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UNIUNEA NAȚIONALĂ A COOPERAȚIEI
MEȘTEȘUGĂREȘTI – UCECOM

Direcția Relații Instituționale, Metodologie, 
Promovare, Asistență Programe

GHID
de promovare comercială

- partea I -

Participarea la târguri şi expoziţii
interne şi internaţionale
	PROMOVARE

	Rolul şi importanţa promovării
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	Promovarea ocupă un rol important în contextul oricărei economii de piaţă, fiind considerată secretul succesului în afaceri.
Promovarea modifică opinii şi atitudini în rândul unor categorii dintre cele mai diverse de clienţi, determinându-le să acţioneze într-o anumită direcţie dorită de societate.

	

	De ce promovare?
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	Promovarea în afaceri poate fi privită ca o modalitate de a prezenta consumatorilor potenţiali societatea şi produsele sale, de a comunica atributele importante ale produselor, de a facilita vânzarea lor şi astfel de a contribui la maximizarea efectelor pe termen lung.

	

	Activitatea de promovare
	Trebuie să fie o preocupare continuă, pe termen lung a oricărei societăţi.
Într-adevăr, o firmă de dimensiuni reduse şi cu resurse limitate, nu îşi poate permite să desfăşoare în permanenţă campanii de promovare, acest lucru nefiind justificat nici din perspectiva valorii adăugate. Societatea trebuie însă să monitorizeze în permanenţă piaţa, schimbările în ceea ce priveşte caracteristicile şi obiceiurile consumatorilor, modificările de imagine şi mesajele care circulă, indiferent de emitent. Acţiunile de promovare se desfăşoară numai atunci când efectele proiectate a fi obţinute justifică eforturile necesare.


	Cum se face?
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	Promovarea trebuie să fie un proces riguros proiectat. Campaniile de promovare trebuie derulate numai conform unor planuri realizate pe baza observaţiilor făcute asupra pieţei şi vor avea în vedere atât interesele pe termen scurt ale societăţii, cât şi cele pe termen lung.
În timpul şi la încheierea fiecărei campanii de promovare trebuie evaluate rezultatele obţinute, observaţiile făcute, concluziile desprinse urmând a fi folosite pentru îmbunătăţirea procesului promoţional şi a campaniilor viitoare. Datorită schimbărilor din mediul economic, politica de promovare trebuie să fie flexibilă, adaptabilă noilor condiţii.
Mesajele transmise în cadrul campaniilor de promovare trebuie să fie clare, concise, convingătoare. Acestea trebuie să fie astfel concepute încât să determine o schimbare a publicului-ţintă, cum ar fi reevaluarea unor atitudini, adoptarea unor idei noi, modificarea comportamentului, achiziţia unor produse, implicarea în diferite acţiuni şi altele. Pentru a fi luat în consideraţie de audienţă, mesajul trebuie să fie credibil şi atrăgător. Modul de formulare şi transmitere trebuie să ţină cont de publicul-ţintă, de sistemul de valori, de nevoile şi dorinţele sale.



	TÂRGURI ŞI EXPOZIŢII

	Rolul şi importanţa participării la târguri şi expoziţii
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	Târgurile şi expoziţiile reprezintă platforma ideală prin care societățile îşi pot lansa noile produse sau servicii, se pot orienta către noi pieţe, îşi pot găsi noi parteneri de afaceri sau consolida relaţia cu actualii parteneri. Totodată, participanţii pot afla şi cele mai noi tendinţe ale domeniului lor, în acelaşi timp având şi ocazia de a verifica oferta concurenţei.

	Principalele avantaje ale participării la târguri şi expoziţii
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	Avantajul principal al participării la târguri şi expoziţii este comunicarea directă cu partenerii sau potenţialii parteneri de afaceri, dialogul. Niciuna dintre celelalte căi de comunicare oferite de tehnologia informaţională, oricât de performantă, nu poate înlocui interacţiunea directă a partenerilor de afaceri, oferită de târguri şi expoziţii.

Prezenţa la astfel de manifestări oferă posibilitatea derulării unor acţiuni promoţionale variate, printre care distribuirea de cataloage, pliante, cărţi de vizită, liste de preţuri, precum şi organizarea de demonstraţii de produs, seminarii de prezentare, întâlniri de afaceri business-to-business („B2B”) etc.

Manifestările expoziţionale reprezintă totodată şi o zonă de comerţ, de atragere a clienţilor noi şi menţinere a celor fideli.

	

	Necesară chiar şi în perioade de criză economică
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	Participarea la târguri şi expoziţii este una dintre cele mai eficiente metode de comunicare, atât în perioadele de creştere, cât, mai ales, în perioadele de scădere economică. Pe lângă eficienţa ridicată în asimilarea mesajelor, aceste evenimente oferă avantajul de a comunica, în perioadele de recesiune, cu un nucleu de clienţi care au un interes ridicat faţă de oferta expusă.

Chiar dacă firma traversează o perioadă dificilă din punct de vedere economic, nu este indicată renunţarea totală la participarea la târguri şi expoziţii. O absenţă de la astfel de evenimente poate fi interpretată negativ şi oferă concurenţei posibilitatea de a câştiga teren.
Prezenţa la târguri şi expoziţii demonstrează concurenţei că societatea este un competitor de luat în seamă.



	PARTICIPAREA LA TÂRGURI ŞI EXPOZIŢII

	În ceea ce priveşte participarea firmelor românești la târguri și expoziții, fie că este vorba de prezența acestora în calitate de co-expozanți în cadrul pavilioanelor naționale sau de cea cu stand individual, s-au identificat o serie probleme referitoare la organizarea și, implicit, calitatea participării (de la mărimea și designul standului expozițional, la materialele publicitare alese spre prezentare, ținuta și modul de interacționare al participanților în stand etc.). Pentru o participare eficientă, de succes, viitorul expozant trebuie să acorde o deosebită atenţie fiecărei etape a procesului organizatoric.

	Etape premergătoare participării la târg
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	Conducerea societății stabileşte strategia de dezvoltare pe durată medie şi lungă şi decide, în funcţie de aceasta, instrumentele de promovare pentru atingerea obiectivelor propuse, între care şi participarea la târguri şi expoziţii.

Următorul pas este stabilirea obiectivelor pentru participarea la târg: planul de vânzări, lansarea unui produs nou sau chiar a unei colecţii de produse (de preferat), realizarea unei baze de date cu clienţi sau îmbunătăţirea celei existente etc. şi, în funcţie de toate elementele, departamentul de marketing va căuta şi va propune târgul potrivit.

	

	Criterii de selecţie a târgului
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	· bugetul estimativ de care dispune societatea;

· locaţia de desfăşurare / ţara;

· importanţa evenimentului;

· caracterul internaţional, naţional sau regional, în funcţie de necesitate;

· tematica târgului, în care trebuie să se regăsească şi domeniul în care îşi desfăşoară activitatea societatea participantă;

· specificul târgului şi modul în care acesta corespunde obiectivelor firmei (târg cu vânzare, expoziţie de prezentare, târg dedicat exclusiv specialiştilor etc.)

· nomenclatorul de produse şi servicii;

· numărul de firme expozante;

· calitatea şi numărul vizitatorilor;

· organizarea în paralel a unor evenimente precum conferinţe, seminarii etc. - fapt care contribuie la creşterea atractivităţii manifestării faţă de vizitatori.

	Surse de informare
	Aceste informaţii pot fi obţinute fie de pe site-urile de prezentare ale târgurilor, fie din datele aflate la dispoziţia reprezentanţilor locali, în cadrul camerelor de comerţ şi industrie (locale, naţionale, internaţionale) sau ale asociaţiilor şi uniunilor profesionale.

	

	Stabilirea bugetului
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	De îndată ce a fost parcursă etapa selectării târgului potrivit, se va decide bugetul alocat pentru buna desfăşurare a participării.

Iniţial, la primele participări ale unei societăţi, estimarea corectă a costurilor este mai dificil de realizat, datorită mai multor costuri suplimentare care apar şi care, datorită lipsei de experienţă, sunt mai greu de anticipat. La următoarele ediţii ale aceluiaşi târg sau la următoarele participări la alte evenimente expoziţionale, va fi acumulată suficientă experienţă pentru a realiza bugetul cu mai multă acuratețe.

	

	Principalele elemente de care trebuie să se ţină seama la calcularea bugetului
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	· Costurile de bază (taxa de participare la târg, chiria spaţiului, racordarea la instalaţia electrică şi la cea de apă, înscrierea în catalogul târgului, permise de acces pentru toţi reprezentanţii expozantului, tichete de parcare, asigurare, curăţenie, pază etc.);

· Costurile cu realizarea standului expoziţional (design, construcţie, asamblare şi dezasamblare, amenajare: mochetă, mobilier, spoturi luminoase, elemente de expunere, aparatură, fotografii, afişe, bannere sau roll-up-uri, elemente speciale de design);

· Costuri cu transportul mostrelor din localitatea de reşedinţă până la locaţia târgului (combustibil, închiriere autovehicul dacă este cazul, asigurare marfă, întocmire acte necesare de însoţire a mărfii, formalităţi vamale unde este cazul etc.);

· Costurile generate de transportul şi manipularea în cadrul standului expoziţional a mostrelor ce vor fi prezentate;

· Costurile aferente realizării colecţiei de produse ce urmează a fi prezentată;

· Costurile aferente materialelor de promovare ce vor fi distribuite la târg (cataloage, pliante, fluturaşi, cărţi de vizită, liste de preţuri, CD-uri/DVD-uri inscripționate cu prezentări ale societăţii şi produselor, memo-stick-uri și alte materiale promoţionale personalizate etc.);

· Costurile de promovare-publicitate în cadrul târgului sau pe pagina de internet a acestuia, invitaţii, marketing direct, matchmaking (organizarea de întâlniri de afaceri pe site-ul târgului sau direct la locaţie), evenimente speciale, produse de protocol/catering la stand etc.);

· Costurile de deplasare şi de instruire a personalului prezent la stand (transport, cazare, asigurare medicală, diurnă, masă, cursuri specializate);

· Costuri de protocol, aferente achiziţionării de produse destinate unor minime trataţii la stand în timpul discuţiilor de afaceri (ceai, cafea, apă, biscuiţi etc.), sume alocate unor mese de afaceri suportate de firmă, precum şi pentru cadouri de protocol destinate unor parteneri mai importanţi.
· Alte costuri - evaluarea participării, activităţi de follow-up (demersuri ulterioare evenimentului), cum ar fi scrisori de mulţumire, transmitere de proiecte de contract sau alte documente relevante etc.

	

	Planul de acţiune
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	Pasul imediat următor stabilirii bugetului este numirea unei persoane responsabile cu participarea la târg, care va stabili, în primă fază, planul de acţiune şi calendarul aferent.

După o atentă informare prealabilă asupra condiţiilor de participare şi termenelor ce trebuie respectate, responsabilul de stand va completa şi va trimite formularul de înscriere la târg.
În anumite situaţii, la momentul înscrierii organizatorul solicită şi achitarea taxei de participare la târg şi eventual şi a unui procent din costul suprafeţei de expunere/construcţiei standului, ceea ce înseamnă că societatea trebuie să fie pregătită și să mobilizeze sumele necesare cu mult timp înainte de începerea manifestării.

	

	Formularul de înscriere

De reţinut!
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	Este important de reţinut că formularul de înscriere trebuie transmis la timp. Pentru o participare eficientă şi în condiţii optime, înregistrarea la târg este indicat a fi făcută cu cel puţin 6-9 luni înainte de începerea târgului (chiar şi cu un an înainte).
Acest fapt garantează nu numai primirea spaţiului dorit, reducerea semnificativă a costurilor aferente participării (contravaloarea chiriei standului etc.), dar asigură şi timpul necesar pentru o bună planificare a resurselor. De asemenea, prezenţa în catalogul on-line sau printat al târgului este o condiție sine-qua-non. În cazul târgurilor „business-to-business” (dedicate specialiştilor, de contractări) este mai puţin important dacă standul este amplasat în mijlocul pavilionului sau la intrările principale, dar este foarte important ca firma expozantă să fie prezentă în catalogul expoziţiei. Vizitatorii specialişti îşi pregătesc minuţios vizita la târg. Niciunul nu va ezita să caute o firmă care îl interesează, indiferent în ce parte a pavilionului este amplasată, dacă a identificat-o în catalog şi o consideră un potenţial partener.

Înscrierea târzie atrage după sine o serie de consecinţe ce influenţează succesul participării, de la poziţionarea standului, la lipsa timpului pentru pregătirea corespunzătoare participării (ex. invitarea vizitatorilor de specialitate), imposibilitatea comandării unor servicii, periclitarea prezenţei în catalogul târgului, înscrierii la diferite evenimente sau chiar la imposibilitatea participării în cazul târgurilor care nu mai au spaţiu liber etc. 
Este recomandată studierea paginilor de web-site ale târgurilor pentru a afla care este data limită de înscriere şi, mai ales, pentru a o respecta.

Formularul de înscriere se va transmite numai după o atentă şi riguroasă analiză la nivelul firmei asupra posibilităţii de a onora până la capăt angajamentul luat, astfel încât să nu se ajungă la situaţii în care firma se retrage de la eveniment, eventual în ultima clipă, cu depăşirea termenelor limită, acest lucru antrenând situaţii nedorite, afectarea imaginii şi credibilităţii firmei, penalizări financiare de la organizatori sau furnizori de servicii – hotel, companie aeriană, transportator mostre etc. În ceea ce priveşte o posibilă retragere a firmei de la participare, aceasta nu trebuie făcută decât în condiţii extreme, când nu mai există altă soluţie şi trebuie respectate termenele stipulate în condiţiile de participare din formularul de înscriere. Penalizările pot fi importante,  putând ajunge şi la 100% din suma aferentă, în funcţie de momentul retragerii şi de clauzele contractuale.

	

	Planificarea deplasării
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	Târgurile internaţionale (în special cele din topul mondial) se bucură de un număr mare de participanţi, expozanţi şi vizitatori. Prin urmare, cele mai avantajoase oferte de cazare şi deplasare se vor epuiza rapid. Pentru a putea beneficia de acestea, se recomandă planificarea din timp a deplasării. Se poate apela la agenţii de turism sau la site-ul târgului, unde se regăsesc sugestii sau link-uri către companii de specialitate, în conformitate cu bugetul alocat.

Inclusiv la târgurile organizate în ţară, este recomandabil ca detaliile organizatorice să fie rezolvate din timp, pentru a beneficia de cazare în proximitatea complexului expoziţional, la preţuri cât mai avantajoase.

	

	Standul expoziţional

Standul expoziţional
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	Standul expoziţional reprezintă, practic, cartea de vizită a expozantului. Acesta trebuie să corespundă atât în ceea ce priveşte funcţionalitatea, cât şi din punct de vedere al identităţii vizuale a societății.

În funcţie de natura, numărul şi mărimea produselor alese pentru a fi prezentate, se vor decide tipul şi mărimea standului, dar şi compartimentarea acestuia. Pe lângă suprafaţa de prezentare a exponatelor şi spaţiul dedicat discuţiilor, trebuie avute în vedere şi spaţiile dedicate depozitării şi garderobei, chiar şi o cabină de probă pentru clienţii interesaţi, în cazul societăţilor care comercializează îmbrăcăminte.

Pentru varianta construirii standului în regie proprie trebuie ţinut cont de prevederile şi informaţiile tehnice puse la dispoziţie de organizatorii de târguri şi expoziţii, în vederea realizării unui stand ce respectă normele de siguranţă. Dacă participantul nu are experienţă sau nu doreşte realizarea standului în regie proprie, poate apela atât la companiile specializate, cât şi la variantele oferite de organizatori, aşa-numitele „pachete de târg”. Pachetele de târg au avantajul că includ, pe lângă construcţia şi amenajarea standului şi o serie de servicii necesare participării, la preţuri mai avantajoase.

Expozantul trebuie de asemenea să anticipeze ce elemente suplimentare de etalare (vitrine, rafturi, stendere, cuburi de expunere, manechine, oglinzi, spoturi luminoase etc.), faţă de cele de bază oferite la pachet cu standul, îi sunt necesare şi să contacteze din timp organizatorii târgului pentru închirierea acestora. În anumite cazuri, unele elemente suplimentare de etalare pot fi aduse la târg chiar de expozant, cu acordul organizatorului.
Standul de prezentare este important, se recomandă mai puţine afişe şi postere şi mai multe exponate iar, acolo unde este cazul, chiar şi instalaţii care sporesc atenţia şi interesul vizitatorilor.

Prezentarea produselor ar trebui să ţină cont de sintagma „calitate, nu cantitate”. Este contraindicată aglomerarea suprafeţei de prezentare. Produsele prezentate trebuie să beneficieze de o iluminare corespunzătoare pentru a fi observate mai uşor de către cei interesaţi şi, pe cât posibil, de un design atrăgător. Dacă la nivelul firmei nu există persoane specializate care să asigure o decorare corespunzătoare a standului, este recomandabil să se apeleze la serviciile unor etalatori profesionişti.

Materialele publicitare (broşuri, pliante, afişe, roll-up-uri etc.) prezentate cu ocazia târgurilor internaţionale vor fi realizate într-o limbă de circulaţie internaţională (de obicei, în engleză) şi, dacă este posibil, chiar în limba ţării gazdă. Pentru un plus de impact, materialele publicitare pot fi personalizate special pentru târgul respectiv, adresându-se publicului-ţintă al acestuia.
Chiar și pe parcursul târgului, personalul din stand poate realiza modificări care să atragă atenţia vizitatorilor, cum ar fi prezentarea prin rotaţie a produselor, astfel încât o cât mai mare parte din colecţie să fie expusă publicului, în zona de maximă vizibilitate, fără a încărca suprafaţa de expunere. De exemplu, pentru o societate producătoare de îmbrăcăminte, manechinele din stand pot fi îmbrăcate cu diverse ţinute din colecţia adusă la târg, astfel încât cea mai mare parte din articolele de pe stendere să fie prezentate publicului.

	

	Personalul de la stand
Planificarea şi trainingul personalului de la stand




	Dacă standul este cartea de vizită a societății şi are rolul de a atrage vizitatorii, personalul prezent în stand este liantul ce poate asigura succesul participării. Fiecare vizitator este un potenţial client, iar convingerea lui ţine de arta vânzătorului.
De aceea, rolul responsabilului de stand este de a selecta reprezentanţi competenţi, care pe lângă cunoştinţe tehnice, de vânzări şi de marketing, au şi competenţe lingvistice şi sociale şi cunosc cel puţin o limbă de circulaţie internaţională (de preferat limba engleză). Cu cât personalul este mai motivat şi mai calificat, cu atât sunt şanse de a realiza vânzări mai mari sau de a obţine cât mai multe contacte şi contracte noi.

Există cursuri şi seminarii pentru pregătirea personalului prezent în stand în domenii precum: dialogul de afaceri, argumentare, tehnica întrebărilor în negociere etc.
Este important de reţinut că persoanele selectate ca reprezentanţi la asemenea manifestări trebuie să aibă şi cunoştinţe temeinice despre activitatea firmei, producţie, caracteristici tehnice ale produselor, preţuri etc., astfel încât să fie capabile să ofere informaţiile care li se solicită. O situaţie în care reprezentantul firmei nu ştie să răspundă la întrebări elementare despre activitatea acesteia este de neconceput, de evitat şi descurajează orice potenţial client.
Pentru buna organizare a standului se impune stabilirea, încă de la început, a responsabilităţilor fiecărui participant din stand. De asemenea, trebuie asigurată permanenţa la stand, astfel încât în orice moment să existe cel puţin o persoană prezentă, care poate da informaţii celor interesaţi.

Un alt aspect care merită amintit este şi ţinuta personalului de la stand, care trebuie să fie corespunzătoare evenimentului, în concordanţă cu imaginea/identitatea vizuală a firmei şi totodată să inspire încredere interlocutorilor.



	Produsele expuse la stand
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	Societatea participantă trebuie să acorde o importanţă deosebită produselor pe care le va expune în stand. Acestea trebuie să fie reprezentative pentru societate, de o calitate deosebită, cu valoare adăugată mare şi pe cât posibil să facă parte din colecţiile recente.

Este recomandat ca pentru fiecare participare la un târg, firma să pregătească o colecţie de produse nouă, dedicată evenimentului, atractivă, care să se armonizeze pe deplin cu specificul zonei, tendinţele pieţei şi exigenţele clienţilor.
Colaborarea cu un designer pentru realizarea colecţiilor poate fi salutară şi benefică, aducând o notă de originalitate colecţiilor expuse.

Majoritatea vizitatorilor unui târg, inclusiv specialiştii, sunt interesaţi de ceea ce este nou în domeniu. Astfel, companiile expozante ar trebui să prezinte la stand cel puţin o noutate. Chiar şi produsele de succes pot fi prezentate ca având îmbunătăţiri sau servicii suplimentare incluse în ofertă. Noutatea atrage!
Expunerea la stand a unor produse vechi, demodate, cu aspect prăfuit, uzat şi necorespunzător generează în rândul vizitatorilor şi potenţialilor colaboratori imaginea nedorită a unei firme în declin, neancorată în realităţile pieţei şi neracordată la exigenţele acesteia, cu management dezinteresat şi ineficient, care nu poate reprezenta un partener de încredere în perspectiva unei colaborări.

Credibilitatea unei firme, mai ales în cadrul unui astfel de eveniment, depinde crucial de produsele pe care le prezintă, de modul în care acestea sunt puse în evidenţă, aceste lucruri reprezentând şi gradul de respect faţă de propria firmă şi în egală măsură faţă de clienţi şi colaboratori.

Nu în ultimul rând, ambalajele produselor trebuie să fie atractive, originale, de calitate şi pe cât posibil personalizate cu sigla/logo-ul societății.

	

	Promovare şi comunicare
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	Promovarea şi comunicarea participării cu stand la un astfel de eveniment ocupă un loc important. Se poate opta pentru publicitate outdoor în cadrul centrului expoziţional (pe clădire, în curtea complexului expoziţional, la intrarea în pavilion etc.), publicitate pe web-site-ul târgului, în varianta printată a catalogului târgului sau în paginile publicaţiilor de specialitate distribuite oficial în cadrul târgului.

	

	Mapa de presă



	Mapa de presă este un alt instrument important de comunicare. Aceasta trebuie sa conţină, pe lângă comunicatul de presă, informaţii utile şi, eventual, fotografii. Efortul realizării unei mape de presă este insignifiant faţă de beneficiile pe care le poate aduce în cazul preluării ştirii chiar şi de o singură publicaţie.

	

	Invitaţii personalizate
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	Pentru atragerea unui număr cât mai mare de vizitatori de specialitate se pot trimite direct către aceştia invitaţii personalizate, în care să fie incluse bilete de intrare la târg şi să se specifice pavilionul şi numărul standului.

	

	Servicii de matchmaking
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	Organizatorii de târguri şi expoziţii pot oferi, contra cost, servicii de matchmaking (identificare de parteneri de discuţie). Este indicat să fie luate în considerare şi aceste servicii, mai ales dacă firma nu a dispus de timp suficient pentru pregătirea participării.


	Promovare pe web-site-ul propriu
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	Nu trebuie neglijată nici promovarea prin intermediul web-site-ului propriu al firmei, în cadrul căruia se poate crea o secţiune dedicată participării la astfel de evenimente, care să fie actualizată cu ocazia fiecărei participări noi. Înaintea evenimentului în această secţiune se pot publica informaţii despre ce se va întâmpla la stand, beneficiile vizitării standului, ştiri despre produsele ce vor fi lansate etc. După încheierea participării se pot posta informaţii despre ce s-a întâmplat la stand, însoţite de cifre şi imagini.

	

	Promovare pe blog-ul propriu



	Dacă societatea expozantă dispune de un blog, acesta poate fi utilizat pentru promovarea prezenţei la târg. Se poate scrie live de la eveniment pe blogul de firmă, se pot posta imagini şi chiar mici filme de la târg.

	

	Promovare pe e-mail
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	· Se pot modifica semnăturile obișnuite aferente conturilor de e-mail ale societăţii înaintea unei participări la târg, prin inserarea, la final, a unui rând care anunţă participarea la respectivul eveniment, cu specificarea locaţiei standului. Tot în semnătura electronică se poate adăuga şi adresa de web-site (a firmei şi/sau a târgului) sau un link la blogul firmei, dacă există, unde se postează noutăţi despre participarea la târg.
· Newsletter-uri (buletine informative transmise prin e-mail sau poştă) sau
· Invitaţii electronice trimise înainte de târg partenerilor de afaceri actuali şi potenţiali, camerelor de comerţ şi altor entităţi asociative locale etc.

	

	Alte mijloace de promovare
	· Firmele care dispun de resurse financiare mai importante pot apela şi la publicitate în presa scrisă locală, afişe postate în oraşe, bannere pe mijloacele de transport în comun, spoturi la radio şi TV etc. (mai ales în cazul târgurilor organizate în ţară).
· Un alt mod eficient de atragere a potenţialilor clienţi este organizarea în stand a unor prezentări, demonstraţii, degustări etc.

	

	Participarea propriu-zisă
	Şi această etapă trebuie abordată cu multă seriozitate şi implicare.

	

	Etalare / decorare stand
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	La orice manifestare expoziţională, cu una-două zile înainte de deschiderea târgului are loc etalarea produselor. 
Reprezentanţii firmei trebuie să obţină de la organizator toate detaliile necesare privind ora de la care se permite accesul în complex şi în pavilion, poarta de acces şi actele necesare, dacă şi unde se poate parca în cadrul complexului expoziţional, de unde se pot procura utilajele necesare pentru descărcarea mostrelor şi care este persoana de contact cu care pot comunica pentru orice problemă.

Reprezentanţii firmei trebuie să fie prezenţi la locaţia de desfăşurare a târgului în zilele dedicate etalării, astfel încât să se poată încadra în timpul alocat de organizator amenajării standurilor. 
Totodată, responsabilul de stand se va îngriji de procurarea permiselor de acces auto şi pietonal şi de efectuarea celorlalte formalităţi necesare, astfel încât până în ziua deschiderii târgului toate aceste aspecte să fie rezolvate.
În timpul etalării, pe durata târgului şi în timpul dezafectării standului reprezentanţii firmei trebuie să aibă grijă de stand şi de toate dotările şi elementele de expunere oferite de organizator, astfel încât la final să le predea acestuia în bună stare. Deteriorarea lor atrage penalizări şi plata bunurilor în cauză. 
Pentru a evita astfel de situaţii, expozantul va obţine de la organizator, înainte de etalarea produselor, informaţii privind regulile impuse de acesta, care pot merge de la interdicţia de a înţepa pereţii standului cu ace, de a agăţa obiecte de pereţii standului etc., până la obligaţia de a solicita intervenţia personalului calificat de la târg pentru orice modificare cât de mică (ex. redirecţionarea spoturilor luminoase).

	

	Conduita reprezentanţilor expozantului
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	Pe durata târgului personalul de la stand va da dovadă de o prezenţă activă şi agreabilă, comunicând cu vizitatorii, oferind informaţii şi materiale promoţionale, colectând, la rândul său, cărţi de vizită şi oferte ale potenţialilor colaboratori. Unii vizitatori așteaptă o “invitaţie” la stand, iar atitudinea expozantului poate rezolva acest aspect. Zâmbetul, tonalitatea vocii, gestica şi mimica, toate contează când vine vorba de interacţiunea cu oamenii.
De asemenea, reprezentanţii firmei pot şi este recomandat să viziteze celelalte standuri, pentru a obţine informaţii despre piaţă şi concurenţă, pentru a identifica furnizori şi potenţiali parteneri de afaceri şi chiar pentru a împărţi materiale publicitare care să atragă la stand atât vizitatorii, cât şi ceilalţi expozanţi.
Informaţii utile pot fi obţinute şi prin participarea la evenimentele conexe organizate în cadrul târgului (seminarii, întâlniri de afaceri, workshop-uri, demonstraţii de produs etc.). Participarea la astfel de evenimente este totodată şi o modalitate de promovare a propriei firme, prin luări de cuvânt şi/sau distribuire de materiale promoţionale.
Personalul din stand trebuie să aibă în vedere şi păstrarea unui aspect îngrijit şi ordonat al spaţiului de expunere. Materialele promoţionale aruncate dezordonat pe masa de tratative, resturile de mâncare şi lipsa de curăţenie pun într-o lumină nefavorabilă firma şi anulează aspectele pozitive ce ar putea atrage clienţii.


	Modalităţi de atragere a vizitatorilor la stand
[image: image26.jpg]



	Un impact deosebit au demonstraţiile de produs realizate la stand, care este recomandat să fie luate în calcul de societăţile expozante al căror specific oferă această posibilitate, precum şi alte modalităţi de promovare în cadrul târgului cum ar fi paradele de modă, derularea la stand a unor filme de prezentare etc.
Demonstraţiile de produs atrag în mod special atenţia publicului, îi fac pe oameni să petreacă mai mult timp în stand şi în acelaşi timp vizitatorii percep beneficiile produselor expuse. Pe cât posibil, aceste demonstrații ar fi de dorit să fie interactive, să implice şi persoane din public, crescând astfel atractivitatea şi popularitatea standului, precum şi numărul persoanelor interesate.
În cazul unui expozant care prezintă articole destinate copiilor, se poate chiar crea în cadrul standului un spaţiu special destinat acestora, unde se pot juca şi încerca produsele oferite, crescând astfel atractivitatea pentru vizitatori, fluxul acestora la stand şi şansele de vânzare/contractare.
Pentru creşterea interesului vizitatorilor, pot fi organizate la stand programe artistice (muzică, dans etc.), adaptate profilului târgului, în cazul în care organizatorul permite.

	

	Condiţii suplimentare pentru târgurile cu vânzare
	În cazul târgurilor cu vânzare, expozantul trebuie să ţină cont şi să respecte legislaţia în vigoare (inclusiv cea fiscală) din ţara unde are loc târgul, un exemplu fiind obligaţia de a exista la stand casă de marcat sau chitanţier, pentru a oferi clienţilor cumpărători bon fiscal sau factură şi chitanţă.

	

	Obligaţiile personalului prezent în stand
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	Personalul din stand va fi punctual, având obligaţia de a ajunge la stand în fiecare zi a târgului cu cel puţin 15 minute înainte de ora de deschidere şi de a părăsi standul după ora de închidere, după ce s-a asigurat că nu mai este necesară prezenţa sa.
Reprezentanţii de la stand vor avea o ţinută adecvată, care să asigure o imagine pozitivă şi plăcută a firmei, vor fi comunicativi, deschişi şi amabili, fiind în orice moment disponibili pentru a oferi informaţii, detalii, preţuri etc. Atitudinea proactivă a personalului prezent la stand poate să facă diferenţa între un partener câştigat şi unul pierdut.

	

	Dezafectarea standului
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	Dezafectarea standului are loc strict în ziua/zilele şi în intervalul orar stabilit de organizator (în mod obișnuit, 1-2 zile după încheierea târgului).
Ca şi în cazul etapei de amenajare, responsabilul de stand va obţine şi va respecta toate informaţiile de la organizator: zilele şi orele de acces pentru dezafectare, predarea în bună stare a standului şi a elementelor de amenajare preluate prin proces verbal, încheierea tuturor formalităţilor necesare etc.

Este contraindicată dezafectarea standului şi părăsirea târgului în zilele de desfăşurare ale acestuia – un asemenea comportament, pe lângă faptul că, automat, poate atrage sancţiuni, este o dovadă de neseriozitate şi lipsă de respect faţă de organizator, ceilalţi expozanţi şi chiar faţă de vizitatori, aruncând o lumină proastă asupra firmei, care va avea o imagine negativă în faţa potenţialilor clienţi şi viitori colaboratori.

	

	Evaluare şi follow-up (acţiuni ulterioare participării la târg)

	Odată cu încheierea evenimentului, mulţi expozanţi se relaxează, uitând că, de fapt, acum începe o altă etapă de acţiune susţinută, cel puţin la fel de importantă ca şi participarea în sine. Încheierea evenimentului nu înseamnă încheierea demersurilor din partea societăţii participante, dimpotrivă, urmează o etapă foarte importantă de evaluare a rezultatelor înregistrate, de comunicare cu potenţialii parteneri de afaceri cu care s-au purtat discuţii la târg etc. 
Odată cu încheierea evenimentului se vor derula activităţile de follow-up şi, mai apoi, cele de evaluare a participării.

	

	Follow-up
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	Se transmit, în cel mai scurt timp posibil, scrisori de mulţumire partenerilor de discuţii, precum şi informaţiile promise în timpul discuţiilor (cotaţii, alte materiale etc.).
După caz, se poate realiza chiar abonarea celor care au vizitat standul la buletinul informativ al societății. Aceasta este perioada în care, practic, se pot concretiza colaborările începute la târg, de aceea se recomandă o atitudine proactivă din partea societăţii participante.

Eventual, se pot stabili noi întâlniri pentru discuţii, demonstraţii, vizualizare spaţii de producţie, produse etc. Partenerilor ce nu au fost prezenţi la târg li se vor trimite materiale informative. Nici presa nu trebuie uitată – se vor transmite scrisori de mulţumire participanţilor prezenţi la stand şi mapa de presă celor care nu au fost acolo. 
Cu toate aceste demersuri, este important de reţinut că este foarte posibil ca rezultatele concrete să apară abia după câteva luni. De aceea, se recomandă ca firma care a participat la târg să revină constant în atenţia partenerilor săi prin trimiterea de e-mailuri sau la telefon.

	

	Evaluarea participării
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	Evaluarea participării la târg este un alt capitol important. În primul rând, în urma participării, se pot trage concluziile referitoare la domeniul în care activează firma, la concurenţă şi la modul de prezentare a acesteia, la costuri etc. Se pot obţine informaţii referitoare la cele mai noi produse şi tehnologii apărute, dar şi la tendinţele de dezvoltare. 
Tot în urma participării la târg creşte gradul de cunoaştere şi vizibilitate al firmei, care a avut ocazia de a-şi reîntâlni partenerii de afaceri şi de a câştiga unii noi, a fost aproape de public sau de clasa politică ori a întâlnit membri marcanţi ai domeniului său de activitate.

În legătură cu participarea propriu-zisă la târg, se vor analiza: amplasamentul, mărimea şi amenajarea standului, numărul şi pregătirea personalului prezent în stand. Se vor trece, de asemenea, în revistă costurile finale, iar rezultatele şi eventualele modificări vor fi luate în considerare pentru viitoarele participări. Costurile finale ale participării sunt importante şi pentru a evalua eficienţa şi a vedea dacă rezultatele participării ar fi putut fi atinse şi prin alte metode de marketing.

Un alt aspect important este evaluarea calitativă şi cantitativă a vizitatorilor la stand: apartenenţa la grupul-ţintă stabilit înainte de plecarea la târg, poziţia din punct de vedere decizional în cadrul firmelor pe care le reprezintă, compararea numărului de vizitatori cu cel de la ediţia/participările anterioare.
Va fi analizată şi campania de promovare în cadrul târgului şi eficienţa acesteia, împreună cu prezenţa în presa locală şi/sau internaţională.

	

	Rezultate economice
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	Pe planul rezultatelor economice, participarea la manifestări expoziţionale, se apreciază prin prisma contractelor încheiate, a volumului de comenzi înregistrate, a clienţilor noi contactaţi, în vânzarea unor produse şi servicii pentru prima dată, în obţinerea unor preţuri mai bune.

Este de reţinut cutuma conform căreia, participarea la târg îşi arată cu adevărat efectul după a treia participare consecutivă la acelaşi eveniment, multe târguri având această lege nescrisă pe care o respectă majoritatea expozanţilor care prin participările îndelungate pot fi deja denumiţi „tradiţionali”. 
Participarea la mai multe ediţii consecutive (dacă este posibil şi în acelaşi loc în pavilion) sporeşte credibilitatea firmei, permite reîntâlnirea cu parteneri de afaceri şi recunoaşterea de către publicul vizitator.

	TÂRGURI ŞI EXPOZIŢII INTERNAŢIONALE

COFINANŢATE DE LA BUGETUL STATULUI

	Cadru legislativ de bază
	HG 296/2007 privind aprobarea mecanismelor de derulare a acţiunilor din Programul de promovare a exportului, administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului (Anexa 1)

	

	Descriere 

	Târgurile cofinanţate de la bugetul statului conform HG 296/2007 reprezintă un sprijin acordat de stat firmelor care doresc să demareze, să-şi menţină sau să-şi dezvolte activitatea de export (exportatori potenţiali, aspiranţi şi actuali).
Se cofinanţează participarea firmelor în cadrul unui Pavilion Naţional la evenimentele expoziţionale internaţionale organizate în străinătate, conform programului elaborat anual de Ministerul Economiei, Comerţului şi Turismului pe baza propunerilor primite de la structurile asociative (patronate şi asociaţii), care reflectă solicitările membrilor acestora.

	

	Particularităţi

	Participarea la târgurile cofinanţate se realizează prin intermediul unei firme organizatoare desemnată prin licitaţie publică şi care are datoria de a rezolva toate aspectele organizatorice prevăzute în documentaţia de atribuire de la licitaţie (închiriere şi amenajare Pavilion Naţional, colectare şi transport mostre, asigurare transport şi cazare delegaţi, elemente de etalare suplimentare etc.). Totodată, firma organizatoare operează toate cheltuielile necesare pentru buna desfăşurare a târgului şi la întoarcerea în ţară efectuează atât decontul cu MECT (depunând toate actele aferente), cât şi decontul către firmele expozante.
Întrucât firma organizatoare este desemnată de comisia ministerială, prin licitaţie publică, societatea expozantă nu are control asupra procesului de selecţie, deci nici posibilitatea de a se asigura că va colabora cu un partener serios şi de încredere. Din acest motiv, se recomandă foarte multă prudenţă în relaţiile cu firma organizatoare şi mai ales în semnarea documentelor furnizate de aceasta. Fiecare document va fi atent studiat înainte de a fi semnat pentru a se identifica eventuale prevederi care pot dezavantaja expozantul în relaţia cu firma organizatoare.

	Etape organizatorice

	Demersuri pentru obţinerea cofinanţării
[image: image32.jpg]



	Cu circa un an înainte de începerea acţiunii, patronatul se consultă cu membrii asociaţi şi stabileşte care sunt târgurile internaţionale de interes pentru aceştia în vederea participării în calitate de expozanţi. Acţiunile selectate sunt comunicate, ca propuneri, direcției de specialitate din minister, însoţite de fundamentarea oportunităţii includerii acestora în Programul de promovare a exportului din anul următor. Pe lângă fundamentarea acţiunii, patronatul transmite la MECT şi alte informaţii precum numărul de firme potenţial participante, domeniile de activitate ale acestora, numărul de firme noi faţă de participările anterioare, rezultate obţinute din participările anterioare, precum şi o estimare detaliată a tuturor costurilor implicate.

După o analiză atentă a informaţiilor transmise de patronat, MECT include acţiunile propuse pe o listă a târgurilor propuse spre cofinanţare în anul ce urmează, care este înaintată spre semnare şi aprobare.

	

	Organizare
Demersuri de natură organizatorică
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	După aprobarea listei de târguri şi bugetarea acestora, patronatul iniţiază, în colaborare cu reprezentanţii MECT, demersurile de natură organizatorică vizând:

· colectarea documentaţiei de înscriere de la firmele interesate, verificarea şi transmiterea acesteia la MECT;
· selecţia firmelor participante, pe baza documentaţiei de înscriere transmise;

· organizarea licitaţiei de desemnare a firmei organizatoare a acţiunii;

· pregătirea participării la târg, în colaborare cu firma organizatoare şi cu MECT (organizarea deplasării pentru reprezentanţii firmelor expozante, MECT, patronat şi firmă organizatoare, cazare, asigurare medicală delegaţi, realizare materiale promoţionale aferente Pavilionului Naţional, proiectare, design şi realizare Pavilion Naţional, colectare mostre de la expozanţi, transport mostre etc.);

· organizarea, în colaborare cu firma organizatoare şi MECT, a şedinţei cu firmele, premergătoare deplasării la târg, în care se pun la punct ultimele detalii înainte de plecare;

În mod uzual, se deplasează la târg împreună cu delegaţii un reprezentant al patronatului şi doi ai ministerului, care acordă asistenţă şi se asigură că firma organizatoare îşi îndeplineşte atribuţiile prevăzute în caietul de sarcini. La eveniment va fi prezent şi un reprezentant al firmei organizatoare, care va îndeplini toate atribuţiile care îi revin prin caietul de sarcini.

	

	Beneficiari ai programului
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	Patronatele au un rol de interfaţă între viitorii expozanţi (beneficiarii programului) şi structurile publice care gestionează Programul de promovare a exportului.

Pot beneficia de cofinanţare atât membri ai patronatului care a propus acţiunea, cât şi firme care nu fac parte din patronat, dar sunt interesate de participarea la respectivul eveniment şi îndeplinesc condiţiile impuse de MECT şi reglementările în vigoare.


	Categorii de cheltuieli decontate
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	Sprijinul de la stat pentru o firmă în cadrul programului constă în acoperirea totală/parţială a unor categorii de cheltuieli, astfel:

· 50% din cheltuielile privind transportul extern, cazarea şi asigurarea medicală pentru un participant de la fiecare expozant, la nivelul baremelor stabilite pentru instituţiile publice;

· 100% din cheltuielile pentru transportul, asigurarea şi manipularea exponatelor, mostrelor şi materialelor publicitare, formalităţile vamale aferente acestora, depozitarea ambalajelor aferente exponatelor pe perioada desfăşurării acţiunii promoţionale, elaborarea proiectului de execuţie a standului, închirierea, construirea şi/sau amenajarea spaţiului expoziţional, transportul materialelor aferente, cheltuielile generale pe perioada de desfăşurare a acţiunilor promoţionale, cheltuielile de reprezentare şi de protocol, cheltuielile de deplasare pentru persoanele care organizează şi coordonează acţiunile, inclusiv a unui reprezentant din partea patronatului de ramură sau a asociaţiei profesionale care contribuie la realizarea acţiunii respective, a căror perioadă de deplasare va fi stabilită prin caietul de sarcini al acţiunii, cheltuielile pentru materialele publicitare, de prezentare şi promovare cu caracter economic general şi pentru mediatizarea prezenţei româneşti la acţiunile promoţionale, cheltuielile aferente comisionului prevăzut în contractul încheiat cu societatea organizatoare a pavilioanelor naţionale, standurilor specializate pe produse şi miniexpoziţiilor, precum şi alte cheltuieli care se justifică a fi alocate pentru realizarea târgurilor şi expoziţiilor internaţionale, cu aprobarea ordonatorului principal de credite.


	Procedură
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	Înainte de plecarea la târg, firma expozantă va suporta integral costurile aferente cazării, transportului şi asigurării medicale pentru un reprezentant, urmând ca, ulterior, după încheierea acţiunii, să i se deconteze cota de 50% la care are dreptul. De asemenea, poate fi necesar ca firma expozantă să suporte şi costurile transportului mostrelor, inclusiv formalităţi şi taxe vamale, care după încheierea acţiunii să îi fie decontate 100%.

	

	Condiţii de eligibilitate pentru o firmă
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	Pentru ca o firmă să poată beneficia de cofinanţare de la bugetul statului pentru participarea în calitate de expozant la târguri şi expoziţii internaţionale, trebuie să îndeplinească mai multe condiţii de eligibilitate, precum:

- este înregistrată conform Legii nr. 31/1990 privind societăţile comerciale, republicată, cu modificările şi completările ulterioare, şi îşi desfăşoară activitatea în România; urmare a intervenţiilor repetate ale UCECOM, au fost incluse în program şi societăţile cooperative înfiinţate conform Legii nr. 1/2005 privind organizarea şi funcţionarea cooperaţiei;

- nu a beneficiat în ultimii 2 ani fiscali şi în anul fiscal în curs, fie din surse ale statului sau ale autorităţilor locale, fie din surse comunitare, de ajutor de minimis, care, cumulat, să depăşească echivalentul în lei a 200.000 euro;

- nu se află în procedură de executare silită, reorganizare judiciară, faliment, închidere operaţională, dizolvare, lichidare sau în alte situaţii reglementate de lege;

- la data depunerii cererii de înscriere pentru participare la târgul internaţional să nu înregistreze debite la bugetul de stat, respectiv bugetele locale, sau provenind din neplata contribuţiilor de asigurări sociale, a contribuţiilor de asigurări pentru şomaj, a contribuţiei de asigurare pentru accidente de muncă şi boli profesionale, precum şi a contribuţiilor pentru asigurări sociale de sănătate;

- nu este considerată firmă în dificultate. O firmă este considerată ca fiind în dificultate în următoarele situaţii: în cazul unei societăţi cu răspundere limitată, când se constată pierderea a mai mult de jumătate din capitalul social şi mai mult de un sfert din capital s-a pierdut în ultimele 12 luni, sau în cazul unei societăţi în care cel puţin o parte dintre asociaţi sunt ţinuţi responsabili pentru datoriile întreprinderii, atunci când s-a pierdut mai mult de jumătate din capitalul propriu şi mai mult de un sfert din acest capital s-a pierdut în cursul ultimelor 12 luni, ori pentru întreprinderile de orice formă juridică, când respectiva întreprindere întruneşte condiţiile pentru a fi supusă unei proceduri prevăzute de legislaţia privind procedura reorganizării judiciare şi a falimentului;

- nu este firmă împotriva căreia a fost emisă o decizie de recuperare a unui ajutor de stat, dacă această decizie de recuperare nu a fost deja executată;

- are în obiectul de activitate operaţiuni de export;

- nomenclatorul de export corespunde cu profilul târgului la care se solicită participarea;

- produsele sunt de concepţie şi/sau marcă proprie, de calitate şi cu valoare adăugată ridicată;

- are rezultate pozitive privind eficienţa participării la târguri şi expoziţii cu sprijin de la bugetul de stat, în cazul prezenţei la astfel de acţiuni anterioare;

- numărul de participări ale unui operator economic la târguri internaţionale cu sprijin de la bugetul de stat este de maximum 4 pe an;

- solicitantul a respectat prevederile Normelor privind principalele activităţi/acţiuni care vor fi realizate de societăţile comerciale participante la târguri şi expoziţii internaţionale finanţate parţial de la bugetul de stat, elaborate de Ministerul Economiei şi Comerţului în cazul prezenţei acestuia la astfel de acţiuni anterioare (Anexa 2).


	Înscrierea la acţiune
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	Înscrierea la acţiune se poate face fie transmiţând documentaţia de înscriere  patronatului care a obţinut cofinanţarea pentru acţiunea propusă (indiferent că societatea este sau nu membră a respectivului patronat), fie direct la MECT.

Documentaţia pe care o firmă trebuie să o întocmească/transmită pentru înscriere la târg:

· fişă de înscriere (model în Anexa 3);

· profil de firmă (model în Anexa 4);

· certificat fiscal obţinut de la ANAF, care atestă că firma nu are datorii la bugetul statului, valabil la data depunerii cererii de înscriere;

· certificat fiscal obţinut de la autorităţile locale, care atestă că firma nu are datorii la bugetul local, valabil la data depunerii cererii de înscriere;

· ordinul de plată care dovedeşte că firma a depus în contul MECT suma de 2.000 de lei, care reprezintă garanţia de participare şi care se restituie firmelor selectate după încheierea manifestării expoziţionale sau se execută în cazul neparticipării operatorului economic la acţiunea respectivă.

Toate documentele trebuie să fie transmise în original la patronat sau la MECT.
De reţinut că toate documentele se completează de societatea (viitoare) expozantă în format electronic şi cu maximă atenţie, detaliat, fără a omite anumite capitole la care nu se mai poate reveni. Informaţiile din documentele de înscriere nu se mai pot modifica ulterior, deci înainte de completare societatea trebuie să aibă o imagine destul de clară a tuturor aspectelor pe care le implică participarea sa la târg, inclusiv asupra elementelor de etalare care îi sunt necesare, pe care le va specifica în mod clar în fişa de înscriere.
Cazurile care vizează condiţii speciale de transport, de asigurare şi securitate mostre, aprobări şi documente suplimentare necesare pentru transport şi depozitare anumite tipuri de marfă etc. trebuie toate specificate în documentaţia de înscriere, pe baza căreia se întocmeşte caietul de sarcini în care se trasează obligaţiile firmei organizatoare. Dacă există omisiuni referitoare la astfel de condiţii speciale, firma organizatoare se poate sustrage de la rezolvarea acestora iar participarea expozantului poate fi compromisă.

	

	Selecţia firmelor expozante



	Pe baza documentaţiei de înscriere are loc selecţia firmelor expozante. După ce a fost admisă ca expozant la târg, firma nu se mai poate retrage de la acţiune fără a suporta penalizări atât de ordin financiar (reţinerea garanţiei de 2.000 lei şi altele), cât şi sancţiuni de altă natură stabilite de MECT (interdicţia de a mai participa la acţiuni din acest program o perioadă de cel puţin doi ani şi alte sancţiuni).

	

	Evaluarea eficienţei participării la târg

	În ultima zi a manifestării, firma expozantă are obligaţia de a comunica coordonatorului acţiunii (reprezentantul MECT) datele minimale privind eficienţa participării iar, după o perioadă de 6 luni de la încheierea evenimentului, să informeze MECT şi patronatul asupra eficienţei finale a participării (Anexa 5: model al celor două fişe de eficienţă).

	

	Efectuarea decontului
	De asemenea, la întoarcerea în ţară, cât mai operativ (cu respectarea termenelor impuse în contract), firma expozantă va trimite firmei organizatoare toate documentele aferente decontului (bilete de avion, vouchere de cazare, asigurarea medicală, bonuri de combustibil dacă deplasarea s-a făcut cu autoturism propriu etc.).

	

	Recuperarea garanţiei
	În acelaşi timp, expozantul va trimite şi către MECT o solicitare de returnare a garanţiei de 2.000 lei.


	Concluzii
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	Participarea la târguri şi expoziţii, în special la cele internaţionale, presupune un efort material important. Firmele care decid să participe în calitate de expozant la o asemenea manifestare ar trebui să fructifice la maximum această oportunitate, printr-o abordare cât se poate de serioasă, o prezenţă activă şi eficientă.

Cu atât mai mult firmele care obţin şi cofinanţare de la bugetul statului, trebuie să conştientizeze oportunitatea care li se oferă şi să depună la rândul lor eforturi (înainte de plecarea la târg, pe durata acestuia, precum şi la întoarcerea în ţară) pentru a se asigura că investiţia, atât a statului cât şi cea proprie, va avea o justificare prin obţinerea unor rezultate concrete, pe termen scurt, mediu şi lung.

De la produsele/colecţiile cu care firma participă la târg, materialele promoţionale realizate pentru această ocazie, pregătirea reprezentanţilor din stand etc., totul trebuie pregătit cu minuţiozitate, astfel încât să se obţină rezultate cât mai bune.

În concluzie, cu cât un agent economic conştientizează importanţa şi necesitatea promovării sale, cu atât şansele sale de a se menţine şi dezvolta pe piaţă cresc, concomitent cu bunul mers al activităţii, dezvoltarea firmei şi chiar bunăstarea acesteia şi a angajaţilor.

Acceptarea şi conştientizarea noului, a necesităţii de a-şi spori vizibilitatea, de a-şi îmbunătăţi imaginea şi de a dezvolta o reţea de relaţii de afaceri, inclusiv prin participarea la târguri şi expoziţii interne şi internaţionale, prin toate mijloacele care i se oferă, reprezintă pentru o societate primul pas spre sănătatea economică şi speranţa unui viitor în condiţii mai bune, de dezvoltare şi profit.


Anexa 1

Guvernul României

Hotărâre nr. 296/2007

din 21/03/2007

Publicată în Monitorul Oficial, Partea I nr. 239 din 06/04/2007

privind aprobarea Mecanismelor de derulare a acţiunilor din Programul de promovare a exportului, administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului

(notă: selecție cu privire la participarea la târguri și expoziții)

În temeiul art. 108 din Constituţia României, republicată, al art. 1 alin. (2) şi al art. 3 alin. (1) din Ordonanţa de urgenţă a Guvernului nr. 120/2002 privind aprobarea Sistemului de susţinere şi promovare a exportului cu finanţare de la bugetul de stat, republicată, cu modificările ulterioare,

Guvernul României adoptă prezenta hotărâre.

Art. 1. - Se aprobă Mecanismele de derulare a acţiunilor din Programul de promovare a exportului, administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului, prevăzute în anexa care face parte integrantă din prezenta hotărâre.

Art. 2. - (1) Suma alocată de la bugetul de stat, anual, Ministerului Economiei şi Comerţului va fi utilizată pentru acoperirea, parţială sau totală, a cheltuielilor necesare aplicării Programului de promovare a exportului, care cuprinde următoarele acţiuni:

a) participarea la târguri şi expoziţii internaţionale organizate în străinătate, conform programului elaborat anual de Ministerul Economiei şi Comerţului;

b) organizarea de misiuni economice şi acţiuni de promovare a exporturilor în străinătate;

c) realizarea de studii de piaţă şi pe produse, inclusiv pentru obiective complexe;

d) realizarea de acţiuni de publicitate şi reclamă cu caracter general, pe pieţe de interes pentru exportul românesc;

e) realizarea unui portal de informaţii de comerţ exterior, pe baze concurenţiale, cu suportarea integrală a cheltuielilor, inclusiv a celor de administrare, din fonduri bugetare;

f) susţinerea financiară a unor acţiuni promoţionale organizate în ţările de reşedinţă de către birourile consilierului economic ale Ministerului Economiei şi Comerţului; 

g) finanţarea unor categorii de cheltuieli pentru organizarea în România a acţiunilor de promovare a exportului, la care participă firme străine, potenţial importatoare de bunuri şi servicii româneşti.

(2) Ministerul Economiei şi Comerţului administrează şi coordonează acţiunile de promovare a exportului prevăzute la alin. (1).

(3) Acţiunile de promovare a exportului prevăzute la alin. (1) lit. a), b) şi g) se administrează de Ministerul Economiei şi Comerţului împreună cu Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, prin delegarea către acesta a operaţiunilor de încheiere, finanţare şi derulare a contractelor de prestări de servicii pentru realizarea acţiunilor respective.

(4) Pentru acţiunile de promovare a exportului prevăzute la alin. (1) lit. a), b) şi c) se instituie scheme de minimis care se aprobă prin ordin al ministrului economiei şi comerţului. Finanţarea în cadrul schemelor se acordă numai după aprobarea acestora prin ordin.

Art. 3. - (1) Repartizarea pe acţiunile de promovare a exportului prevăzute la art. 2 alin. (1) a sumei alocate anual de la bugetul de stat pentru aplicarea Programului de promovare a exportului se face conform propunerilor ordonatorului principal de credite, cu aprobarea Consiliului de export.

(2) Sumele repartizate conform alin. (1) se pot redistribui în cursul anului pe acţiuni de promovare a exportului, în condiţiile prevăzute la alin. (1), în limita sumei alocate de la bugetul de stat pentru Programul de promovare a exportului.

Art. 4. - Pe data intrării în vigoare a prezentei hotărâri se abrogă Hotărârea Guvernului nr. 2.100/2004 privind aprobarea Mecanismelor de acordare a sprijinului financiar de la bugetul de stat pentru aplicarea Programului de promovare a exportului, administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului, publicată în Monitorul Oficial al României, Partea I, nr. 1.147 din 3 decembrie 2004.

PRIM-MINISTRU
CĂLIN POPESCU-TĂRICEANU

Bucureşti, 21 martie 2007.

Nr. 296.

Notă: În ultimii ani, prevederile H.G. nr. 296/2007 au fost supuse unui proces de revizuire, urmare solicitărilor repetate ale beneficiarilor Programului de Promovare a Exportului (PPE) - patronate/asociații și firme. Până în prezent, datorită numeroaselor probleme organizatorice existente la nivelul MECT, deși au avut loc o serie de consultări și s-au elaborat mai multe versiuni de text, nu s-a ajuns, practic, la o formă finală care să fie aprobată oficial.

Prin urmare, PPE se derulează în continuare pe baza reglementării de mai sus.

În ceea ce privește CRPCIS, în urma reorganizărilor guvernamentale anterioare această instituție nu mai există, atribuțiile sale fiind preluate de MECT, dar, recent, s-a hotărât înființarea unui „Institut de Comerț Exterior” cu rol similar (măsură încă nematerializată).

ANEXĂ

MECANISME
de derulare a acţiunilor din Programul de promovare a exportului,
administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului
CAPITOLUL I

Participarea la târguri şi expoziţii internaţionale

Art. 1. - (1) Participarea operatorilor economici la târguri şi expoziţii internaţionale se realizează pe pieţe de interes, prin organizarea de pavilioane naţionale, standuri specializate pe produse sau miniexpoziţii, pe bază de programe anuale elaborate de Ministerul Economiei şi Comerţului, în consultare cu patronatele de ramură, aprobate de Consiliul de export.

(2) Selectarea târgurilor şi expoziţiilor prevăzute în programul anual se face în baza următoarelor criterii:

a) asigurarea expansiunii şi diversificării geografice a exportului românesc pe pieţe cu potenţial de import ridicat;

b) promovarea produselor şi serviciilor cu valoare adăugată ridicată;

c) importanţa târgurilor respective pe plan internaţional;

d) performanţele obţinute de participanţii români la ediţiile anterioare ale târgurilor respective.

Art. 2. - (1) Administrarea programului de participare la târguri şi expoziţii internaţionale se face către Ministerul Economiei şi Comerţului împreună cu Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, prin delegarea către acesta a operaţiunilor de încheiere, finanţare şi derulare a contractelor de prestări de servicii pentru realizarea acţiunilor respective.

(2) Contractele de prestări de servicii pentru organizarea participării la târguri şi expoziţii internaţionale se încheie de către Centrul Român pentru Promovarea Comerţului cu operatori economici specializaţi, denumiţi în continuare societate organizatoare, selectaţi în conformitate cu metodologia aprobată în condiţiile legii de Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, pe baza caietelor de sarcini pentru selectarea societăţii organizatoare, elaborate de Ministerul Economiei şi Comerţului, Centrul Român pentru Promovarea Comerţului şi patronatele de ramură sau asociaţiile profesionale. Patronatele de ramură sau asociaţiile profesionale vor defini detaliile de arhitectură şi/sau de execuţie ale standului, care vor constitui anexă la caietul de sarcini pentru selectarea societăţii organizatoare.

(3) Cheltuielile aferente publicării anunţului privind organizarea procedurii de selecţie a societăţii organizatoare a participării la târguri şi expoziţii internaţionale se suportă din sumele bugetare alocate pentru realizarea programului de participare la târguri şi expoziţii internaţionale.

(4) Programele promoţionale, cum sunt seminarii, mese rotunde, întâlniri de afaceri şi altele asemenea, de publicitate, reclamă comercială şi de negocieri se realizează cu ocazia manifestărilor expoziţionale prevăzute la art. 1 de către Ministerul Economiei şi Comerţului, în colaborare cu patronatele de ramură sau asociaţiile profesionale şi Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, în limita cheltuielilor prevăzute cu această destinaţie în contractul de prestări de servicii.

Art. 3. - (1) Beneficiarii programului de participare la târguri şi expoziţii internaţionale sunt operatorii economici, persoane juridice române, care îndeplinesc următoarele condiţii de eligibilitate:

a) sunt înregistraţi conform Legii nr. 31/1990 privind societăţile comerciale, republicată, cu modificările şi completările ulterioare, şi îşi desfăşoară activitatea în România;

b) nu au beneficiat în ultimii 2 ani fiscali şi în anul fiscal în curs, fie din surse ale statului sau ale autorităţilor locale, fie din surse comunitare, de ajutor de minimis, care, cumulat, să depăşească echivalentul în lei a 200.000 euro;

c) nu se află în procedură de executare silită, reorganizare judiciară, faliment, închidere operaţională, dizolvare, lichidare sau în alte situaţii reglementate de lege;

d) la data depunerii cererii de înscriere pentru participare la târgul internaţional să nu înregistreze debite la bugetul de stat, respectiv bugetele locale, sau provenind din neplata contribuţiilor de asigurări sociale, a contribuţiilor de asigurări pentru şomaj, a contribuţiei de asigurare pentru accidente de muncă şi boli profesionale, precum şi a contribuţiilor pentru asigurări sociale de sănătate;

e) nu sunt consideraţi firme în dificultate. O firmă este considerată ca fiind în dificultate în următoarele situaţii: în cazul unei societăţi cu răspundere limitată, când se constată pierderea a mai mult de jumătate din capitalul social şi mai mult de un sfert din capital s-a pierdut în ultimele 12 luni, sau în cazul unei societăţi în care cel puţin o parte dintre asociaţi sunt ţinuţi responsabili pentru datoriile întreprinderii, atunci când s-a pierdut mai mult de jumătate din capitalul propriu şi mai mult de un sfert din acest capital s-a pierdut în cursul ultimelor 12 luni, ori pentru întreprinderile de orice formă juridică, când respectiva întreprindere întruneşte condiţiile pentru a fi supusă unei proceduri prevăzute de legislaţia privind procedura reorganizării judiciare şi a falimentului;

f) nu sunt firme împotriva cărora a fost emisă o decizie de recuperare a unui ajutor de stat, dacă această decizie de recuperare nu a fost deja executată;

g) au în obiectul de activitate operaţiuni de export;

h) nomenclatorul de export corespunde cu profilul târgului la care se solicită participarea;

i) produsele sunt de concepţie şi/sau marcă proprie, de calitate şi cu valoare adăugată ridicată;

j) au rezultate pozitive privind eficienţa participării la târguri şi expoziţii cu sprijin de la bugetul de stat, în cazul prezenţei la astfel de acţiuni anterioare;

k) numărul de participări ale unui operator economic la târguri internaţionale cu sprijin de la bugetul de stat este de maximum 4 pe an. Un operator economic poate fi selectat pentru participare la un număr mai mare de târguri internaţionale numai în cazul în care pentru târgul respectiv se înregistrează un număr redus de cereri de participare din partea operatorilor economici, comparativ cu numărul de participanţi necesar pentru utilizarea integrală a spaţiului de expunere angajat;

l) respectarea de către solicitant a prevederilor normelor privind principalele activităţi/acţiuni care vor fi realizate de societăţile comerciale participante la târguri şi expoziţii internaţionale finanţate parţial de la bugetul de stat, elaborate de Ministerul Economiei şi Comerţului în cazul prezenţei acestuia la astfel de acţiuni anterioare.

(2) Selectarea operatorilor economici participanţi la târguri şi expoziţii internaţionale se face de o comisie numită prin ordin al ministrului economiei şi comerţului, formată din reprezentanţi ai Ministerului Economiei şi Comerţului, ai patronatelor de ramură/asociaţiilor profesionale şi ai Centrului Român pentru Promovarea Comerţului, în funcţie de suprafaţa de expunere disponibilă pentru fiecare acţiune şi de îndeplinirea condiţiilor de eligibilitate prevăzute la alin. (1).

(3) Participanţii la târguri şi expoziţii internaţionale depun o garanţie în valoare de 2.000 de lei la Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, iar documentul care atestă depunerea garanţiei se va anexa la cererea de înscriere pentru selecţia firmelor participante la târgul respectiv. Garanţia se restituie firmelor selectate după încheierea manifestării expoziţionale sau se execută în cazul neparticipării operatorului economic la acţiunea respectivă. În situaţia în care valoarea cheltuielilor efectuate de societatea organizatoare pentru operatorul economic neparticipant este mai mare decât valoarea garanţiei, operatorul economic va plăti diferenţa până la acoperirea integrală a cheltuielilor ce îi revin. Pentru operatorii economici care nu au fost selectaţi pentru participarea la târgul respectiv, garanţia se restituie în termen de 14 zile de la data hotărârii Comisiei de selecţie a participanţilor la târguri internaţionale.

(4) Operatorii economici participanţi la târguri internaţionale au obligaţia să respecte prevederile normelor privind principalele activităţi/acţiuni care vor fi realizate de societăţile comerciale participante la târguri şi expoziţii internaţionale finanţate parţial de la bugetul de stat, aprobate prin ordin al ministrului economiei şi comerţului.

(5) În cazul în care operatorul economic nu respectă prevederile normelor privind principalele activităţi/acţiuni care vor fi realizate de societăţile comerciale participante la târguri şi expoziţii internaţionale finanţate parţial de la bugetul de stat, acesta nu va mai putea accesa acest instrument de promovare a exportului pentru o perioadă de 2 ani de la data constatării neîndeplinirii prevederilor respective.

Art. 4. - Fondurile bugetare repartizate anual pentru realizarea programului de participare la târguri şi expoziţii internaţionale se asigură Centrului Român pentru Promovarea Comerţului de Ministerul Economiei şi Comerţului, în baza unui contract de finanţare încheiat în acest scop. Sumele astfel repartizate se utilizează pentru acoperirea parţială sau totală a unor categorii de cheltuieli, după cum urmează:

a) 50% din cheltuielile privind transportul extern, cazarea şi asigurarea medicală pentru un participant de la fiecare expozant, la nivelul baremelor stabilite pentru instituţiile publice;

b) 100% din cheltuielile pentru transportul, asigurarea şi manipularea exponatelor, mostrelor şi materialelor publicitare, formalităţile vamale aferente acestora, depozitarea ambalajelor aferente exponatelor pe perioada desfăşurării acţiunii promoţionale, elaborarea proiectului de execuţie a standului, închirierea, construirea şi/sau amenajarea spaţiului expoziţional, transportul materialelor aferente, cheltuielile generale pe perioada de desfăşurare a acţiunilor promoţionale, cheltuielile de reprezentare şi de protocol, cheltuielile de deplasare pentru persoanele care organizează şi coordonează acţiunile, inclusiv a unui reprezentant din partea patronatului de ramură sau a asociaţiei profesionale care contribuie la realizarea acţiunii respective, a căror perioadă de deplasare va fi stabilită prin caietul de sarcini al acţiunii, cheltuielile pentru materialele publicitare, de prezentare şi promovare cu caracter economic general şi pentru mediatizarea prezenţei româneşti la acţiunile promoţionale, cheltuielile aferente comisionului prevăzut în contractul încheiat cu societatea organizatoare a pavilioanelor naţionale, standurilor specializate pe produse şi miniexpoziţiilor, precum şi alte cheltuieli care se justifică a fi alocate pentru realizarea târgurilor şi expoziţiilor internaţionale, cu aprobarea ordonatorului principal de credite.

Art. 5. - (1) Operatorii economici participanţi la târgurile şi expoziţiile internaţionale în cadrul programului administrat de Ministerul Economiei şi Comerţului împreună cu Centrul Român pentru Promovarea Comerţului asigură finanţarea în cotă de 50% a cheltuielilor prevăzute la art. 4 lit. a).

(2) Cota de 50% din cheltuielile de transport, cazare şi asigurare medicală pentru un delegat al firmei participante se va deconta de Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, prin societatea organizatoare, pe bază de documente justificative, după aprobarea decontului final al acţiunii. Cheltuielile pentru cazare vor fi decontate pentru numărul de zile aferente perioadei oficiale de desfăşurare a manifestării expoziţionale, plus două nopţi înainte de începerea acesteia sau plus 3 nopţi în cazul în care aceasta se desfăşoară în ţări care necesită un timp de transport mai mare şi o noapte după închiderea acesteia.

(3) Transportul exponatelor va fi efectuat de către o firmă de specialitate, selectată pe baze concurenţiale de către societatea organizatoare. Volumul exponatelor aferent fiecărui expozant va fi corelat cu suprafaţa de expunere repartizată în cadrul pavilionului expoziţional. Operatorii economici vor efectua plata integrală a transportului exponatelor către firma transportatoare selectată, urmând ca decontarea să se facă de către societatea organizatoare în baza documentelor vamale de încheiere a operaţiunii de export temporar şi a documentelor de plată a transportului exponatelor, după aprobarea decontului final al acţiunii de Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, cu excepţia exponatelor şi mostrelor fără valoare comercială, care se oferă cu titlu gratuit partenerilor externi, a materialelor de publicitate şi reclamă şi a produselor de protocol achiziţionate din România, pentru care decontarea se va face pe baza documentelor vamale de expediţie şi a documentelor de plată a transportului până la standul expoziţional.

(4) Decontarea cheltuielilor în valută efectuate de operatorul economic şi de societatea organizatoare se face de către Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, în lei, la cursul de schimb comunicat de Banca Naţională a României, valabil la data efectuării plăţilor de către aceştia, conform documentelor financiar-contabile prezentate. Pentru ţările a căror monedă oficială nu este dolarul SUA ori euro, decontarea cheltuielilor în valută se va efectua în baza chitanţei de schimb valutar prezentate, valabilă la data efectuării plăţilor de către operatorul economic sau de către societatea organizatoare.

Art. 6. - Cheltuielile de reprezentare şi protocol se realizează pentru oferirea unor trataţii în limita echivalentului în lei al sumei de 500 de euro/acţiune. În situaţii justificate, suma poate fi majorată, cu aprobarea ordonatorului principal de credite. Cheltuielile se referă la achiziţionarea de produse alimentare pentru trataţii curente şi pentru cocteil, apă minerală, băuturi răcoritoare şi slab alcoolizate, produse de patiserie şi cofetărie şi altele asemenea. Băuturile alcoolice se achiziţionează numai în cazul organizării de cocteiluri.

Art. 7. - Ministerul Economiei şi Comerţului poate modifica sau completa programul anual de participare la târguri şi expoziţii cu alte acţiuni de interes pentru promovarea exporturilor româneşti, în baza consultării cu patronatele de ramură şi cu Centrul Român pentru Promovarea Comerţului, cu aprobarea Consiliului de export, în limita plafonului de cheltuieli alocat cu această destinaţie.

[...........................]

Anexa 2

	N O R M E
privind principalele activităţi/acţiuni care vor fi realizate de societăţile comerciale participante la târguri internaţionale finanţate de la bugetul de stat


1. Fundamentarea deciziei de participare la târguri şi expoziții internaționale se face având în vedere următoarele:
· interesul societăţii comerciale de a exporta pe piaţa respectivă prin identificarea de noi canale de distribuţie externă, altele decât cele existente;

· interesul societăţii comerciale de a explora piaţa, de a se informa în legătură cu oferta altor producători şi a obţine informaţii de piaţă;

· opţiunea pentru participarea la o manifestare promoţională pe o nouă piaţă trebuie să aibă la bază un studiu de piaţă/marketing referitor la produsele ce se intenţionează a fi exportate;

· cunoaşterea unor date minimale referitoare la ediţia precedentă a târgului/ expoziţiei (organizator, suprafaţă, ţări şi firme participante, număr de vizitatori, eventuale date referitoare la participarea unor societăţi concurente etc.);

· existenţa potenţialului de import pe piaţa respectivă pentru produsele expuse şi încadrarea acestora în profilul târgului;

· transmiterea deciziei de participare la Direcţia Generală Promovarea Exportului – Serviciul Târguri şi Expoziţii se face numai după ce firma şi-a fundamentat corect decizia pe baza celor de mai sus, prin completarea fişei de înscriere. Este obligatoriu ca fişa de înscriere la manifestările internaţionale să fie completată  la toate capitolele, la calculator, fără omisiuni.
2. Condiții necesare pentru participarea eficientă la târguri şi expoziții internaționale
· societatea comercială va opta pentru participarea cu mostre/exponate sau/şi cu  grafică/panouri, în funcţie de specificul târgului având obligaţia ca exponatele să aibă maximum de atractivitate;

· se va evita atât supraîncărcarea standului propriu, cât şi etalarea unor prospecte, panouri sau mostre deteriorate;

· mostrele/exponatele trebuie să fie reprezentative din punct de vedere al performanţelor tehnico-calitative pentru producţia românească din sectorul respectiv. Se va acorda prioritate produselor cu valoare adăugată mare şi celor care au certificat de calitate ISO. În cazul în care produsele au nevoie de certificat fito-sanitar, firma expozantă are obligaţia să obțină acest certificat;

· transportul mostrelor se face de societatea organizatoare, desemnată prin procedură de achiziţie publică;

· dacă societatea participantă doreşte să-şi transporte singură mostrele, o face pe răspundere şi cont propriu. Orice probleme apărute vor fi rezolvate numai de societatea care a luat această decizie. Societatea comercială răspunde faţă de responsabilul de pavilion desemnat de Ministerul Economiei în cazul în care mostrele/exponatele nu ajung în timp util pentru expunere;

· etalarea mărcilor proprii în scopul realizării exportului trebuie să aibă în vedere reglementările locale şi internaţionale privind protecţia dreptului de proprietate intelectuală. Expunerea de produse sub marca proprie pentru produse de export deja exportate pe piaţa fără înregistrarea prealabilă a acestora pe pieţele externe este contraindicată şi poate aduce prejudicii exportatorului care îţi asumă acest risc;
· societatea comercială are obligaţia de a pune la dispoziţia societăţii de transport coletele cu mostre, materialele promoţionale cu minimum 15 zile înainte de data începerii expoziţiei, împreună cu documentele de expediţie întocmite în conformitate cu regulamentul elaborat de organizatorul extern. Expediţia coletelor se va face la adresa şi cu inscripţionarea stabilite prin regulamentul menţionat. Societatea nu va depăşi limita de greutate/volum impusa de Caietul de sarcini şi prin contractul de participare încheiat cu firma organizatoare. Expozantul care va depăşi greutatea permisă va efectua transportul mostrelor pe cont propriu;

· pentru târgurile la care participarea este condiţionată de o preselecţie locală, societatea comercială trebuie să trimită documentaţia obligatorie (fotografii, cataloage, CD-uri, mostre etc.) în termenul impus de organizator;

· societatea comercială va pregăti din timp o serie de materiale documentare, de prezentare, pe hârtie de calitate în policromie, pe cât posibil în limba ţării  unde se desfășoară manifestarea expoziţională, astfel:

· pliant cu detalii despre societatea comercială (obiect de activitate, produse, ţări în care s-au efectuat exporturi, certificate de calitate, adresa completă, persoane de contact etc.);

· cataloage;

· prospecte;

· oferta de export pe care o vor trimite firmei organizatoare, pentru realizarea de către aceasta a programului promoţional;

· panouri de prezentare/afişe cu obiectul de activitate;

· cărți de vizită ale delegaţilor la târg, cu  date actualizate;

· alte materiale promoţionale cu însemnele societății comerciale (agende, calendare, pixuri, brichete etc.);

· societatea comercială trebuie să iniţieze în perioada care precede manifestarea expoziţională contacte directe cu parteneri potenţiali din zona/ţara respectivă;

· societatea comercială va transmite partenerilor externi invitaţii de vizitare a standului propriu sau de participare la manifestările promoţionale organizate pe perioada târgului/expoziţiei (întâlniri cu oameni de afaceri, simpozioane, prezentări de produse, cocktail-uri etc.);

· societatea comercială va transmite reprezentanţilor Biroului de Promovare Comercial-Economică din cadrul Ambasadei României din ţara respectivă datele referitoare la produsele pe care intenţionează a le exporta, solicitând acestora sprijinul pentru stabilirea de contacte pe piaţă, date despre firmele concurente, niveluri de preţ, regimul de import – taxe vamale, alte taxe, restricţii, contingente, legislaţie în materie etc.;

· societatea va nominaliza un responsabil al acţiunii şi/sau delegatul la târg, care va participa obligatoriu la şedinţele de lucru desfăşurate la sediul Ministerului  Economiei sau la organizatorul târgului, va soluţiona toate problemele legate de amenajarea spaţiului expoziţional, promovarea  produselor şi va asigura activitatea proprie de protocol pe perioada  desfășurării expoziţiei;

· reprezentanţii societăţii comerciale participante trebuie să cunoască o limba  de circulaţie internaţională şi problematica de comerţ exterior specifică domeniului pe care îl reprezintă. Cunoaşterea limbii ţării unde au loc manifestările expoziţionale constituie un avantaj;

· societatea are obligaţia să acopere întreaga suprafaţă repartizată de organizator cu exponate, panouri şi materiale publicitare de calitate;

· în perioada premergătoare deschiderii expoziţiei, societatea va verifica existenţa unor cereri de oferte din ţara/zona respectivă pentru produsele proprii la direcţiile de specialitate din Ministerul Economiei.

3.      Deplasarea delegației la târg
-  
societatea comercială va asigura prezenţa delegaţilor proprii la târg cel târziu în dimineaţa zilei precedente celei de deschidere a manifestării promoţionale, pentru preluarea, dezambalarea şi etalarea  exponatelor şi va asigura ca, în preziua deschiderii târgului, standul propriu să fie complet amenajat. Excepţie fac numai cazurile în care organizatorul local al târgului stabileşte alta dată/condiţii de organizare a pavilionului;

-  
delegaţii la târg vor respecta programul de activitate stabilit de conducerea pavilionului pe perioada târgului şi vor participa, în ordinea stabilită de societatea organizatoare la activitatea de reambalare şi predare a exponatelor proprii către aceasta după închiderea târgului;

-  
reprezentanţii societăţii comerciale participante trebuie să manifeste interes susţinut pentru promovarea produselor firmei pe care o reprezintă, depunând eforturi pentru stabilirea de contacte, să nu fie lipsiţi de solicitudine faţă de clienţi, să aibă un comportament civilizat şi corespunzător la stand (fără întârzieri la program, plecări fără motiv, discuţii contradictorii şi pe un ton ridicat, consum de băuturi alcoolice, să aibă ţinuta adecvată etc.);


societatea comercială va asigura pregătirea corespunzătoare a deplasării delegaţilor proprii la târg (viză externă, bilet de avion, rezervare cazare, cunoaşterea posibilităţilor de deplasare aeroport-hotel etc.).

4.       Organizarea spațiului expozițional
-   delegaţii societăţii comerciale participante vor participa la deschiderea coletelor cu produsele proprii în prezenta autorităţilor vamale din ţara respectivă (unde este cazul);

-  
delegaţii vor participa la amenajarea spaţiului expoziţional propriu cu sprijinul societăţii române organizatoare.

5.       Activitatea delegaților pe perioada târgului

-   
delegaţii societăţilor comerciale participante la târg vor stabili, programul de activităţi promoţionale, inclusiv întâlniri cu firme partenere (se poate utiliza, pentru informare, baza de date a consilierului economic din ţara respectivă);

-   
delegaţii societății comerciale vor vizita standurile unor firme participante la expoziţie pentru obţinerea de date privind nivelul tehnic al produselor similare, preţuri, concurenţă, canale de distribuţie etc.;

-   
delegaţii vor verifica pe piaţa locală condiţiile pentru desfacerea produselor proprii, concurenţă, preţuri, nivel de calitate etc.;

 -  
la închiderea târgului, delegaţii vor completa obligatoriu un formular privind eficienţa participării la târgul respectiv pe care îl vor preda coordonatorului pavilionului naţional (desemnat de Ministerul Economiei) prezent la acţiune.

6. Activităţi ulterioare participării la târg/expoziție
· delegaţii vor prezenta  conducerii societăţii un raport detaliat care să conțină  punctul de vedere referitor la posibilităţile de dezvoltare a exportului pe ţara/zona respectivă, condiţiile locale pentru importuri, rezultatele concretizate în documente relevante (protocoale, înţelegeri, minute, cereri de ofertă, contracte etc.);

- 
raportul va conţine şi un program de măsuri pentru concretizarea acţiunilor/ discuţiilor avute cu partenerii externi pe perioada expoziţiei;

-  
societatea comercială va transmite, după 6 luni de la data terminării expoziţiei, la Direcţia Monitorizare Programe de Promovare (fax: 021/401.05.94, e-mail: alexandru.trofim@dce.gov.ro) o situaţie valorică despre realizările / rezultatele obținute în aceasta perioadă. Această situaţie va conţine o enumerare a firmelor cu care societatea românească a semnat sau este în curs de semnare a unor contracte comerciale de export;

 -  societatea comercială va urmări, cu sprijinul Biroului de Promovare Comercial - Economică, finalizarea acţiunilor antamate în perioada târgului.

7.       Monitorizare şi sancțiuni

· modul de respectare a prevederilor acestor Norme va fi constatat de coordonatorul din partea Ministerului Economiei al acţiunii promoţionale respective.
· nerespectarea acestor Norme atrage sancţionarea societăţilor comerciale de către Comisia de selecţie a firmelor prin instituirea interdicţiei de participare a firmei  respective la târguri şi expoziţii internaţionale, cu sprijin de la bugetul de stat, pe o perioada de 1 până la 2 ani.

Anexa 3

CERERE DE ÎNSCRIERE - DECLARAŢIE PE PROPRIA RĂSPUNDERE1)
privind participarea la târguri internaţionale/misiuni economice, cu finanţare de la bugetul statului, administrate de Ministerul Economiei

Târgul internaţional/Misiunea economică: ................................................................

Perioada de desfăşurare: ..............................................................................................
Profilul acţiunii promoţionale: ....................................................................................
1. Date de identificare a solicitantului

Denumirea societăţii2).................................................................................................

Adresa (sediul social) ........................................................................................., Codul poştal .......................Tel.......................................fax...........................................,e-mail ......................................, pagină web...................................................

Număr de înregistrare în registrul comerţului .............................., data înregistrării…..

..............................................Codul de identificare fiscală ...................................Forma juridică .......................................................................
Structura acţionariatului: stat/mixt/privat
Societatea este controlată juridic sau de facto3) de: …………………………………

Obiectul de activitate ………………………………………………………………….

Codul CAEN ..................................................................................................................

Societatea are în obiectul de activitate operaţiuni comerciale de export și a desfășurat operațiuni comerciale în ultimul an.

2. Nomenclatorul de export corespunde cu profilul târgului international/misiunii economice la care solicităm participarea. 

3. Produsele şi serviciile de export pe care intenţionăm să le promovăm şi denumirea brandului (în cazul în care acesta există): ………………………………………… .………………………….……………………………………………………………...

Aceste produse/servicii sunt de concepție și/sau marcă proprie, au valoare adăugată rezultată din prelucrarea în România şi îndeplinesc condiţiile de comercializare şi de promovare pe pieţele externe.

4. Societatea îndeplineşte toate condiţiile de eligibilitate, prevăzute la art. 3 alin. (1) din Anexa la Hotărârea Guvernului nr. 296/2007 şi de Regulamentul (UE) nr. 1407/2013, după cum urmează:

a) În ultimii 2 ani fiscali şi în anul fiscal în curs grupul de întreprinderi*3) din care face parte societatea, aşa cum este definită prin termenul de “întreprindere unică” la art. 2, pct. (2) din Regulamentul (UE) nr. 1407/2013;

b) NU a beneficiat de ajutoare de minimis din sursele statului, ale autorităţilor locale sau din surse comunitare, care, cumulat cu valoarea finanţării solicitate, să depăşescă echivalentul în lei a 200.000 euro, respectiv de 100.000 euro, dacă operatorul economic efectuează transport de mărfuri în contul terţilor sau contra cost.

Situația ajutoarelor de minimis4) de care a beneficiat grupul de întreprinderi până la data prezentei se prezintă astfel:

- Valoarea ajutoarelor de minimis de care a beneficiat societatea în ultimii 2 ani fiscali şi în anul fiscal în curs …………………Euro

- Valoarea ajutoarelor de minimis de care au beneficiat celelalte entități controlate juridic sau de facto de grupul de întreprinderi, în ultimii 2 ani fiscali şi în anul fiscal în curs …………………Euro

- Valoarea cumulată a ajutorului de minimis la nivelul grupului……………...… Euro

c) Societatea NU se află în procedură de executare silită, reorganizare judiciară, faliment, închidere operaţională, dizolvare, lichidare sau în insolvență colectivă și NU îndeplinește condițiile prevăzute de lege pentru a fi supusă unei procedure de insolvență colectivă la cererea creditorilor lor.

d) La data prezentei cereri de înscriere, societatea NU înregistrează debite la bugetul de stat sau la bugetul local.

e) Societatea nu este în dificultate5)
f) Împotriva societăţii NU a fost emisă o decizie de recuperare a unui ajutor de stat, dacă această decizie de recuperare nu a fost deja executată;

g) Societatea a înregistrat rezultate pozitive privind eficienţa în urma participării la acţiunile din programul de promovare a exportului cu sprijin de la bugetul de stat.

În cazul participării la astfel de acţiuni în anii anteriori, se vor menţiona târgurile sau misiunile economice la care a participat cu sprijin de la bugetul de stat şi, pe scurt, rezultatele consemnate: ..................................................................................................

- a încheiat contracte de export DA/NU (se alege una dintre variante, cealaltă se şterge). Valoarea estimativă ..........................................................................................;

- s-a îmbunătăţit calitatea produselor DA/NU (se alege una dintre variante, cealaltă se şterge);

- alte avantaje .................................................................................................................;

h) Societatea va participa, în anul curent, la .......... târguri şi la …….. misiuni economice cu finanţare de la bugetul statului;

i) Societatea cunoaște și respectă prevederile normelor privind principalele activităţi/acţiuni care se realizează de societăţile comerciale participante la acţiuni din programul de promovare a exportului, finanţate parţial de la bugetul de stat, elaborate de Ministerul Economiei.

5. Societatea se obligă să suporte costul transportului și cazarea pentru delegatul desemnat și să transmită societăţii organizatoare documentele justificative pentru cheltuielile de transport şi cazare, în termen de 7 zile lucrătoare de la terminarea manifestării expoziţionale, urmând ca decontarea acestor cheltuieli să se facă de către organizatorul târgului, în termen de 5 zile lucrătoare de la aprobarea decontului acțiunii.

6. Societatea se obligă ca, la încheierea perioadei de desfăşurare a manifestării promoţionale, să comunice coordonatorului pavilionului datele privind eficienţa participării la această acţiune, iar, după 6 luni de la încheierea acesteia, să transmită la Ministerul Economiei şi structurii asociative o situație privind eficienţa participării la această manifestare promoţională.

7. Suprafaţa necesară pentru expunere: ....................... mp.

8. Dotări specifice pentru expunere şi numărul acestora (podiumuri, vitrine, manechine şi tip manechine, standere, umeraşe, stativ rotativ pentru mostre etc.)6)
.........................................................................................................................................

9. Societatea va expune în standul repartizat (mostre, cataloage, pliante, postere etc.)7)
.........................................................................................................................................
10. Societatea are un program propriu de promovare la târg/misiunea economică (de exemplu, întâlniri de afaceri, degustări, obiecte promoţionale personalizate, articole publicitare în afara standului, mape pentru presă etc.).
………………………………………………………………………………………….

11. Greutatea/Volumul mostrelor şi eventuale condiţii speciale de transport...........................................................................................................................

12. Persoana de contact şi coordonatele de contact ale acesteia:
………………………….................................................................................................

13. Numele delegatului/reprezentantului propriu care va participa la această manifestare promoţională, coordonatele de contact şi limbile străine cunoscute de acesta şi nivelul de cunoaştere al acestora: ……………………………………….. .........................................................................................................................................

14. Documente anexate:

a) Certificatul de atestare fiscală8), emis de administraţia financiară, valabil la data depunerii cererii de înscriere;

b) Certificatul fiscal privind impozitele şi taxele, emis de autoritatea locală - primărie, valabil la data depunerii cererii de înscriere;

c) Copia ordinului de plată a garanţiei în valoare de 2.000 lei, în cazul participării la târguri şi expoziţii internaţionale9)
15. Alte menţiuni:

.........................................................................................................................................

Înţeleg că orice omisiune sau incorectitudine în prezentarea informaţiilor, cu scopul de a obţine avantaje pecuniare, este pedepsită conform legilor în vigoare.

Data:

Director general/Administrator,

............................................. (numele și prenumele, semnătura şi ştampila)

Avizat,

Denumirea grupului*3)……..

Președinte/Director general/Administrator

(numele și prenumele, semnătura şi ştampila)

1) Se completează prin tehnoredactare. Cererea de înscriere şi anexele aferente se transmit la Ministerul Economiei şi, în original, începând cu 6 luni înaintea perioadei de desfăşurare a evenimentului promoţional. Cererea de înscriere, în original, se semnează şi se ştampilează pe fiecare pagină (dreapta jos).

2) Se înscrie denumirea completă, conform înregistrării în registrul comerţului. Potrivit HG 297/2007 pot participa la Programul de export societățilele înregistrate conform Legii nr. 31/1990. Potrivit art. 108 din Legea nr. 1/2005 privind organizarea şi funcţionarea cooperaţiei, cu modificările şi completările ulterioare, societăţile cooperative beneficiază de toate măsurile promovate de statul român pentru societăţile comerciale înfiinţate în conformitate cu Legea societăţilor nr. 31/1990, republicată, cu modificările şi completările ulterioare.
3) În sensul Regulamentului (UE) nr. 1407/2013, o „întreprindere unică” include toate întreprinderile între care există cel puțin una dintre relațiile următoare:

(a) o întreprindere deține majoritatea drepturilor de vot ale acționarilor sau ale asociaților unei alte întreprinderi;
(b) o întreprindere are dreptul de a numi sau revoca majoritatea membrilor organelor de administrare, de conducere sau de supraveghere ale unei alte întreprinderi;

(c) o întreprindere are dreptul de a exercita o influență dominantă asupra altei întreprinderi în temeiul unui contract încheiat cu întreprinderea în cauză sau în temeiul unei prevederi din contractul de societate sau din statutul acesteia;

(d) o întreprindere care este acționar sau asociat al unei alte întreprinderi și care controlează singură, în baza unui acord cu alți acționari sau asociați ai acelei întreprinderi, majoritatea drepturilor de vot ale acționarilor sau ale asociaților întreprinderii respective.

Întreprinderile care întrețin, cu una sau mai multe întreprinderi, relațiile la care se face referire la alineatul (1) literele (a)-(d) sunt considerate întreprinderi unice.

4) Echivalentul în euro al ajutoarelor de minimis se calculează pe baza ratei de referință a BNR de la data acordării grantului.

5) O firmă este considerată ca fiind în dificultate în următoarele situaţii: în cazul unei societăţi cu răspundere limitată, când se constată pierderea a mai mult de jumătate din capitalul social şi mai mult de un sfert din capital s-a pierdut în ultimele 12 luni, sau în cazul unei societăţi în care cel puţin o parte dintre asociaţi sunt ţinuţi responsabili pentru datoriile întreprinderii, atunci când s-a pierdut mai mult de jumătate din capitalul propriu şi mai mult de un sfert din acest capital sa pierdut în cursul ultimelor 12 luni, ori pentru întreprinderile de orice formă juridică, când respectiva întreprindere întruneşte condiţiile pentru a fi supusă unei proceduri prevăzute de legislaţia privind procedura reorganizării judiciare şi a falimentului.
6) În lipsa acestor informaţii, dotările specifice se vor asigura de societatea participantă.
7) În cazul confecţiilor sau altor produse textile, mobilier, produse artizanale, sticlărie, articole de uz casnic, se va preciza denumirea colecţiei care va fi expusă în stand, iar în cazul invenţiilor sau produselor brevetate se va preciza dacă societatea deţine brevet înregistrat la Oficiul de Stat pentru Invenţii şi Mărci şi tipurile de produse pentru care a fost emis brevetul.
8) În cazul în care operatorul economic participă la mai multe acţiuni promoţionale, în termenul de valabilitate al certificatelor de atestare fiscală, operatorul economic poate anexa o copie a acestor documente, semnate şi ştampilate pe fiecare pagină, cu menţiunea "conform cu originalul" şi indicarea manifestării la care a depus documentele originale.
9) Garanţia se depune în contul Ministerului Economiei deschis la Trezoreria Municipiului Bucureşti, nr. RO05TREZ7005005XXX002305, CUI 24931499. Garanţia se va returna în termen de 10 zile lucrătoare după încheierea manifestării, la solicitarea scrisă a expozantului. În cazul retragerii, garanţia se va executa şi se va solicita şi plata cheltuielilor efectuate care exced valoarea garanţiei. În cazul în care societatea nu va fi selectată, garanţia se returnează în termen de 10 zile lucrătoare de la data întrunirii Comisiei de selecţie a operatorilor economici participanţi din cadrul Ministerului Economiei.

Anexa 4

PROFILUL FIRMEI

( Denumirea societăţii comerciale
)


( Adresa


    Localitatea
Judeţul


   
Telefon (cu prefix)
Fax (cu prefix)



e-mail
pagină Web:


( Persoane de contact (+funcţia)


( Număr de angajaţi


( Capital social (Euro)
anul:


( Cifra de afaceri (Euro)
anul:


( Anul înfiinţării


( Tipul activităţii:

O   Producător
O   Exportator

O   Importator 
O   Prestator servicii
O   Altele

( Forma de proprietate:
O   Stat

O   Privat


O Mixt

( Statut legal: 
O societate în nume colectiv

O  societate în comandită simplă

O societate în comandită pe acţiuni
O societate pe acţiuni

O societate cu răspundere limitată
O societate cooperativă
Domeniul de activitate (lb. română şi engleză sau în limba ţării de destinaţie)

………….…….…………………………….…………………………………….................................................................................................................................................
Principalele produse/servicii de export (română şi engleză sau în limba ţării de destinaţie)

................................................................................................................................................................................................................................................................................

Interesul de afaceri/obiective în timpul misiunii economice
) (lb. română și engleză sau în limba țării de destinație)

................................................................................................................................................................................................................................................................................

Anexa 5

FORMULAR DE EFICIENŢĂ1)
în urma participării la târgul internaţional /miniexpoziția de produse organizată de Ministerul Economiei, cu finanțare de la bugetul de stat

S.C ..................…………………………….................................................,

adresa ………..............…………………………………………………………..….....

tel: ……………....…................., fax: .......…..……..……, e-mail: ………........……..,

denumire brand/se va preciza dacă acesta este înregistrat la OSIM şi dacă este protejat pe pieţele externe ……………………………………………………………..

Reprezentant.............................................
Funcţia.......................................

Vă prezentăm evaluările noastre pe linia promovării produselor şi serviciilor, în urma participării la manifestarea promoţională organizată de MECT, cu finanţare de la bugetul statului:


-  numărul firmelor care au vizitat standul/contactate în timpul târgului 



   miniexpoziției ........................................., din acestea:


-  firme partenere, întâlnite: ..........


-  firme noi: ..........


-  ţările de origine a firmelor partenere întâlnite: .........................................


.......................................................................................................................

· valoarea preconizată a contractelor ce ar putea să fie încheiate în urma contactelor comerciale stabilite în perioada de desfășurare a acțiunii promoționale: ........................... Euro sau  ...........................USD

· produsele pentru care există posibilităţi reale de contractare (şi/sau eventualele proiecte/acţiuni de cooperare economică negociate în perioada târgului);


-


-


-


-

· programul propriu de promovare (întâlniri de afaceri, reclamă în publicaţii, mass media, cataloage, flyere/fluturaşi, bannere, postere, afişe etc.):

-

-

-

-

· propuneri de vizite ale potențialilor parteneri de afaceri în Romania:


-


-


1) Se completează şi se predă coordonatorului acțiunii promoționale, la terminarea manifestării.
· proceduri care împiedică accesul pe piaţa locală (bariere netarifare, taxe interne etc.), eventual pe alte pieţe;


-


-

· propuneri de îmbunătăţire a participării în cadrul pavilionului naţional al României:


-


- 

· sunteți interesați să participați la următoarea ediţie a manifestării promoţionale?  Da  /  Nu

Data ..........................









Semnătura ...........................

FIȘA DE EFICIENŢĂ1)
(la 6 luni de la încheierea manifestării promoționale organizată de Ministerul Economiei (ME), cu finanţare de la bugetul de stat)

S.C. ……………….................…..........,

adresa ………..............………………………………...…................

tel: ……………....…........., e-mail: ………........……………………...,

pagina Web ..........................................

Reprezentat de d-na/dl ............................................................

Funcţia .............................................

Vă comunicăm rezultatele obținute în urma participării societăţii noastre la târgul internaţional/miniexpoziția de produse2) ......................................................................

· Numărul şi valoarea contractelor încheiate (în Euro sau USD) ................................

· Numărul şi valoarea contractelor în curs de negociere (în Euro sau USD) ................

· Acțiuni/proiecte de cooperare rezultate în urma participării la manifestarea promoțională: .............................................................................................................

.....................................................................................................................................

.....................................................................................................................................

.....................................................................................................................................

· Alte avantaje rezultate din participarea la manifestarea promoțională:

· Documentare de piaţă

· Identificare de noi parteneri de afaceri

· Identificarea nişei de piaţă

· Adaptarea producției la cerințele pieţei

· Îmbunătăţirea tehnologiilor de fabricație

· Definirea brand-ului propriu

· Alte avantaje:

Data............................

Semnătura autorizată ........................








Ștampila


1) Se tehnoredactează şi se transmite la ME și la patronatul de ramură/asociația profesională, la 6 luni 
    de la participarea la manifestarea promoțională organizată de ME, cu finanțare de la bugetul de stat.

2) Se înscrie denumirea târgului, țara, localitatea și perioada.
1) Se înscrie denumirea completă, conform înregistrării în Registrul Comerțului.


2) Exemplu: identificarea de noi parteneri pentru export, agent/reprezentant/distribuitori pe piață, oportunități 


    de cooperare/investiții, evaluarea potențialului de import al pieții și a nișei de piață, identificarea și analiza 


    ofertei firmelor concurente, tehnologii noi de fabricație, definirea brand-ului propriu etc.





