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WAYS TO INCREASE THE EXPORT POTENTIAL OF UKRAINE

Excnopm sidiepae eaxciusy ponv 6 ekomomiyi Ykpainu, eéniusarouu Ha pieHb eKOHOMIUHO20
3POCMAaHHA, 3aUHAMOCMI Ma nAAmidCHUU bananc. Ycniuna ekcnopmna cmpamezis € 8anHCIUBOIO
CKA00B0I0 KOHKYPEHMOCHPOMOICHOCMI Hawioi oOepoicasu y 21 cmoaimmi ma 3anopykoio
3pocmanns pobouux micysb. Came momy ypsao YKpainu cnpamoeye c6oi 3ycuinis na po3eumox i
8MINEHHs 8 HCUMms cmpamezii ma nPakmux HapoOWeHHs eKCNOPMY, MAKUX AK QYHKYIOHYBAHHS]
eheKmueHUX Mexanizmie Bi0UK00V8aHHS NOOamKie I 300pie exkcnopmepam, 3pPOCMAHHSA
ModCIUBOCHEN KPEOUMYBAHHS, CNPOWEHHS PeYIAMUBHO20 MEeXAHI3MY, NOKPAWeHHs Cnienpayi
MIJIC  eKOHOMIYHUMU — 2PABYAMY, NOEOHAHHA KOPOMKO- 1 00820CMPOKOBOI  NONIMUKU
CMUMYnI08anHa excnopmy. Boowouac, ykpaincekum excnopmepam 6adciuso poymimu i
8NPOBADIHCYBAMU MEXAHIZMU MA THCIMPYMEHMU HAPOWEHHST eKCHOPMY HA PI8HI MIKPOEKOHOMIKU,
maki AK: aKmueHe GUKOPUCMAHHA NPOGIOHUX [HMEPHem-pecypcié Ol NOwyKy OLl08UX
napmuepis;, 8UGUeHHs I aHali3 Kpumepiig, AKI WUPOKO BUKOPUCTNOBYIOMbCA Y C8imi OISl OYIHKU
excnopmepie i 6uOOpy NOMeHYIUHUX NAPMHEPI8; AKMUBHA Y4ACMb Y 8UCHABKOGIU OlsIbHOCHI,
30Kpema y mopeosux GUCMAsKax 6 Kpainax, Kyou NIAHYEMbCA eKCHOPM, AHANi3 pU3UKIE npu
VKIAOaHHI Y200 3 a2eHMaMmu; pO3GUMOK NPOOAdC Hepe3 OHNAUH NAAMBOPMU, WO CMAIO0
ocobaueo akmyaneHum Yy nepioo naudemii Covid-19; 3000ymms cepmughikamie axocmi;
akmuegizayis cninpayi 3 NOCOIbCMBAMU | MOP2OBO-NPOMUCIOBUMU NATAMAMU NPU BUXOOI HA
308HIUHI PUHKU, YUACMb Y OEPAHCABHUX MEHOepax IHO3eMHUX KpaiH ma iHuli.

Export plays an important role in Ukraine's economy, influencing the level of economic growth,
employment and balance of payments. A successful export strategy is an important component of
our country's competitiveness in the 21st century and a guarantee of jobs growth. That is why the
Government of Ukraine focuses its efforts on strategies and practices to increase exports, such
as effective mechanisms for reimbursing taxes and fees to exporters, increasing lending
opportunities, simplifying the regulatory mechanism, improving cooperation between economic
players, combining short- and long-term export promotion policies. The economic crisis caused
by the recent Covid-19 epidemic, the confrontation of the world's leading countries in global
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trade, and the decentralization of world trade open up opportunities for Ukraine to increase
trade relations with new countries, not just permanent partners.

The upward trend over the last ten years has been in favor of developing countries, including
Ukraine. The flexibility, mobility and lower costs that these countries can afford have a
competitive advantage to increase export potential and international expansion. This article
considers a comprehensive approach to building export potential at the macroeconomic and
microeconomic levels, takes into account the main risks in the financial planning of Ukrainian
exporters and offers a number of practical recommendations for export growth.It is important
for Ukrainian exporters to understand and implement mechanisms and tools to increase exports
at the microeconomic level, such as: active use of leading Internet resources to find business
partners; study and analysis of criteria that are widely used in the world to evaluate exporters
and select potential partners, participation in exhibition activities, in particular trade fairs of
countries where export is planned; risk analysis in concluding agreements with agents,
development of sales through online platforms, which became especially relevant during the
Covid-19 pandemic,; obtaining quality certificates, intensification of cooperation with embassies
and chambers of commerce and industry while entering the foreign markets, participation in
government tenders of foreign countries etc.

Knrouoei cnosa: excnopmuuti nomenyiai, eKcnopm moseapie ma nociyz; cmpamezii HapoujeHHs.
eKxcnopmy, eKOHOMIUHe 3DOCMANH, MOP2OSUll NAMeHm, Mmop2o6a MapKa.

Key words: export potential; export of goods and services, export growth strategies, economic
growth, trade patent, trademark.

IMoctanoBka mpoOjemu. ExoHOMiuHa Kpu3a, 3yMOBIEHa HemogaBHbOI emimemiero Covid-19,
MIPOTHCTOSIHHS TPOBIAHUX KpaiH CBITY Yy TJIOOANBHIN TOPTIBII, AEIEHTpATi3alis CBITOBOI TOPTIBII BiIKPHUBAIOTH
MOJKJIMBOCTI UIi YKpaiHM HapoOII[yBaTH TOPTiBENbHI BIZHOCHMHM 3 HOBHUMH KpaiHaMH, a HE JIMIIEe CTalIuMH
napTHepamu. 30kpema, YKpaiHa Ma€e MOTyXHY iCTOpifo cmiBmpami i3 TakuMmu KpaiHamu, sk CIIIA, Kwuraif, kpainu
CepenzemMHOMOp’st TollO. BojgHouac BigHeZaBHA aKTUBI3yBaIMCS TOPriBeNbHI BiIHOCHHU 13 KpaiHamu Ilepcbkoi
3aTOKH, MiBHIYHO apuKaHCHKMMU KpaiHamu, KpaiHamu JIaTHHCHKOI AMEpUKH Ta IHIIMMH HOBHMH MOTEHLIHHUMHU
naptaepamu. Haunionanshoto ExcrnioptHoro Crpareriero Ykpainu 1o 2021Bu3HaueHo 48 NpiopUTETHUX KpaiH st
PO3BHUTKY TOPTiBEILHUX BiTHOCHH. JlenieHTpasti3alis CBITOBOI TOPIiBIli CTBOPIOE OE3YMOBHI IE€peBaru st PO3BUTKY
YKpaiHCBKOTO eKCIopTy. AJDKe MDKHApOJHA TOPTiBis Iependavae He JIMIIE I'POLIOBI HOXOIH, ajie i MOCHIICHHS
MPOMUCIIOBO] CITIBITpalli, 3a0€3MeUeHHs TPOI0BOJIbYOT OE3MEKH Ta PO3BUTOK 1HPPACTPYKTYpH pHHKIB. HapomeHHs
eKCIIOPTY € OJHHUM i3 HaWBaXKIMBIINX 3aBHaHb YKPAlHCHKOTO YpsAy, CHPSMOBAaHUM Ha CTHMYJIOBaHHSI
E€KOHOMIYHOTO PO3BHUTKY, 3pOCTaHHS 3aWHATOCTI Ta TO3UTHUBHOI AWHAMIKM IUIATDKHOTO OanaHcy. YcmimrHa
eKCIIOPTHA CTPATETisA € BaXKJIMBOIO CKIAJI0BOI0 KOHKYPEHTOCIPOMOXKHOCTI JepKaBH y 21 CTONITTI Ta 3alopyKoOro
3pOCTaHHs POOOUNX MiCIIb.

AHani3 ocTaHHix nocaigkenb i myOaikamiii. Mk HayKOBISIMH Ta IPaKTUKaMHU JOCI TOYUTHCS YMMAJO
JUCKYCiH M0N0 NIISAXiB TOCATHEHHS €KCIIOPTHOTO 3pOCTaHHS YKpaiHu. 30KpeMa, IUISIXH HAPOUICHHS BITIYM3HIHOTO
EKCIIOPTY JOCIIJDKYBaJIM Takl yKpaiHChbKI HayKoBLI Ta mpakTuku, sk Kauka T.A., Kozak }O.I'., Jlorsinosa H.C.,
IMpuryna H.B., 3amos A.O., Hesnoiimuunora O.€., [T’sukoBa O.B. Ta inmi. BueHi yacTo aprymMeHTYIOTh, IO
HaWKpauiolo JOIOMOT0I0 ypsily B JAaHOMY IUTAHHI € YCyHEHHs EePeIKo/]] Ha IUIIXY A0 MaAKoro QyHKIiOHyBaHHS
PHHKOBHUX MeXaHi3MiB Ta iH(opMalliiiHa mATPIMKa IOPUINYHIX 0Ci0 — eKCIIOpTEpiB 100 UILOBUX PUHKIB 1 HIll Y
BU3HAYCHUX EKCIIOPTHHUX cerMeHTax. IIpore Taka IyMKa 3aJIMIIAETHCS NAaJEKOIO Bill OJJHOTOJIOCHOTO NPUHHATTS. Y
JlaHid CTaTTi PO3IVITHYTO KOMIUIEKCHHMH MiJIXiJ 70 HapoOILEHHS EKCIIOPTHOTO IMOTEHHialy Ha PIBHAX Makpo- Ta
MIKpOEKOHOMIKH, BpPaxOBaHO OCHOBHI pPH3HWKH NpH (IHAHCOBOMY IUIaHYBaHHI YKpaiHCBKUX EKCIIOPTEpiB Ta
3aIPONIOHOBAHO PsJI MPAKTHYHUX PEKOMEHIALIN IS 3pOCTaHHS EKCIIOPTY.

®opmya0oBaHHA Wijed cTaTTi. OCHOBHUMH LIISIMH JAHOI CTATTI € MOCTIKEHHS NUISXIB HAPOIIEHHS
eKCIIOPTHOTO MOTeHHiaTy YKpaiHM Ha Makpo- Ta MIKPOPiBHI, BHOKPEMIJIEHHS CTpaTeriii Ta MPaKTUKH HApOIICHHS
BITUM3HIHOTO €KCHOPTy. AHami3 TeHIeHLid Ta (akTopiB po3BUTKY MikHaponHol Topriii y 2018-2019 pokax,
PO3BUTKY €KCIOPTY KpaiH, 10 PO3BUBAIOTHCH, JI0 SKMX BIIHOCHMO i YKpaiHy, HalaB 3MOTy aBTOpy chopmyBaTu
psIl peKOMeHallii Ta IHCTPYMEHTIB PO3BUTKY YKPaiHCBKOTO €KCIIOPTY.

Bukiaan ocHoBHOro Matepiamy. CBiTOBa TOPTiBJIA € MIHIMBAM CEPEIOBHIIEM 31 CBOIMH IiJTHECCHHIMH 1
CrHaJaMu y pO3BUTKY, SKOMY 3aBXIM NpUTaMaHHi 0ap’epy Ta MOXJIMBOCTI. Hanpyra y cBiTOBi# TOprisii 3pocraina 3
2018 poky, aesiki TOBapH HIMPOKOTO BXXKUTKY IOBEPHYJIMCHh HAa PUHKH 31 CBOIMH TapHdamu, ajie 6arato BUKJIHMKIB BCe



1ie nonepeny. 3rifgHo 3 nanuMu CBITOBOI opraHi3ailii TOPriBili 3pOCTaHHs CBITOBOI TOPTiBIIi CHOBUIbHUIOCH y 2019
PO 1 BiIHOBJICHHS 3pOCTAHHSI 3aJIEXKUTh BiJl 3SMEHILICHHS HAIIPYTH B MDDKHAPOJIHIH TOPTIBIIi.

Cepen (akTopiB, SIKi TaJbMyBaJd PO3BUTOK MikHapomHOi Toprieii y 2018-2019 pokax MoOKHA BHIITUTH
HACTYIIHI:

® [IOTipUICHHS NONKUTY Ha IMIIOPT NMpoAyKii B €Bporry Ta A3ito (1110 BIUIMBAa€E HA CBITOBI TEHCHIIIT);

® TOpPriBesibHI KOHMIIKTH MiX ITPOBITHUMHU €KOHOMIKaMH CBITY;

® 00EpEeXXHICTh, 3YMOBJIEHA MAaKpOSKOHOMIYHHUMHM TIOTPSCIHHSAMHU, Ta (hiHAHCOBAa HECTAOUIBHICT, SIKi
TaJIEMYIOTH CBITOBY TOPTIBITIO B IILJIOMY.

Opnak mpoOJeMHI TMepiogu Ui OJHHX CTOPiH MOXYTh HECTH B COOl1 MEBHI MOXKJIMBOCTI JUIA iHIIHX.
Hanpuknan, kpainy, 0o po3BUBAIOTHCS, B HE3HAYHIA Mipi MOXKYTh BUKOPHCTOBYBATH CHUTYAIIIO JUIS CBO€i KOPHUCTI,
OCKiTbKH 3pocTanHs ixHporo BBII, sk mpaBmino, € MO3UTUBHUM TPEHIOM (OCOOIHBO B MOPIBHSAHHI 3 PO3BUHYTUMH
KpaiHamu). Takoxk, 3poCTaHHS TOPTIBJI IUI TaKWX PETIOHIB, SK IpaBmio, Bumepemxae 3pocrandas BBIL YV 2018
poI1Ii BapTiCTh EKCIIOPTY KpaiH, IO PO3BUBAIOTHCSA, AocsaTHyNa 8779 mupa. gon. CIIA, 3 aux 193 mupa. mon. CIIA
— gacTKa HalilMEeHII pO3BUHEHUX KpaiH [1].

HaBenena craructuka MiIKPECIIOE MOKIJIMBOCTI sl Oi3HECY 3 HM3bKMMH BHYTDILIHIMH BUTpaTtamu (sKi
3a3BMYail 3yCTPI4aIOThCs B KpaiHax, 10 PO3BHBAIOTHCS, 30KpeMa i YKpaiHi) JocsraTu ycmixiB Ha CBITOBOMY PHHKY.

SIk moKazaHO Ha PUCYHKY 1, yacTKa TOpTiBJIi TOBapaMH 3 KpaiH, 10 PO3BUBAIOTHCS, Y CBITOBOMY EKCIIOPTI
ToBapiB nocsaria outeiie 44 % 3 2012 poky. Y 2018 porii 9acTka eKCIIOpTy KpaiH, 10 PO3BUBAIOTECS, Y CBITOBOMY
excriopti mocnyr (5,8 Tpan. Jon. CHIA) cranoBmia 29,7% (1,7 tpma. o CIIA), Tozi sSIK eKCIIOPT 3 pO3BUHEHUX
KkpaiH omiaroBaBcs y 4,0 TpiH. Jon. CIIA. ITounnatoun 3 2000 poky, 3pocTaHHs OyII0 3HAYHUM, KOJTH YacTKa KpaiH,
0 pO3BUBAKOTHCA, craHOBMIIA 21 Bimcorok (0,35 tpma. Hom. CHIA). Excriopt mocnyr 3 Kutaro, [anii, Cinramypy,
T'onkonry Ta Pecrry6mikn Kopest cTaHOBUTB IOJIOBHHY €KCIIOPTY MOCITYT KpaiH, IO PO3BUBAIOTHCS [1].

4acTKa eKCIOPTY TOBapiB
--- 4aCTKa EKCIIOPTY MOCITYT
Puc. 1. YacTka ekcnopTy KpaiH, 110 pO3BUBAKTHLCS, B CBITOBOMY eKcNOPTi ToBapiB i mocayr, % [1]

TenpeHwis 3pocTaHHs BIPOJOBXK OCTaHHIX IECSATH POKiB Oyja Ha KOPHCTH KpaiH, IO PO3BUBAIOTHCSH, B
ToMy 4ucii 1 Ykpainu. [Hy4KicTh, MOOUIBHICTH Ta MEHIII BUTPATH, SIKI MOXKYTh COO1 I03BOJIMTH 11i KpaiHU, HECYTh B
co0i KOHKYPEHTHY MepeBary i HapOILICHHS SKCIIOPTHOTO MOTEHINANy I MIXKHAPOIHOI SKCIAHCII.

JocinipkeHHsT IUISXIB HapOILEHHS! eKCIIOPTHOTO IMOTEHLIAy € MPeAMETOM IUCKYCil CBITOBOT HayKOBOI
COUTHHOTH. BUCBITICHHS Ta MOMAJBIIUN aHANi3 NUISXIB HAPOIICHHS YKPaiHCBKOTO EKCIIOPTY € OCOOJIMBO
aKTYaJIbHUMH TSI BITYM3HSHHMX HAyKOBIIB, INPEJCTAaBHUKIB JEp)KaBHOI BiIaaM Ta CyO’€KTiB MiANPUEMHHUIBKOT
JisuTbHOCTI. B maHiit ctaTTi BUAUIMMO HACTYITHI CTpaTerii Ta NPaKTHUKKU HAPOIIEHHS eKCIIOPTY:

1) ®dynkuionyBaHHsS e(pEKTHBHHX MEXaHI3MIB BiJIIKOJIyBaHHS MOJATKIB i 300piB excroptepam. Cepen
TPaJULIAHAX 3aXOIIB MOXKHA BHOKPEMHTH CHCTEMY MHTHOTO BimmkomyBaHHsA. CTaHOapTHI CBITOBI MpPaKTHKA
BIJIIKOYBaHHS MHTa MOKPAIIYIOTHCS IUIIXOM CKaCyBaHHS IIONEPEeNHBOI CIUIATH MHUTA Ui (ipM-eKCIOpTepiB 3
METOI0 3MEHIIICHHS KPEAUTHHX BHMOT i 3alpOBaKEHHS JOCTYIY 0 HHUX JUI HEMPSAMHX €KCIOPTEpiB; MOMIUPEHHS
iX Ha IMIOPTHI CHPOBHHH, III0 BUKOPUCTOBYIOTHCS Y BUPOOHUIITBI €KCITOPTOBAHOI KiHIIEBOI MIPOIYKITii.

2) 3pocTaHHSI MOXIHUBOCTEH KpEOUTYBaHHA: IOCTYN IO KOPOTKO- i JOBTOCTPOKOBOTO KpPEOWTYBAaHHS
MiATPHEMHUIIBKOI TISUTBHOCTI € 0COOIMBO BaXKIMBUM [UIS €KCIIOPTEPIB. AKTYaJbHIIINM € IUTAHHS TaKOTO JOCTYITY
JUTs Cy0’€KTIB MajIoro i cepeHbOro Oi3HeCy, sl IKUX KPSIUTHI OOMEKEHHS € OLIbI OOFOUYMMHM, HIK IS BEITUKHUX
kommaHiid. OCKUIBKK caMe IeH CErMEHT CKJIaa€ OUIbIICTh B €KCIIOPTHOMY MOTEHINAI KpaiH, 1[0 PO3BUBAIOTHCS,
NOKPAIICHHS B IIbOMY HAMPSIMKY CIIPUSIOTh EKOHOMIYHOMY 3POCTaHHIO.

3) CoporieHHs pPEryJISITHBHOTO MeXaHI3My: YpsJ KpaiHH ITOBMHEH IIpalfoBaTH HaJ CIPOIICHHSIM
PETYJISTUBHOTO MEXaHi3My IIOJ0 €KCIIOPTY; JOBri OIOPOKpATHYHI MPOIEAYpH 0COOIMBO HETAaTUBHO BIUIMBAIOTH Ha
ICHYIOUMX 1 HOBHX eKcropTepiB. BogHovac 3ycuiuis ypsiiiB KpaiH B MUTaHHSIX €KCIIOPTHOI MOJIITHKY MOBUHHI OyTH
CHPSIMOBaHMMH Ha HaJIEXKHY iH(OPMAIiifHy MIATPUMKY 1 3a0€3MeueHHs eKCIopTepiB iHGOopMaIli€ro IOA0 ICHYI0YHX



Ta TMOTEHIIMHUX 1HO3EMHHUX PHHKIB 30yTy Ta €KCHOPTHHMX BUMOT. [H(opmariiiiHa miaTpruMka B HOMY HAIPSMKY
CTOCYETHCSI TaKOX 1H(GOPMYBAaHHS CTOCOBHO CTaHAAPTIB SIKOCTI Ta TEXHIYHHUX BHMOT 10 €KCIIOPTY Ha PHHKHU
PO3BUHEHUX KpaiH Ta THX, [0 PO3BUBAIOTHCS.

4) TlokparieHHs CHIBIpali MK €KOHOMIYHMMH TPaBLSIMH: OKPIM TPaJULiHHUX IHCTPYMEHTIB TOJITHKH,
Ha 3pOCTaHHS EKCIIOPTY CIPUSTIMBO BIUIMBAE TOKPAIIECHHS CHIBIpalli MK CaMHMH EKCIOPTepaMM, a TaKOK
TIOKpAIeHHs CIIBIpali MK OpraHamMH JEp>KaBHUMH BIaJM Ta IpencTaBHUKaMu OizHecy. Hampukian, ceoromHi
TIOIYJISIPHUM MEXaHi3MOM CIIPHUSHHS €KCIIOPTY y 0araTboX KpaiHaX € CTBOPEHHs EKCIIOPTHUX KOHCOPIIYMIB IS
3pOCTaHHs EKCIIOPTHOTO MOTEHIialy TNPEJCTaBHUKIB Majoro i cepegHboro Oi3Hecy B NHTAHHSAX JOCTYIY 0
MDKHapOTHUX pUHKIB. Lle cripuiiMaeThest 6araTbMa BUSHUMH SK JTi€BUH TOMOBHIOIOYHN MEXaHi3M J0 HIUX (hopM
JePHKABHOTO CTUMYJTFOBaHHS.

5) IloenHaHHS KOPOTKO- i JOBrOCTPOKOBOI HOJIITHKY CTUMYITIOBAHHS €KCIIOPTY: CTHMYJIALIS €KCIIOPTHOTO
3pOCTaHHS BHMAara€ IIO€AHAHHSA KOPOTKO- 1 JIOBIOCTPOKOBOI NOJITHKH. B IbOMYy KOHTEKCTI Ba)kJIMBO
BHKOPHCTOBYBaTH MEXaHI3MH KOMIUIEMEHTAPHOCTI MOJITHKH CTUMYJIIOBaHHA EKCIIOPTY Ta IHIINX BHYTPIIIHIX
MOJITHK, CIIPSIMOBAHUX Ha MiZABMIIEHHS MPOJYKTUBHOCTI 1 TEXHOJOTIYHO! KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI BHYTPIIIHIX
NpoIyKTiB [2].

BonHovac, HapollyBaHHsI €KCIIOPTHOTO MOTEHIIaNY YKPaiHChbKHX IiIIPHEMCTB HEMOKIIMBE 0€3 PO3yMiHHS
1 BIPOBA/PKEHHS HACTYITHHX IIPOLECIB Ta PEKOMEHJAIH Ha piBHI MIKPOEKOHOMIKH, 30KpeMa YKpaiHCHKUM
eKCIiopTepam CIIi:

1) AKTMBHO BHKOPHCTOBYBATH IPOBiJHI IHTEpPHET-PECYpcH il TOIIYKY AIJIOBUX MapTHEpiB. SIckpaBuM
npukiagoM Moxe Oytu iHdopmariitna mepexa Enteprise Europe Network (€Bpomneiicbka Mepeka MiAPHEMINB),
ska Oyma ctBopeHa y 2008 pomi. Lls Mepexa 06’ennana 66 kpain, B Tomy uucii 28 kpain €C Ta 6utpme 50 000
mianpueMcTB i3 17 ramysett [3]. EEN Hagae 3Mory HayKOBO-JOCIITHIM OPTaHi3allisM i YKpaiHCBKAM BHPOOHHKAM
OTpUMATH JIOCTYI JI0 IIMPOKOTO KoJjia iH(OpMAIiitHUX pecypciB: iHTEepHeT-0a3 MmiAnpueMcTB, iHGOpMAIi 11010
iH(pOpMAIIHOT Ta KOHCYJIBTATHBHOI MiATPUMKH, B2B 3ycrpiveii i HaykoBOro chiBpoOITHUITBA. [HIIUM MPUKIaOM
edexTuBHOI iH(opManiiiHol Mepexi moxe 0ytu Copcunroa miardpopma Odicy 3 MpocyBaHHS €KCIOPTY, siKa HAIAE
3MOry iHO3eMHHMM KOMIIaHisIM 3HalWTH Oi3Hec-mapTHepa B YKpaiHi cepel 3apeecTpoBaHMX KommaHiil. Lleit onnaiH
KaTaJIor yKpaiHCbKUX €KCHOPTEPIiB IIOJIHS MMOMOBHIOETHCS HOBUMH KOMIIAHISIMU Ta J0IIOMarae€ BCTAaHOBUTH MpsMi
KOHTaKTH y ri1o0OaiibHii Toprieii. Takok MO)KHa BUKOPUCTOBYBAaTH iH(OpPMALIO 3 CaWTIB MPOQUILHUX BUCTABOK B
pi3HHX KpaiHax, Jie MyOiKyIOThCs epeIliki YJacHUKIB. Taki CIIMCKH MO>KHA 3aBaHTAXXyBaTH 1 MPOBOAWTH BIaCHHUN
aHaji3 Ta JOCIIKEHHS KOMIIAHIH, 1[0 3al[iKaBUIH.

€ uynmano eeKTHBHHUX OHJIAMH pecypciB Ul HOLIYKY Ta aHalli3y iHdopMalii npo puHKH, 30kpema: Mintel
(cBiTOBE areHTCTBO 3 aHAJN3y MAapKETHHTOBOI iH(popMarii, sske 3AIMCHIOE aHai3 CIOXKUBAUiB, pUHKIB 30yTy, HOBOI
MPOAYKIl 1 KOHKYPEHTHHX JaHAMA(TiB, a TaKOX HANA€ TEPCIEKTUBY TIIOOANbHIAH 1 MICIEBI E€KOHOMIII),
Statista (rutatopma 3 gocHikeHb Ta THPOPMALIHHOIO MPOEKTYBAaHHS, SKa KOHCOJIJAYE CTATHCTHYHI AaHl mpo
6impmr HK 80 000 Tem 3 momam 22 500 mxeper; BUCTyHae KOMOIHOBAaHHM IOCTa4aJbHUKOM MAapKETHHIOBHX
JIOCITI/DKeHb 1 HaJae TOCIYrH aHajli3y PUHKIB, KIieHTIB Ta KoHKypeHTiB), The Export potential map ITC (onnaiin
pecypc, KMl JjonomMara€e OliHUTH e()EeKTHBHICTh €KCIOPTY, MOIUT LIJIbOBOTO PUHKY Ta Tapu(Hi YMOBH, IepeBipse
iH(pOpMAIIif0 OO0 IBOCTOPOHHIX 3B’S13KIB MiXK KpaiHOIO-€KCIIOPTEPOM Ta LiIboBUM puHkoM), WGSN (mnardopma,
sika CTBOPIOE MPOTHO3M TPEHIIB B Pi3HUX KpaiHax cBiTy), Euromonitor (rimobaibHa 0a3a pUHKOBUX JOCIIIKCHbB, SIKa
JIOTIOMarae IOB’si3aT LTl OpraHi3amii 3 MIO0aJbHHIMH MOMJIMBOCTSAMH — Bifl pO3MIpy TpPOJAXiB Ha PUHKY IO
PpO3yMiHHS MaiiOyTHHOTO MONUTY Ha Ipoaykuito ramyseid B2C ta B2B) Ta inmi [3].

2) BuBuuTH i MpoaHaizyBaTH KpUTEpii, IKi IHUPOKO BUKOPUCTOBYIOTHCS y CBITI AJISl OLIHKHM €KCHOPTEPiB
1 BUOOPY MOTCHHIIWHUX MApTHEPIB, a/pKe 3a TAKUMH KPHUTEPissMH OyIyTh OLIHIOBATH YKPAiHCHKHX EKCIOPTEPiB.
Bogrowac ykpalHCEKHM KOMITaHisSIM CITi B3SITH X Ha 030pOEHHS IJIsl BHOOPY TOPTiBENIBHUX MapTHEPIB 32 KOPAOHOM.
Jlo Takux KpUTEpiiB MOXKEMO BKIFIOUUTH PidHi 3BiTH KOMITaHii Ta 00CSTH TOBapooOiry 3a oCcTaHHI 5 POKiB, CITHCOK
BJIACHHUKIB 1 CIIBPOOITHHKIB, BKIIOYHO 3 I1X HPOQPECIHHUM TOCBIIOM, IH(POPMAIO PO MiFOYMX MApTHEPIB Ta
KITI€HTIB 3 OIIHKOIO 1X CIIBIIpaIli 3 KOMIIaHI€I0 TOIIIO.

3) AKXTHBHO OpaTH y4acTh y BHCTaBKOBiff IisUTBHOCTI, 30KpeMa y TOPrOBHX BHCTaBKax B KpaiHax, KyIu
IUTAHY€EThCS eKermopT. JIjist modaTky BapTo chopMyBaTH Mepellik BUCTABOK y CEKTOPI €KCIIOPTHOI'O 3alliKaBJICHHS B
o0paniii kpaini. OOOB’s13k0BO MOTPIOHO BpaxyBaTH iH(HOPMALO MIOA0 KIJIBKOCTI YYaCHHKIB BUCTABKU 1 KOPHUCHHUX
0i3Hec-KOHTaKTIB. PeKOMEHIyeEMO INPOBECTH paH)KyBaHHS IEPEiKy BHCTaBOK IOJO BapTOCTI y4acTi, po3Mmipy
TUTOINI, KUTBKOCTI YYacHHKIB 1 BiJBiAyBadiB, HAsSBHOCTI CTCHIIB, MOXIHBOCTI mpoBelcHHs B2B y cremiansHO
BiJIBE/ICHIH 30HI YX Ha CTCH/II, JIETKOCTi OPEH/IU TUIONIi, IOTICTHYHUX BUTPAT TOIIIO.

4) PerenpHO 3BaXyBaTH MOXIIMBI PHU3UKH TIPH YKJIAIaHHI YTOA 3 areHTaMH, OCOONHMBO IIOIO HaIaHHS
areHTy eKCKIIFO3MBHUX TpaB. He BapTO MOTOMKYBaTHCS Ha CITBIIPAIO 3 areHTOM 0e3 IMomnepenHboi HOTo peTebHOL
MIEPEBIPKU B IHTEPHETI, BiABIMUH Horo odicy, OTpIMaHHS peKOMEHAAMii Bix iHIUX KiIieHTiB. CIig mepeBipsaTu He
JIUIIE TTOTEHLIHHNX {HO3EeMHHUX areHTiB, a i yKpaiHChKHX. /[ HeBeNMMKUX YKpaiHCBKHUX E€KCIIOPTEpiB CIIBIpAaIlt 3
BITYM3HSAHMMH areHTaMH MOXKe OyTH BHTIZHOIO B KiJIBKOX KIIFOYOBHX ACIIEKTaxX: MPOCYBaHHI, MPOAaxKi, B JIETTIIOMY
BCTAHOBJICHHI KOHTAKTIB 3a KOpIOHOM. Taka eKCIOpTHa MPOAYKIisS CTa€ 4aCTUHOI HOPT(OJIIO0 areHra, Mo MOXe
MPUIIBUINIMTH BUX1 HA MDKHAPOIHI PUHKH.

5) IlpairoBaTi HaJ MPOJAKAMHU Yepe3 OHJIAWH IUIAT(POPMH, IO CTAJIO OCOOIHBO AKTyaJbHUM Y TEPioj
nangeMii Covid-19. MoxHa BUKOPHCTOBYBATH ICHYIOUl OHJIaHH IIaT()OPMH €JIEKTPOHHOI KOMEpIIii, SKi ITaKeTHO
HaJal0Th IOCIYTH 3 IPOCYBaHHS, JIOTICTUKM 1 JOCTaBKM MNpOXYKHii 3a NEBHUH BiJCOTOK. BapTo onxHOYacHO
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PO3BUBATH NPOJAXK Yepe3 BIACHHUN CallT 1 mepcoHanizoBanuii npodine kommnauii y LinkedIn. Indopmanis y mpodisni
MOBUHHA IIJIKPECIIOBATH JOCBIJ, YCIIXW 1 IIOCSATHEHHS E€KCIIopTepa, MICTHTH mpodeciiiny iHpopMalio, omnuc
JUSUTBHOCTI Ta TpotieciB. [IpukiiamoM Takol yCHinHOI KoMepIiiiHoi wiatdopmu y demH inayctpii € Etsy.com, sika €
Jy’ke e(eKTUBHOIO JUIsl IPEICTABHUKIB KPEaTHBHUX 1HIYCTPiil i BAPOOHMKIB IIPOYKTIB HEMACOBOTO BUPOOHUIITBA.

6) 3mobyBatu ceprudikatu skocTi, Taki sk ISO 9001, ekosoriuni cepTudikaTé TOMIO, 5AKi POOJIATH
MOTEHLIIHOro eKcropTepa OUIbII HAAIHHUM B O04axX IapTHEpa y MOPIBHAHHI 3 KOHKypeHTaMH. Bunn ceprudikaris,
SKi BUMAararoTh, 3aJIe)KaTh BiJl €KCIIOPTHOI MPOIYKIii, 3apa3 yHiBepcaJbHOro eko MapkyBaHHS B €C Hemae. binbm
B)XJIMBUM € OTPUMAaHHS cepTU(IKaTiB IPH TOPTiBIi i3 3aXiAHOEBPONEHCEKUMH KpaiHaMH, JIEII0 MEHII BayKJIUBOIO €
poib cepTudikariB ans TopriBenbHUX mapTHepiB 31 CLIA Ta azificekux kpain. BogHouac, TOMITBHO MOMiKaBUTHCH,
Yl € BHMOTra MIOJ0 TOABIHHOI cepTudikamii B KpaiHi, KyOu IUIAHYETBCS EKCIOPT. byBae, IO HAsBHICTH
YKpaiHCBKOTO cepTH(IKaTy € JOCTaTHBOIO YMOBOIO IUISI €KCIOPTY. IHKOMM U BHXOAY Ha 3aKOPJOHHHUH PHHOK
noTpiOHUM € MikHaponHuil mateHT. [laTteHT yOe3medye CKIagHI TEXHOJOTI4HI DIIICHHSA, BHHAXOIM, XIMIdHI
cnonykd. Ciix mepeBipUTH, YM € 3apeecTpOBaHi MATEHTH HA CXOXI MPOAYKTH, a TOMAI BHUPIIINTH, YU TOTpPiOEH
OKpEMHH IIaTEeHT YW JIOCTAaTHHO CTBOPUTH OPEHI/TOPTOBY MapKy. SIKIIO €KCHOpTOBaHA MPOIYKLIsS € JOCTaTHHO
MPOCTOIO, TO IOLUIBHIIIE 3aPEECTPYBATH TOPrOBY MapKy i TAKMM YHHOM YOE3IEeUUTH eKCIIOPTOBaHY MPOAYKIIIIO Bif
KOITIFOBaHHSI.

7) 3BaXUTH JOUUIBHICTH CTBOPEHHS HOBOI TOProBOI MapK AJIsl BUXOJY HA IIEBHI pUHKH. BaximmBo He
3a0yBaTH NpO BaXKJIMBICTh ajamnTalii eKCIIOPTOBAHOI MPOXYKILIi MiJl KyJIbTypHI OCOOIHMBOCTI Ta BUMOTH IIEBHHX
IUIBOBUX pPHHKIB. Yacto OpeHn, sSKWH YyZOBO 3aKpillMBCS Ha OJHHMX PHHKaX 1 JIOCATHYB Oa)XXaHOTO piBHS
Mi3HABAHOCTI, MICTUTH CJIOBa ab0 300pa’keHHs, SKi MOXYThb HE CIIpHAMATHCA, a00 HaBiTh OyTH 0Opa3NIMBUMH Ha
HOBHX pHWHKax. TOMy IiCiI JETaTbHOTO aHANi3y Ta 3a IMOTpeOW PUHKY BapTO CTBOPIOBATH HOBHN UM 3MIHIOBATH
icHytounii Opern. ToproBa Mapka peecTpyeThCS HA KOXKHOMY PHHKY OKPEMO.

8) 3BakWTH CHIBOPAIIO 3 TIOCOJBECTBAMU 1 TOPTOBO-TIPOMUCIOBUMH TajaTaMH TPY BUXO/AlI Ha 30BHIITHI
puHKH. B Garatbox kpaiHax € €KCHOPTHI Binminmu abo eKCHOPTHI KOHCYJIBTAHTH, SKi MOXYTh HaJaTH KOPHUCHY
iH(popMalio Ta HaJaTH AONOMOTY B IONIYIi MapTHEPiB 1 KIi€HTIB. MoXKHa TakoX 3Bepratuck 1m0 llocomscT
JIepKaB, 5K € IIKaBUMH JIJIS1 €KCIIOPTY.

9) Bpartu yuacTb y AepikaBHUX TeHIEpax iHo3eMHHUX Kpaid. Y 2016 pori YkpaiHna npuegHanacs 10 Yroau
CeiToBoi opranizauii Topriimi Tpo aAepxaBHi 3akynmiBiai  (Agreement on Government Procurement,
GPA). YkpaiHCcbKi KOMITaHil OTpUMaiIH MpaBo OpaTH ydacTh B JEP)KaBHHUX 3aKyHiBIsIX 45 KpaiH-ydacHHUIb Yronau
GPA, 3okpema CIIIA, Anonii, €C, Kopei, TaiiBanto, Cinranypy, ['onkonry i Kananu [3].

10) BpaxoByBat OCHOBHI IHAMKAaTOpW €(EKTHBHOIO IIHOYTBOPEHHS KOMIIaHii-eKCIopTepa: BaKIMBO
PO3YMITH LIHHICTH BIACHOTO MPOAYKTY 1 BMITH IPaBWIIGHO MPOAHANI3yBaTH PUHKOBY cUTyaliro. [Ipu po3paxyHKy
IiHU CIi JoJaTH 40 co0iBapTOCTI HACTYMHI CKIIAJOBi: BUTPATH CHCTEMH MPOAAXiB, JIOTICTUYHI BUTPATH, OILIATY
poOOTH areHTiB 1 MOCEPeIHUKIB, ITOJATKH 1 300pH, MApKETHHTOBI BUTPATH [UIA BUXOIY Ha OOpaHUIl pUHOK, BUTPATH
Ha aHaJli3 PUHKIB 1 MOMIYK MapTHEPIB (TOProBi Micii 1 BUCTaBKH, Oi3HEC-OAOPOXi Tomno). OKpiM 3aTpaT, BaXINBO
PO3YMITH 1 BpaXOBYBaTH YHIKAJIBHICTH Ta SIKICTh €KCHOPTHOI MPOAYKIIii, ii IIIHOBUI CErMEeHT, HAasBHICTh aHAJIOTIB 1
I[iH y [bOMY CEI'MEHTI, IIJIaTOCIPOMOKHICTh HAaCEJIEHHS LIIIbOBOT IPYIIH.

11) BpaxoByBaT OCHOBHI pHM3MKH Npu (iHAHCOBOMY IUIaHyBaHHI. OJHUM 3 OCHOBHHUX DPH3HKIB JUIs
YKPaTHCBKUX EKCIIOPTEpPIB € KypCOBUH PH3MK, OCKUIBKM JIOCTaTHBO BaXKKO CIIPOTHO3YBAaTH KypCH BalIioT.
3acTocyBaHHs (DiIHAHCOBUX IHCTPYMEHTIB, TaKHUX SIK aKpEAWTHB UM CTPAaXyBaHHS, JIOTIOMAarae 3HWKYBaTH PH3HKH,
CIPUYMHEH] KOJIMBAHHSIMH KYPCOBHX Pi3HMIb. Takox, BapTO HaMaraTtucsi JOTPUMYBAaTHUCS HAWKOPOTIIUX TEPMiHIB
BiATEpMiHyBaHHS Ha iIHO3EMHHMX pHHKaX, ckaxxiMo no 30 muiB. BomHouac, B poii 3akymiBelbHUKA, YKPATHCEKOMY
eKCIIOPTEePY BWTIAHO JOMOBIATHCSA TPO MOBIII TEPMIiHM BiATepMiHYyBaHHA po3paxyHKiB — 60-90 maiB. Iomo
3aly4eHHs KPEIUTHHIX KOIITIB, TO BAPTO BPaXOBYBATH, IO B YKpaiHi BiICOTKOBI CTaBKH € JOCUTH BUCOKHUMH. 3apa3
BITYM3HSAHOMY Oi3HECY MO3BOJICHO TPHMATH KOINTH Yy BallOTI Ha 3aKOPJOHHUX paxyHKax i 30epiraté ix Ha
Jeno3urax. SIKImo ykpaiHChKI €KIOPTEpH TPUMAIOTh KOIUTH B 1HO3EMHHX OaHKax Ha JEMO3UTHUX pPaxyHKax, TO
MOJKJIMBE 3aly4eHHS KPEAWTHUX KOIITIB B IIMX OaHKaX i Taki BIACOTKH, K MPABHIIO, € 3HAYHO HIKYMUMH, HIX B
VYkpaiHi.

BucHOBKHM. YcIilllHA MOJIITHKA IPOCYBAHHS €KCIIOPTY TIOBMHHA MATH YiTKO BU3HAUYEHI MTPIOPUTETH, LI Ta
3aBJlaHHs, SIKi OyyTh CHPSIMOBAaHUMH Ha:

® MMiIBUINCHHS BHYTPIIIHBOTO CIPHITIMBOIO CEPEIOBHIIA JJIs MOTCHI[IHHUX EKCIOPTEPIB (3 TOUKH 30py
IHQPACTPYKTYpH, PETYIIOBAHHS 1 JOCTYIY /10 (hPiHAHCOBUX pECypCiB, CTpaxyBaHHs, (piCKaIBLHOT MOJIITHKN);

® CIIpUSIHHSL CTpAaTEriyHild CIiBOpali NPUBATHUX Ta TPOMAJCBKUX CYO'€KTIB, a TaKOXX BITYU3HSIHHUX
BHUPOOHUKIB, EKCIIOPTEPIB Ta MOTITHKIB;

® ITiIBUIICHHSI MPOYKTUBHOCTI 1 TEXHOJIOTIYHOI KOHKYPEHTOCIIPOMOKHOCTI BITUM3HIHUX TOBAPIB, a TAKOXK
3a0e3neueHHsI CTUMYJITIB JUTS IHHOBAIIIITHOTO PO3BUTKY;

® [IOJIETIICHHS JIOCTYILY 10 KPEIWTIB;

¢ MOOyMOBY iIMi/Ky KpalHM Ha 30BHIIIHIX PHHKAax (depe3 MapKeTHHT, iH(popMaiiiHe 3abe3rnedeHHs,
3aXHCT);

® [[IJTbOBY Ta aIPECHY JIOMOMOTY, sika 0a3yBaTUMEThCS Ha MPABUIIbHIN Ta PEICBAHTHIM OLHIIL;

e chektuBHy (hiHaHCOBY Ta (iCKajdbHY TIIOJITHKH, $KI CHOPSIMOBAaHI Ha ITOKPAIICHHS CEpPeIOBHIIA
CTHMYJIIOBaHHSI €KCIIOPTY;



® CTUMYJIIOBAHHS IHCTUTYIIHHOTO PO3BHUTKY 3 YPaxXyBaHHIM HEOOXiTHOCTI IHCTUTYIIHHOI B3a€MOIIi.
BpaxyBaHHA 1 mpoMomis Ai€BUX IHCTPYMEHTIB HApOIIEHHS EKCIIOPTHOTO IOTEHI[ially Ha MIKpOpiBHI €
HEBII’€MHOIO CKJIAZIOBOIO 1 3a[TOPYKOIO PO3BUTKY BITYM3HSIHOTO €KCIIOPTY.
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	Постановка проблеми. Економічна криза, зумовлена нещодавньою епідемією Covid-19, протистояння провідних країн світу у глобальній торгівлі, децентралізація світової торгівлі відкривають можливості для України нарощувати торгівельні відносини з новими країнами, а не лише сталими партнерами. Зокрема, Україна має потужну історію співпраці із такими країнами, як США, Китай, країни Середземномор’я тощо. Водночас віднедавна активізувалися торгівельні відносини із країнами Перської затоки, північно африканськими країнами, країнами Латинської Америки та іншими новими потенційними партнерами. Національною Експортною Стратегією України до 2021визначено 48 пріоритетних країн для розвитку торгівельних відносин. Децентралізація світової торгівлі створює безумовні переваги для розвитку українського експорту. Адже міжнародна торгівля передбачає не лише грошові доходи, але й посилення промислової співпраці, забезпечення продовольчої безпеки та розвиток інфраструктури ринків. Нарощення експорту є одним із найважливіших завдань українського уряду, спрямованим на стимулювання економічного розвитку, зростання зайнятості та позитивної динаміки платіжного балансу. Успішна експортна стратегія є важливою складовою конкурентоспроможності держави у 21 столітті та запорукою зростання робочих місць.
	Аналіз останніх досліджень і публікацій. Між науковцями та практиками досі точиться чимало дискусій щодо шляхів досягнення експортного зростання України. Зокрема, шляхи нарощення вітчизняного експорту досліджували такі українські науковці та практики, як Качка Т.А.,   Козак Ю.Г., Логвінова Н.С., Притула Н.В., Задоя А.О., Нездойминога О.Є., П’янкова О.В. та інші. Вчені часто аргументують, що найкращою допомогою уряду в даному питанні є усунення перешкод на шляху до гладкого функціонування ринкових механізмів та інформаційна підтримка юридичних осіб – експортерів щодо цільових ринків і ніш у визначених експортних сегментах. Проте така думка залишається далекою від одноголосного прийняття. У даній статті розглянуто комплексний підхід до нарощення експортного потенціалу на рівнях макро- та мікроекономіки, враховано основні ризики при фінансовому плануванні українських експортерів та запропоновано ряд практичних рекомендацій для зростання експорту.
	Формулювання цілей статті. Основними цілями даної статті є дослідження шляхів нарощення експортного потенціалу України на макро- та мікрорівні, виокремлення стратегій та практики нарощення вітчизняного експорту. Аналіз тенденцій та факторів розвитку міжнародної торгівлі у 2018-2019 роках, розвитку експорту країн, що розвиваються, до яких відносимо і Україну,  надав змогу автору сформувати ряд рекомендацій та інструментів розвитку українського експорту. 
	Виклад основного матеріалу. Світова торгівля є мінливим середовищем зі своїми піднесеннями і спадами у розвитку, якому завжди притаманні бар’єри та можливості. Напруга у світовій торгівлі зростала з 2018 року, деякі товари широкого вжитку повернулись на ринки зі своїми тарифами, але багато викликів все ще попереду. Згідно з даними Світової організації торгівлі зростання світової торгівлі сповільнилось у 2019 році і відновлення зростання залежить від зменшення напруги в міжнародній торгівлі. 
	Наведена статистика підкреслює можливості для бізнесу з низькими внутрішніми витратами (які зазвичай зустрічаються в країнах, що розвиваються, зокрема й Україні) досягати успіхів на світовому ринку.
	Тенденція зростання впродовж останніх десяти років була на користь країн, що розвиваються, в тому числі і України. Гнучкість, мобільність та менші витрати, які можуть собі дозволити ці країни, несуть в собі конкурентну перевагу для нарощення експортного потенціалу і  міжнародної експансії.
	Водночас, нарощування експортного потенціалу українських підприємств неможливе без розуміння і впровадження наступних процесів та рекомендацій на рівні мікроекономіки, зокрема українським експортерам слід:
	1) Активно використовувати провідні інтернет-ресурси для пошуку ділових партнерів. Яскравим прикладом може бути інформаційна мережа Enteprise Europe Network (Європейська мережа підприємців), яка була створена у 2008 році. Ця мережа об’єднала 66 країн, в тому числі 28 країн ЄС та більше 50 000 підприємств із 17 галузей [3]. EEN надає змогу науково-дослідним організаціям і українським виробникам отримати доступ до широкого кола інформаційних ресурсів: інтернет-баз підприємств, інформації щодо інформаційної та консультативної підтримки, В2В зустрічей і наукового співробітництва. Іншим прикладом ефективної інформаційної мережі може бути Сорсингова платформа Офісу з просування експорту, яка надає змогу іноземним компаніям знайти бізнес-партнера в Україні серед зареєстрованих компаній. Цей онлайн каталог українських експортерів щодня поповнюється новими компаніями та допомагає встановити прямі контакти у глобальній торгівлі. Також можна використовувати інформацію з сайтів профільних виставок в різних країнах, де публікуються переліки учасників. Такі списки можна завантажувати і проводити власний аналіз та дослідження компаній, що зацікавили. 
	Є чимало ефективних онлайн ресурсів для пошуку та аналізу інформації про ринки, зокрема: Mintel (cвітове агентство з аналізу маркетингової інформації, яке здійснює аналіз споживачів, ринків збуту, нової продукції і конкурентних ландшафтів, а також надає перспективу глобальній і місцевій економіці), Statista (платформа з досліджень та інформаційного проектування, яка консолідує статистичні дані про більш ніж 80 000 тем з понад 22 500 джерел; виступає комбінованим постачальником маркетингових досліджень і надає послуги аналізу ринків, клієнтів та конкурентів), The Export potential map ITC (онлайн ресурс, який допомагає оцінити ефективність експорту, попит цільового ринку та тарифні умови, перевіряє інформацію щодо двосторонніх зв’язків між країною-експортером та цільовим ринком), WGSN (платформа, яка створює прогнози трендів в різних країнах світу), Euromonitor (глобальна база ринкових досліджень, яка допомагає пов’язати цілі організації з глобальними можливостями – від розміру продажів на ринку до розуміння майбутнього попиту на продукцію галузей B2C та B2B) та інші [3].
	2) Вивчити і проаналізувати критерії, які широко використовуються у світі для оцінки експортерів і вибору потенційних партнерів, адже за такими критеріями будуть оцінювати українських експортерів. Водночас українським компаніям слід взяти їх на озброєння для вибору торгівельних партнерів за кордоном. До таких критеріїв можемо включити річні звіти компанії та обсяги товарообігу за останні 5 років, список власників і співробітників, включно з їх професійним досвідом, інформацію про діючих партнерів та клієнтів з оцінкою їх співпраці з компанією тощо.
	3) Активно брати участь у виставковій діяльності, зокрема у торгових виставках в країнах, куди планується експорт. Для початку варто сформувати перелік виставок у секторі експортного зацікавлення в обраній країні. Обов’язково потрібно врахувати інформацію щодо кількості учасників виставки і корисних бізнес-контактів. Рекомендуємо провести ранжування переліку виставок щодо вартості участі, розміру площі, кількості учасників і відвідувачів, наявності стендів, можливості проведення B2B у спеціально відведеній зоні чи на стенді, легкості оренди площі, логістичних витрат тощо. 
	4) Ретельно зважувати можливі ризики  при укладанні угод з агентами, особливо щодо надання агенту ексклюзивних прав. Не варто погоджуватися на співпрацю з агентом без попередньої його ретельної перевірки в інтернеті, відвідин його офісу, отримання рекомендацій від інших клієнтів. Слід перевіряти не лише потенційних іноземних агентів, а й українських. Для невеликих українських експортерів співпраця з вітчизняними агентами може бути вигідною в кількох ключових аспектах: просуванні, продажі, в легшому встановленні контактів за кордоном. Така експортна продукція стає частиною портфоліо агента, що може пришвидшити вихід на міжнародні ринки. 
	5) Працювати над продажами через онлайн платформи, що стало особливо актуальним  у період пандемії Covid-19. Можна використовувати існуючі онлайн платформи електронної комерції, які пакетно надають послуги з просування, логістики і доставки продукції за певний відсоток. Варто одночасно розвивати продаж через власний сайт і персоналізований профіль компанії у LinkedIn. Інформація у профілі повинна підкреслювати досвід, успіхи і досягнення експортера, містити професійну інформацію, опис діяльності та процесів. Прикладом такої успішної комерційної платформи у фешн індустрії є Etsy.com, яка є дуже ефективною для представників креативних індустрій і виробників продуктів немасового виробництва.
	6) Здобувати сертифікати якості, такі як ISO 9001, екологічні сертифікати тощо, які роблять потенційного експортера більш надійним в очах партнера у порівнянні з конкурентами. Види сертифікатів, які вимагають, залежать від експортної продукції, зараз універсального еко маркування в ЄС немає. Більш важливим є отримання сертифікатів при торгівлі із західноєвропейськими країнами, дещо менш важливою є роль сертифікатів для торгівельних партнерів зі США та азійських країн. Водночас, доцільно поцікавитися, чи є вимога щодо подвійної сертифікації в країні, куди планується експорт. Буває, що наявність українського сертифікату є достатньою умовою для експорту. Інколи для виходу на закордонний ринок потрібним є міжнародний патент. Патент убезпечує складні технологічні рішення, винаходи, хімічні сполуки. Слід перевірити, чи є зареєстровані патенти на схожі продукти, а тоді вирішити, чи потрібен окремий патент чи достатньо створити бренд/торгову марку. Якщо експортована продукція є достатньо простою, то доцільніше зареєструвати торгову марку і таким чином убезпечити експортовану продукцію від копіювання. 
	7) Зважити доцільність створення нової торгової марки для виходу на певні ринки. Важливо не забувати про важливість адаптації експортованої продукції під культурні особливості та вимоги певних цільових ринків. Часто бренд, який чудово закріпився на одних ринках і досягнув бажаного рівня пізнаваності, містить слова або зображення, які можуть не сприйматися, або навіть бути образливими на нових ринках. Тому після детального аналізу та за потреби ринку варто створювати новий чи змінювати існуючий бренд. Торгова марка реєструється на кожному ринку окремо.
	8) Зважити співпрацю з посольствами і торгово-промисловими палатами при виході на зовнішні ринки. В багатьох країнах є експортні відділи або експортні консультанти, які можуть надати корисну інформацію та надати допомогу в пощуці партнерів і клієнтів. Можна також звертатись до Посольств держав, які є цікавими для експорту.
	9) Брати участь у державних тендерах іноземних країн. У 2016 році Україна приєдналася до Угоди Світової організації торгівлі про державні закупівлі (Agreement on Government Procurement, GPA). Українські компанії отримали право брати участь в державних закупівлях 45 країн-учасниць угоди GPA, зокрема США, Японії, ЄС, Кореї, Тайваню, Сінгапуру, Гонконгу і Канади [3].
	10) Враховувати основні індикатори ефективного ціноутворення компанії-експортера: важливо розуміти цінність власного продукту і вміти правильно проаналізувати ринкову ситуацію. При розрахунку ціни слід додати до собівартості наступні складові: витрати системи продажів, логістичні витрати, оплату роботи агентів і посередників, податки і збори, маркетингові витрати для виходу на обраний ринок, витрати на аналіз ринків і пошук партнерів (торгові місії і виставки, бізнес-подорожі тощо). Окрім затрат, важливо розуміти і враховувати унікальність та якість експортної продукції, її ціновий сегмент, наявність аналогів і цін у цьому сегменті, платоспроможність населення цільової групи. 
	11) Враховувати основні ризики при фінансовому плануванні. Одним з основних ризиків для українських експортерів є курсовий ризик, оскільки достатньо важко спрогнозувати курси валют. Застосування фінансових інструментів, таких як акредитив чи страхування, допомагає знижувати ризики, спричинені коливаннями курсових різниць. Також, варто намагатися дотримуватися найкоротших термінів відтермінування на іноземних ринках, скажімо до 30 днів. Водночас, в ролі закупівельника, українському експортеру вигідно домовлятися про довші терміни відтермінування розрахунків – 60-90 днів. Щодо залучення кредитних коштів, то варто враховувати, що в Україні відсоткові ставки є досить високими. Зараз вітчизняному бізнесу дозволено тримати кошти у валюті на закордонних рахунках і зберігати їх на депозитах. Якщо українські екпортери тримають кошти в іноземних банках на депозитних рахунках, то можливе залучення кредитних коштів в цих банках і такі відсотки, як правило, є значно нижчими, ніж в Україні. 
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