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Priznanje

Finansiranje je osigurano od strane Ministarstva spoljnih poslova Finske u okviru
projekta Pomo¢ trgovini.

Vodi¢ je pripremio:

Karl Miville de Chene

Poseban doprinos su pruzili:

Program Ujedinjenih nacija za razvoj (UNDP) Osiguranje kvaliteta na Kosovu:
Teuta Purrini Xhabali, menadzer projekta, Aid for Trade

Anita Smailovic , saradnik projekta, Aid for Trade

Erblin Ribari, NUNV saradnik projekta, Aid for Trade

Artane Rizvanolli , spoljni konsultant

Eréblina Elezaj, analiticar tima za politiku, istraZivanje, polove i komunikaciju

Burbuge Dobranja, saradnik za komunikaciju, tim za politiku, istrazivanje, polove i
komunikaciju

Danijela Miti¢, analiti¢ar za komunikaciju, tim za politiku, istrazivanje, polove i ko-
munikaciju

Posebnu zahvalnost dugujemo ovim lokalnim poslovnim udruzenjima: Udruzenje
zanatlija i trgovaca iz Prizrena (SHZAP), ESNAF i SOFRA na njihovoj plodonos-

noj saradnji.

Ne postoje autorska prava nad ovim dokumentom; njegov sadrzaj se stoga moze ko-
ristiti bilo delimi¢no ili potpuno bez prethodne dozvole od strane UNDP-a. Zahteva
se samo citiranje ovog dokumenta kao izvora.

Analize i preporuke izrazene u ovom izvestaju su pripremljene od strane autora i
ne predstavljaju zvanican stav Programa Ujedinjenih nacija za razvoj i Ministarstva
spoljnih poslova Finske.
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Uvod

Korak po korak, Vodi¢ za Kosovskel izvoznike je pripremljen sa namerom da po-
mogne u sticanju znanja o svetskom trzistu i kako MSP (mala i srednja preduzeca)
na Kosovu mogu da u takvom okruzenju posluju. Koncentrisali smo se na sveobuh-
vatne principe izvoza i opisivanju procesa koje kompanije Cesto koriste da razviju
izvozne strategije prilagodene potrebama MSP-a.

Izmedu ostalog, ovaj vodi¢ ¢e vam pomodi u:

* & o o

*
*

Proceni pripremljenosti vase kompanije za izvoz

Pripremi plana za izvoz

Istrazivanju i odabiru vaseg ciljnog trzista

Stvaranju marketing plana za izvoz

Odredivanju najboljih metoda za dostavu vaseg proizvoda ili usluga ka vasem
ciljnom trzi§tu

Izradi konkretnog finansijskog plana

Razumevanju klju¢nih pravnih aspekata medunarodne trgovine;

Priprema za poslovanje van Kosova predstavlja sloZeni poduhvat. Ali osnovni prin-
cipi izvoza su prili¢no jednostavni pa je tako hiljade kompanija svih veli¢ina i u svim
sektorima naucilo kako da ih uspesno upotrebljava. Uz pazljivo planiranje i solidnu
posvecenost u sticanju statusa izvoznika, vasa MSP mogu da im se pridruze i na
globalnom trzistu.

1

Za UNDP, svako pominjanje Kosova u ovom dokumentu je u skladu sa UN Rezolucijom
Saveta bezbednosti - 1244 (1999).
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Korak # 1

Pokretanje: Procena vaseg potencijala za izvoz

1.1 Izvoz: Staje tu za vas

Izvoz i uvoz dosledno sacinjavaju veliku koli¢inu bruto domaceg proizvoda ( BDP)
u vedini zemalja. Sa nastavkom liberalizacije globalnog komercijalnog poslovan-
ja, svake godine sve viSe i viSe kosovskih kompanija se pridruzuje medunarodnom
trzistu.

Zasto bi kompanija koja ve¢ veoma dobro posluje unutar Kosova razmatrala da
postane izvoznik? Postoji nekoliko dobrih razloga, koji obuhvataju:

*

Povec¢ana prodaja — ako je domaca prodaja dobra, izvoz je nadin da se prosiri
vase trziste, i pronade svoje mesto na stranom trzistu i time se iskoristi potraznja
§irom sveta.

Vedi profit — Ako mozete da pokrijete svoje fiksne troskove poslovanja kroz
domacu operativnost ili drugom vrstom finansiranja, va$ izvozni profit moze da
raste veoma brzo.

Ekonomiénost u potrebnom obimu - kada imate veéu trzisnu bazu, mozZete
proizvoditi u obimu koji vam omogucava da iskoristite sve svoje resurse.
Smanjena ranjivost - ako poslujete raznoliko na medunarodnom trzistu, izbega-
vate zavisnost od samo jednog trzista i probleme zbog nastajanja domace krize.
Nova znanja i iskustva - globalno trziste obiluje novim idejama, pristupima i
marketinskim tehnikama koje su se takode pokazale uspesnim na Kosovu.
Globalna konkurentnost — iskustvo koje vasa kompanija dobija rade¢i na medun-
arodnom nivou ¢e vam pomo¢i da postanete konkurentni na globalnom trzistu
ali i na Kosovu.

Domaca konkurentnost — Ako vaga kompanija uspe na globalnom trzistu, to ¢e
osigurati vasu fleksibilnost kada se suocite sa stranom konkurencijom na Kosovu.

Izvoz se sastoji od puno izazova, ali ih mozete savladati uz pazljivo pripremanje i
planiranje. Naki od tih izazova su:

*

Povecani troskovi — mozda ¢ete morati da izmenite ambalazu ili svoje proizvode i
usluge, a moracete i da se suocite sa kratkoro¢nim troskovima, kao sto su dodatna
putovanja, proizvodnja novih marketinskih materijala i dodatno osoblje da se
prilagodite trzistu u inostranstvu.
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¢ Niwo posveéenosti — potrebno je vreme, volja, napori i resursi kako bi se uspostavili
i odrzali na medunarodnim trzistima.

®  Boravak i rad na duge staze - iako izvoz pruza i obecava velike ekonomske mo-
gucnosti za vedinu preduzec¢a, mogu da produ meseci ili ¢ak i nekoliko godina pre
nego $to osetite znacajan prihod od vase investicije u izvoz.

& Jezik i kulturne razlike - upoznajte se sa razlikama u jeziku, kulturi i poslovnom
praksom, tako da slu¢ajno ne uvredite vaseg potencijalnog klijenta i time izgubite
u prodaji.

®  Papirologija - ne postoji nacin da se ona izbegne jer i Kosovo i strane vlade zahte-
vaju dosta dokumentacije za izvoz proizvoda i usluga.

¢ Dostupnost - morate biti lako dostupni vasim inostranim klijentima.

¢ Konkurencija - morate biti sigurni da ste dobro upoznati sa konkurencijom na
vaem ciljnom trzistu.

lzvoz robe u odnosu na izvoz usluga

Izvoz robe i izvoz usluga predstavlja dva sasvim razlicita izazova. Dok se kod prvog,
moramo baviti pakovanjem, obi¢ajima i fizickom isporukom, na primer, kod drugog
se suofavamo sa pitanjima kao $to su radne dozvole, akreditovane radne dozvole,
jezik i putovanja do i od trzista. Kada izvozimo robu veoma je bitno da zapamtimo
da veoma Cesto postoji i komponenta usluga koja treba da bude ocekivana (instali-
ranje, obuka, servisiranje, garancija, itd.).

1.2 Dali ste spremni?

Kompanija se smatra spremnom za izvoz ako ima kapaciteta, resurse i menadZment
da dostavi trzi$no prihvatljivi proizvod ili uslugu na globalnom nivou sa konkurent-
nom cenom. Trik je u tome da trebate da odredite da li je vasa kompanija takva — pa
ako to nije, kako da je napravite takvom.

Va$ prvi korak je da razmislite o resursima i znanju koje vasa kompanija ve¢
poseduje. Razmotrite sledeée kao pocetnu tacku.

Vasa oéekivanja — da li imate?

¢ Jasne i ostvarive izvozne ciljeve

¢ Realisti¢nu ideju od ¢ega se izvoz sastoji i koliko su dugi vremenski rokovi do
postizanja rezultata

¢ Otvorenost ka novim na¢inima poslovanja

Jasno razumevanje onoga §to je potrebno za uspeh na medunarodnom trzistu
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Kapaciteti ljudskih resursa — da li imate?

Sposobnost da odgovorite na dodatnu potraznju u vezi sa izvozom
Visi menadzment koji je posvecen izvozu
Efikasne nadine brzog reagovanja na zahteve kupaca

Osoblje sa kulturno - osetljivim marketingkim vestinama

* & o o

Metode resavanja jezickih barijera

Mit o izvozu: Mi smo premali kako bi bili izvoznici!!!!

Ne, vi niste premali!

Da bi uspeli na medunarodnim trzistima, vi ne morate da budete velika kom-
panija. Desetine hiljada malih i kompanija srednje velicine - sa stranom proda-
jom izmedu 30,000 €i 5 miliona € - trenutno izvozi i posluje veoma dobro.

Finansijski i pravni resursi — mozete li da?

Osigurate dovoljno kapitala ili kreditnih linija za proizvodnju produkta ili usluga

<>

Pronadete nacine da smanjite finansijski rizik u medunarodnoj trgovini

*

Nadete ljude da vas savetuju o pravnim i poreskim implikacijama izvoza

*

Da se efikasno bavite sa razli¢itim monetarskim sistemima i osigurate zastitu
svoje intelektualne svojine

Konkurentnost — da li imate?

¢ Proizvod ili uslugu koja je potencijalno odrziva na vasem ciljnom trzistu

¢ Resurse za ispitivanje trzista u vezi sa izvoznim potencijalom vaseg proizvoda

ili usluge

¢ Dokazane, sofisticirane metode nastupanja na trzistu
1.3 Procena vaseg potencijala za izvoz

Dali vas proizvod ili usluga mogu da pronadu povoljno i vredno trziste van Kosova?

Odogovor na ovo pitanje je krucijalan. Ako ne postoji potraznja za ono $to nudite ne
bi bilo pametno da nastavite.

Savet: Posebna desavanja kao Sto su seminari ili poslovni obroci mogu da budu
odlicne prilike kako bi iskoristili iskustvo drugih ljudi sa izvozom.
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Ispod su neka razmatranja koje trebate uzeti u obzir kada se analizira izvozni po-
tencijal vasih proizvoda/dobara ili usluga.

Profil klijenata

¢ Ko ve¢ koristi vas proizvod ili uslugu?

¢ Dali je vas proizvod ili usluga u $irokoj opstoj upotrebi ili su ograniceni na
odredenu grupu korisnika?
Da li je vas proizvod ili usluga popularan kod odredene starosne grupe?

¢ Dali postoje druge znacajne demografske karakteristike u vezi njihove upotrebe?

¢ Koji klimatski ili geografski faktori imaju uticaja na upotrebu vaseg proizvoda
ili usluge?

Modifikacije proizvoda

¢ Dali su potrebne modifikacije vaseg proizvoda kako bi postao pozeljan za strane
klijente?

¢ Koji je rok trajanja vaseg proizvoda? Da li je rok smanjen zbog perioda trajanja
tranzita?

¢ Dali se ambalaza moze lako modifikovati da zadovolji zahteve klijenata u ino-
stranstvu?

¢ Dalije specijalna dokumentacija potrebna? Da li vas proizvod mora da zadovolji
neke tehnicke i regulatorne zahteve i uslove?

Transport

¢ Koliko je lagodan prevoz vaseg proizvoda?

¢ Dalitroskovi transporta mogu da uéine problemati¢nim odredivanje konkurentne
cene?

Lokalna zastupljenost

¢ Dalivam je potreban lokalni predstavnik za aktivnosti marketinga?

¢ Dalije za va$ proizvod potrebno profesionalno sklapanje ili ostale tehnicke ves-
tine?

¢ Dalije potrebno servisiranje posle prodaje? Ako je tako, da li je dostupno loka-
Ino ili vi treba da to osigurate? Da li imate resurse kako bi to osigurali?

Izvoz usluga

¢ Ako izvozite usluge, §ta je jedinstveno ili specijalno u vezi sa njima?

¢ Dali se vase usluge smatraju svetskom klasom?

¢ Dalije potrebno da izmenite svoje usluge kako bi savladali razlike u jeziku, kul-

turi i poslovnom okruzenju?



KORAK PO KORAK VODIC ZA 1ZVOZNIKE

¢ Kako planirate da dostavite svoje usluge: li¢no, sa lokalnim partnerom ili elek-
tronskim putem, kao $to je na primer internet?

Kapacitet

¢ Dali ¢ete biti u stanju da usluzite kako svoje postojece domace klijente tako i
svoje nove strane klijente?

¢ Ako se poveca vasa domaca potraznja, dali Cete jo§ uvek biti u stanju da vodite
racuna o vasim stranim klijentima i obratno?

1.4 Nauc¢nai tehnoloska inovativnost i medunarodno preduzetnistvo

Ako vasa kompanija spada u ovu kategoriju, vi éete skoro neizbezno morati da pos-
lujete medunarodno. Zapamtite da “internacionalizacija” moze da pozdrazumeva
i Istrazivanje i Razvoj (I&R) saradnju sa prekomorskim kompanijama, formiranje
medunarodnog partnerstva ili investiranje u strano preduzetni§tvo koje dopunjava
va$e poslovanje.

1.5 Kviz o izvozu: da li ste spremni?

Da li je vas biznis spreman za pokretanje izvoza? Uradite kviz, proverite svoj rezultat
i budite sigurni.

1.  Dalije va§ menadzment posvecen odrzivim naporima za izvoz?
Da/Ne

2. Da li va§ menadZment ima medunarodno poslovno iskustvo?
Da/ Ne

3. Da i ste preduzeli bilo kakvo istrazivanje nekog stranog trzista?

A. ZavrSeno primarno i sekundarno istrazivanje trzista, obuhvatajuci posetu
stranom trZistu
B. Zavrseno neko primarno i sekundarno istrazivanje trzista
C. Nije bilo istrazivanja
4, Da li imate vidak proizvodnog kapaciteta ili dostupne struénjake da
zadovolje poveénu potraznju za vas proizvod ili uslugu?
Da/Ne
5. Daliimate potrebno finansiranje da prilagodite svoj proizvod ili uslugu
da odgovara vasem ciljnom trzistu kao i da se dalje promovise?
A. Finansiranje osigurano
B. Finansiranje se organizuje
C. Nema dostupnog finansiranja
6. Da ima dobru evidenciju o ispostovanim rokovima?
Da/ Ne
7. Dalivas proizvod ili usluga imaju jasnu konkurentsku prednost (kvalitet,
cena, jedinstvenost, inovativnost) u odnosu na vase konkurente na vasem
ciljnom trzistu?

Da/ Ne

9
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8. Daliste uskladili vase pakovanje (ambalazu i/ili promotivne materijale)
za vase ciljno trzi§te?
Da/ Ne
9. Da li imate kapaciteta i resursa da osigurate podrsku posle-prodaje kao i
servi siranje na vasem ciljnom trzistu?
Da/ Ne

10. Dalije vas promotivni materijal dostupan na jeziku vaseg ciljnog trzista?
(Posetnice, brosure, Internet stranice)
Da/ Ne
11.  Dali ste krenuli sa reklamiranjem vaseg proizvoda ili usluge na vasem ci
janom trzistu?
Da/ Ne
12.  Dali ste unajmili usluge prodajnog zastupnika/distributera/agenta ili
stupili u partnerstvo sa lokalnom firmom?
Da/ Ne
13.  Dali ste unajmili teretnog prevoznika, $peditera ili carinskog brokera?
Da/ Ne
14.  Daliimate Slobodni prenosni cenovnik (SP) ili cenovnik za Izdatke,
Osigranje i Teret (IOT) za va$ proizvod ili stopu cena za vasu uslugu?
Da/ Ne
15. Daliste proverili dali mozete prodavati ili koristiti tehnologiju i trgo
acko ime u vezi sa vasim proizvodom na va$im ciljanim trzistima bez
ugrozavanja postojeéih intelektualnih svojinskih (IS) prava?
A. Moja IS strategija obuhvata IS istraZivanja pre stupanja na nova trzista
B. Moja IS je registrovana samo na Kosovu
C.Stajels?

Koji je vas rezultat?

Ako ste odabrali “A”, ili odgovorili sa “Da” na 11-15 pitanja, éestitamo!

Vi razumete posvecenost, strategije i resurse potrebne da budete uspesan izvoznik.
U najmanju ruku, imate uspostavljenu osnovu da krenete ka globalnom nivou i
postignete uspeh.

7-10: Nije lose

Postoje slabosti u vasoj strategiji za izvoz. Bilo bi pametno da potrazZite savet i smer-
nice od vladinih eksperata, konsultanata za izvoz ili medunarodne trgovinske grane
va$e finansijske institucije.

Manje od 7

Tako ste mozda spremni da posetite udaljene zemlje, moracete jos puno toga da ura-
dite kako bi bili spremni za izvoz. Razmotrite zahtevanje pomo¢i iz izvora koje smo
pomenuli u ovom poglavlju.
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Korak #2

Globalizacija: Povezivanje sa globalnim vrednostima

2.1 U vezi sa globalizacijom

Termin “ekonomska globalizacija” je usao u op$tu upotrebu u ranim 1990-tim i
odnosi se na brzo $irenje medunarodne trgovine i tokova kapitala od tog perioda.
Ekonomije svetskih zemalja su postale bolje integrisane nego $to je to bilo ikada
pre. Globalizacija je dovela do toga da su mnoge kompanije podelile svoje proizvode
ili usluge u komponente. Tako da umesto da sami proizvode ili ili da ih dobijaju od
domacih nabavljac¢a, preduzeca ugovaraju odredene aspekte rada u drugim zemljama.
Ekonomisti ovakvu novu ko-zavisnost nazivaju Lancem globalnih vrednosti (LGV).

2.2 Razumevanje Lanaca globalnih vrednosti

Lanac vrednosti (bilo da je globalni ili ne) se sastoji od aktivnosti koje donose do-
bro ili uslugu od svog zaceca do krajnjeg koridcenja i Sire. Time se obuhvata dizajn,
proizvodnja, marketing, distribucija i podrska do krajnjeg potrosaca. Aktivnosti koje
safinjavaju lanac vrednosti mogu da se sastoje od jedne firme ili da budu podeljene
izmedu nekoliko firmi. Kada takve aktivnosti nisu vise “odrzane samo u okviru jedne
geografske lokacije” kao $to je jedna drzava, onda nastaje Lanac globalnih vrednosti.

LGV ne predstavljaju novi koncept. Trgovina i investicije su bile nasiroko interna-
cionalizovane tokom kasnijeg 19. i ranijeg 20. veka. Ali sa izbijanjem Prvog svetskog
rata, a zatim Velike depresije i Drugog svetskog rata, globalizacija nije ba$ izasla na
povrsinu sve do poslednje ¢etvrtine 20. veka. Medunarodna trgovina je evoluirala od
kompanija koje se bave proizvodnjom proizvoda u jednoj zemlji i prodaju ih u drugoj.
Isto tako napusta se i takozvani pristup drveta i grane, po kojem kompanija proizvo-
di svoju robu na stranom trzi$tu i skoro ekskluzivno prodaje tu robu na tom trzistu.
Protivno tome, medunarodna trgovina je sada sve vide karakterizovana posrednickim
doprinosima (i za robe i za usluge), ¢ije veze mogu biti bilo gde u svetu.

11
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2.3 Rast Lanaca globalnih vrednosti
Postoje tri glavne sile koje nose rast LGV-a.

2.3.1 Pad troskova transporta

Osim ako zabrinutosti oko vremena ne diktiraju drugacije, kompanije mogu priustiti
da svoju robu i usluge okrenu ka mestima koja nude najbolje konkurentne prednosti.

2.3.2 Poboljsane informacione i komunikacione tehnologije

Napredak u Informacionim i Komunikacionim tehnologijama (IKT) znaci da su
kompanije mnogo manje ogranicene po pitanju udaljenosti kada posluju na stranim
trzistima.

2.3.3 Smanjene barijere u trgovini i investicijama

Novi bilateralni sporazumi o trgovini i investicijama, nize globalne tarife i liberal-
izacija ekonomije na trzi§tima u razvoju kao $to su Kina i Indija su dozvolile kom-
panijama da dobiju pristup trzistima koja im ranije nisu bila dostupna.

2.4 Lanci globalnih vrednosti i kosovski izvoznici

LGV dozvoljavaju da svaka njena karika bude specijalizovana u onome $to najbolje
radi. To dovodi do vece efikasnosti, poveéanja produktivnosti i nizim potrosackim
cenama za kvalitetniju robu i usluge. Istovremeno, ovakvo trgovinsko okruzenje pod-
sti¢e intenzivnu globalnu konkurentnost koja podsti¢e inovativnost.

Kompanije $irom sveta su morale da se prilagode uz evoluciju LGV-a. Na primer,
aktivnosti koje nisu osnovne mogu da budu ugovorene od strane nabavljaca, part-
nera ili saradnika u zemljama sa niZim tro$kovima rada ili ostalim kompetitivnim
prednostima. Alternativno, mala i srednja preduzeéa mogu dostaviti robu ili usluge
ka LGV kojeg osnivaju druge kompanije, uklju¢ujuéi i strane multinacionalne kom-
panije.

2.5 Lanci globalne vrednosti i vasa kompanija

Postoji veliki broj strategija za pridobijanje koristi od LGV-a. Sledeé¢e koje

navodimo su neka od uobi¢ajenih.

2.5.1 Osigurati posrednicki doprinos za postojece lance vrednosti

Ako je vas proizvod nesto §to druga kompanija (bilo kosovska ili strana) koristi kao
poluproizvod, mozda mozete da se povezete i postanete deo njihovog LGV-a tako
§to postanete njihov dobavlja¢. Ovo je veoma &est pristup i svakako najjednostavniji.
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Za mala i srednja preduzeca, posebno ona sa specijalnim tehnologijama ili specijal-
izacijama, stalno se pojavljuju nove moguénosti za prodaju multinacionalnim kom-
panijama i njihovim dobavlja¢ima.

2.5.2 Razvijte sopstveni Lanac globalnih vrednosti kroz ugovaranje

Ako vaa firma proizvodi gotove proizvode ili poluproizvode, moZete da uspostavite
svoj LGV. Sticanjem poluobradenih proizvoda, poput sirovina, komponenti, pod-
sistema i druge robe i usluga od inostranih dobavlja¢a moze vam pomodi u izradi
vasih proizvoda.

2.5.3 Koristite Strane direktne investicije da se povezete ili uspostavite
Lanac globalnih vrednosti

Ulaganjem u inostranstvu mozete dobiti trenutni pristup stranom trzistu i progiriti
prodaju vase kompanije uz promovisanje njenog rasta. Postoji $irok spektar investi-
cionih pristupa, od pasivnog do aktivnog.

Vi mozete, na primer, da se pridruzite LGV-u kroz jednostavno ulaganje u stranoj
kompaniji imajuéi malu ili nikakvu ulogu u njenom poslovanju. Kupovinom strane
kompanije, ili osnivanjem zajednic¢ke kompanije ili kroz partnerstvo, je samo jo$
jedan od nacina da se poveéa vasa konkurentnost na domacem trzistu. Ovaj pristup
moze biti veoma isplativ ako ste dobili postojece proizvodne i distributivne kapac-
itete kroz investiranje, a ne morate da ih izgradite iz temelja.

Na aktivnom kraju spektruma, mozete uspostaviti zavisnu kompaniju u punom vlas-
ni§tvu na stranom trzistu. Ovo vam moze pomo¢i da rukovodite i imate koristi od
LGV-a jer je vasa kompanija deo. Najvaznija prednost je da ne zavisite od partnera,
tako da mozete da kontroliete pravac kojim ¢ée vasa ¢erka firma da se kreée. Takode,
imate direktan kontakt sa svojim krajnjim korisnicima, izgradujete solidne odnose
sa klijentima, a va$ identitet ne zaklanja prisustvo drugog partnera. Kona¢no, vase
inostrano osoblje odgovara samo vama, a svi podaci koji se odnose na vase inostrano
poslovanje su samo vama na raspolaganju.

2.5.4 Fokus na sektor usluga

Usluzni i servisni sektor se otvara sirom celog sveta. lako ste primarno proizvodac, vi
mozete da se krecete ka gore u samom lancu vrednosti kroz uspostavljanje ogranaka
koji se bave uslugama dodatnih vrednosti koje su povezane sa vasim sektorom, kao
§to su dizajn, distribucija, marketing i logistika.

Sekundarna industrija moze obezbediti dodatne moguénosti. Kompanije zahtevaju
sve veéu raznolikost usluga da olaksaju trgovinu, kao $to su finansijske usluge, obra-
da informacija, telekomunikacija, logistika i pravne usluge. Vasa firma moze imati

specijalizovanu ekspertizu koja se direktno odnosi na takve aktivnosti.
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Korak # 3

Pronaci svoj put: Izrada vaseg plana za izvoz

3.1 Zasto je potreban plan?

Veoma je bitno da razumete svoje trziste kao i glavni fokus vaseg preduzetnistva pre
nego §to stupite na medunarodno trziste.

Ako pazljivo planirate va$ projekat izvoza, imacete bolje Sanse za dobro poslovanje
na vasem ciljnom trzistu. Lose planiranje (ili bez ikakvog planiranja) moze da dove-
de do velikog neuspeha u inostranstvu i takode moze ozbiljno ostetiti vase domace
poslovanje.

Finansijske institucije i ostale agencije za kreditiranje nece normalno obezbediti
sredstva za biznis koji nema dobro razvijen izvozni plan. Pored toga, potencijalni
partneri i investitori ¢e Zeleti da vide kako ta¢no planirate da ostvarite vase ciljeve.

Ukratko, ne mozZete posti¢i nista bez plana za izvoz. Ovo poglavlje ¢e vam pomoéi
da takav plan pripremite.

3.2 Osnova: Vas poslovni plan

Dobar plan izvoza pocinje kod kuée. Sada je trenutak da se preispitate i obnovite svoj
poslovni plan. Verovatno vam je ve¢ zastareo. Ako nemate plan, ovo je definitivno
pravi momenat da ga napravite.

Mit o izvozu: izvoz je veoma komplikovan!!!!

Zapamtite, ne morate da uradite sve sami. Spoljni eksperti mogu da vas zas-
tupaju, pronadu inostrane kupce, upravijaju prodajnim nalozima, pripremaju
papirologiju i isporuce robu.

3.3 Osloniti se na postojece temelje

Vas izvozni plan

Kada ste ispolirali svoj poslovni plan, mozete da po¢nete da kreirate svoj plan izvoza.
To nije nesto $to Cete zavrsiti tokom jedne nedelje, jer ¢ak i nakon $to ste poceli sa
izvozom, moracete da ga redovno azurirate.
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Savet: Obratite se svom poslovnom udruzenju da pronadete imena uspesnih izvoznih
preduzeca koja mogu da vam pruZe prakticne savete.

3.4 Elementi vaseg plana za izvoz

Plan za izvoz je poslovni plan koji se fokusira na medunarodna trzista. Njime identi-
fikujete vase ciljano trziste(a), ciljeve izvoza, potrebne resurse i predvidene rezultate.

Vas plan za izvoz treba da sadrzi sledece:

1. Uvod
v Poslovni istorijat v' Svrha plana za izvoz
v’ Vizija i deklaracija o misiji v Organizacioni ciljevi
v' Ciljevi medunarodnog trzista | v' Kratkoroc¢ni i srednjerocni ciljevi izvoza
v’ Lokacija i objekti

2. Organizacija

v Vlasnistvo v’ Pitanja u vezi sa trzistom rada

v' Menadzment v Korporativno iskust vo i stru¢nost u izvozu

v Osoblje v Nivo posvecenosti uprave

v’ Strateska partnerstva v" Odnosizmedu izvoza i ostalih aktivnosti
3. Proizvodi i usluge

v Glavne odlike v’ Proizvodnja proizvoda i usluga

v Opis proizvoda i usluga v' Adaptacija i redizajn koji je potreban za

izvoz

v Bududi proizvodi i usluge v Komparativna prednost u proizvodnji
4. Pregled trzista

v’ Ispitivanje trzista v Proces nabavke i kriterijum kupovine

v Politi¢ko okruZenje v’ Opis ucesnika industrije

v Ekonomsko okruzenje v Trzi$no uéesce koje pokriva uvoz

v Veli¢ina trzista v’ Tarifne i ne-tarifne barijere

v Glavni segmenti trzista v Trendovi u industriji i drugi trzi$ni faktori

v' Pogled na trziste
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5. Strategija stupanja na trziSte

v Ciljna trzista v Opis glavnih konkurenata
v’ Pozicioniranje proizvoda v Analiza kompetitivne pozicije
v’ Strategija odredivanja cena v Opis posrednika i partnera
v’ Uslovi prodaje v' Promotivna strategija/razvoj vodece
prodaje
v’ Strategija distribucije
6. Regulatorna i pitanja logistike
v’ Ostala regulatorna pitanja v/ Zastita intelektualne svojine
v Trgovinska dokumentacija v’ Koris¢enje pruzaoca trgovinskih usluga
v Nacin prevoza i osiguranje tereta
7. Faktori rizika
v’ Rizici trzista v’ Politi¢ki i ostali rizici
V' Kreditni rizici i problemi sa valu-
tom
8. Plan implementacije
| v Kljuéne aktivnosti v’ Kriterijum i proces evaluacije
9. Finansijski plan
v' Prihodi ili izvori finansiranja v Marketing i troskovi promocije
v Operativni budzet v' Ostali troskovi ili izdaci
v’ Troskovi prodaje
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Korak # 4
Uspostavljanje: Identifikujte vase ciljno trziste

4.1 Razumevanje istrazivanja medunarodnog trzista

Uzmite vremena da ispitate lokalnu kulturu, saznajte kako se stvari tamo rade i prila-
godite se. Deo procesa uklju¢uje pronalazenje pravog lokalnog partnera. Nakon pla-
na za izvoz, istrazivanje trzista moze biti najvazniji ¢inilac za medunarodni uspeh.
Postoji oko 190 zemalja u svetu, a vi Zelite da ciljate pravu(e) za svoj proizvod ili

uslugu.

Kako bi to uradili, vama su potrebne informacije koje ¢e vam osigurati jasnu sliku
politickih, ekonomskih i kulturnih faktora koji ¢e imati uticaja na vase poslovanje
na datom trzi§tu. Istrazivanje trzista je kljuéno za razumevanje svojih moguénosti.
Time mozete da potvrdite da mogucnost zaista postoji, dati svoj uvid u to kako se
moze razviti novo trziste ili vam pomo¢i da otkrijete $ta je vazno za vase potencijalne
klijente.

Tri osnovna koraka za ispitivanje medunarodnog trzista jesu detaljna ali nisu narodi-
to slozena.

Korak 1: Proverite potencijalna trzista

Prikupite podatke koji se odnose na vas sektor koji pokazuju izvoz proizvoda ili uslu-
ga u raznim zemljama. Identifikuje pet do deset velikih i brzo rastuc¢ih trzista za vas
proizvod ili uslugu. Proverite ih za period od proteklih tri do pet godina. Da li je rast
trzi$ta bio dosledan u odnosu na prethodnu godinu? Da li se rast uvoza javlja ¢ak i
tokom perioda ekonomske recesije? Ako ne, da li je privredni rast pratio ekonomski
oporavak? Izaberite neka manja trziSta u razvoju koja nemaju onoliko konkurenata
kao postojeca trzista.

Odaberite tri do pet trzista koja najviSe obecavaju za dalje studiranje i razmatranje.

Korak 2: Procenite ciljno trziste

¢ Ispitajte trendove koji mogu imati uticaja na potraznju za vas proizvod ili uslugu.
Izra¢unajte ukupnu potro$nju proizvoda ili usluga kao $to je vasa i identifikujte
koli¢inu koja se uvozi.

¢ Prostudirajte konkurenciju, kako domacu tako i stranu. Pogledajte koji je udeo
konkurenata na stranim kao i na trzistu Kosova.
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¢ U marketinske svrhe, budite upoznati sa kanalima distribucije, kulturnima raz-
likama i poslovnim praksama.

¢ Identifikujte sve strane barijere (tarifne ili ne - tarifne) za uvoz proizvoda ili
usluge u zemlju, kao i bilo koje domace prepreke (kao §to su izvozne kontrole )
koje uti¢u na izvoz iz zemlje.

¢ Trazite podsticaje domacih i stranih vlasti kojima se promovise izvoz proizvoda
ili usluge.

Korak 3: Donosenje zakljucaka

Posle analiziranja podataka, mozete da donesete odluku da ogranicite vase market-
ing napore ka samo nekoliko zemalja. Uopsteno gledajudi, jedna ili dve zemlje su
obi¢no dovoljne da krenete sa njima. Sa ovim zaklju¢cima pri svojoj ruci, mozete da
krenete sa razvojem vase marketing strategije.

Budite spremni na dodatne troskove za istrazivanje trzista, lansiranje proizvo-
daiilicne posete, kako ne bi propustili potencijalne prilike.

4.2 Vrste istrazivanja trzista

Postoji puno nacina za studiranje trzista, ali §to je vade istraZivanje detaljnije i ob-
jektivnije, to bolje po vas. Postoje dve glavne vrste istrazivanja trzista, sekundarno i
primarno.

4.2.1 Sekundarno istrazivanje

Ovakvo istrazivanje mozete da uradite na Kosovu, koris¢enjem podataka kao $to su
periodi¢ni pregledi, studije, izvestaji o trzistu, knjige, ispitivanja i statisticke analize.
Mhnogi od njih su dostupni na internetu, kao i kroz privredne komore, organizacije
ekonomskog razvoja, udruzenja industrije i trgovine kao i od kosovskih kompanija
koje ve¢ posluju na vasem ciljnom trzistu.

4.2.2 Primarno istrazivanje

Posle zavr$enog sekundardnog istrazivanja, prikupite informacije o trzistu putem di-

rektnog kontakta sa potencijalnim kupcima ili iz drugih izvora. Primarno istraZivan-

je gotovo uvek zahteva direktno, licno angazovanje putem direktnih razgovora i kon-
sultacija. Jasno iskazite ciljeve vade kompanije na pocetku i jasno prezentujte svoja
pitanja. Na primer:

* Opis kompanije — predstavite kratak opis svoje kompanije, svoj istorijat, in-
dustriju/trzista na kojima poslujete, profesionalne veze (ako postoje), i svoj
proizvod ili uslugu.

¢ Ciljevi — Ukratko nabrojite ili opisite jedan ili vise ciljeva za vas planirani iz-
vozni proizvod ili uslugu, na osnovu sekundarnog istraZivanja trzista.
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¢ Proizvod ili usluga — jasno opisite proizvod ili uslugu koje zelite da izvozite.
Pitanja — bazirajte svoja pitanja na vase sekundarno istraZivanje i budite $to
precizniji. Dobicete bolji odgovor ako je jasno da ste pazljivo istrazivali o sub-

jektu razgovora.

4.2.3 Profilisanje potencijalnih trzista

Ovde smo vam dali i listu sa temama kako bi vam pomogli da sumirate §ta mozete
nauditi o mogudem trzistu. Kada kreirate dva ili tri profila, uporedite ih kako bi uvi-

deli koji od njih predstavlja celokupno najbolju priliku.

Mit o izvozu: Ne mogu da se takmicim van zemlje !!!
To ne mora da bude istina.

Ako je vas posao da prodajete u zemlji, zasto ne bi bilo moguce naci kupce u

inostranstvu?

Zapamtite, cena nije samo povezana sa prodajom treba uzeti u obzir druge
faktore, kao sto su potreba, korisnost, kvalitet, usluga i ukus potrosaca sto vas

moZe uciniti konkurentnim.

1. Vrsta trziSta —dali je to:

v Potpuno razvijeno trziste (Japan, Nemacka, SAD.)

v’ Trziste u razvoju sa rapidnim rastom (Kina, Indija)

v/ TrZiSte u razvoju sa malim rastom (mnoge afri¢ke drzave)

2. Politicko okruzenje - Opisite:

v' Vlada

v Glavne politi¢ke teme

v' Ko je ko

v Odnosi sa Kosovom, obuhvatajuci sporazume

3. Ekonomsko okruzenje - Opisite:

v" Domaca ekonomija

v' Generalno izvoz i uvoz

v" Ekonomski trendovi

v' Izvoziuvozka i sa Kosova

4. Poslovne informacije - Navedite:

v' Valuta v Poslovne prakse i uredbe

v Jezik (ci) v Razlike u pravhom okviru

v Radni odnosi v' Praksa vladinih javnih nabavki
v" Radno vreme
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5. Opcije o partnerstvu - Navedite:

v Opcije za lokalne partnere
v Kosovske firme koje posluju na ciljnom trzistu
v Glavne firme sa ciljnog trzista koje posluju na Kosovu

6. Podrska za strategiju stupanja na trziste - Identifikujte:

v’ Poslovna udruzenja v' Trgovinski mediji
v’ Istraziva¢ke ustanove v’ Trgovinska de3avanja na ciljnom trzistu
v’ Ostale opcije umrezavanja v’ lzvori istraZivanja trzista

7. Kulturoloska pitanja- Navedite:

v Stase sme a $tane sme v’ Podravi i nac¢ini obra¢anja drugim ljudima

v Kulturne razlike v’ Stavovi prema ljudima sa Kosova

v/ Opéti saveti

8. Saveti o putovanjima - Opisite:

v Usluge poslovne podrske v’ Vize, radne dozvole ili ostali uslovi
v Odgovarajuci hoteli v Standardi telekomunikacije

v’ Saveti u vezi sa carinom v’ Elektri¢na voltaza

v’ Verski praznici
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Korak # 5

Doc¢i do klijenta: Razvoj vase marketing strategije za izvoz

Razlicito tretirajte sva trZista. Tamo negde postoje i kulturne razlike koje tre-
bate postovati.

5.1 Razumevanje marketing planova za izvoz

Mnogo pre nego $to popunite va$ prvi nalog, vama je potreban marketing plan za
izvoz. Tokom vremena dok ga pripremate, zapamtite da ne pomesate marketing sa
reklamiranjem, rasprodajom ili promocijom. Marketing je strategija. Preostale tri
aktivnosti predstavljaju metode vase strategije koje Cete koristiti kako bi stigli do
vage ciljane publike.

Dobar marketing plan treba da bude izraden na osnovu istrazivanja i da odgovori na
sledeca pitanja:

Koje su karakteristike vaseg ciljanog trzista?

<>

Kako vasi konkurenti pristupaju trzistu?

*

Koja je najbolja promotivna strategija koju trebate koristiti?

*

Kako treba da prilagodite svoje postojece marketinske materijale, ili ¢ak va$
proizvod ili uslugu?

5.2 Osnova medunarodnog marketinga

*Veoma éesto je poxnata i kao ‘marketing formula’, a ietiri principa marketinga obuh-
vataju:

¢ Proizvod — koji je va§ proizvod ili usluga i kako treba da bude adaptiran za to
trziste?
Cena — koju Cete strategiju koristiti za odredivanje cene?
Promocija — kako ¢ete upoznati vase klijente sa svojim proizvodom ili uslugom?

¢ Lokacija — kako i gde ¢ete dostaviti ili distribuirati svoj proizvod ili uslug

Savet: Izgradnja poslovnih odnosa na stranim trzistima se najbolje obavlja licem u
lice. Poruke prosledene putem faksa, telefonskih poziva i emajla treba koristiti samo
za propratne dogovore.
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*Medunarodna trgovina je mnogo komplikovanija. Ovo je dodatna lista sa devet
osnovnih principa koje dodajemo gore pomenutim principima u vezi sa medun-
arodnim marketingom:

Isplata — koliko su sloZzene medunarodne transakcije?

Osoblje — da li vase osoblje ima potrebne vestine?

Planiranje — da li ste planirali vase poslovanje, trziste, obra¢un i prodajne pozive?
Dokumentacija — da li ste kompletirali svu potrebnu dokumentaciju?

Prakse — da li ste uzeli u obzir razlike u kulturnim i poslovnim praksama?

* & 6 o o o

Partnerstva — da li ste odabrali partnera kako bi osigurali snaznije prisustvo na
trzistu?

<>

Strategije — koje su vae trenutne i planirane strategije?

*

Pozicioniranje — kako Cete biti prihvacéeni na trzistu?

¢ Zastita — da li ste procenili rizike i preduzeli korake da zastitite svoju kompaniju
i svoju intelektualnu svojinu?

5.3 Izgradnja vaseg marketing plana za izvoz

Vas marketingki plan predstavlja rad u toku koji ¢ete morati stalno da menjate. Kako
ga budete razvijali, razmotrite sledeca pitanja:

Koja je priroda vase industrije?

Ko su vasi ciljani klijenti?

Gde se oni nalaze?

Koja je marketing strategija vase kompanije?

Koje proizvode ili usluge planirate da marketinski predstavite?

Kako éete odrediti cenu vasih prozivoda ili usluga?

Na koji ¢ete segment trzista biti fokusirani?

* 6 6 O O o o o

Da 1i vas marketinski materijal ta¢no prenosi kvalitet i vrednost vasih proizvoda
ili usluga i profesionalnost vase kompanije?

Savet: Budite spremni da predate dokumenatciju na jezik (e) cilianog trzista. Trenutni i
potencijalni klijenti ce to znati ceniti.

Savet: Budite spremni da predate dokumenatciju na jezik (e) ciljanog trzista. Trenut-
ni i potencijalni klijenti ¢e to znati ceniti.

Sto se tice sadrzaja, dobar marketing plan je usko povezan sa vasim planom za izvoz

i treba da sadrzi sledece:

¢ Rezime — svrha vadeg marketing plan i kako ¢e vasi ciljevi biti upotrebljeni u
vasoj strategiji za izvoz.

¢ Analiza proizvoda ili usluge — jasan opis vaseg proizvoda ili usluge, jedinstvene
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5
S

tacke prodaje i kako se medunarodno to moze marketinski predstaviti.

Analiza trzista — kljucne ekonomske, drustvene, politicke i kulturne karakteris-
tike vaseg ciljnog trzista, profil vaseg ciljanog klijentg, obrasci kupovina i faktori
koji uti¢u na kupovne odluke.

Analiza konkurencije — odlu¢ivanje o ceni i marketinskoj strategiji vadeg proiz-
voda ili usluge.

Ciljevi — kako ¢ete postiéi svoje ciljeve u pogledu trzisnog ucescéa, polozaja, pri-
hoda i oéekivanog profita.

Marketing strategija — marketing strategija, uklju¢ujuéi preporuke o cenama,
nacinu isporuke i predlozenim promotivnim metodama.

Implementacija — aktivnosti i rokove koje ¢ete posti¢i da sprovedete svoj market-
ing plan, uklju¢ujuéi detaljan budzet za marketing.

Evaluacija — procenite svoj marketing plan u razli¢itim fazama da se utvrdi da li
su postignuti vasi ciljevi i koje modifikacije mogu biti potrebne.

Sazetak — sazetak na pola stranice o ciljevima plana za marketing, opisujuéi kako
se uklapaju u vas opsti plan izvoza.

.4 Uspostavljanje cena

tratesko odredivanje cena je jedan od najvaznijih faktora u postizanju finansijskog

uspeha. Deo postavljanja realne izvozne cene, a samim tim i odgovarajuée margine
profita, ispitivanje tro§kova proizvodnje, isporuke i distribucije, konkurencije, i po-
traznje na trzistu. Takode bi trebalo da razumete promenljivost vaseg ciljnog trZzista
i druge troskove vezane za izvoz, kao §to su:

*

® & & 6 6 O o o

Stope kursne liste i fluktuacije

Istrazivanje trzista i provere kredita

Potrazivanja/osiguranje rizika

Poslovno putovanje

Medunarodne postanske, kablovski i telefonske stope i nadoknade

Prevod

Procenti, naknada za obuku i drugi troskovi koji uklju¢uju strane zastupnike
Konsultanti i $pediteri

Modifikacija proizvoda ili usluge i specijalno pakovanje

Savet: Uzmite dovoljno vremena da prikupite osnovne informacije o zahtevima po-
trosaca, konkurentskim situacijama, lokalnim zakonima o uvozu, obicajima i zahtevi-
ma drugih vaznih faktora.
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5.4.1 Potraznja na trzistu

Kao na domacem trzistu, potraznja na stranim trzistima moze da uti¢e na cenu.
Drugim re¢ima, trebamo da znamo $ta ée trziSte izdrzati? Za vedinu robe Siroke
potrosnje, prihod po glavi stanovnika je prilino dobar nacin da se izmeri sposobnost
trzista da tu robu plati. Cesto, pojednostavljivanje proizvoda ili usluga kako bi se
smanjila prodajna cena moze biti najbolja opcija na manje bogatim trzistima.

Zapamtite da devizne procene uticu na pristupacnost cena. Pokusajte da obuvatite
fluktacije valuta i komparativnu vrednost evra prilikom postavljanja vase cene.

5.4.2 Konkurencija

Na domadim trzistima, nekoliko kompanija mogu odrediti cene bez razmatranja
cena svojih konkurenata. Ovo je takode tacno kada je u pitanju i izvoz. Ako imate
mnogo konkurenata na stranom trzistu, mozda ¢ete morati da odgovarate i potko-
pate cenu kako bi mogli da osvojite udeo na trzistu. Medutim, ako je vas proizvod ili
usluga jedinstveni ili novi, mozda ¢ete modi da podesite visu cenu.

5.4.3 Strategija odredivanja cena i cenovnika

Kako ¢e svako trziste imati uticaja na vase cene? Ukljucite modifikaciju proizvoda,
transporta i osiguranja u va$im proracunima. I kao $to je ve¢ pomenuto, ne mozete
ignorisati cene svojih konkurenata. Pozovite se na vase ciljeve trzista, prilikom
postavljanja svoje cene. Na primer, da li pokusavate da prodrete na novo trziste?
Da 1i ste zainteresovani za dugoro¢ni rast trzista? Da li pronalazite izlaz za visak
proizvodnje? Mozda ¢ete morati da prilagodite svoj marketing i cenu u skladu sa
odgovarajuéim trziStem (na primer, nacije u razvoju). Postoji nekoliko dostupnih
strategija za uspostavljanje cena:

¢ Stati¢no odredivanje cena — naplata iste cene svim klijentima.

¢ Fleksibilno odredivanje cena — podesavanje cene za razli¢ite vrste klijenata.

¢ Odredivanje cena zasnovano na ukupnim troskovim - pokrivanje fiksnih i
promenljivih troskova izvozne prodaje.

¢ Vangraniéni troskovi — pokriva samo varijabilne trogkove proizvodnje i izvoza,
dok se rezijski i ostali fiksni troskovi pla¢aju od prodaje na domadem trzistu.

¢ Penetraciono odredivanje cena — odrzavanje niske cene da privucete vise kupaca,
obeshrabrite konkurente i brzo steknete udeo na trzistu.

¢ Obrati trziste — postavljanje visokih cena za svoje prozivode kako bi dobili opti-
malni profit od krajnjih potrogaca dok postoji mala ili slaba konkurencija.

Nakon $to ste odredili svoje troskove i odabrali strategiju sa cenama, uspostavite
konkurentnu cenu za va$ proizvod ili uslugu koja vam daje prihvatljivu marzu profita.
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5.4.4 Spisak bitnih faktora u vezi sa odredivanjem cena

Upotrebite ovaj koristan spisak za pracenje troskova i razvijanje svoje cenovne strate-

gije.

*Marketing i promocija

v" Nadoknade za agente / distributere

v

Reklamiranje, odnosi sa medijima

v Putovanja

Komunikacija

v' Materijali (brosure, poslovne poset-
nice)

Trgovinski sajmovi i izlozbe

*Proizvodnja
v Troskovi proizvodnje po jedinici v Povecani troskovi u vezi I&R
v Modifikacija proizvoda ili usluge v'  Etiketiranje/Pakovanje
v Regulatorno odobrenje v Pakovanje/Oznacavanje
*Dokumentacija
v Inspekcija v Osiguranje tereta
v’ Sertifikacija v’ Takse $peditera
v Priprema dokumenta
“Transport
v Teretnica i srodne naknade v Skladistenje i cuvanje
v' Prevoz v Osiguranje
*Carina

v’ Carin ske dazbine i druge nadoknade tokom ulaska

v' Takse za carinsko posredovanje

*Finansiranje
v’ Troskovi finansiranja v’ Stope kursne fluktacije
v' Kamatne stope v Osiguranje kredita za izvoz

Savet: Budite spremni da predate dokumenatciju na jezik (e) cilianog trzista.

Trenutni i potencijalni klijenti e to znati ceniti.
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Tabela u nastavku navodi neke od razlika izmedu marketinga robe i marketinga
usluga u izvoznom okruzenju.

Marketing robe u poredenju sa Marketingom za usluge
Faktor Za robu Za usluge
v' Demonstracije v Uzorak proizvoda v Prezentaci ja kapac-
iteta
v Pocletni marketing od... | v' Prodajni zastupnici | v Direktorifirme
v Nivoi marketinga v' Marketing  vaseg | v' Marketing vase
proizvoda firme i vasih usluga
v Prisustvo na lo kalnom | v' Kapaciteti proda je/ | v Kancelarija ili vir-
trzistu distribucije tueln kancelarija na cil-
jnom trzistu
Potrebe za informacijama
Kulturni faktori Dizajn i pakovanje Medu-ljudska dinamika
proizvoda
v' Lokalna udruzenja v Distributeri,  pro- | v Usluzna industrija
davaci
v’ Lokalna desavanja v Sajmovi v' Konferencije  (kao
govornik)
V' Mediji v Reklamiranje proiz- | v Pokrivenost u stampi
voda
v Lokalni partneri v’ Firme za proizvodn- | v/ Ostale kompanije sa
ju/distribuciju uslugama
v Vladina javna nabavka v" Nabavka robe v" Ugovori o pruzanju
usluga

5.5 Promocija

Rezultat vage promotivne strategije mozZe da vam osigura ili ugrozi vasu izvoznu
aktivnost.

U ovom kontekstu, promocija se odnosi na bilo koje ili sve metode komunikacije
koje su dole navedene a koje mozete da koristite kako bi ubedili ljude da kupe vas
prozivod ili uslugu.

¢ Reklamiranje — pazljivo odaberite medije koje imaju Sirok tiraz u okviru svoje
ciljne publike. Ako malo ljudi ima televizore, radio je bolji pokusaj? Ili tampa?
Ili reklamiranje preko interneta? Mozda socijalni mediji? Promocija usmenim
preno§enjem (svedocenja, uzorci i primeri, itd.)?

¢ Promotivni materijali — mozda ¢ete morati da uklonite elemente koji su
neprikladni, uvredljivi ili besmisleni na ciljnom trzistu. Onda osigurajte da
domadéi komercijalni pisac prilagodi ove materijale na maternjem jeziku, a zatim
ga dva puta proverite od strane nekog iz iste zemlje.
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Direktne poruke — ciljana kampanja direktnih poruka moze da bude veoma efi-
kasna ako obavite istrazivanje i pridobijete iskustvo na vasem ciljnom trzistu.
Mediji — Priprema medijskog kompleta koji ukljucuje profil vase kompanije,
nove proizvode/usluge, aktivnosti koje su interesantne za vesti i sve ¢lanke obja-
vljene o vasoj kompaniji.

Li¢ne posete — mnoge kulture cene licne kontakte kao najbolje sredstvo promo-
cije i izgradnje poslovnih odnosa.

Sajmovi — prisustvovanje ili ucestvovanje na medunarodnim sajmovima vam
omogucava da promoviSete svoje poslovanje, razmotrite konkurenciju i da is-
trazujete trziste.

Internet — budite spremni da posvetite i vreme i novac na odrzavanju i azuriranju
vade internet stranice, kako bi ona bila korisna za klijente uz verzije na drugim
jezicima.

5.6 Metode marketinga

Razvijanje pravilnih marketing metoda je klju¢no za uspeh vaseg poslovanja. Dole u
tekstu je prikazana lista metoda i saveta kako bi ste krenuli:

*Poslovne posetnice

* & 6 6 o o

Profesionalni dizajn i visoki kvalitet
Lako za citanje

Na odgovarajuéim jezicima

Istog formata u celoj vasoj firmi
Razli¢ite i informativne

Azurirane i kompletne, ukljuujuéi pozivne brojeve za zemlju, brojeve telefona i
faksa, postanski broj, e-majl i internet adrese;

Savet: Budite oprezni da razmotrite znacenja koje vase ime ili korporativni imidz
mogu imati na cilinom trZistu.

*Brosure

¢ Kreativne i privlatne

¢ Informativne i lake za Citanje, isti¢uéi vasu jedinstvenost
¢ Profesionalni dizajn i Stampanje

¢ Vizuelno prijatne

*Svedocenja klijenata

¢ Demonstriraju da je vasa kompanija visoko preporucena

¢

Predstavite vase najbolje klijente
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*
*

Citati vasih direktora

Ukljucite u vasoj brosuri ili na Internet stranici

*Novinski ¢lanci

*

* & o o

Jasno navedite da je vasa kompanija priznati lider
Citat u vasoj brosuri

Umnozavanje u formatu dokumenta

Jasno istaknite u vasoj kancelariji

Poslati potencijalnim klijentima

*Video snimci

* & o o

Sofisticirani i interesantni

Profesionalno proizvedeni

Orijentisani ka kvalitetu i beneficijama vaseg proizvoda ili usluga
Jasni i koncizni

Lako dostupni (na primer, na vasoj Internet stranici)

*Internet stranica

* 6 6 6 O o o

Sveobuhvatana i informativna
Profesionalni dizajn

Laka za navigaciju

Vizuelno prijatna

Osvezena i poverljiva
Dostupnost emajl poruka

Sposobna da dozvoljava elektronsku kupovinu (ako je odgovarajuce)
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Korak #6

Otvaranje vrata: Ulazak na vase ciljano trziste

Za nove izvoznike je veoma bitno da sklope partnerstvo sa nekim ko je up-
oznat sa lokalnom poslovnom kulturom.

6.1 Razumevanje strategije ulaska

Razwoj strategije ulaska na triiste jednostavno znaci pronalazenje najbolje metode preno-
sa 1 distribucije vase robe. 1li, ako izvozite usluge, to znadi uspostavljanje na¢ina za
dobijanje i upravljanje ugovorima u stranoj zemlji.

6.2 Usavrsavanje ulazne strategije

Izabrali ste najperspektivnije triste za vas proizvod ili uslugu. Zatim, na osnovu vaseg
istrazivanja trZista, treba da donesete odluku koja ¢e metoda stupanja na trziste
najbolje da odgovara vasim potrebama.

Neki faktori koje treba uzeti u obzir:

* & 6 o o o

Kako se poslovanje obavlja na vasem ciljnom trzi$tu i industrijskom sektoru?
Koje su izvozne prednosti i slabosti vase kompanije?

Koji je finansijski kapacitet vase kompanije?

Koji proizvod ili uslugu planirate za izvoz?

Koliko ¢e servisa, usluga i podrske vasi klijenti zahtevati posle-prodaje?

Koji trgovinski sporazumi i barijere se odnose na vase ciljano trziste?

6.3 Metode ulaska na trziste

Tradicionalna sredstva ulaska na trziste spadaju u Cetiri siroke kategorije: diret-
tan izvoz, indirektan izvoz, partnerstvo i nabavka/investicije.

Mi ¢emo ispitati svaku od ovih, a zatim razmotriti pitanje posrednika - agenata,
distributera i drugih koji se nalaze izmedu.
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6.3.1 Direktan izvoz

Za proizvode, vi reklamirate, predstavljate i prodajete direktno klijentu. Za usluge, vi
pregovarate, sklapate ugovor i radite direktno sa klijentom.

Prednosti: Veca povratna sredstava od investicije nego od prodaje preko agen-
ta ili distributera.
Dozvoljava vam da odredite nize cene i budete konkurentni.
Direktni kontakti sa svojim klijentima.

Nedostaci: Nemate usluge stranih posrednika.
Potrebno je vise vremena kako bi vas klijenti i potrosaci bolje
upoznali.

6.3.2 Indirektan izvoz

Za proizvode, vi reklamirate, predstavljate i prodajete posredniku kao $to je strani
distributer. Takode mozete zadrzati stranog agenta ili zastupnika koji direktno ne
kupuje robu.

Za usluge, vi sklapate ugovor sa posrednikom koji zatim pregovara i sklapa ugovor
u vase ime.

Za mnoge nove izvoznike, posrednik moZe biti najbolji nacin za vas da stupite na
triiste.

6.3.3 Partnerstvo

Mozda vam je korisno partnerstvo sa lokalnom kompanijom d&iji strateski polozaj
dopunjuje ili pojacava vas. Dobro strukturisano partnerstvo moze doneti koristi za
obe strane na sledeée naine:

¢ Vag partner moze da dopuni svoje moguénosti i obezbedi lokalnu ekspertizu,
uvid u pravu situaciju i kontakte

Svaka kompanija se fokusira na ono $to radi i zna najbolje

Oba partnera dele rizik

Mozete da udruzite ideje i resurse da bi odrzali korak sa promenama

Mozete istovremeno pristupiti na nekoliko trzista

* & & o o

Vas partner moze da obezbedi tehnologiju, kapital ili pristup trZistu koje mozda
necete biti u moguénosti da priustite i osigurate sebi

¢ Partnerstva mogu pomodéi u resavanju problema koji se odnose na profesionalnu
akreditaciju, kretanje osoblja preko granice kao i poreski i pravni status

¢ Na visoko konkurentnom globalnom trzistu, kombinujuéi tehnicke i finansijske
prednosti dva preduzeéa zajedno mogu da budu konkurentniji;
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Vi treba da razvijete strategiju o partnerstvu u tri koraka:

1. Odlucite da li vam je partnerstvo potrebno ili ne. Ako vage potrebe mogu biti
zadovoljene u okviru vase kompanije, onda vam partner mozda nije neopho-
dan. Ako su vam potrebna finansijska sredstva, mozda je bolje da potrazite
investitore. Ali ako vam je potrebna posebna stru¢nost ili lokalno prisustvo na
trzi$tu, onda partnerstvo moze da funkcionise veoma dobro za vas.

2. Definisati formu, strukturu i ciljeve koje partnerstvo mora imati da odgovara
va§im potrebama. Da biste to uradili, procenite ciljeve vase kompanije, svoju
sposobnost da ih ostvarite i gde vam je potrebna pomo¢ u tome. Zatim identi-
fikujete kako partnerstvo mora funkcionista i kako bi se popunile te praznine.

3. Pronadite partnera koji ispunjava ove kriterijume i ko ¢e biti dobra “dopuna”za
va$u kompaniju. Veoma je vazno da izaberete partnera koji ima iste vrednosti i
pristup poslovanju kao i vi kako bi partnerstvo moglo da bude uspesno.

Postoji nekoliko razli¢itih formi partnerstva. Glavne opcije su:

Licenciranje — licenca je dodela prava drugoj kompaniji da legalno moze koristiti
tehnologiju koja je u vasem vlasnistvu i/ili vasu intelektualnu svojinu. To obi¢no ne
ukljucuje davanje svih prava na imovinu.

Fransiza — vise od samog licenciranja, fransiza predstavlja davanje prava da se koris-
ti skup proizvoda ili procesa pruzanja usluga, zajedno sa uspostavljenim poslovnim
sistemima ili robnom markom, ¢ija upotreba se kontrolise kroz ugovor o licenciranju.

Unakrsno licenciranje — svaka firma licencira proizvode ili usluge jedna drugoj u svrsi
prodaje.

Unakrsna proizvodnja — jedna vrsta unakrsnog licenciranja u kojima se kompanije
dogovore da istovremeno proizvode jedna za drugu svoje proizvode.

Ko-marketing — sprovodi se na osnovu naknade ili procenta od prodaje uz upotrebu
postojeée distributivne mreze i domacih trzista.

Ko-proizvodnja — zajednicka proizvodnja robe, omoguéavajuéi vasoj kompaniji da
koristite njihove vestine i resurse da obezbedite jeftiniju proizvodnju.

Zajednicka kompanija — svaka od kompanija doprinosi kapitalom u novonasta-
loj korporaciji da zajedno posluju, odnosno kosovske i lokalne kompanije sklapaju
poslovni sporazum o generalnom partnerstvu i upravljaju zajednickim preduzeéem
kao vid partnerstva.

Upotreba struénosti i ekspertize advokata, ra¢unovoda , bankara i drugih stru¢njaka
je vazna prilikom uspostavljanja bilo kakve vrste partnerstva.

Savet: Pailjivo planirajte svoje saveznistvo i obratite paznju na kvalifikacije stranog agenta ili
distributera.
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6.3.4 Nabavke i investicije

Partnerstvo nije jedini nacin da se ukljucite u resurse strane kompanije. Stvaranjem
firme na vaSem ciljnom trzistu ili sprovodenjem znalajnih investicija u njoj, moze
postidi iste rezultate. Vi odmah dobijate pristup lokalnom trzistu, kao i patentima
i drugim intelektualnim svojinama, dostupnosti resursa, pristup kapitalu, struéno
misljenje, tehnologije koje su u ne¢ijem vlasnistvu i diferencijaciji proizvoda. Takode
mozete uZivati u nizim operativnim troskovima i troskovima proizvodnje na vasem
inostranom poslovanju nego kod kuce.

6.3.5 Prodaja stranim vladama

Strane vlade mogu predstavljati bogati izvor ugovora za izvoznike. Na primer, vlada
Sjedinjenih Drzava sama ugovori vise od 500 milijardi americkih dolara robe na
godi$njoj osnovi. Naravno, vase moguénosti za prodaju Vladi u SAD nisu ogranicene
samo na odbranu i avio industriju. Za viSe informacija o prilikama na vladinim ten-
derima, molim vas posetite: www.globaltenders.com

6.4 Proceniti upotrebu posrednika

Pre nego sto skocite u avion i po¢nete da kucate na razna vrata, razmislite o pomo¢i
posrednika. Pravi odabir vam moze ustedeti ogromnu koli¢inu vremena i novca. Pos-
toji nekoliko vrsta: agenti, zastupnici, trgovinske kuce i distributeri.

6.4.1 Agentiizastupnici

Agenti i predstavnici nisu isti. Agent osigurava kupovne naloge od kupaca u inos-
transtvu u zamenu za proviziju. Predstavnik je specijalizovan za prodaju u odreden-
om geografskom podrucju. Oba mogu biti ovlaséeni sa zadatkom da stupe u ugov-
orne prodajne sporazume sa stranim kupcima u vase ime. To je obi¢no jeftinije od
postavljanja sopstvene operativne direktne prodaje. Takav aranzman takode vam daje
kontrolu nad cenama vaseg proizvoda ili usluge — $to je vazna prednost. Dobri stra-
ni agenti ili predstavnici mogu da istrazuju trziSte, pruzaju savete o finansiranju i
transportnim opcijama, carinjenje robe kroz carinu, obezbediti pristup potencijalnim
kupcima, obavljanje naplata i pribavljanje podataka o lokalnim poslovnim praksama,
zakonima i kulturnim tradicijama.
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6.4.2 Trgovinske kuce

Trgovinske kuce su domadi posrednici koji vase proizvode ili usluge prodaju i pred-
stavljaju u inostranstvu. Trgovinske kuée sa potpunim uslugama se bave veéinom
aspekata izvoza, kao §to su istrazivanje trziSta, transport, imenovanje distributera
ili agenata, izlaganje na sajmovima i priprema reklama i dokumentacije. Neki delu-
ju kao “zastupnici” ili “trgovci izvozom”, kupujuéi proizvode direktno od kosovskih
dobavljaca, dok drugi deluju kao “agenti” prodajuéi uz procenat. Ako ne volite da
direktno prodajete stranim kupcima ili da brinete o pronalazenju stranih posrednika,
razmislite o upotrebi Trgovinskih kuéa.

Savet: Budite veoma paZzljivi prema potencijalnom agentu ili zastupniku da se uverite
da Ce sluziti vasim interesima - na primer, da ne insistiraju na ekskluzivnoj vezi samo
da bi vas proizvod ili usluga ostali van trzista. Razmislite o pregovorima za sklapanje
probnog perioda.

6.4.3 Strani distributeri

Za razliku od agenata, distributeri stvarno kupuju va$ proizvod ili uslugu i preproda-
ju ih lokalnim kupcima. Cesto su oni ti koji odreduju prodajne cene, obezbede na-
platu od kupca i vode racuna o garancijama i potrebama za servisiranjem. Bonus je
da distributer moze obi¢no pruzati usluge i nakon prodaje na inostranom trzistu.
Sa druge strane, koristeéi stranog distributera moze do¢i do smanjenja vase marze i
dovesti do gubitka kontrole nad vasim proizvodom /ili cenom.

Savet: Tretirajte strane agente i distributere, kao istinske partnere i jednake domacim
kanalima distribucije.

6.5 Odabir pravog posrednika

Razgovarajte sa nekoliko firmi a zatim veoma oprezno delujte kako bi osigurali da
dati posrednici imaju odredenu pozitivnu reputaciju pre nego se sretnete sa njima.
Takode mozete da se zastitite sklapanjem privremenog sporazuma samo na odrede-
no vreme.

Kako bi procenili moguéeg posrednika u detalje, iskoristite ovu donju listu.

*Veli¢ina prodajnih kapaciteta

v
v

Koliko osoblja za terensku prodaju ima agent ili distributer?
Koji su kratkoro¢ni a koji dugoroéni planovi za prosirenje, ako imaje takve pla-
nove?

Da i ée morati da se prosire da se prilagode vasim potrebama? Ako jeste, da li
bi to uéinili?
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*Prodajna evidencija

v

v

Da li je njihov rast prodaje bio dosledno stabilan tokom poslednjih pet godina?
Ako nije, zasto nije?

Koji su im ciljevi prodaje za narednu godinu? Kako su oni odredeni?

*Teritorijalna analiza

v

<]

Koju teritoriju sada pokrivaju? Dali je to u skladu sa pokrivenoséu koju vi trazite?
Da li su spremni i sposobni da se prosire?

Da li imaju neke filijale na teritoriji koju Zelite da pokrivate?
Da 1i se njihove filijale nalaze tamo gde su vam $anse za obrt najvecée?

Da li postoje planovi da se otvore dodatne kancelarije?

*Miks proizvoda i usluga

NN

<

Koliko proizvodnih ili servis linija oni zastupaju?

Da li su one kompatibilne sa vasima?

Da li zastupaju bilo koju drugu kosovsku firmu?

Da li bi postojao bilo koji sukob interesa?

Da 1i bi bili voljni da menjaju svoje sadasnje proizvode ili usluge za prihvatanje
vasih prozivoda ili usluga, ako je to potrebno?

Koji bi bio minimalni obim prodaje potreban da opravdaju rukovanje vasim lini-
jama?

Da li njihova projekcija prodaje odrazava minimalno zadovoljavajuce cifre?

Iz onoga sto znate o teritoriji buduceg agenta ili distributera, da li je njihova
projekcija realna?

*Postrojenja i opreme

v

AN N

<

Da li imaju adekvatne kapacitete za skladistenje?

Koja je njihova metoda kontrole zaliha?

Da i su njihovi racunari kompatibilni sa vasima?

Koja komunikaciona postojenja oni poseduju?

Ako je potrebno servisiranje, da li su opremljeni i kvalifikovani za to?

Ako je potrebna nova oprema i obuka, u kojoj meri ¢ete morati da delite i snosite
ove dodatne trogkove ?

Ako je potrebno, da li bi bili spremni da poprave delove inventara i zamenu nekih
delova?
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*Marketing strategije

v Koje su nadoknade za njihovo osoblje prodaje?

v Dali imaju posebne podsticajne ili programe motivacije?

v Da li koriste menadzZere proizvoda za koordinaciju napora prodaje za odredene
linije?

v Kako se prati u¢inak prodaje?

v Kako obavljaju obuku osoblja prodaje?

v" Dali bi bili spremni da podelite troskove prodajnog osoblja kada oni prisustvuju
seminarima?

*Profil klijenata
Sa kojom vrstom klijenata su trenutno u kontaktu?
Da Ii su njihova interesovanja kompatibilna sa vasim linijama?

Ko su njihovi klju¢ni klijenti i korisnici?

AN NN

Koji procenat ukupnih bruto prihoda predstavljaju ovi racuni klijenata?
*Zastupljene kompanije

v Koliko kompanija trenutno zastupaju?

v" Dali bi vi bili njihov glavni dobavljac¢?

v Ako je odgovor ne, koji procenat ukupnog poslovanja bi vi predstavljali? Koji je

to procenat u poredenju sa drugim dobavlja¢ima?

*Promocionalno poverenje

Mogu li vam pomod¢i u istrazivanju informacija sa trzista?
Koje vrste medija treba da koriste, ako ih ima, da promovi$u prodaju?

Koliko iz svog budzeta izdvajaju za reklamiranje? Kako se obavlja distribucija?

A N NN

Da li se ocekuje i da podelite promotivne troskove? Ako je tako, kako Ce taj iznos
biti odreden?

<

Ako koriste direktnu postu, koliko je prospekata na njihovoj listi adresa?

AN

Koje stampane materijale koriste da opisu svoje preduzece i linije koje predstavl-
jaju?
v Ako je potrebno, mogu li da prevedu vas reklamni primerak?

v" Dali imaju svoju internet stranicu?
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Korak #7

Dostavljaci i dostava: Dostava robe

Odabir propisne metode dostave je vitalno za vas izvozni uspeh.

7.1 Pravila medunarodne trgovine

Moracete da se upoznate sa pravilima za uvoz koja vaze na vasem ciljnom trzistu,
standarde proizvoda i uslovima za licenciranje. Ako ste izvoznik usluga, mozda Cete
morati da steknete profesionalnu ili drugu akreditaciju iz zemlje u kojoj éete poslo-
vati.

Trgovina i medunarodna sigurnost

Svetska carinska organizacija (SCO) je razvila inicijativu da pomogne u zastiti
medunarodnog lanca snabdevanja protiv teroristi¢ke eksploatacije. Nazvana je SAFE
Okvir, sa ciljem da uspostavi i integriSe standarde za bezbednost lanca snabdevanja i
upravljanje kao i ja¢anje saradnje izmedu carinskih uprava i promovisanje besprekor-
nog kretanja robe kroz dobro obezbedene medunarodne lance snabdevanja.

7.2 Deklarisanje izvozne robe

Treba da proverite dali je potrebno da deklarisete izvoznu robu u skladu sa zakonima
na Kosovu?.

7.3 Dozvole za izvoz

Treba da proverite da li je potrebno da deklariete izvoznu robu u skladu sa zakonima
na Kosovu 3.

2 Dokumenta koja su potrebna za izvoz su 1. Jedinstveni administrativni dokument (na pri-
mer, carinska deklaracija) i komercijalna faktura

3 Zavise informacija o carinskim procedurama molimo vas pristupite sledecem linku:
https://dogana.rks-gov.net.
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7.4 Dostava proizvoda

Postoje ¢etiri nacina kako da va$ proizvod donesete do kuénog praga vasih kupaca.
Odabiranje najbolje metode dostave, ili kombinacije metoda, je vitalno za uspeh
vaSeg izvoza — vi Zelite da va$ proizvod stigne tamo na vreme i po najmanjoj ceni
dostave.

Kamion — prevoz kamionima je popularan za dostavu robe ali kvalitet ove usluge
opada jednom kada ste van glavnih industrijskih zemalja.

Zeleznica — Zzeleznica se koristi veoma $iroko kada je u pitanju prenos robe od i ka
morskim lukama.

Vazdugni transport — prevoz robe vazdusnim putem je skuplji od zemljanog ili mor-
skog prevoza, ali vedi troskovi mogu nadoknaditi brzu isporuku, nize osiguranje,
jeftinije skladiStenje, egzoti¢na trzista i bolju kontrolu inventara.

Okean — dostava obimne robe, ve¢ih koli¢ina robe i robe ka obalnim trzistima koje
ne zahtevaju brzu isporuku je ekonomi¢nije morskim putem.

Savet: [zbegavajte svoje Sirenje prebrzim ulaskom na previse razlicitih trZista odjed-
nom jer tako postajete ranjivi.

Upotreba inkoterma

Kako bi osigurala zajednicku terminologiju za medunarodni saobracaj robe i usluga i
umanjila nesporazume, Medunarodna privredna komora (MPK) (http://www.iccw-
bo.org) je izradila set termina i izraza poznatog kao ,Inkotermi®.

7.5 Spediteri i brokeri

Prilikom isporuke proizvoda u inostranstvu moracete da se pobrinite o velikom broju
dokumenata. Medutim, ne morate da sve uradite sami - koristite peditere i carinske
brokere.

Spediteri - $pediter ce vam pomoci da poboljsate svoje vreme isporuke i korisnicki ser-
vis. Ove agencije e pregovarati o stopama u vase ime sa brodskim linijama, avio kom-
panijama, kamionima preduzeca, carinskim brokerima i osiguravaju¢im kompanija-
ma. Oni se mogu nositi sa svim vasim logistickim zahtevima ili da samo pregovaraju o
stopi za isporuku; to je na vama.

7.6 Pakovanje vase robe

Pretpostavite da ée vasi proizvodi imati tesko putovanje, pogotovo ako se isporucuje
daleko i preko okeana. Pakujte ih tako da prezive grube prenos sa kargo viljuskarima
i lose puteve. Tokom tranzita, rukovanja i skladiStenja, vasa roba ¢e morati da trpi
lose vreme i ekstremne temperature. Ako su potrebne posebne temperaturne kon-
trole ili druge zastitne mere, budite sigurni da su one sprovedene.
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Tip brodarstva moze odrediti vrstu pakovanja koje treba da koristite. Na primer,
ukoliko se roba prenosi brodom, morate da znate da li ¢e biti postavljena iznad ili

ispod palube.

7.7 Oznake i deklaracije na amabalazi

Propisi o oznalavanju variraju od zemlje do zemlje, tako da treba da proverite po-
trebne oznake pred vasu dostavu. Vas proizvod moze da bude nejasan carini ako na-
lepnice i deklaracije ne odgovaraju lokalnim zahtevima, kao $to su teZina proizvoda
ili elektri¢ni standardi. Obelezavanjem se pravi razlika izmedu vase robe i robe od
drugih $peditera. Oznake prikazane na brodskom kontejneru moraju se slagati sa
onima na otpremnici ili drugim dokumentima isporuke, a mogu da obuhvate neke
ili sve od sledeceg:

Ime kupca ili neki drugi oblik ugovorene identifikacije
Tacka/mesto ulaska u zemlju uvoza
Bruto i neto tezina proizvoda u kilogramima i funtama

Identifikovanje zemlje porekla, na primer “Made in Kosovo ¢

* 6 6 o o

Broj pakovanja
¢ Odgovarajuée upozorenje ili etiketa opreznosti

Obezbedite listu pakovanja za identifikovanje i listiranje sadrzaja svakog kontejnera.
Svaki kontejner mora da sadrzi spisak pakovanja svih predmeta i njenog sadrzaja.

7.8 Osiguranje transporta

Medunarodni prevoznici preuzimaju samo ogranicenu odgovornost i zbog toga je
prodavac odgovoran za robu do tacke isporuke za stranog klijenta. Iz tog razloga,
obavezno morate imati osiguranje medunarodnog transporta.

Osiguranje morskog transporta $titi prevoz tereta morskim i vazdu$nim putem. Isto
tako pokriva i povezani zemljani transport. Postoje tri glavne vrste osiguranja mor-
skog transporta:

Bez posebnog proseka (BPP) predstavlja najuziju vrstu osiguranja. Ukupni gubici su
pokriveni, kao i delimi¢ni gubici na moru, ako brod potone, bude zapaljen ili bude
zarobljen.

Sa prosekom (SP) pruza vecu zastitu od parcijalnih gubitaka na moru.

Za Sve rizike je najsveobuhvatnije osiguranje koje §titi od svih fizickog gubitka ili
oftecenja od spoljasnjih uzroka. Jednom kada su dokumenti koji prenose naslov do-
stave inostranom kupcu, vise niste odgovorni za robu.
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7.9 Dokumentacija za izvoz

Izvozna dokumentacija identifikuje robu i uslove prodaje. Ona takode pruza vlas-
nicko pravo nad robom, dokaz osiguranja i potvrduje odredeni kvalitet ili standard.
Nekoliko dokumenata je potrebno za prevoz robe u inostranstvo i spadaju u dve
kategorije.

7.9.1 Transportna dokumentacija

Transportnu dokumentaciju pripremate vi ili vas $pediter. Ona omogucava da posil-
jka prode kroz carinu, da se utovari na nosa¢ i transportuje do odredista. Klju¢ni
dokumenti za isporuku su:

Komercijalna faktura

Specijalna lista pakovanja ili oznacavanja

Sertifikat o poreklu

Sertifikat o osiguranju

* & 6 o o

Teretni nalog

Teretni nalog se koristi za zemaljski i pomorski transport, a vazdugni tovarni nalog
se koristi za avio teret. Imajte na umu da pomorski teretni nalog moze biti pregov-
aracki instrument kojim se prenosi naslov nad robom. Ostala vrsta dokumenmtacije
i naloga se predaje primaocu ¢im se roba isporudi.

7.9.2 Dokumentacija za preuzimanje

Najbitniji dokument za preuzimanje robe je verovatno komercijalna faktura, kojom
se roba opisuje u detaljima i navodi se suma koju za tu robu duguje strani kupac. Ova
forma se koristi i za carinski dosije i mora da obuhvati:

Datum izdavanja

Imena i adrese kupca i prodavea

Ugovor ili broj fakture

Opis robe i cena po jedinici — ukupna masa i broj pakovanja

Oznake i brojevi dostave

* & 6 o o o

Uslovi dostave i pla¢anja

Savet: Roba koja se prenosi pomorskim putem se uglavhom osigurava na 110 % svoje
vrednosti, da nadoknadi i dodatne troskove koji obuhvataju i zamenu izgubljene robe.
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Ostala dokumentacija za preuzimanje obuhvata:

¢ Sertifikat o poreklu
¢ Sertifikat o inspekciji, koji se koristi da osigura da roba nije o$tecena

¢ Licence za izvoz i uzov kako se zahtevaju (na primer, NAFTA sertifikat o

poreklu)

7.10 Dostava usluga: kako je to razli¢ito

Izazovi pruzanja usluga na inostranom trzistu su jednako sloZeni kao i oni prilikom
isporudivanja proizvoda. Izazovi su medutim razli¢iti, i ¢esto zavise od faktora na
vasem ciljnom trzistu, kao $to su:

Obim i pouzdanost telekomunikacija/internet pokrivenosti

Postojanje pouzdane I'T infrastrukture

Ugestalost i prakti¢nost avio veza izmedu Kosova i trzista

Tehnolosko usavriavanje, prijemcivost i fleksibilnost klijenata

* & o o

Potencijalna podrska kroz zvani¢ne kanale, vladina odeljenja i medunarodne raz-

vojne agencije

¢ Sposobnost da se zadovolje zakonski propisi koji regulisu radne dozvole ili I'T
sertifikaciju

¢ DPotencijal stupanja u lokalno partnerstvo

Vi éete verovatno isporucivati usluge jednom ili kombinacijom slede¢ih metoda:

Posete pruzaoca usluga klijentu — ovo je najcesc¢a izvozna aktivnost; susreti sa klijen-
tom vise puta, ¢esto na samoj lokaciji.

Posete klijenta pruzaocu usluga —u industrijama kao $to je turizam, hiljade mestana
zaraduju prihod kroz zadovoljavanje potreba stranih posetilaca.

Upostavljanje na trzistu — velike pravne firme i firme racunovodstva, kao i veée banke,
najverovatnije ¢e da koriste ovaj metod da uspostave svoje prisustvo u inostranstvu.

Elektronska dostava — E-poslovanje je sve vaznije za obavljanje globalnog poslo-
vanja.
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Korak #8

Identifikacija vasih preduslova za finansiranje izvoza

Vazno je da se diplomatski ponasate, narocito kada ‘osiguravate placanje” za
prekomorsku prodaju. Zabtevajudi isplatu unapred moZe biti strasna uvreda
u nekim kulturama.

8.1 Razumevanje rizika u finansiranju izvoza

Ako je slucajno vasa prva medunarodna porudzbina daleko veéa nego $to se ocekiva-
lo, kako ¢ete da finansirate ekspanziju koja vam je potrebna? Uplate mogu trajati
mesecima, a kupci mogu da propadnu ili izadu iz posla. Samofinansiranje rastuéeg
izvoza je posao koji moze biti veoma rizi¢an, pogotovo za nove ili manje izvoznike.
Srec¢om, medutim, postoje opcije koje mogu da minimiziraju vase rizike, pa ¢ak vam
i daju konkurentnu prednost.

8.2 Dejstvo kapitala

Za sprovodenje vaseg izvoza potreban je pouzdan protok gotovog novca. Mor-
ate imati sveobuhvatan finansijski plan za izvozni poduhvat. Ako nemate takav
plan, bi¢e veoma te$ko da se uredi finansiranje poduhvata kada to zatreba.
Medutim, najvazniji cilj vadeg plana je, osigurati da vasa firma uvek ima dovoljno
gotovine ili operativne kreditne linije. Da biste to uradili, plan mora da sadrzi:

Budzet gotovog novca — isti¢e vase finansijske zahteve tokom naredne dve ili tri
godine, tako da mozete odrediti vreme i koli¢inu vasih gotovinskih izdataka.

Kapitalni budzet — dugoro¢niji pregled sredstava koja su vam potrebna kako bi kom-
pletirali vas projekat izvoza, pa ste time osigurali operativni plan na osnovu kojeg
mozete da merite stvarne troskove i prihode i odrediti kada ¢e projekat poeti gener-
isanje pozitivnih tokova gotovine.

Mit o izvozu: Ne mogu da priustim sebi izvoz !!!

Da, vi mozete!

Prosirenjem vasih kapaciteta da ispunite strane naloge nece nuzno traziti velike
kapitalne izdatke i dosta novih kadrova.
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Moracete da znate vreme priliva i odliva novca. Planiranje protoka novca moze vam
pomodi u odbrani od takvih problema kao §to su:

Promena kursa Savet: Budite spremni da za-

Kasnjenja u emitovanju dovoljite povecanu potraznju
Kontrola razmene od uspesne strane prodaje.

Politicka desavanja

> & & o

Sporo prikupljanje potrazivanja

Precizni detalji su bitni za celokupnu efikasnost vaseg plana za izvoz.

8.3 Metode prikupljanja uplata

Postoji nekoliko nacina za klijente da plate ra¢un u medunarodnoj trgovini: avans-
nom gotovinom, kreditnim pismom, dokumentovanim kreditom, dokumentarnom
naplatom i otvorenim nalogom. Mi ¢emo ih ispitati u cilju povecanja rizika po vasoj
kompaniji.

8.3.1 Avansnom gotovinom

Avansnom gotovinom je va$ najsigurniji izbor jer eliminiSe sve rizike neplacanja i
doprinosi obrtnom kapitalu. Na Zalost, malo inostranih kupaca je spremno da plate
unapred gotovinom, mada neki ¢e platiti deo kada se roba ili usluge posebno naruce.
Za usluge, jedan deo moze biti placen nakon potpisivanja ugovora, nakon ¢ega se
isplate uskladuju sa dostavom rezultata.

Savet: Za medunarodna trgovinska placanja obicno je potrebno vise viemena od onih
domacih uplata, tako da imaijte to u vidu u vasem planiranju toka gotovine.

8.3.2 Kreditna pisma

Kreditna pisma (KP) se oslanjaju na banke koje primaju i proveravaju propratnu
dokumentaciju, kao i da garantuju placanje. Uz KP se moze dozvoliti da troskovi
finansiranja transakcije snosi bilo izvoznik ili uvoznik. Oba nacina za placanje, po
videnju ili dugoro¢no rezervisana mogu da se organizuju. Kreditna pisma mogu biti
potvrdena ili nepotvrdena. Na primer, kosovska banka4 moze da potvrdi KP izdato
od strane banke, ¢ime se garantuje da ¢e kosovska banka platiti izvoznika, ¢ak i ako
strana banka to ne uradi. Ova vrsta KP-a je mnogo bolja za vas nego ona nepotvrde-
na. KP moze biti i neopoziva. To zna¢i da ta pisma ne mogu biti otkazana ili izmen-
jena bez vaseg odobrenja. Najsigurniji vid KP-a je onaj koji je i potvrden i neopoziv.

4 Listu banaka koje su funkcionalne na Kosovu mozete pogledati ovde na: http://www.bqk-
kos.org/?cid=2,14.
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U praksi, KP funkcionise po slede¢em:

*

8

Klijent organizuje kreditno pismo sa njegovom ili njenom bankom.

Banka klijenta priprema neopozivo KP. To ukljucuje specifikaciju kako éete is-
poruditi robu.

Banka klijenta $alje KP vasoj banci na Kosovu za potvrdu.

Vasa banka izdaje pismo potvrde i $alje to pismo i KP vama.

Vi, vrlo pazljivo, proverite KP. Konkretno, trebate se osigurati da se slaze u svim
aspektima sa uslovima vaseg ugovora sa klijentom. Ako se uslovi iz KP i onima
iz ugovora razlikuju, a ako se ne ispunjavaju uslovi KP-a, jer ste prevideli ovu
razliku, KP se moze smatrati nevaze¢im i mozda necete biti placeni.

Vi organizujete utovar i isporuku sa svojim $pediterom. Kada se roba utovara,
dobijate odgovaraju¢a transportna dokumenta od $peditera; koristite njih da
dokazete da ste u potpunosti ispostovali uslove iz ugovora.

Odnesite ove dokumente u banku, koja ih $alje banci klijenta na pregled. Banka
klijenta ih $alje klijentu, a klijent dobija dokumente koji ¢e omoguciti da se roba
potvrdi.

Banka klijenta pla¢a banci, koja onda obavlja uplatu vama.

.3.3 Dokumentarni kredit

Izvoznici isto tako mogu koristiti dokumentarne kredite za trenutno i odloZeno
placanje, po slede¢em:

*

8

Dokumentarni kredit koji poziva na trenutno pla¢anje podrazumeva da izvoznik
ima pravo da bude pla¢en na licu mesta, na primer po dostavi primerka banci.

Odlozeni dokumentarni kredit (sa predvidenim rokom), suprotno tome, moze
dozvoliti da se isplate obave u roku od 30, 60 ili 90 dana, ili u nekom odredenom
danu u buduénosti.

Savet: Dajte svojim stranim trzistima adekvatnu paznju, cak i ako vasa domaca
ekonomija raste.

.3.4 Dokumentarno napla¢ivanje

Prilikom naplate potrazivanja, vi prevozite robu do uvoznika (vaseg kupca) i pros-
ledite transportna dokumenta na naplatu banci. Sledece, kupac pla¢a potrazivanja
banci u zamenu za dokumenta. Zatim vi dobijete novac iz banke. Prilikom naplate,
nijedna banka ne garantuje da éete platiti, a vi trazite da oni finansiraju posiljku dok
va$ kupac ne dobiju robu i placa u predvidenom roku.
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8.3.5 Otvoreni nalog

Otvoreni nalozi podrazumevaju da vi prenesete robu i svu dokumentaciju do kupca
pre nego §to se obavi uplata. U ovim slucajevima, vi ste potpuno izloZeni bilo kom
kreditnom riziku u vezi sa kupcem do prijema uplate. Pored toga, ovim se otvorenim
nalozima obi¢no dozvoljava 30, 60, 90 dana ( ili ¢ak i duze) pre nego $to dospeva
isplata, tako da vi u stvari finansirate transakciju za vaseg kupca.

8.4 Osiguranje od neplac¢anja

Posledice neplacanja vaseg kupca mogu biti teske i trajne.
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Korak #9

Bitni detalji: Razumevanje pravne strane u medunarodnoj trgovini

Potrebne su godine da se izgradi trZiste ali samo nekoliko dana da ga izgubite.

9.1 Razumevanje medunarodnih ugovora

U medunarodnoj trgovini, ugovorni aranZzmani mogu biti mnogo skloniji komplik-
acijama nego oni domadi. Jezicke barijere mogu izazvati nesporazume. Kulturne i
geografske prepreke mogu iskrsnuti. Re¢i mogu imati razli¢ita znacenja u razli¢itim
mestima. Medunarodni poslovni ugovori moraju, dakle, biti specifi¢ni i sveobuhvatni.
To predstavlja dug put ka smanjenju nesporazuma, zabluda i sporova. Pronalazenje
pravnika koji se specijalizovao za medunarodnu trgovinu ¢e vam pomodi da izbeg-
nete zamke uredbi i zakona i ako je potrebno, resavanje sporova. Takode bi trebalo
da steknete neko znanje o medunarodnim konvencijama, poslovnim zakonima koji
regulisu vase ciljno trziste, kao i postojece trgovinske sporazume izmedu tog trzista
i Kosova’®.

9.2 Razumevanje “pravog zakona”

Problemi u medunarodnim poslovnim ugovorima se mogu pojaviti zbog razlika u
zakonima ukljucenih zemalja. Kada se primenjuju razliciti zakoni, rezultati mogu
biti u suprotnosti, a sustinska prava mogu zavisiti od toga ¢iji se zakon primenjuje.
Na primer, jedan zakon moze zahtevati da ugovor mora da bude pisani, dok drugi
to ne zahteva. Ili, po jednom zakonu, lica koja nisu stranke u ugovoru mogu imati
odredena prava, a u drugom zakonu ne mogu imati ikakva prava.

Obavezno morate, dakle, uspostaviti od samog pocetka koji je zakon “pravi zakon”.

9.3 Ugovori za prodaju robe

Ugovor koji pokriva prodaju robe podrazumeva prenos ili pristanak da se prenese
roba kupcu za odredenu sumu novca. Stvarni prenos imovine razlikuje prodaju robe
od drugih transakcija, kao $to su lizing ili svojinski krediti. Izraz “roba” obuhvata sve
pokretne stvari, osim nepokretnosti, kao i sve nematerijalne transakcije i dugove,
akcije, patente i usluge. Osim toga, ¢injenica da novac menja ruke razlikuje prodaju
robe od drugih transakcija, kao $to su trampe ili kontra- trgovine.

5  Zavise detalja o ovome, kontaktirajte odeljenje za trgovinu u okviru Ministarstva trgovine i
industrije http://www.mti-ks.org/en-us/Trade-Department
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9.3.1 Prenos pravai efekti prenosa

Nekoliko faktora zavisi od ta¢nog pravnog trenutka kada kupac preuzima vlasnistvo
nad robom (u formalnom smislu, kada se pravo prenosi od vas na kupca).

¢ Rizik—prenos prava svojine uti¢e na prava stranaka u slu¢aju potpunog ili delim-
i¢nog gubitka, ostecenja ili unistenja robe.

¢ Odbijanje — jednom kada se desilo, prenos prava svojine moze da spreci svog
kupca u odbijanju robe, uprkos vazeé¢im Zalbama u pogledu kvaliteta, kvantiteta
1 opisa.

¢ Cena —Jednom kada vas kupac preuzme pravo nad robom, mozete njega ili nju
tuziti za punu neplacenu cenu, a ne samo za izgubljenu dobit.

¢  Pravo na delovanje — posle preuzimanja prava, njegova ili njena imovinska prava
kupac moze sprovesti putem sudskog postupka ili drugim metodama.

9.3.2 Dostava (isporuka) robe

Morate isporuéi robu do vaseg kupca po jednom od dva nacina:

Fizicki, dostavljanjem pravnog dokumenta o prenosu prava, kao §to je otpremnica; ili
Simbolicno, isporukom, na primer, klju¢a od prostorije gde se roba skladisti.

Vas ugovor bi trebalo da precizira gde ¢e se isporuka desiti. U medunarodnim pitan-
jima, ovo se obi¢no definiSe koris¢enjem termina Medunarodne trgovine (INCO)
kao sto su Cena, Osiguranje i Roba (Cost, Insurance and Freight — C IF) ili Free
on Board (FB).

9.3.3 Prihvatanje ili odbijanje robe

Ako ispunjavate sve uslove ugovora, vas kupac mora prihvatiti robu. Odbijanjem
da je prihvati bez opravdanja vam daje pravo da ih tuZite za naknadu 3tete. Ali ako
vi krsite uslove prodaje, kupac moze legalno odbiti robu. Na njihov zahtev, morate
dozvoliti vasem kupcu da ispita robu. Kupac moze da je prihvati ili da je odbije:

¢ Prenosedi njegov/njen pristanak prodavcu

¢ Postupa na nacin koji nije u skladu sa svojinskim pravom prodavca robe, na prim-
er preprodaje robu nakon $to se ona isporuci

¢ Cuvanje robe bez obavestavanja prodavca da su on ili ona odlugili da je odbiju

¢ Jednom kada je doslo do bilo kojih od ovih vrsta prihvatanja ili odbijanja, kupac
ne moze da odbije robu, ¢ak i ako ste prekrsili uslove ugovora.

Savet: Osim ako nije drugacije naznaceno, mesto isporuke se podrazumeva da je vase
mesto poslovanja.
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9.3.4 Neplacena prava prodavca

Vasa najbolja zastita, kao prodavac je placanje unapred ili odmah nakon isporuke.
Sledeée je placanje po potvrdenom kreditnom pismu (pozeljno neopozivom). Ako
ni to nije mogude, onda treba da se oduzme sigurnost na neplacenu kupoprodajnu
cenu. Za ovo su mozda potrebni neki formulari ali najéeséi metod je da se rezervise
prenos prava ili da se obezbedi interes za proizvode.

9.4 Ugovori za prodaju usluga

Ugovori o pruzanju usluga mogu da variraju od rukovanja pa sve do stranica pravnih

i tehnickih specifikacija.

Savet: Modifikovati proizvode u skladu sa propisima i stranim kulturnim prefer-
encijama da izbegnete sukobe.

Bilo koja da je forma u pitanju, obe strane treba da imaju isto razumevanje:

Usluge koje treba da budu pruzene

Osoblje koje ¢e obezbediti usluge

Objekti koji treba da budu dostupni klijentu

Datum kada krece i kada se zavr$ava pruzanje tih usluga
Uplate koje treba da budu obavljene

Vremenski rokovi ili datumi kada isplate treba da se realizuju

AN N NS SRR

Okolnosti pod kojima se ugovor moze raskinuti, i sve implikacije u pogledu za-
vréetka radova, predaje rada zavrsenih do danas, parcijalnih placanja, kazni, i tako
dalje

v' Postupak u slucaju da klijent nije u moguénosti da obezbedi ugovoreno osoblje,
informacije ili objekte

v" Uslovi za zadrZavanje

AN

Uslovi za povratak ponude ili obveznica za funkcionisanje ili garancija

v Procedure za reSavanje sporova
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9.5 Pregovaranje u drugim poslovnim kulturama

Uobicajena zapadna poslovna praksa je da se pregovara transakcija, a zatim se dalje
izgraduju odnosi kupca i prodavca oko istog. U poslovnim kulturama mnogih ze-
malja, medutim, ovaj proces je obrnut. Prvo se pocinje izgradnjom li¢nih odnosa sa
potencijalnim klijentom, pa kada je taj odnos uspostavljen, dok se svi ose¢aju lagod-
no u njemu, stvarni poslovni pregovori mogu da po¢nu.

Dok je krajnji cilj svih stranaka da se potpise ugovor, neposredni cilj u odnosima
zasnovanim na poslovnim kulturama je da se uspostave li¢ne veze. Vase kolege koje
nisu sa Kosova ¢esto to smatraju neophodnim preduslovom za ozbiljne pregovore.

Savet: Budite strpljivi — guranje nekog ko nije spreman na pregovore moZe da se sma-
tra kao grubost, a to moze znatno smanjiti mogucnost prodaje.

9.6 Korporativna socijalna odgovornost

Korporativna socijalna odgovornost (KSO) se generalno definise kao volonterske
aktivnosti koje organizacije preduzimaju kako bi radile na ekonomski, socijalno i
ekoloski odrziv nacin. Drustveno odgovorne prakse mogu poboljsati sposobnost
za upravljanje odnosima aktera, spre¢avanju sukoba, ublazavanju rizika i doprineti
odrzivom razvoju zajednica, regiona i zemalja.

Uspesne aktivnosti KSO su okarakterisane integracijom drustvenih, ekoloskih i ekon-
omskih faktora u vezi vrednosti i delovanje organizacije na jedan transparentan i
odgovoran nacin.

Delovanje u skladu sa KSO principima

Institucije Kosova ohrabruju i oéekuju od kosovskih kompanija koja medunarodno

posluju da postuju sve vazeée zakone i medunarodne standarde, da rade transpar-

entno i u konsultaciji sa domacim vladama i lokalnim zajednicama, kao i da nastave

da razvijaju i implementiraju najbolje primere KSO. Postoje veoma dobri poslovni

razlozi za vidljivo sprovodenje eticke KSO politike i prakse. Medu njima su:

¢ Uspostavljanje dobre korporativne reputacije

¢ Poboljsanje upravljanja socijalnim, ekoloskim, pravnim, ekonomskim i drugim
rizicima

¢ Poboljsanje sposobnosti kompanije da angazuje i zadrzi osoblje, i bolji moral

osoblja

Dobijanje vece operativne efikasnosti i ustede

Poboljsanje pristupa trzistima i kapitalu

Odrzavanje boljih odnosa sa regulatorima

* & o o

Odrzavanje jace uskladenosti sa lokalnim zakonima i propisima.
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KSO metode i prakse mogu doprineti dugorocnom poslovnom uspehu jedne organi-
zacije, pomazuci im da razviju odrZive poslovne prakse i da postuju lokalne potrebe.

9.7 Ispunjavanje medunarodnih standarda

Postoje standardi za gotovo sve, od sastojaka u hrani pa sve do sertifikacije elektri¢ne
opreme. Ako ste izvoznik, morate da se osigurate da su standardi koje koristite za va$
izvozni proizvod ili uslugu u skladu sa onima vaseg ciljnog trzista. Usvajanje medun-
arodnih standarda ¢e povecati konkurentnost, ¢ini ga jednostavnijim za razmenu
tehnickih informacija sa stranim ekspertima, i da ustedite novac i trud kada je u
pitanju testiranje i re-sertifikovanje kada krecete na novo trziste.

9.8 Zastita intelektualnih svojinskih prava®

Pravo intelektualne svojine (IS) predstavlja vrednu metodu za zadtitu ra-
zli¢itih aspekta inovativnih poslovnih aktivnosti. Prava intelektualne svo-
jine veoma S$iroko znale zakonska prava koja proisticu iz intelektualne ak-
tivnosti u industrijskim, nau¢nim, knjiZevnim i umetnickim oblastima.
Patenti, robne marke, autorska prava i industrijski dizajn se nazivaju “IS pravima”.

¢ Robne marke predstavljaju brendiranje i dobru volju

¢ Patenti predstavljaju tehnologiju i tehnoloska poboljsanja

¢ Autorska prava predstavljaju sve originalne oblike stvaralastva i njihovih izraza
¢ Industrijski dizajn predstavlja oblik nekog proizvoda, izgled i konfiguraciju.

IS prava su ,svojinska” u smislu da je na osnovu zakonskog prava drugima zabranje-
no da koriste tu imovinu. Svajinsko pravo moze biti preneto. Kao i fizicka imovina,
IS imovina mora da se sti¢e i odrzava, snosi odgovornost, vrednuje, prati pazljivo i
pravilno upravlja, kako bi se izvukla njena puna vrednost. Svaka zemlja ima Zavod
za intelektualnu svojinu, ¢ija je glavna odgovornost da upravlja svojim nacionalnim
IS sistemom.

9.8.1 Zastita vasih poslovanih prava intelektualne svojine

Napomena: Mnogi od ovih koraka bi imali korist ako poslujete pod vodstvom IS speci-
Jaliste.

1. Naucite osnovna IS pravila i zakone tamo gde je va$ posao zasnovan i u glavnim
zemljama u kojima nameravate da poslujete. IS znanja u okviru ciljnog trzista
moze vam pomo¢i da ustedite vreme i novac. Svetska organizacija za intelek-
tualnu svojinu (SOIS) www.wipo.int/portal/en/index.html nudi korisne infor-
macije i resurse posebno za poslovne kompanije.

6  Prava intelektualne svojine su registrovana i njime upravlja Agencija za imovinsko-pravne
odnose koja posluje pri Ministarstvu trgovine i industrije.
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2. Dobro obracunajte vasu IS imovinu. Nemojte ¢initi pretpostavke — razjas-
nite koju IS imovinu zapravo posedujete. IS moze da vam obezbedi osnovu
za udruzivanja, zajednicka ulaganja ili za istraZivanje i razvoj sporazuma.
Sprovedite “slobodno operativne” pretrese o trgovinskim markama i patentima
pre komercijalizacije proizvoda i usluga koje mogu biti u konfliktu sa intelek-
tualnom svojinom koja je u vlasnistvu drugih na trzistu.

3. Izradite IS Strategiju. Vi Cete biti u boljoj poziciji da razumete kako intelek-
tualna svojina moze da vam pomogne u postizanju svojih poslovnih ciljeva.

4. Pretraga IS baza podataka. Pretrazite medunarodne baze podataka na trzisti-
ma za koja ste zainteresovani za razvoj:
Identifikujte potencijalne konkurente
Pronadite mogude partnere i trzista

Predvidite promene na trzistu

* & o o

Izbegavajte moguce prekrsaje
Da biste pronasli sveobuhvatnu listu nacionalnih IS kancelarija, posetite (www.wipo.
int/directory/en/urls.jsp)

Mit o izvozu: Ako nekako modifikujem patentirani izum, mogu da zaobidem patent i
prodajem svoj modifikovani proizvod bez brige!!!

POGRESNO...
Ukoliko je patent pravilno napisan i zaveden uz pomocregistrovanog agenta za
patente, Sanse su da ce stajati kao cvrsta odbrana.

5. Formalno zastitite svoja IS prava. Trazite stru¢ne savete za zastitu svojih proiz-
voda i usluga, jer formalni IS sistem mozZe biti sloZen.

6. Pravilno oznacite svoje proizvode i usluge. Sledi nekoliko primera za poka-
zivanje vasih IS prava na proizvode i ambalazu.

¢ Zadtitni znak: Vlasnici zastitnog znaka ¢esto ukazuju na njihovu registraciju
putem odredenih simbola, odnosno, ® (registrovano), TM (zastitni znak), SM
(marka usluge), MD (marque déposée) ili MC (marque de commerce). Simboli
TM, SM ili MC mogu da se koristi bez obzira da li je zastitni znak registrovan
ili ne. Znak @, ili MDD, sa druge strane, moze da se koristi samo ako je zastitni
znak registrovan.

¢ Patenti: Mozda Cete Zeleti da obeleZite svoj izum sa “Dostavljeno za patent” ili
“U proceduri za patent” kao i broj aplikacije za patent. Ove fraze nemaju pravno
dejstvo, ali mogu da upozore druge da éete biti u moguénosti da sprovedete svoje
ekskluzivno pravo da napravite pronalazak, jednom kada je patent odobren.
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¢ Autorska prava: Vi mozete da obelezite svoj rad sa simbolom ©, imenom vlas-
nika autorskog prava i navedenom godinom prve publikacije. Obelezavanje sluzi
kao opsti podsetnik da je rad zasticen autorskim pravom.

¢ Industrijski dizajn: Pravilan znak je veliko slovo “D” u krugu kao i ime, ili sk-
racenica, od vlasnika dizajna na samom proizvodu, etiketi ili pakovanju.

7. Sprecavanje/prevencija povrede ovih prava. Kada se pojavi sukob, pozeljno je
da se pokusa da se postigne sporazumno poravnanje. IS spor, naro¢ito pod
stranim jurisdikcijama, treba uzeti kao poslednje sredstvo. Uz svesno i pravilno
strateSko planiranje, medutim, ovakav ishod moze se izbe¢i. Za savet o IS st-
varima pitajte registrovanog profesionalca $to ranije.

IS eksperti, u vidu registrovanih patenta, za trgovinske marke ili IS advokata, mogu
vam pomo¢i da izbegnete uobicajene IS zamke postavljene od strane izvoznika, kao
$to su:

v" Ne pokrivanje IS pitanja u ugovorima sa ditributerima ili ugovorenim partner-
ima

Kir3enje drugih IS prava

Ako pretpostavimo da su zakoni svuda isti

Ako ne proverimo registracije zasti¢enih oznaka

RN

Ako ne koristimo regionalne/medunarodne sisteme za usmeravanje IS regis-
tracije

AN

Kori$¢enje neprikladnog lokalnog brendiranja
Prekasno podno$enje zahteva za zastitu

v Prerano objavljivanje informacija

Mit o izvozu: Moja IS prava sa Kosova me stite Sirom sveta ... !!!

POGRESNO...
IS prava vaze samo na jednoj teritoriji — priznata i izvrSna samo u zemlji ili re-
gionu gde su stecena.

Iskoristite pomo¢ eksperata za pretrazivanje i registraciju IS u vidu legalnih IS prava
jer je lo§ savet kojim se predlaze da se sami time bavite, ili da ¢ak sve u svemu ig-
norisete IS pitanja.
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9.9 Resavanje sporova

Mnogi problemi mogu postati kontroverzni u medunarodnim trgovinskim transak-
cijama. Na primer:

Sporovi sa agentima

Naplata dospelih potrazivanja

Krsenje ugovora ili garancija

Prava intelektualne svojine

Osigurana prava poverilaca, na primer, oduzimanje imovine

* & 6 o o o

Izvr$enje stranih presuda

Ipak, konsultacije sa pravnim zastupnicima u vezi sa pravosnaznosti ugovora se pred-
laze u vezi sa opcijama za resavanje sporova. U odredenim okolnostima, arbitraza
moze biti dodatna opcija. Takode ta opcija se naziva alternativno resavanje sporova,
jer se arbitrazom koristi tribunal za razmatranje pitanja povodom kojih su stranke u
sporu kako bi doneli odluku kako da te sporove rese.

Mit o izvozu: izvoz je prerizican...!!!

Izvoz ne treba da bude rizicniji nego poslovanje kod kuce.....

Jednostavno izvoz je razlicit. Kreditna pisma, kreditno osiguranje izvoza i refer-
entne provere preko banaka i medunarodnih agencija za kreditno izvestavanje
mogu pomodi u zastiti vaseg poslovanja. Trgovinski zakoni, takode imaju ten-
denciju da budu jednostavni i pravni savet o njima lako dostupni.
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Korak #10

Onlajn prodaja: e-poslovanje za izvoznike

Usvajanjem nase nove strategije za e-poslovanje, znacajno je povecan uspeh
nase kompanije u zemlji i inostranstou.

10.1 Razumeti e-poslovanje

E-poslovanje predstavlja odrziv pristup za velika i mala preduzeca koja mogu pov-
ecati efikasnost i produktivnost a istovremeno smanjiti troskove. Zaista, ako ne
premestite bar neke od vasih poslovnih operacija po onlajn modelu, mozZete da se
suodite sa velikim pretnjama od onih konukurenata koji su to ve¢ udinili. Ovo po-
glavlje pretpostavlja i prikazuje kako va$ biznis mozZe postati potencijalni izvoznik
robe ili usluga putem interneta. Ako nemate internet prisustvo, sada je krajnje vreme
za kupovinu jednog takvog.

10.2 Aplikacije i beneficije e-poslovanja

E-poslovanje ima puno aplikacija, ukljucujuéi prodaju, odnose sa klijentima, finan-
sije, istrazivanje trzista, trzi$nu inteligenciju i nabavke. Neke od prednosti koje ove
aplikacije mogu dovesti za izvoznike su:

¢ Smanjenje potrebnog vremena za dostavu i azuriranje informacija o proizvodima
i uslugama

¢ Fleksibilnost i prilagodljivost onlajn marketinga i reklamiranja

¢ Pristup klijenta vasim proizvodima ili uslugama 24 sata dnevno, svakog dana u
godini

¢ Brzi odgovori na potrebe klijenata
Efikasnije narudivanje i procesiranje narudzbi

¢ Laksi pristup obave$tajnim podacima o izvozu za osnovne stvari kao §to su de-
mografske karakteristike, trZiste i konkurencija

¢ Elektronska pre nego fizicka isporuka odredenih proizvoda i usluga

¢ Pristup svetskim trzistima, §to dovodi do vec¢ih moguénosti za izvoz
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Naravno, i dalje ¢ete morati da se bavite tradicionalnom stranom izvoza - prevozom,
carinskim propisima i radnim dozvolama - bas kao $to bi to radili i da poslujete bez
interneta. Gledano iz ovog ugla, e -poslovanje nije promenilo izvoz toliko mnogo.
Ono §to je uradile je da sve vrste izvoza u vezi komunikacije kao i veze mnogo lakse
funkcionisu.

10.3 Procena vaseg potencijala za e-poslovanje

Ako zelite da uspete u e-poslovanju, morate da krenete sa jasno vidljivom evaluaci-
jom potencijala vase kompanije u e-poslovanju.

Postavite sledeca pitanja:

Vasi IT resursi — koliko je sofisticirano vase prisustvo na internet mrezi? Koliko
iskustva imate u upravljanju I'T projekata? Da li ste upoznati sa novim tehnologija-
ma i kako mozete da ih koristite?

Vas menadzment — vasa strategija e-poslovanja treba da se razvija u kontekstu vasih
ukupnih korporativnih ciljeva. Da li znate koje delove vaseg poslovanja treba postavi-
ti onlajn? Da 1i je vase rukovodstvo posveceno da krene u tom pravcu?

Vase osoblje — da li vasi zaposleni razumeju vasu strategiju za e-poslovanje? Da li
ste ih pitali za njihov doprinos tome? Da li imate plan za njihovu obuku u novim
ve§tinama koje im mogu zatrebati?

Vasi klijenti — da li koristite onlajn resurse za pra¢enje konkurentnih trendova i za
identifikaciju potencijalnih novih poslova? Da li se vasa strategija e-poslovanja bavi
pitanjem sigurnosti i privatnosti za koje su zabrinuti vasi klijenti? Da li je vasa inter-
net stranica orijentisana ka klijentu?

Vasa konkurencija — da li ste upoznati sa e-poslovnim incijativama vasih konkure-
nata i kako bi to moglo imati uticaja na vasu konkurentnost?

Vasi dobavljaci — da li znate da li mozete da smanjite troskove nabavke kupovinom
na mrezi? Da li koristite Internet u potrazi za dobavlja¢ima? Da li ste koristili misl-
jenje dobavljaca kako bi vam to pomoglo u vasoj strategiji e-poslovanja?

Vasa profitabilnost —da li ste uradili analizu beneficija u odnosu na troskove za vasu
strategiju e-poslovanja? Da li znate koliko dugo ¢e biti potrebno da se amortizuju
vasi troskovi pokretanja ovih aktivnosti?

Na kraju dijagnostificiranja, imacete detaljnu analizu koliko ste spremni da usvojite
e-poslovnu strategiju. Ova metoda ¢e vam takode osigurati preporuke za poboljsanje
va$e konkurentnosti u ovom poduhvatu.
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Dali ste spremni za e-poslovanje?

Ako razmisljate o tome da e-poslovanje postane veéi deo vaseg svakodnevnog poslo-
vanja, prvo treba da se utvrdi da li je vasa kompanija spremna za e-poslovanje i koliko
bi iznosio Povratak investicije (PI). Ako slika izgleda povoljno, onda nastavite sa
izradom plana.

10.4 Lokalizacija

Kao izvoznik, adaptacija i prilagodavanje vase internet stranice kako bi odgovarala
vasem ciljnom trzi$tu se naziva lokalizacija. Barem jedan deo sajta izvoznika treba da
bude preveden na maternji jezik ciljnog trzista. Potpuno prevodenje sajt moze biti
skupo, tako da mozete da pocnete radije tako $to profesionalni prevodioci lokalizuju
samo najvaznije delove stranice. Drugo pitanja koje trebate razmotriti su pogodno-
sti za brendiranje, valuta denominacije i nacini placanja. Brendiranje koje odgovara
carini, zakonima i tradiciji, kao i jeziku tog trzista, u¢ini¢e da se potencijalni kupac
oseca kao kod kuce. Koris¢enje lokalne valute u cenama, isporukama i poreskom
obracunu ¢e udiniti isto i tako ¢e omoguditi korisnicima da lakse uporede cene. U
vezi sa ovim je i potreba da prihvatite placanje u lokalnim valutama ili americkim
dolarima, a da se to uradi efikasno i jednostavno. Kao i Medunarodna optimalna
metoda za istrazivanje (OMI) zahtevi predstavljaju dodatne izazove za tradicionalne
OMI, ciljani naziv i hosting strategija mogli bi pomo¢i da se osigura domen vase
internet stranice koju ¢e lako nadi vasi medunarodni klijenti.

10.5 Tehnicka strana e-poslovanja

Pokusavajudi da podesite svoje onlajn prisustvo pomocu sopstvenih kapaciteta obié¢-
no nije dobra ideja, osim ako va§ posao nije veoma mali i ako imate pristupa nekim
veoma vestim IT ekspertima. Kao po pravilu, dobi¢ete mnogo bolje rezultate ako
prepustite izradu vaseg veb prisustva nekom provajderu specijalizovanom za izradu
internet stranice.

10.6 Pronalazenje e-aktivnosti

Internet predstavlja plodni izvor u svetu vodenja elektronskog poslovanja, obi¢no
pod nazivom e-aktivnosti. Postoji nekoliko nacina da se ude u trag takvim mo-
guénostima. Dva glavna su:

Medunarodna trzista — Jedan dobar put pronalazenja sredstava za e-trzista je dos-
tupan na e-market uslugama (http://www.emarketservices.com)
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10.7 Provera e-aktivnosti

Mere predostroznosti koje upotrebljavate u tradicionalnom izvozu se primenjuju i u
svetu e-poslovanja.

Neka uputstva su:

¢ Budite sigurni da znate sa kim imate posla. Uvek proverite adrese, a ako ne
mozete identifikovati potencijalnog kupca ili zemlju u kojoj je nastanjen, nemo-
jte nastaviti sa poslom.

¢ Ostale karakteristike zemlje potencijalnog kupca su takode vazne. Koliko je do-
bra njihova komunikaciona infrastruktura? Koliko su stabilni njegovi finansijski
sistemi? Koji nivo politickog rizika to predstavlja?

¢ Istrazivanje trzista je klju¢na komponenta evaluacije e-aktivnosti. Principi is-
trazivanja trzista su isti za e-poslovni izvoz kao i za tradicionalni izvoz.

¢ Kreditne procene su podjednako vazne u e-poslovanju.

Savet: Kao i u svim aktivnostima izvoza, obratiti posebnu paznju predstavlja bitan
preduslov za uspeh.

Dostava (isporuka) i dokumentacija

Mozete da dostavite dokumenta elektronskim putem preko interneta, $to je mnogo
brze nego §to je kretanje informacija na papiru i moze biti isto tako i sigurno. In-
ternet metode i sistemi vam takode mogu dati bolju kontrolu nad svojom opremom
logistike.

10.8 E-uplate

Izvoznik koji posluje preko e-poslovanja moze, naravno, biti plaéen upotrebom
tradicionalnih metoda. Gradani potro$aci, pak, imaju tendenciju da placaju kredit-
nom karticom. Kada pla¢anje kreditnom karticom nije moguée ili preporucljivo,
razmislite da koristite usluge kompanije koja, uz malu naknadu za transakcije, osig-
urava placanje kupca, a onda prosleduje vama placena sredstva. Ove specijalizovane
kompanije Cesto integrisu svoje sisteme placanja sa uslugama kao $to su:

¢ Stvaranje onlajn izloga, uklju¢ujuéi kataloge, kontrolu trgovina i obradu naloga
Zastita od prevara
Visejezi¢na podrska kao i podrska u razli¢itim valutama

Kreditna pisma

* & o o

Onlajn, procesiranje transakcija u realnom vremenu
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10.9 Podrska vasim onlajn klijentima

Podrska za vase klijente je od klju¢nog znacaja kako bi se osiguralo kontinuirano
poslovanje. Vi naravno, mozete da poslujete upotrebom tradicionalnih metoda, kao
§to su telefoni, faksovi i postanski sistemi. Ali dobar e-poslovni sistem za podrsku
klijentima moze vam dati prednost. Potencijalni uticaj drustvenih medija — kako
pozitivni tako i negativni — takode treba uzeti u obzir, naro¢ito kada se radi o klijen-
tima koji koriste ovu tehnologiju.

Privatnost je veliki problem za potencijalne kupce na mrezi. Moracete da ih ubedite
da su sve elektronske transakcije koje prave sa vama sigurne, a da ¢e njihova privat-
nost i liéne informacije biti zasticeni.
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Dodatak A: Vas lista za izvoz

Ovaj podsetnik mozete koristiti za pracenje opsteg napretka vaseg izvoznog poduh-
vata, ili jednostavno da imate pregled nad celim procesom.

1. Planiranje i priprema
Bilo da izvozite robe ili usluge, mnogi od slede¢ih pripremnih koraka ¢e biti sli¢ni:

¢ Istrazujte trzista koriste¢i tehnike i resursa opisane u ovom vodicu.

¢ Posetite gradove u regionu i razgovarajte sa potencijalnim kupcima i posrednici-
ma.

Razvijte mrezu kontakata i potencijalnih partnera.

¢ Saznajte ko su vasi konkurenti i potencijalni saveznici, a ko su kljuéni uvoznici,
distributeri i agenti za vas$ proizvod ili uslugu.

¢ Izradite profil idealnog agenta i distributera; zatim napravite kratku listu onih
Cije vestine i iskustva najbolje dopunjuju vase izvozne ciljeve.

¢ Ako izvorzite usluge, razmotrite mogucnost pronalaZenja lokalnog partnera koji
e zastupati vase interese.

¢ Pripremite zajedno promotivni paket koji opisuje vasu kompaniju i njene proiz-
vode ili usluge.

¢ Prisustvujte regionalnim sajmovima kako bi obavili preliminarnu promociju i
uspostavili kontakte sa potencijalnim klijentima i saradnicima.

¢ Napravite aranzmane sa klju¢énim izvoznim akterima, kao $to su $pedicije, trgov-
acke kuce i carinski brokeri.

2. Sklapanje dogovora

U nastavku prikazujemo kratak pregled nacina kako da sklapate dogovor i isporucu-
jete robu vasim klijentima. Ako ste izvoznik usluga, necete morati da se bavi doku-
mentacijom, prevozom, $pedicijom, dostavom ili carinjenjem.

Proverite preporuke postovanog klijenta

Bez obzira da li se radi o krajnjim korisnicima, maloprodajnim prodavcima ili
posrednicima, proverite njihove preporuke. Koristite svoju mrezu kosovskih izvozni-
ka, komercijalnih banaka i ljudi u industriji da uradite sledece:

¢ Proverite kreditne stope mogu¢ih klijenata
¢ Kontaktirajte ostale izvoznike koji su se bavili mogué¢im klijentima

¢ Proverite poslovne profile mogucéih klijenata
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Posetite moguce klijente

Posete najbitnijim moguéim klijentima na vasem trziStu su strogo preporucene jer
tako imate najbolji uvid u potrebe vaseg moguceg klijenta.

Finalizirajte prodaju

Zavrsetak normalno podinje kada vase odeljenje prodaje dobije nalog za kupovinu
od strane klijenta. Vi bi trebalo da odgovorite sa nalogom potvrde ili potvrdom o
prodaji. Budite sigurni da ste potvrdili slede¢e detalje:

Koli¢ina

Uslovi pla¢anja

Dostava/uslovi trgovine

Model prevoza robe

* & o o

Cena

Pripremite Kreditno pismo (KP)
Procesiranje kreditnog pisma je po slede¢em:

¢ Kupac izdaje instrukcije svojoj banci
¢ Banka klijenta zatim $alje Kreditno pismo vasoj banci
¢ Vada banka $alje Kreditno pismo vama

Pazljivo preispitajte Kreditno pismo sa $pediterom, bankarom i vasim advokatem.
Ono mora biti u skladu sa vadim ugovorom o prodaji, pa morate da postujete sve
njegove odredbe. Zapamtite da se isplata obavlja po prijemu ispravne dokumentacije,
ne nakon uspes$nog zavr$etka transakcije. Ako su ime ili adresa pogresno napisane,
ako je datum dostave pogresan, ili ako nisu ukljuceni svi troskovi, mozda neéete mo¢i
da naplatite svoju robu ili usluge.

Pripremite ostalu dokumentaciju
Vasa isporuka mora biti propracena relevantnom dokumentacijom, koja obuhvata:

Komercijalnu fakturu
Otpremnicu
Instrukcije za dostavu
Sertifikat o poreklu

Dokumentaciju o standardima (ako je potrebno)

* 6 6 o o o

Zdravstveno/sanitarni sertifikat (ako je potrebno)
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Ukljucivanje $peditera

Vas spediter priprema slede¢a dokumenta i dostavlja kopije za vas, vaseg kupca i vasu
komercijalnu banku:

Carinska faktura

¢ Konzularna faktura (ako je potrebno)

¢ Posebna lista za pakovanje ili obelezavanje
¢ Osiguranje i sertifikat o osiguranju

¢ Teretnica (tovarni list)

Dostava (isporuka)

Proces isporuke funkcionise po sledecem:

¢ Va3 gpediter $alje robu prevozniku

¢ Vad kupac dobija svu relevantnu dokumentaciju, omogucavajuéi da posiljka
prode carinu

¢ Roba prolazi carinsku proceduru na prelazu koja je za to predviden.

Naplata
Kada je isporuka dostavljena:

* Spediter dostavlja vasoj banci Kreditno pismo i svu prateu dokumentaciju
¢ Vi predate svojoj banci menicu za trenutno placanje (zahtev za placanje)

¢ Vaga banka odnosi dokumentaciju banci kupca sa zahtevom za isplatu
*

Banka kupca prihvata dokumentaciju i obavestava vas da ¢e ta sredstva biti vama
upladena

¢ Vaga banka prenosi sredstva na Vas racun.

KP Podnosilac
(Uvoznik)

Aplikacija za KP @ G Obavestenje o KP-u

Slanje KP-a kablovski,
telegramom ili teleksom

KP banka koja izdaje |:> Savetodavna banka




62 KORAK PO KORAK VODIC ZA 1ZVOZNIKE

Dodatak B: Recnik pojmova iz medunarodne trgovine

Izvoz je slozeniji nego prodaja na domacem trzistu. Vazno je da razumete klju¢ne
trgovinske izraze, tehnike i uslove, kao $to su:

¢ Zakoni, propisi i prakse kojima se reguliSe va§ proizvod ili usluga na vagem cil-
jnom trzistu

¢ Izvozna dokumentacija, ukljucujuéi fakture, otpremnice, sertifikati o poreklu i
zdravlju i sertifikati o bezbednosti

¢ Tarife, carine i takse za obradu, kao i porezi na posiljke

¢ Usluge vezane za izvoz koje nude brokeri, trgovacke kuée, agenti, $pedicije i osig-
uravajuca drustva

Kako da obelezavate, pakujete, prevozite i skladistite svoje proizvode

¢ Mogucénosti placanja, kao §to su kreditna pisma, menice i transakcije preko ot-
vorenog naloga.

Opsti izrazi

Medunarodna trgovina obuhvata svoju posebnu terminologiju. Slede opsti izrazi sa
kojima ¢e se novi izvoznici suocavati u objavljenim izvorima i trgovinskim diskusija-
ma.

Carinska stopa za anti-odlaganje: Posebna naknada nametnuta da nadoknadi efekat cena
odlaganja koja je odredena da nadoknadi materijalnu $tetu po domace proizvodace. (vidi
isto pod Odlaganje)

Kontra-trgovina: Opéti izraz koji podrazumeva prodaju ili razmenu dobara na bazi reci-
prociteta. Takode moze da obuhvati multilateralne poslove.

Kompenzatorne obaveze: Dodatne obaveze koje namecu zemlje uvoznice da nadoknade
drzavne subvencije u zemljama izvoznicima, kada subvencionisani uvoz prouzrokuje ma-
terijalnu povredu domace industrije u zemlji koja uvozi.

Odlaganje: Prodaja uvezene robe po ceni nizoj od one po kojoj se prodaje u zemlji iz-
voznika. Odlaganje se smatra sankcionisanom trgovackom praksom kada remeti trziste i
povredi proizvodace konkurentnih proizvoda u zemlji koja uvozi. Clan VI Opsteg spora-
zuma o carinama i trgovini omogucava nametanje posebnih carinskih nadoknada za anti
odlaganje na robu jednakih razlici izmedu njihove izvozne cene i normalne vrednosti.

Izvozne kvote: Posebna ogranienja ili plafoni nametnuti od strane zemlje izvoznice
na projektovanoj vrednosti ili obimu odredenih izvoza, na primer, radi zastite domacih
proizvodaca i potro$aca zbog privremenih nestasica pogodene robe ili da ojaca svoje cene
na svetskim trzistima.

Izvozne subvencije: Finansijska pomo¢ vlade ili druge finansijsko kvantitativne pogod-
nosti koje se daju domacim proizvodacima ili potencijalnim izvoznicima za izvoz svojih
proizvoda i usluga.
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BDP/BNP(Bruto domaci/nacionalni proizvod): Ukupna koli¢ina robe i usluga proizve-
denih od strane jedne zemlje.

Subvencija: Ekonomska beneficija odobrena od strane vlade za proizvodace robe, ¢esto
da ojacaju svoju konkurentsku poziciju. Subvencija moze biti direktna (na primer, don-
acija u gotovom novcu) ili indirektno (na primer, niskokamatnim izvoznim kreditima za
koje garantuju drzavne agencije).

Doplata ili porez: Tarifa ili porez na uvoz pored postojece tarife koja se esto koristi kao
zastitna mera.

Tarifa: Obaveza (ili porez) koja se primenjuje na robu koja se prevozi iz jednog carinskog
podrudja u drugo. Tarife podignu cenu uvezene robe, §to robu ¢ni manje konkurentnom
na trzistu zemlje koja tu robu uvozi.

Medunarodni privredni izrazi JNCOTERM*

Kako bi obezbedili zajednicku terminologiju za medunarodnu $pediciju, slede¢i INCO
izrazi su razvijeni pod pokroviteljstvom Medunarodne privredne komore.

Cena i Prevoz robe (C&F): Izvoznik mora da plati cenu za prevoz robe koja je potrebna
da se dopremi do imenovane destinacije. Rizik od gubitka ili oste¢enja robe preuzima
kupac jednom kada je roba utovarena do luke za ukrcavanje.

Cena, Osiguranje i Prevoz robe (CIF): Izvoznik placa cenu robe, tereta i osiguranja plus
sve nadoknade za transport do navedene luke kao krajnje destinacije.

Isporu¢eno na granici: Obaveze izvoznika/prodavca su ispunjene kada roba stigne na
granicu, ali pre nego $to stigne na “carinsku granicu” zemlje uvoznice koja je navedena
u ugovoru o prodaji. Izraz se obi¢no koristi kada se roba dostavlja putem ili Zeleznicom.

Isporuceno i ocarinjeno: Ovaj izraz ostavlja potpunu odgovornost prodaveu/izvozniku u
vezi sa dostavom robe, uz snosenje rizika za o§tecenje/gubitak i placanje carine. To znaci
da je na totalno drugoj strani od Delivered ExWorks (vidi ispod), pod kojim prodavac

preuzima najmanju moguéu odgovornost.

Isporuceno franko obala: Izvoznik/prodavac ostavlja robu na raspolaganje kupcu na keju
ili doku na odrediste navedeno u ugovoru o prodaji. Postoje dve vrste ugovora franko
obala u upotrebi: franko obala sa carinjenjem, gde prodavac snosi odgovornost da oca-
rini robu za uvoz i franko obala sa carinom na ra¢unu kupca, pri ¢emu kupac preuzima
odgovornost.

Isporuceno franko brod: Izvoznik/prodavac mora da robu stavi na raspolaganje kupcu na
brodu na lokaciji predvidenoj ugovorom. Sva odgovornost/troskovi za dovodenje robe do
tog trenutka spadaju na prodavca.

Franko fabrika: Ovim prodavac ima minimalnu obavezu samo da robu dostavi na raspo-
laganju kupcu u prostorijama prodavca ili fabrike. Prodavac nije odgovoran za utovar robe
na vozilo koje obezbeduje kupac, osim ako nije drugacije dogovoreno. Kupac snosi svu
odgovornost za prevoz robe od mesta poslovanja prodavca do svojeg odredista.
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Isporuceno franko fabrika (EXW): Citirana cena se odnosi samo na mestu porekla
robe, a prodavac je saglasan da stavi robu na raspolaganje kupcu na odredenom mestu na
odredeni dan ili u fiksnom roku. Svi ostali troskovi su na racun kupca.

Franko uz bok broda (FAS): Prodavac navodi cenu za robu koja ukljucuje nadoknade za
isporuku robe sve do broda u luci. Prodavac snosi troskove istovara i taksu za vezivanje
broda; troskovi utovara, okeanskog prevoza i osiguranja su ostavljeni kupcu.

Franko prevoznik. (navedena luka): Prepoznajudi zahteve modernog transporta, ukljucu-
juéi i multi-dimenzionalni prevoz, ovaj princip je slican Franko brodu (vidi dole), osim
§to su obaveze izvoznika ispunjene kada se roba isporudi u skladiste (ruke) prevoznika
u luci. Rizik od gubitka/o$tecenja se prenosi na kupca u tom trenutku, a ne od ograde
broda. Nosa¢ moze biti svako lice ugovoreno za prevoz robe drumom, morem, vazduhom,
Zeleznicom ili njithovom kombinacijom.

Franko posebni prosek (FPA): Ova vrsta osiguranja transporta daje najuzu vrstu pokrica
— od ukupnih gubitaka, i parcijalnih gubitaka na moru, troskovi ako je brod potonuo,
izgoreo ili je nasukan, su pokriveni.

Franko brod (FOB): Roba je dostavljena na plovilu prodavca u luci za istovar kao $to je
navedeno u ugovoru o prodaji. Rizik od gubitka ili oste¢enja se prenosi na kupca jednom

kada roba prede ogradu broda.

Franko aerodrom (FOB acrodrom): Zasnovano na istim principima kao obi¢ni FOB
pojam, obaveza prodavca je ispunjena isporukom robe avio prevozniku do odredenog
aerodroma za polazak, na kojoj tacki rizik od gubitka ili otecenja se prenosi na kupca.

Franko Zeleznica i franko kamion (FOR/FOT): Ponovo, isti principi vaze kao u slucaju
obi¢nog FOB, osim $to se roba prevozi zeleznicom ili putevima.

Sa prosekom (WA): Ova vrsta osiguranja prevoza pruza zastitu od parcijalnih gubitaka
na moru.

Pojmovi dostave i transporta

Slede ¢esti upotrebljeni pojmovi koji se koriste u pakovanju, etiketiranju, prevozu i is-
poruci robe na inostranim trzistima. Ovo su pojmovi koji su pridodati gore navedenim

INCO pojmovima.

Kontrolna lista zemlaja: Lista zemalja ka kojima se za svaki izvoz (osim humanitarne
robe) zahteva dozvola za izvoz.

Teretnica ili tovarni list (Okeanom ili vazduhom): Ugovor pripremljen od strane
prevoznika ili $peditera sa vlasnikom robe. Inostranom kupcu je potreban taj dokument
da preuzme robu.

Sertifikat o poreklu: Dokument koji potvrduje zemlju u kojoj je napravljen proizvod (j.
njegovo poreklo). Jedinstveni izvozni dokument kao sertifikat o poreklu je potreban kada
se izvozi ka mnogim stranim trzistima.

Komercijalna faktura: Dokument pripremljen od strane izvoznika ili $peditera, a zahteva
je strani kupac, da se dokaze vlasnistvo i dogovore se za placanje izvoznika.
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Ova faktura treba da obezbedi osnovne informacije o transakciji, ukljucujuéi opis robe,
adrese posiljaoca i prodavca, kao i uslove isporuke i placanja. U nekim slu¢ajevima,
komercijalna faktura se koristi za procenu carine.

Konzularna faktura: Izjava izdata od strane stranog konzula u zemlji izvoznici opisujudi
robu koja je nabavljena. Neke strane vlade zahtevaju od izvoznika sa Kosova da prvo
osiguraju konzularnu fakturu iz njihovog konzulata na Kosovu. Ova naknada se obi¢no
naplacuje.

Carinska deklaracija: Dokument koji tradicionalno prati izvezenu robu a obuhvata in-
formacije kao $to je priroda robe, njena vrednost, primaoca i njeno kona¢no odrediste.
Deklaracije su potrebne u statisti¢ke svrhe, jer deklaracija prati svu kontrolisanu robu koja
se izvozi pod odgovarajuéim dozvolama.

Carinska faktura: Dokument koji se koristi za carinjenje robe kroz carinu u zemlju
uvoznicu pruzanjem pisanih dokaza o vrednosti robe. U nekim slucajevima, komercijalna
faktura se moze koristiti za ovu svrhu.

Potvrda na doku: Potvrda izdata od strane okeanskog prevoznika da potvrdi prijem posil-
jke do pristanista ili skladi$nog prostora prevoznika. (vidi isto skladisnu potvrdu).

Od franko fabrike: Koristi se u kvotacijama (navodima) cena, izraz koji se odnosi na cenu
robe na dokovima za utovar izvoznika.

Izvozna kontrolna lista: Lista robe i tehnologije koja zahteva dozvolu za izvoz kako bi
bila izvezena.

Spediter: Servisna kompanija koja se bavi svim aspektima isporuke izvoza za odredenu

nadoknadu.

Sertifikat osiguranja: Dokument pripremljen od strane izvoznika ili $peditera da pruzi
dokaz da je pribavljeno osiguranje od gubitka ili ostec¢enja za robu.

Cena prispeca: Cena izvoznog proizvoda u luci, odnosno do tacke ulaska na inostrano
trziSte, ali pre obracuna stranih tarifa, poreza, troskova pakovanja/lokalnog sastavljanja
i marze lokalnih distributera. Modifikacije proizvoda pre isporuke su ukljuene u cenu
prispeca.

Lista za pakovanje: Dokument pripremljen od strane izvoznika kojim se pokazuje koli¢i-
na i vrsta robe koja se isporucuje stranom kupcu.

Profaktura: Faktura koju je pripremio izvoznik pre isporuke robe, a kojom informise
kupca robe koja treba biti poslata, o njenoj vrednosti i drugim kljuénim specifikacijama.

Navedena cena: Ponuda od strane izvoznika da prodaje robu po navedenoj ceni i po na-
vedenim odredenim uslovima.

Skladi$na potvrda: Potvrda o identifikaciji robe koja je deponovana u prepoznatom sk-
ladistu. Potvrdena skladidna potvrda precizira kome polozena roba treba biti isporucena
ili pustena. Skladidna potvrda koja nije potvrdena detaljima navodi da ée roba biti pustena
donosiocu naloga.
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Pojmovi iz finansija i osiguranja
U nastavku su dati najéesée upotrebljeni pojmovi u finansiranju medunarodne trgovine.

Celokupni rizik: Ovo je najsveobuhvatnija vrsta osiguranja prevoza, koja pruza zastitu od
svih vrsta fizickog gubitka ili oste¢enja od spoljasnjih uzroka.

Obveznica ponude: Kada se izvoznik nadmeée za dobijanje stranog ugovora, licitaciona
garancija garantuje da ¢e izvoznik postovati ugovor ako ponuda uspe. Izvoznik koji odbije
ugovor mora da plati kaznu u istom iznosu date obveznice.

Gotov novac (Avansno placanje): Strani kupac placa izvozniku sa Kosova pre dobijanja
izvoznog proizvoda. To je forma sa najmanje rizika u placanju iz perspektive izvoznika.

Kuca za overu: Kompanija, sa sedi§tem u stranoj zemlji, koja deluje kao agent stranog
kupca i potvrduje (overi) nalog stranog kupca sa izvoznikom sa Kosova. Oni garantuju
isplatu izvoznicima.

Slanje robe: Isporuka robe ka kupcu ili distributeru, ¢ime se poslednji slaze da je proda, a
tek onda plati izvoznika sa Kosova. Prodavac zadrzava vlasni$tvo nad robom sve dok ona
nije prodata, ali i snosi sav finansijski teret i rizike.

Dokument prenosnog prava: Dokument koji obezbeduje dokaz o pravu na vlasnistvo nad
robom, na primer, otpremnica (teretnica) za isporuku.

Dokumentarna naplata: 1zvoznik isporucuje robu ka inostranom kupcu bez potvrdenog
kreditnog pismaili bilo kojeg drugog oblika garancije placanja.

Dokumentarni kredit (direkini ili oroceni): Dokumentarni kredit za direktno placanje
podrazumeva da izvoznik ima pravo da bude placen na licu mesta, odnosno po dostavi
menice banci. Odlozeni dokumentarni kredit moze dozvoliti da se isplate obave u roku
od 30, 60 ili 90 dana ili u nekom odredenom danu u buduénosti.

Menica: Pisani, bezuslovni nalog za isplatu jedne strane (duznika) ka drugoj strani (pov-
erilac). Njome se nosilac duga usmerava da plati naznac¢enu sumu za poverioca. Direktna
menica po pouzecu podrazumeva momentalnu isplatu. Ako je menica oro¢ena onda se
zahteva placanje tokom odredenog perioda.

Kuca za finansiranje izvoza: Kompanija koja kupuje od jednog kosovskog izvoznika po-
traZivanja u inostranstvu na osnovi ne-regresa uz prezentaciju uredne dokumentacije.
Onda organizuje izvozne aranzmane i obezbeduje celokupno finansiranje stranog kupca.

Kompanija koja kupuje potrazivanja: Kompanija koja na popustu kupuje potrazivanja
od izvoza.

Kreditno pismo: Instrument izdat od strane banke u ime uvoznika koji garantuje izvozni-
ku placanje robe ili usluga, pod uslovom da su kreditni uslovi ispunjeni.

Kreditno pismo (potvrdeno): Kosovska banka potvrduje ispravnost kreditnog pisma iz-
atog od strane banke u ime stranog uvoznika, i garantuje isplatu izvozniku sa Kosova

datog od strane bank t k t lat ku sa K

pod uslovom da su svi zahtevi u dokumentu ispunjeni. Nepotvrdeno kreditno pismo ne

garantuje placanje tako da ako strana banka na obavi uplatu, izvoznik sa Kosova nece biti
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placen. Kosovski izvoznici treba da prihvate samo potvrdeno kreditno pismo, kao nadin
placanja.

Kreditno pismo (neopozivo): Finansijska institucija se obavezuje da plati izvozniku kada
su ispunjeni svi uslovi i rokovi transakcije . Ni rokovi niti uslovi se ne mogu menjati bez
saglasnosti svih stranaka.

Otvoreni nalog: Aranzman u kome se roba isporucuje stranom kupcu pre nego Sto iz-
voznik sa Kosova dobije uplatu.

Partnerstvo, alijansa i termini stupanja na trziste

Sledeci izrazi definisu razliCite vrste partnerstva ili aranzmana alijanse, kao i metode
ulaska na trziste koja su uobicajena u medunarodnoj trgovini.

Agent: Strani predstavnik koji pokusava da proda vas proizvod na ciljnom trzistu. Agent
ne preuzima robu u svoj posed i ne preuzima nikakvu odgovornost za robu. Agenti su
pladeni na osnovu provizije.

Ko-marketing: Sprovodi na osnovu naknade ili procenta od prodaje, ko - marketing je
efikasan nadin da se iskoriste postojece distributivne mreZe i znanje partnera na lokalnim
trzistima.

Ko-proizvoednja: Ovaj aranzman obuhvata zajednicku proizvodnju robe, omoguéavajuéi
kompanijama da optimizuju svoje vestine i resurse, kao i da iskoriste obim ekonomije.

Unakrsno licenciranje: U ovom formatu partnerstva, svaka firma licencira proizvode ili
usluge jedna od druge. To je relativno jednostavan nacin za kompanije da podele proiz-
vode ili stru¢nost.

Unakrsna proizvodnja: Ovo je jedan od formata unakrsnog licenciranja u kojem se kom-
panije dogovore da obostrano proizvode sopstvene proizvode. Ovaj format moze biti
kombinovan sa ko-marketingom ili sporazumom o ko-promociji.

Distributer (Uvoznik): Inostrana kompanija koja pristaje da kupi proizvod (e) Kosovskih
izvoznika, a zatim preuzima odgovornost za njihovo skladistenje, marketing i prodaju.

Fransiza: je viSe od samog licenciranja. Fransiza predstavlja davanje prava da se koristi
skup proizvoda ili proces pruzanja usluga, zajedno sa uspostavljenim poslovnim sistemi-
ma ili robnom markom, ¢ija upotreba se kontrolise kroz ugovor o licenciranju.

Zajednicka kompanija ili korporacija: Nezavisna kompanija formirana zajednicki od
strane dve ili viSe mati¢nih kompanija. Ovaj tip partnerstva se ¢esto koristi da se izbegnu
ogranicenja nad stranim vlasni$tvom i za dugoro¢ne aranzmane koje zahtevaju zajednicki
razvoj proizvoda, proizvodnju i marketing.

Licenciranje: 1ako se obi¢no ne smatra jednim oblikom partnerstva, licenciranje moze
dovesti do partnerstva. U aranzmanu oko licenciranja, firma prodaje pravo na koris¢enje
svojih proizvoda ili usluga, ali zadrZava pravo odredene kontrole.

Trgovinska kuca: Kompanija specijalizovana za izvoz i uvoz proizvedene robe ili robe
koju osiguraju druge kompanije.
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Pravni izrazi

Slededi su neki od uobicajenih pravnih izraza koji se koriste u medunarod-
nim transakcijama.

Arbitraza: Proces resavanja spora ili Zalbu izvan sudskog sistema, predstavljajuci ga ne-
pristrasnom tre¢em licu ili panelu za odluku koja mozZe ili ne mozZe biti obavezujuca.

Ugovor: Pismeni ili usmeni dogovor koji se sprovodi po zakonu.

Autorsko prave: Zastita dodeljena autorima i kreatorima knjizevnih, umetnickih,
dramskih i muzickih dela kao i zvuénih zapisa.

Intelektualna svojina: Kolektivni termin koji se koristi da oznaci nove ideje, izume, diza-
jn, spise, filmove i tako dalje, zasti¢ene autorskim pravima, patentima i Zigovima.

Patent: Pravo koje ovlascuje nosioca patenta, u zemlji koja odobrava ili priznaje patent,
kako bi se sprecili svi drugi da tokom odredenog vremenskog perioda, upotrebljavaju,
stvaraju ili prodaju predmet ili proizvod koji je patentiran bez saglasnosti vlasnika prava.

Zastitni znak (robna marka): Re¢, logotip, oblik ili dizajn ili tip slovima koja odrazavaju
njihov ugled ili priznanje kod kupaca koje kompanije imaju u odredenom proizvodu.

Dodatak C: Relevantne institucije

Ministarstvo trgovine i industrije, http://www.mti-ks.org/

Ministarstvo za ekonomski razvoj, http://mzhe.rks-gov.net/
Ministarstvo za finansije, https://mf.rks-gov.net/

Ministarstvo za poljoprivredu, Sumarstvo i ruralni razvoj, http://www.mbpzhr-ks.net

Kosovska Agencija za privredne registre (registracija biznisa), http://www.arbk.org/

NN

Kosovska Agencija za strana ulaganja i podrsku preduzetnicima (Informacije za
strane investitore o pokretanju biznisa, mogucnosti investiranja, potencijalnim
poslovnim partnerima, itd.), http://www.invest-ks.org/

<

Poreska uprava Kosova (placanje poreza), http://www.atk-ks.org/

Opstinske kancelarije (izvori informacija i usluge savetovanja)
v" Kosovska carina (informacije o poreskim duZnostima i obavezama), http://www.atk-
ks.org/

v" Glavna poslovna udruzenja (poslovne mreze, sajmovi, trgovacke misije, zastupanje,
itd.): Kosovska privredna komora, http://www.oek-kec.org/2013/sq/

v" Americka privredna komora, http://www.amchamksv.org/

v Kosovska poslovna alijansa
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Dodatak D: Internet linkovi ka vodicima za izvoz

v Vodi¢ za| ¥ http://www.itg-rks. rosovo o,

medunarod nu tr- | com/sr/Uvod

govinu na Kosovu v
v www.itg-rks.com/ PN
repository/docs/ITG_Fi- SR

v USAID vodi¢ za | nal-eng_419999.pdf

medunarodne  tr-

govinske transakei- | Y RUtP://www.itg-rks. ICIE\IL:'IERI’EN-;(?I’IONAL TRADE

je na Kosovu com/repository/docs/ TRANSACTIONS IN
ITG_Final_-_srb_reformat- . KOSOVO
ted_299131.pdf

v Planer poslov- | v www.sba.gov/sites/

nog izvoza default/files/SBA%20Ex- Export Business

7 D Unavlinn port%20Business%20Plan- — g

. . .. | ner.pdf P

je malim preduzedi- v

ma

v Ministarstvo za | ¥ http://invest-ks.org/sr/

trgovinu i industriju | dobrodosao!

na Kosovu v’ http://invest-ks.org v

v Procedure za

pokretanje biznisa | ¥ http://216.67.253.147/
repository/docs/DOC_

v Vodic Za | List_of_Startup_Proce-

medunarodnu  tr- | dures.pdf v

govinu na Kosovu

v’ Registracija pre-

duzeca v http://www.arbk.org/

v Kosovska sr/Registracije-Preduzeca

agencija za regis- v

traciju biznisa

7 Lagellzd v http://www.arbk.org/

v Kosovsk a|sr/Statut-modela

agencija za regis-

traciju biznisa v

Y Dokumenta v http://www.arbk.org/

v Kosovsk a|sr/Obrazac-A

agencija za regis- =

traciju biznisa vV =
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v Advokati, Ad-
vokatske firme na-
vedene po oblasti
prava

v www.hg.org/law-
yer-kosovo.html

v Carinske i ostale
grani¢ne procedure

v' Vodi¢ za
medunarodnu  tr-
govinu na Kosovu

V' http://www.itg-rks.
com/sr/Carinske%20i%20
druge%20grani¢ne%?20
procedure

v' Korisna trgov-
inska udruzenja
v' Vodi¢ za

medunarodnu  tr-
govinu na Kosovu

V' http://www.itg-rks.
com/sr/OpSte-trgovin-
ske-asocijacije

v Bankeiostale fi-
nansijske institucije

v' Vodi¢ za
medunarodnu  tr-
govinu na Kosovu

V' http://www.itg-rks.
com/sr/Banke-i-druge-fi-
nansijske-instituci-
je-na-Kosovu

v' Korisne vladine
agencije

v' Vodi¢ za
medunaronu trgov-
inu na Kosovu

V' http://www.itg-rks.
com/sr/Vladine-agencije-
koje-su-od-pomoci

v' Carina

v’ http://dogana.rks-gov.
net/sr/Home

v’ http://dogana.rks-gov.
net
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