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Agencija za strana ulaganja i promociju izvoza Republike Srbije

REC AUTORA 1

Priru¢nik za izvoznike osmislien je kao prakti¢ni vodi¢ srpskim preduzecima na putu
izlaska na strana trzista. Priruénik je namenjen preduzeoma koja planiraju plasman
svojih proizvoda na strana trzista, ali i onima koja veé izvoze a nisu u moguénosti da
pronadu potrebne informacije.

Izvoz nudi brojne moguénosti za svako preduzeée kao $to su: poveéanje prodaje i
dobiti, prosirenje kapaciteta, rast preduzeéa i veéu konkurentost na domaéem i stranom
trzidtu. Rukovodstvo svakog preduzeéa ima svoje motive za izvoz. Za neka preduzeéa
presudan e finansijski momenat i dobit, kao jedini nagin da se obezbedi rast poslovanija i
ostvari pozitivan i §to veéi finansijski rezultat. Za druge, izvoz nudi prednosti velikog
trzista, pre svega, obaranije trogkova poslovanja kroz poveéanije proizvodnije i ostvarivanje
efekata ekonomije obima.

Posedovanije kvalitetnog proizvoda ili usluge po konkurentnim cenama nije dovoljan
uslov da biste uspe$no plasirali svoje proizvode i usluge na stranom trzistu. Za izlazak
na nova trzi$ta morate da budete spremni da uloZite dosta vremena, finansijskih sredstava i,
pre svega, strplienja kako bi va$ proizvod pridobio poverenje i lojalnost kupaca.
Potrebno je da posedujete osnovna znanja o trzigtima na kojima se vasdi proizvodi
mogu plasirati, moguénostima finansiranja izvoza, transportu, izvoznim procedurama
i administraciji, neophodnim marketinskim aktivnostima i dr. MoZda éete doneti prerani
zakljuéak da je pokretanje izvoza za vas nesigurno i skupo. To je prva prepreka koju
morate savladati pre &itanja ovog Priruénika, jer uputstva i saveti koje nudimo mogu
vam biti od pomoéi samo ukoliko verujete da je vas proizvod u moguénosti da nade
svoje mesto na stranom trzistu.

Srbija poseduje veliki broj strateskih prednosti koje predstavljaju dobru osnovu za
stalan rast izvoza kao $to su: poznavanie i blizina regionalnih i medunarodnih trzita,
struénu radnu snagu, konkurentne trogkove poslovanja i dr.

Ekonomski napredak zemlje i kreiranje novih radnih mesta moguée je ostvariti jedino
kroz poveéanije proizvodnije i izvoza roba i usluga. Navedena &injenica se, posebno,
odnosi na mala trzidta kao $to je trziste Srbije. Ukoliko je na ovim trzi§tima prisutna
orijentacija preduzeéa na domaée kupce ovakva politika, po pravilu, vodi njihovoj
stagnaciji i nemoguénosti da se takmiée sa stranom konkurencijom.

Ovaj Priruénik moZda neée pruziti odgovore na sva vaa pitanja, ali ée vam sam pristup
korak po korak pomoéi da savladate osnovna znanja o izvozu potrebna da biste upoznali
i izbegli eventualne prepreke i probleme sa kojima se moZete suoditi prilikom izvoza.

Milica Aksentié
Milica Zatezalo

Savetnici za marketing i istraZivanje
Agencija za strana ulaganja i promociju izvoza
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Kreiranje izvoznog plana i strategije

KREIRANJE IZVOZNOG PLANA | STRATEGIJE 1

Mnoga preduzeéa pocinju sa izvozom bez prethodno izradenog plana. U tom sluéaju, javlja se
rizik da zapostave trzidta na kojima bi njihovi proizvodi imali veée $anse za uspeh. Odabir
pogre$nog trZista moze dovesti do neuspeha, pa &ak ponekad i bankrotstva preduzeéa
usled velikih troskova koji prethode izvozu i koji se ne mogu namiriti iz izvoznih prihoda.
Dobro osmisliena izvozna strategija, bazirana na taénim i korisnim informacijama,
omoguéava preduzeéu da uspesno plasira svoje proizvode u predvidenom vremenskom
periodu.

Prvi koraci v izradi izvoznog plana obuhvataju:
* prikupljanje podataka
* identifikacija prepreka i
* moguénosti za ulazak na nova trzita.

Ovim planom preduzeée precizira cilieve, rokove i nacine za praéenje poslovanja u buduéem
periodu kako bi ostvareni rezultati bili merljivi.

Izvozni plan mora biti razumljiv za sve zaposlene koji su angaZovani na poslovima izvoza.
Poéetni plan preduzeéa treba da bude jednostavan i da sadrZi osnovne smernice za ulazak
na nova trZista. On treba da bude osmislien kao pomoéno sredstvo menadZzmentu preduzeéa, a
ne kao stati¢ki dokument. Nakon poéetka izvoznih aktivnosti, plan o razvoju izvoza biée
detaljniji i konkretniji.

Nakon ulaska na trzite, potrebno je da se rezultati izvoza sagledaju i uporede sa planom.
Na osnovu ovog poredenja rukovodstvo meri uspesnost strategije. Ukoliko postoji razlika,
neophodno je da se plan promeni i prilagodi trenutnoj situaciji.

Preduzeéa koja Zele samostalno da izvoze moraju da razrade detaljniji plan od preduzeéa
koja ¢e izvoziti preko zastupnika.

KAKO TREBA DA IZGLEDA 1ZVOZNI PLAN?2

Kreiranje izvoznog plana je ozbiljan i dugotrajan proces, ali nuzan ukoliko preduzeée Zeli
ozbilino da pristupi osvajanju novih trZita. Sadrzaj izvoznog plana, u nastavku, predstavlja
dobru smernicu kako plan treba da izgleda i koje elemente mora da sadrzi.

SADRZAJ 1IZVOZNOG PLANA

1. deo
Uvod: Koje koristi preduzeée moZe ostvariti pokretanjem izvoza?

2. deo
Trenutna situacija/opis poslovanja preduzeéa



¢ Proizvod ili usluga
* Poslovanije preduzeéa
« Zaposleni i organizacija izvoznog sektora

+ Oprema i sredstva kojima preduzeée raspolaze

* Proizvodna grana, konkurencija i traZnja

3. deo

Identifikacija, procena i izbor trZista za izvoz proizvoda

¢+ Odabir i istraZivanje tridta

* Izbor proizvoda koji éete izvoziti i formiranje cene

* Interna organizacija u preduzeéu
¢ Procena prodaije

4. deo
Kako napredovati?
¢ Kanali distribucije
* Kreiranje marketing strategije

5. deo
Finansijska analiza
+ Analiza finansijskih izve$taja
+ Sastavljanje budZeta za izvozne aktivnosti

6. deo

Plan napredovanija
+ Periodi¢na ocena ostvarenih rezultata
+ Naredni koraci

Priruénik za izvoznike

Na samom poéetku izrade izvoznog plana i strategije, bitno je da ocenite konkurentnost
vasih proizvoda na stranom trzistu. Procena konkurentnosti moZe se obaviti na vi$e nadina.

Prvi nadin je da se sagleda stanje na domadem trzistu.

Ukoliko se proizvodi dobro prodaju na domaéem trzistu, veée su $anse da ée biti postignut

uspeh i na izvoznim trzitima.

Preporuka je da se u izradi plana izvoza angazuje tim sastavljen od struénjaka iz

razlig¢itih oblasti (komercijala, marketing, finansije).

Preduzede, pre ulaska na trziste, mora da se upozna sa njegovim karakteristikama (klimatski
uslovi, kultura i obiéaji, kupovna moé stanovnitva, kontrola uvoza od strane drzave) kako
bi ocenilo realnu situaciju pre usvajanja izvoznog plana. Ukoliko su $anse za uspeh male,

bolje donesite odluku da izadete na trzista koja su sliéna domaéem.

Procena jedinstvenih karakteristika_proizvoda predstavlja jo$ jedan od nadina da preduzeée
sagleda svoj izvozni potencijal. Sto je proizvod originalniji, a moguénost da se kopira
manija, $ansa za uspedan plasman na stranim trzistima je veéa. Jedinstveni proizvodi imaju

manju konkurenciju, a traZnja za njima je veéa.

Ukoliko je traznja za proizvodom na domaéem trzidtu u fazi pada, to ne treba da bude



Kreiranje izvoznog plana i strategije

automatski znak da ée se proizvod isto ponasati i na izvoznim trZi$tima. Proizvod moze da
bude konkurentan na stranim trZistima, iako je smanjena traZnja na domaéem trzisitu.

KAKO PROCENITI DA LI JE VASE PREDUZECE SPREMNO ZA 1ZVOZ?2

Odgovori na sledeéa pitanja mogu da vam pomognu u oceni koliko izvoz moze da utice
na poboljSanje poslovanja vaseg preduzeca:
* Sta vade preduzeée moze da dobije izvozom?2
* Da li se izvoz podudara sa planovima poslovanja vaseg preduzeéa?
¢ Da li je vae preduzeée spremno za promene koje ¢e doneti izvoz: uposljavanje novih
kapaciteta, zaposljavanje novih radnika i kvalitetnog menadZmenta i drugadije
upravljanje finansijama?
* Da li su oéekivane koristi od izvoza vredne uloZenih sredstava, ili je bolje da se vase
preduzeée okrene pobolj$anju poslovanja u Srbiji2



ISTRAZIVANJE
| ODABIR IZVOZNOG TRZISTA

2
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ISTRAZIVANJE | ODABIR IZVOZNOG TRZISTA |

Nakon $to ste definisali korake vaseg izvoznog plana, vreme je da istrazite i odaberete
trzi$te za va$ proizvod ili uslugu. Bez obzira na koje trziste planirate da plasirate svoj
proizvod, potrebno je da obavite detalino istraZivanie trzista.

IstraZivanje ée omoguéiti rukovodstvu preduzeéa da: utvrdi kakva je traZnja i struktura
potro$aéa na izvoznim trzidtima, sagleda konkurenciju na trzidtu (koja preduzeéa nude
iste ili sli¢ne proizvode, naéin plasmana, cene) i planira na¢ine promocije proizvoda.
Pribavljanje odgovarajuéih informacija pomoéi ée vam da donesete prave odluke i
uspesno formirate izvoznu strategiju.

Istrazivanje ukljuéuje prikuplijanje velikog broja informacija koje ée vam biti od pomoéi pri
donodenju brojnih izvoznih i marketingkih odluka. Preduzeée koje sprovede kvalitetno
istrazivanje ne samo da $tedi novac i vreme veé i poveéava $anse za uspeh. Na primer,
istraZivanje vam moZe pomoéi da dodete do zaklju¢ka na kojim triiftima imate najvede
$anse za uspeSan plasman proizvoda.

SPROVEDITE SAMI ISTRAZIVANJE TRZISTA

Informacije koje se dobijaju istraZivanjem trzidta koriste preduzeéu kao osnov za:
* postavljanje ciljeva,
« dono$enje marketingkih odluka i
« kreiranje izvozne strategije preduzeéa.

Pre zapodinjanja istrazivanja trzidta preduzeée mora da oceni raspolozivo vreme, finansijska
sredstva i stepen znaéaja odluke. IstraZivanje trzista najée$ée obavlja struéna sluzba u
preduzeéu koja kreira plan istraZivanja.

Plan istraZivanja predstavlja osnovni dokument kojim se odreduje postupak prikuplianja i
analize podataka.

PLAN ISTRAZIVANJA

Plan istrazivanja definie korake koje treba preduzeti u procesu istrazivanja trzigta. Pri kreiranju
plana istrazivanja neophodno je definisati problem i potrebne informacije. Pre izrade plana
potrebno je konsultovati rukovodstvo preduzeéa. Predlozi menadZzmenta treba da predstavljaju
osnovu svakog plana istraZivanja.

Dve osnovne metode istraZivanja izvoznih trzista, za koja se veéina preduzeéa opredeljuje,
jesu primarno i sekundarno istraZivanje. U osnovi se preporuéuje da preduzeéa prvo krenu
sa metodom sprovodenja sekundarnog istrazivanja kako bi se prikupili opéti podaci o
izvoznim trZi§tima, a potom pristupe primarnom istraZivanju u cilju prikupljanja detaljnijih
informacija o izvoznom frzitu.
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SEKUNDARNO ISTRAZIVANJE

Sekundarno istraZivanje podrazumeva prikuplianje podataka iz veé raspoloZivih izvora:
statistitke publikacije, internet, domaéa i strana literatura, novine i &asopisi. Informacije
prikupliene sekundarnim istraZzivanjem posebno su znaéajane u poéetnoj fazi istrazivanja.

Informacije o stranim trzidtima mozete dobiti i od Agencije za strana ulaganija i promociju
izvoza Republike Srbije (SIEPA), Privredne komore Srbije (PKS), Zavoda za statistiku,
trgovackih drustava i preduzeéa koja veé posluju na stranim trzistima. NajopSirniji izvor za
prikupljanje informacija, koji koriste mnoga preduzeéa kod nas i u svetu je internet. Putem
pretrazivanja interneta moZete da dodete do znaéajnih i aZurnih podataka o stranim
trzidtima. U nastavku éemo navesti nekoliko internet prezentacija gde moZete pronadi
korisne informacije prilikom vaSeg sekundarnog istraZivanja.

+ Za informacije o trzistima zemalja Evropske unije
http://publications.eu.int/index_en.html

* Na internet stranici Ameri¢ke Agencije za izvoz moZete dobiti korisne podatke o uvozu/
izvozu prema odredenim grupama proizvoda i ukupnom uvozu/izvozu za gotovo sve
zemlje sveta - www.export.gov/tradestatistics.html

Postoji nekoliko domadéih internet prezentacija koje vam mogu biti od znadaja prilikom
sprovodenja sekundarnog istraZivanja:

Informativni centar Agencije za strana ulaganja i promociju izvoza predstavlja jedinstvenu bazu
podataka za sva preduzeéa iz Srbije kojima su potrebne informacije o izvozu. Program je nastao
kao rezultat saradnje Agencije i Evropske agencije za rekonstrukciju (EAR). Namenijen je kako
postojeéim tako i potencijalnim izvoznicima sa ciliem da im se omoguéi da dodu do $to vide
informacija od znadaja za poslovanje i nastup na inostranim trzidtima.

Baza podcﬁoka je dostupna na internet prezentaciji Agencije -
http://www.siepa.sr.gov.yu/srp/index.html i pristup je potpuno besplatan.
Sadrzi preko 200 izvora mformocuo koji su grupisani po mnogobrojnim temama:
¢ kontakti raznih domadih i inostranih institucija,

medunarodni sajmovi,

profili zemalja i trZista,

sektorske studije,

poslovne ponude,

medunarodni tenderi,

trgovinska statistika,

porezi i carine i sl.

Teme su izabrane u skladu sa identifikovanim potrebama domadéih preduzeéa. Osnivaniju
centra je prethodilo ispitivanje preko 100 domacéih preduzeéa. Na osnovu dobijenih upita
saradnja izmedu centra i preduzeéa je nastavljena i posle njegovog osnivanja. Sva preduzeéa
koja koriste bazu dobrodo$la su da iznesu svoje komentare i potrebe za informacijama. Na
osnovu dobijenih predloga SIEPA nastavlja sa pretragom za Zelienim informacijama i pro$iruje
postojeéu bazu podataka.

Euro Info Korespodentni Centar (EICC) v Beogradu (www.eicc.co.yu) je deo Evropske Info

Korespodentske mreZe koja ima preko 300 centara u zemljama Evropske Unije i zemljama
Istoéne Evrope. Centar predstavlja sponu izmedu evropskih institucija i sektora malih i srednjih
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preduzeéa (MSP) na lokalnom nivou. U usluge EICC-a ubrajaju se:
« pruzanje informacija o programima EU
+ pomoé prilikom traZenja izvora finansiranja
« informisanje o programima Evropske Unije
* povezivanje sa novim trzistima i partnerima

Na internet prezentaciji EICC moZete naéi poslovne oglase inostranih preduzeéa koja su zaintere-
sovana za poslovnu saradnju sa domadim preduzeéima (uvoz, izvoz, zajedni¢ka ulagania).

Prema rezultatima istrazivanja Agencije za strana ulaganja i promociju izvoza Republike Srbije
(SIEPA) o uticaju prosirenja Evropske unije na poveéanje stranih ulaganija i unapredenje
izvoza domaée privrede, sprovedeno u periodu maj - jun 2004. godine, najée$ée
prepreke kod izvoza na nova trzi$ta jesu problemi kod pronalaZenja stranih partnera i
nepoznavanije izvoznih trzista.

Mreza privrednih komora zemalja Jugoistoéne Evrope (www.se-cci.net) predstavlja internet
prezentaciju Privrednih komora bivée SFRJ. Uloga mreZe privrednih komora je da se:

¢ pomogne razvoj i povezivanje regionalne privrede pomazudéi preduzedima pri uspostavljanju
poslovnih kontakata

organizuju sajmovi i promocije proizvoda i usluga

pruzaju savetodavne i konsultantske usluge malim i srednjim preduzeéima u regionu

Globalna trgovinska i tehnolotka mreza (GTN) u Srbiji (www.gtn-serbia.net) je program

Amerigke vladine agencije za medunarodni razvoj (USAID) koji ima za cilj uspostavljanije

poslovnih veza preduzeéa iz SAD i preduzeéa iz zemalja u razvoju.

GTN omoguéava preduzeéima da:

+ usvajaju i nabavljaju tehnologiju iz SAD (oprema, masine),

+ prodaju svoje proizvode u SAD i ostalim zemljama ukljuéenim u GTN (Evropa,
Juzna Amerika, Azija, Afrika, Bliski Istok),

+ postanu zastupnici za proizvode iz SAD,

+ ostvaruju dugoroéne poslovne kontakte sa preduzeéima iz SAD i ostalih GTN zemalja.

Nakon besplatne registracije na internet prezentaciji GTN, preduzeée popunjava

upitnik u kom precizira za kakav je posao zainteresovano (kupovina ili prodaja proizvoda).
Pretrazivanjem veé postavlienih poslovnih oglasa zainteresovano preduzeée moze direkino
da kontaktira pravno lice koje je oglasilo potrebu za kupovinom ili prodajom odredene robe.

KORACI U SEKUNDARNOM ISTRAZIVANJU TRZISTA

Pre nego $to poénete sa prikuplianjem sekundarnih podataka potrebno je da sastavite
spisak od 5 do 10 potencijalnih izvoznih trZidta (najbolje je da izaberete od 3 do 5 velikih
trzista i od 3 do 5 manijih trZista). Nakon $to ste sastavili listu izvoznih trZidta potrebno je da
pristupite prikupljanju i analizi sledeéih podataka:

« veli¢ina i rast trzista

* pristupacnost trzista

12
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« analiza konkurencije

« ekonomska i politi¢ka stabilnost
« geografski polozaj trzista

* kultura i obiéaji zemlje

Podaci prikuplieni ovim istraZivanjem omoguci¢e preduzeéu da kreira strategiju ulaska i
nastupa na stranom trzistu.

Veli¢ina i rast tridta

Kada prikupliate podatke o veli¢ini trzista, prvo na $ta treba da obratite paznju jeste ukupna
populacija zemlje. Zatim, procenite koliko je u&esée vase ciline grupe - kupaca u ukupnoj
populaciji (npr. ukoliko ste proizvoda bezalkoholnih pi¢a procenjujete ukupan broj mladih
- tinejdZera u populaciji). Do navedene informacije moZete doéi putem kontakata sa stati-
sti¢kim zavodima koji raspolazu podacima o strukturi populacije zemlje prema Zivotnom
dobu i visini potro$nje domadéinstava.

Ulazak na malo trzidte, na kojem posluje samo nekolicina preduzeéa, moze vam pruZiti
moguénost da budete medu prvima i rozvijate svoje poslovanje uporedo sa razvojem
trzista na kome poslujete. Ali budite oprezni! Sagledajte sve ekonomske, politicke i
administrativne barijere koje prate ulazak na mala trzista.

Rast triista je veoma znadajan parametar koji ukazuje kakvi su trendovi na trzistu odnosno da
li traZnja za odredenim proizvodom raste ili opada. Ocenu rasta trzita moZete izvesti na
osnovu statistickih podataka o visini uvoza vaseg proizvoda ili usluge za poslednje tri
godine. Konstantan rast uvoza ukazuje da je re¢ o trzistu u ekspanziji. Prilikom kreiranja
vade izvozne strategije uzmite u razmatranije veda trZista sa izraZenim potencijalom rasta jer
su, u tom sluéaju, manje opasnosti od konkurencije i veée $anse za osvajanje trzista.

Analiza konkurencije

Da biste procenili $anse za uspeh na stranim trzidtima potrebno je da upoznate konkurenciju.
Bitno je da znate ko su vasi glavni konkurenti na izvoznim trzidtima, podatke o trzisnom
uée$éu i cenama istih ili sliénih proizvoda.

Pristupaénost trzista
Pristupaénost trzista obuhvata moguénosti plasmana proizvoda i eventualne barijere pri ulasku
na strana trzi$ta. U faktore koji ukazuju na pristupaénost izvoznog trzidta ukljué¢ujemo:

« Carinska tarifa, izvozni i uvozni rezim uti¢u na plasman proizvoda i usluga na strano trziste.
Na internet prezentaciji (www.carinskatarifa.com) pored pregleda najnovijih propisa u
oblasti spoljnotrgovinskog poslovanja, moZete naéi i informacije o:

+ carinskim tarifama kod nas i u svetu,

* carinskim postupcima i procedurama,

* sistemima uskladivanja sa propisima Evropske Unije i

+ ratifikovanim sporazumima o slobodnoj trgovini Republike Srbije sa drugim zemljama.

+ Ukupna ponuda proizvoda ili usluga na stranom trzidtu moze vam pomoéi da procenite
njihovu pristupaénost.

¢ Agenti i distributeri mogu znaéajno da olak3aju plasman proizvoda na nova trista.

+ Postojeéa marketing praksa, kao npr. kako oglasiti i promovisati proizvod, moZe uticati
na uspeh vaseg proizvoda.
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Ekonomska i politi¢ka stabilnost

Procena ekonomske i politi¢ke stabilnosti stranog trzista zasnovana je na analizi statisti¢kih
podataka o rastu bruto drustvenog proizvoda, visini prihoda po glavi stanovnika (per capita),
spoljnotrgovinskom bilansu zemlje (izvoz-uvoz) i stopi nezaposlenosti. Prikuplieni podaci
pomoéi ¢ée vam da optimalno procenite izvozna trzista i kreirate izvoznu strategiju.

Na internet prezenfcciii Carinske unije pri Evropskoj komisiji (http://mkacedb.eu.int)
moZete pronadi sve podatke o ekonomiji zemalja EU, carinskim i vancarinskim
barijerama za izvoz i uvoz proizvoda za sve zemlje sveta.

Stabilnost politickog sistema, uéestalost menjanja zakonske regulative u oblasti spoljne
trgovine i uticaj drzave na poslovanje domadih i stranih preduzeéa ukazuju na (ne)sigurnost
ulaska na trziste.

Geografski poloZaj trzista
Udaljenost izvoznog trzista utiée na vreme i nadin isporuke robe. Dobrom organizacijom $pedicije
i transporta moZete umaniiti cenu proizvoda i postati konkurentniji na udaljenim trzigtima.

Kultura i obiéaiji

Poznavanije jezika, obiéaja i kulture zemlje u koju izvozite neophodno je prilikom kreiranja
strategije ulaska i nastupa na stranom trzistu. Na taj naéin ostvariéete efektivniju komunikaciju
sa poslovnim partnerima.

Znadenje pojedinih faktora poput boje i brojeva mogu se znadajno razlikovati medu
pojedinim zemljoma. Na primer, kod dizajna ambalaZe proizvoda treba da vodite ra¢una da je
belo boja smrti u Kini i Indiji, dok ljubi¢asto ima isto znagenje u Spaniji. Nakon sprovedenog
istraZivanja izvoznih trzista s vase liste, biéete iznenadeni kako isti proizvod koji je sjajno
primlien u jednoj zemlji uopste nije prihvaéen od strane kupaca u nekoj drugoj zemlji.

PRIMARNO ISTRAZIVANJE

Preduzeée treba da prikupi sekundarne podatke na organizovan naédin, onako kako je to
predvideno planom istrazivanja. Medutim, iako korisne, sekundarne informacije nisu
dovoline da bi se donele slozene marketinske odluke u preduzeéu. U ovakvim situacijoma
potrebno je podeti sa prikuplianjem primarnih podataka. U toku primarnog istraZivanja
preduzeéa prikupljiaju podatke preko direktnog kontakta sa trgovackim predstavnicima ili
potencijalnim kupcima na ciljnom trZistu.

Primarno istraZivanije sastoji se u prikupljanju podataka o namerama, mislienjima i
stavovima ponadanja potrosaca u kupovini. Izbor naéina prikuplianja podataka zavisi
od karaktera istrazivanja, raspoloZivog vremena i sredstava.

Metod primarnog istraZivanja povezan je sa prikuplianjem informacija o konkretnom preduzeéu
ili proizvodu, te su troskovi njegovog sprovodenio visoki i znaéajan je utrodak vremena. Kao
rezultat, veliki broj malih preduzeéa poéinje istraZivanije cilinih trzigta korigéenjem metoda
sekundarnog istraZivania, dok se za prikupljanje i analizu primarnih podataka angaZuju
struéne agencije za istrazivanje trzista.
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FINANSIRANJE 1ZVOZA 0

Finansiranje izvoza se umnogome razlikuje od ostalih vidova finansiranja poslovania.
Prodaja proizvoda na stranim trzistima, po pravilu, zahteva duZe rokove za naplatu potraZivania,
jer kupac obi¢no nastoji da odlozi ispunjavanije finansijske obaveze, sve do trenutka potpunog
prilema robe. |z tog razloga, potrebna je paZljiva analiza finansiranja izvoza pre svakog
izvoznog poduhvata. Poznavanje razli¢itih vidova finansiranja proizvodnje olak$ava kreiranije
finansijskog plana, koji je koristan kako za izvoznika tako i za kupce na stranom trZistu.

Uspedno obavljanje izvoznih aktivnosti zahteva finansijsku stabilnost preduzeéa.
Finansiranje izvoza moZze se obezbediti iz prihoda od prodaje na domaéem trzistu ili putem
kredita. Za oba nacina finansiranja morate poslovati sa pozitivnim rezultatom jer to predstavlja
garanciju za izmirenje vasih finansijskih obaveza.

Siguran izvor finansijskih prihoda je od velike vaznosti za uspe$no obavljanije izvoza i
pokrivanije troskova poslovanija, sve do momenta kada izvoz poéne da ostvaruje prihod
ili, dugoroéno, dobit.

Finansijski plan treba da sadrzi obradun tokova gotovine i raspolozivog kapitala. Pomoéu
proraéuna tokova gotovine moZete da odredite rokove dospeéa i visinu troskova, a putem
proracuna raspolozivog kapitala dobiéete uvid u iznos sredstava u vasem preduzedu, koja
¢ée biti potrebna za uspe$no sprovodenije izvoznih aktivnosti. Informacija o stanju sredstava
moze biti dobar pokazatelj da li ée i kada vas izvoz biti u moguénosti da ostvari pozitivan
finansijski rezultat.

ODLUKA O FINANSIRANJU IZVOZA

Zelja svakog izvoznika je da uspeino proda svoj proizvod na stranom tr¥idtu i izvréi naplatu svojih
potraZivanja. Situacija na stranim trzistima gde je prisutna jaka konkurencija primoraée vas
da razmotrite vie moguénosti finansiranja izvoza. lzbor odgovarajuéeg nadina finansiranja
umanijuje rizike poslovanija i uti¢e na konkurentnost preduzeéa na izvoznom trzistu. Ukoliko
nudite dobre uslove kupovine imaéete veée $anse za uspednu realizaciju prodaije.

Pre nego §to donesete odluku o nadinu finansiranja uzmite u obzir sledeée faktore:

+ Potreba za finansiranjem proizvodnije i prodaje
Preduzede, na poéetku, treba da pribavi potrebna finansijska sredstva za proizvodniju
ili ostale aktivnosti poput: promocije, modifikacije proizvoda, transporta i sl.

« Tro%kovi finansiranja
Visina uée$éa i kamatnih stopa variraju od jednog do drugog nadina kreditiranja.
Raspitajte se o uslovima kreditiranja koje nude komercijalne banke. Procenite njihov
uticaj na cenu proizvoda i ostvareni profit preduzeéa.
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+ Duzina trajanja finansiranja 5
Krediti privredi mogu biti odobreni na kratak, srednji i dugi rok. Sto je rok finansiranja
duzi, troskovi poslovanja preduzeéa su vedi.

* Rizik vezan za finansiranje

Sto je, sa stanovi$ta davaoca kredita, rizik finansiranja veéi (bez obzira da i je on zaista
prisutan u tolikoj meri ili je samo rezultat liéne procene davaoca), to je cena pozajmljenih
sredstava vida, a moguénost pronalazenja pogodnih uslova finansiranja za izvoznika
manja. Solventnost preduzeéa uti¢e na sposobnost da na vreme izmiri svoje obaveze,
mada to nije jedini faktor koji davalac kredita uzima u razmatranje. Politi¢ka i ekonomska
stabilnost zemlje predstavljaju faktore od sustinske vaznosti pri dono$enju odluke o
vidovima finansiranja.

PRONALAZENJE ODGOVARAJUCIH I1ZVORA FINANSIRANJA 1ZVOZA

Pojedini izvori finansiranja poslovanja su vam dobro poznati, poput kredita komercijalnih
banaka, ali postoje i mnogi drugi koji su posebno namenjeni finansiranju izvoznih
aktivnosti preduzeéa. U nastavku vam nudimo detaljon pregled razli¢itih izvora finansiranja
izvoza, koji su u ponudi na domadem trzistu.

KOMERCIJALNE BANKE

Ovla$¢ene komercijalne banke, pored kreditnih linija namenijenih finansiranju proizvodnije i
prodaje roba i usluga na domadéem trzistu, odobravaju i kredite za izvoz roba i usluga.
Poslovi izvoza na kredit obuhvataju kreditne poslove vezane za: izvoz robe, vrienje usluga
i izvodenije investicionih radova u inostranstvu. Navedene poslove preduzeéa mogu vriiti iz
raspolozivih sredstava svog poslovnog fonda, a delimi¢no i iz sredstava dobijenih od banke
ili drugih izvora finansiranja.

Na osnovu nadeg istraZivanja, 44% ispitanih privrednika problem finansiranja poslovanja
reSava zaduZivanjem kod finansijskih institucija.

Prvi korak za traZenje izvoznog kredita je odabir lokalne komercijalne banke. Pri izboru
banke posebno treba da obratite paznju na:
¢ Visinu trokova izdavanja akreditiva i bankarske garancije.
* Da li banka ima strana predstavnitva ili korespodentske banke? Gde su one locirane?
* Da li banka izve$tava kupca o kreditu i po kojoj ceni?
¢ Da li banka obezbeduje posebne programe kreditiranja malih i srednjih preduzeéa i izvoza?
¢ Pod kojim uslovima se vri kreditiranje?

Ukoliko ste veé¢ dobili kredit od banke za potrebe poslovanja na domaéem trzistu, utoliko ste u
prednosti jer je banka veé upoznata sa vasom solventno$éu i moguénostima vraéanja kredita.
U ovom sluéaju, uslovi, dokumentacija i procedure za dobijanije kredita bi¢e veoma sliéni i
vama unapred poznati. Korié¢enjem akreditiva ili bankarske garancije moZete znaéajno da
smanijite rizike izvoza i naplate potraZivanja na stranom trZistu. Ukoliko tek planirate da
poénete sa svojim izvoznim aktivnostima, a pripadate grupi malih i srednjih preduzeéa, vazno
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je da izaberete banku koja je zainteresovana za pruZanije usluga vasem tipu preduzeéa.

Veoma je bitno da znate taéno vreme svojih priliva i odliva sredstava. U suprotnom, ukoliko
nemate detaljno uraden finansijski plan, i ne znate kad ¢ée vas izvoz poéeti da donosi dobit,
imadete poteskoéa u vraéaniju vasih finansijskih obaveza.

Veéina domadih i stranih komercijalnih banaka koje posluju na nasem triistu, odobravaju
kredite izvoznim preduzeé¢ima za finansiranje spoljnotrgovinskih poslova. Uslove kreditiranja
(kamatne stope, rokovi otplate, visina uée$éa) propisuje banka. Krediti su namenjeni za
finansiranje osnovnih i obrtnih sredstva, nabavku sirovina i materijala, isplate plata i
reZijskih trogkova poslovanija. Visina kredita zavisi od vrednosti konkretnog izvoznog posla.

LIZING

Preduzeée se, pri odabiru odgovarajuéeg nadina finansiranja za nabavku opreme, putnickih
i privrednih vozila za svoje potrebe vrlo &esto opredeljuje za lizing. Lizing je mehanizam gde
zakupac (preduzeée) iznajmljuje opremu od vlasnika ili davaoca lizinga (obiéno finansijske
institucije), i plaéa nadoknadu u meseénim ratama u ugovorenom roku, najéesée od tri do
pet godina. Meseéne otplate obuhvataju glavnicu i kamatu. Po zakonu, pravne transakcije
se odnose na tri uéesnika: zajmodavac, primalac i isporuéilac opreme koja je predmet
lizinga.

Osnovna prednost lizing aranZmana predstavlja moguénost korisnika lizinga da, u
kratkom roku, bez sopstvenog kapitala dode do opreme koja mu je potrebna za rad.
Prednost kori$éenja postoji kada kupac ima potrebu za predmetom lizinga na odredeno
vreme, to je posebna pogodnost danas kada tehnologija brzo zastareva odnosno
napreduje.

Na internet prezentaciji www.alcs.org.yu mozete pronaéi detaljne informacije o domaéim
lizing kompanijoama, uslovima pod kojima se odobrava lizing i moguénostima koriséenja
ovog oblika finansiranja poslovanja.

POSEBNE VRSTE SPOLINOTRGOVINSKOG FINANSIRANJA

Kori$éenje razligitih izvora finansiranja i pravilno planiranje novéanih trogkova pomaze pri
prevazilazenju brojnih problema vezanih za medunarodna plaéanja poput: fluktuacije
deviznog kursa i spore naplate dospelih potraZivania.

Faktoring

Faktoring je posao kratkoro¢nog kreditiranja, posebno koristan za mala i srednja preduzeéa.
On se zakljuéuje na neodredeno vreme ili na vise godina, najé¢e$ée od pet do deset.
Radi se o posebnom ugovoru izmedu banke i klijenta koji se &esto javlja u medunarodnoj
praksi. Ugovorom o faktoringu banka se obavezuje da preuzme klijentova nenaplaéena
potraZivanja uz proviziju koja je najée$ée u visini od 2 do 10% od ukupnog potraZivania.
Nakon $to klijent dostavi dokumentaciju kao garanciju potraZivanja, banka isplaéuje iznos
potraZivanja u gotovom umanjen za iznos ugovorene provizije banke.
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Medutim, potrebno je istaéi da se ne radi o besplatnim kreditima. Kamata je, u ovom
sluéaju, uraéunata u proviziju banke koja se formira na osnovu faktora kao $to su: iznos
kamate na preuzeta potrazivanja do njihove naplativosti, rizik nenaplativosti, naknada za
bankarske usluge i iznos bankarske provizije.

Zahvaljujuéi faktoringu mnogi mali i sredniji proizvodaéi mogu da se, bez teskoéa, ukljuge
u medunarodnu razmenu i da plasiraju svoje proizvode na strana triista, dok je briga o
naplati izvezene robe prepustena banci.

Forfeting

Forfeting je posao otkupa dugoroénog novéanog potrazivanja prodavca (izvoznika) od
strane banke, uz odredeni diskont na teret prodavca. Banka nema pravo na nadoknadu
od prodavca ukoliko ne moZe da naplati potrazivanje od kupca (uvoznika).

Ugovor o forfetingu se razlikuje od ugovora o faktoringu (iako se u oba sluéaja preuzima rizik
naplate, 1j. prestaje pravo na regres od prodavca potrazivanja ako se ono ne naplati od
duznika) po tome $to se kod faktoringa radi o redovnom otkupu kratkoroénih potraZivania,
dok se kod forfetinga radi o otkupu dugoroénih potrazivanja.

FINANSIJSKA PODRSKA DRZAVNIH ORGANA

Uloga programa podrske drzavnih organa je pomoé izvoznicima u cilju unapredenija njihovih
aktivnosti i poveéanja moguénosti za dobijanje komercijalnih kredita. Uglavnom se radi
o besplatnim (grant) programima koiji se realizuju u saradnji sa davaocem sredstava, ili
je re¢ o povoljnim uslovima kreditiranja namenjenim unapredenju izvoza i saradnje sa
preduzeéima iz pojedinih zemalja.

Fond za razvoj Republike Srbije

Osnovni model kori$éenja sredstava Fonda za razvoj je na kreditnoj osnovi. Pored toga,

zavisno od namene i oblika svojine Fond ¢ée koristiti i model ulaganija kapitala na svojinskoj

osnovi. Sredstva Fonda odobravaju se pravnim licima, registrovanim u Agenciji za

privredne registre, osim dela sredstava namenjenih kreditiranju fizi¢kih lica i samostalnih

radnji, koja se odobravaju putem banaka. Programi koje pruza Fond za razvoj su:

+ Regionalni razvoj

Uée$ée sredstava Fonda u kreditiranju investicija, u odnosu na predraéunsku vrednost
ulaganija na teritoriji opétina, moze iznositi 40%, 50%, 60% ili 80% predracunske vrednosti
investicija, sa odgovarajuéom kamatnom stopom od 5%, 4%, 3% ili 1% na godidnjem
nivou, uz kori§éenije valutne klauzule. Krediti za osnovna sredstva se odobrabravaiju sa
rokom otplate do 5 godina i grejs periodom do jedne godine. Krediti za trajna obrtna
sredstva se odobravaju sa rokom otplate do 3 godine i grejs periodom do jedne godine.
U predraéunsku vrednost ulaganja prihvataju se samo nova ulaganja, koja se vrée od
momenta podno$enja zahteva za kredit.

* Mala i srednja preduzeéa
Ué&esée sredstava Fonda u kreditiranju investicija malih i srednjih preduzeéa moZe iznositi
i do 40% predradunske investicije, uz kamatnu stopu od 5% na godidnjem nivou i primenu
valutne klauzule. Kreditna sredstva se odobravaju sa rokom otplate do 5 godina i grejs
periodom do jedne godine.
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Krediti za podsticanje izvoza

Krediti za finansiranje pripreme proizvodnje namenjene izvozu se odobravaju sa rokom
otplate do $est meseci, sa kamatnom stopom od 5% na godidnjem nivou i sa primenom
valutne klauzule.

Kratkoroéno finansiranje privrede

Deo sredstava koja ne budu angaZovana u investicione programe mogu se plasirati, po
posebnim odlukama Upravnog odbora Fonda, kao kratkoroéne pozajmice preduzeéima
i poslovnim bankama. Rok otplate je do 12 meseci a kamatna stopa je u visini eskontne
stope Narodne banke Srbije.

+ Podsticanje proizvodnie iz sredstava za subvencije
Krediti se odobravaju kao komisioni, u skladu sa programom Vlade Republike Srbije.
Krediti za finansijski lizing se odobravaju po uslovima iz Programa o uslovima i naginu
kori§éenja sredstava za kreditiranije lizinga, usvojenim od strane Vlade Republike Srbije.
Zahtevi za odobrenje sredstava za subvencije i lizing podnose se Ministarstvu privrede.

+ Kreditiranje malih preduzetnika i samostalnih radniji
Krediti iz ovog programa se odobravaju posredstvom poslovnih banaka sa rokom otplate
do 5 godina i grejs periodom do jedne godine, uz tromeseénu otplatu i kamatnu stopu
od 1%, 3%, 4% ili 5% godisnje, zavisno od opétine na ¢ijoj teritoriji se nalazi preduzede.
Prilikom otplate ovog kredita takode se primenjuje valutna klauzula.

PLACANJE U MEDUNARODNOM POSLOVANJU

Pod medunarodnim plaé¢anjem podrazumevaiju se sva plaéanija koja se vrée izmedu subjekata
u medunarodnom poslovaniju. Po pravilu, izvezena roba i izvr§ene usluge stranim licima
domaéa lica treba da naplate u ugovorenom roku, ne duzem od 60 dana od dana kad je
roba izvezena, odnosno usluga izvr§ena. Danom izvoza robe smatra se dan kad je roba
ocarinjena. U medunarodnom poslovanju mogu se javiti sledeée vrste pla¢anja:

SLOBODNA DEVIZNA PLACANJA

Pokri¢e obaveza se ostvaruje u trenutku kad kupac uplati iznos dugovanija kod korespodentske
banke na radun koji je otvorila domaéa banka, u korist izvoznika (prodavca). Ovo je
redovan nadin plaéanja izmedu zemalja koje poseduju konvertibilne valute. Medutim,
ovakva plaéanja mogu se vrditi i izmedu zemalja ¢&ije valute nisu konvertibilne. U tom
sluéaju se kupac i prodavac mogu sloZiti da se plaéanje izvr$i u drugoj, évrstoj valuti.

Rizici kod obavljanja slobodnih deviznih plaéanja su brojni. Kao jedan od glavnih rizika
ovih transakcija javlja se neizvesnost u pogledu stabilnosti valuta u buduénosti. Odnos
relevantne vrednosti izmedu dve valute moze se promeniti u periodu izmedu datuma
kada je posao ugovoren i datuma plaéanja. Ako izvoznik nije zastiéen, devalvacija valute
vodi ka gubitku. Uzmimo za primer, da kupac u Americi treba da plati $500.000 za
robu i da je vrednost dolara 0.8 evra. U tom sluéaju prodavac (vase preduzede) treba
da naplati []400.000. Ako dolar padne na 0.7 evra, prodavac ée dobiti [1350.000, i
samim tim ée imati gubitak od []50.000. Medutim, ukoliko dolar skoéi prodavac ée
dobiti vi§e novca i samim tim imati veéu dobit.
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Jedan od najjednostavnijih naéina da se prevazide ovaj rizik jeste da se plaéanje vr$i u valuti
izvoznika (u vasem sluéaju u evrima). Tada je rizik fluktuacije valuta prebaéen na kupca.

Ukoliko kupac insistira na plaéanju u svojoj valuti, konsultujte svoju banku pre nego $to
sklopite ugovor o plaéanju. Banke vam mogu dati korisne savete kako da izbegnete rizik
ovakvih vrsta transakcijo. Poneke inostrane banke eliminidu rizik promene kursa tako §to
kupe stranu valutu po fiksnoj ceni. Za ovu uslugu banke naplaéuju proviziju koja je najéedée
ukljuéena u vrednost same transakcije.

KLIRINSKA PLACANJA

Ovim pla¢anjem mogu biti obuhvaéena kako robna tako i nerobna potrazivanja (usluge).
Prednost kliringa je $to omoguéava da se medunarodna plaéanja izvravaju u nacionalnim
valutama, bez upotrebe deviza. S druge strane, nedostatak kliringa predstavlja zahtev da
se uzajaomna plaéanja poklapaiju, to je ponekad vrlo tedko ostvariti u praksi.

KOMPENZACIONI POSLOVI

Kompenzacija predstavlja oblik razmene vrednosti uvoza sa vredno$éu izvoza. Kod kompe-
nzacionih poslova se izvezena roba ili izvr§ene usluge plaéaju uvozom robe ili vrienjem
usluga. Medusobne obaveze se prebijaju, pa se naknada za robu i usluge podmiruje
plaéanjem ne u novcu veé u naturi, odnosno drugom robom ili uslugama.

Savremeni kompenzacioni poslovi zauzimaju vazno mesto u ukupnom obimu svetske
trgovine i imaju razlig¢ite forme i cilieve. Na§ Zakon o spoljnotrgovinskom poslovaniju
ureduje uslove kojima se dopusta odredeni kompenzacioni posao.

S obzirom da se imovinske vrednosti razmenjuju bez efektivnog plaéanija, vréi se pojadani
nadzor od strane drzavnih organa prilikom zakljuéenja ugovora, odnosno potrebna je
dozvola za zakljuéenje ugovora koju izdaje Ministarstvo za ekonomske odnose sa inostranstvom.
Uslovi za izdavanje dozvole regulisani su Zakonom o spoljnotrgovinskom poslovanju.

Vrste kompenzacionih poslova su:

+ Barter - razmena robe za robu, najsli¢nija trampi. Ipak, moze se javiti i kao posco u kome
prodavac prihvata da mu se deo plati u noveu, a preostali, veéi deo, u robi ili uslugama.
Na barter se primenjuju pravila ugovora o kupoprodaii.

* Baj-Bek (Buy-Back) - vrsta kompenzacionih poslova u kojima prodavac industrijske opreme
ili davalac licence, naknadu za isporuéenu robu (ili ustuplienu licencu) prima u robi dobijenoj
upotrebom takve opreme (proizvodnjom po ustuplienoj licenci).

+ Kontrakupovina (vezana prodaja, counter purchase) - kompenzacioni posao e, zapravo,
podelien na dva ugovora: glavni ugovor i kontraugovor. Kontraugovor sadrzi brojne
odredbe koje upuéuju na glavni ugovor. Dakle, umesto trampe, ugovorne strane zakljuéuju
dva ugovora o kupoprodaiji koji upuéuju jedan na drugog, a umesto plaéanja cene svaka
od strana kao prodavac isporuéuje robu.
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OSTVARIVANJE NAPLATE POTRAZIVANJA

U medunarodnoj trgovini postoji vise nadina plaéanja. Medu najzastuplienijim nalaze se:
gotovinski avans, akreditiv, bankarska garancija, dokumentarna naplata, otvoreni raéun,
menica i &ek.

GOTOVINSKI AVANS

Predstavlja najsigurnije redenje za izvoznika, jer omoguéava naplatu robe unapred i
kori$éenje dobijenih sredstava za dalje ulaganje u proizvodnju. Gotovinskim avansom
smanjuju se rizici neplaéanja i poveéavaju sredstva potrebna za ulaganije u operativni kapital.
Nazalost, postoji mali broj kupaca koji su spremni da plate gotovinom unapred. Neki kupci
ée deo robe platiti u gotovom u sluéaju kad postoji velika potreba za proizvodom ili ukoliko
su fe robe ili usluge unapred posebno naruéene. Medutim, kupac ée, u tom sluéaju, verovatno
traziti bankarsku garanciju za povrat avansa u sluéaju neisporuke robe.

Kada su u pitanju usluge, ova vrsta naplate je ¢e$éa, dok se dalja dinamika plaéanja
izvrava po obavljenom poslu.

AKREDITIVI

Ova vrsta naplate pruza sigurnost izvozniku, jer mu banka daje garanciju za naplatu
potraZivanja. Aktiviranje akreditiva se vri nakon dostave dokumenata, koja po sadriaju,
obliku i rokovima odgovaraju uslovima propisanim u akreditivu. Akreditiv odgovara i
uvozniku i izvozniku jer banka na sebe preuzima ulogu jemca. Akreditivom se pod posebnim
uslovima moze omoguéiti da troskove finansiranja transakcije snose ili izvoznik ili uvoznik.
Troskovi finansiranja transakcije se najéesée izrazavaju u procentu od ugovorene transakcije.
Plaéanje se moze izvriiti po videnju ili odloZenim plaéanjem.

Postoje dve vrste akreditiva: potvrdeni i nepotvrdeni akreditiv.

Kod potvrdenog akreditiva javlja se jo§ jedna banka koja garantuje da ée plaéanje biti
izvr§eno. Strana banka koja izdaje akreditiv ima ulogu jemca jer preuzima obavezu
plaéanja ukoliko strana ili srpska banka - davalac akreditiva ne izvr$i svoje obaveze.
Potvrdeni akreditiv dodatno &titi ugovorne strane i osigurava plaé¢anje. Ovakva vrsta akreditiva
je preporuéliiva u zemljama sa nestabilnim politi¢ko-ekonomskim uslovima.

Nepotvrdeni akreditiv ne poseduje garanciju druge banke. U slué¢aju da banka ne plati
garanciju, izvoznik ne moZe naplatiti svoja potraZivanja.

BANKARSKA GARANCIJA

Bankarska garancija moze biti najsigurniji vid naplate, samo ukoliko je banka koja preuzima
garanciju (ima ulogu jemca) jaka i solventna. Postoji nekoliko vidova jemstva:

+ Garancija plaéanja

+ Garancija da ponudaé neée odustati u sluéaju tendera ili licitacije

« Garancija za dobro obavljanje posla

* Avansna garancija - da ¢ée predujam biti vraéen kupcu ukoliko ne dode do isporuke robe
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DOKUMENTARNA (INKASO) NAPLATA

Dokumentarna naplata je pisani nalog izvoznika banci da uvozniku (kupcu) uruéi dokumenta
na osnovu kojih on moZe raspolagati robom, ali samo uz ispunijenje odredenih uslova (uz
plaéanje akcept menice ili ispunjenje drugih dogovorenih uslova).

Prednosti dokumentarne naplate su: jednostavna procedura, mali trodkovi i podjednak rizik
za poslovne partnere.

Da biste se odluéili za dokumentarnu naplatu morate biti sigurni da su ispunjena dva

osnovna preduslova:

+ subjekti u spoljnotrgovinskom poslu moraju se medusobno poznavati kao pouzdani
poslovni partneri,

+ ekonomsko, polititko i pravno okruZenije u zemlji kupca mora biti stabilno i bez posebnih
uvoznih i deviznih ograniéenja.

OTVORENI RACUN

Otvoreni raun podrazumeva da izvoznik isporuéi robu i da se prenos vlasni$tva izvr$i pre
nego §to je roba naplaéena. Ovakav vid naplate potraZivanja se savetuje ukoliko je re¢ o
poznatom kupcu sa kojim ste i ranije uspe$no saradivali. Neka od velikih preduzeéa u ino-
stranstvu iskljuéivo koriste ovakav naéin plaéanja.

Izvoznik, kod otvorenog raéuna, moze biti izlozen odredenim rizicima naplate potraZivanja.
Putem otvorenog ra¢una omoguéava se odlozeno plaéanje na 30, 60 i 90 dana, a
ponekad se ti rokovi i produzuju. lzvoznik finansira celu transakciju sve dok mu sredstva ne
budu uplaéena.

Izvoznici koji se odlué¢e da koriste otvoreni ra¢un kao vid pla¢anja moraju detalino prouéiti
sve politicke, ekonomske i komercijalne rizike. Takode, treba da se konsultuju sa svojim
bankarima oko finansiranja transakcije pre nego $to uvozniku (kupcu) izdaju profakturu.
MENICA

Menica je strogo formalna isprava koja se izdaje u zakonom propisanoj formi i glasi na

odredenu novéanu sumu.

Menica je nasla Siroku primenu u medunarodnom platnom prometu. Pored toga, menica
se koristi i kao sredstvo obezbedenija izvr§enja ugovorenih obaveza.
Prema nadinu izdavanja menice se dele na trasirane i sopstvene.
Trasirana menica predstavljoa hartiju od vrednosti kojom se njen izdavalac (trasant)

obavezuje da ée, po njegovom nalogu, drugo lice (trasat) izvrditi isplatu meniéne sume
treéem licu (remitentu), o roku dospeéa menice.
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Sopstvena menica predstavlja menicu kojom se njen izdavalac (trasant) obavezuje da ¢ée
izvriti isplatu meniénog iznosa, treéem licu (remitentu), o roku dospeéa menice. U ovom
sluéaju trasant i trasat su jedno lice.

CEK

Cek je instrument spoljnotrgovinskog pla¢anja i predstavlja hartiju od vrednosti kojom
izdavalac (kupac, trasant) daje nalog svojoj poslovnoj banci (trasatu), da sa njegovog
raduna prenese odredeni iznos na raéun korisnika éeka (izvoznika, remitenta) ili donosiocu
&eka. Ako je na &eku naznadéeno da se plati donosiocu, onda se radi o &eku koji glasi na
ime. Iznos na &eku koji glasi po naredbi plaéa se korisniku &eka ili, po njegovoj naredbi,
nekom drugom licu.

Cek se moze podneti na naplatu u odredenom roku. Rokovi za podnogenie &ekova na naplatu
se kre¢u od 8 do 70 dana.

Budite oprezni kod &ekoval Insistirajte na éekovima koje potpisuje poslovna banka,
a ne na onima koje potpisuje samo uvoznik. Garancija banke je daleko sigurnija od
garancije uvoznika.

PROBLEMI SA NAPLATOM

U medunarodnoj trgovini probleme sa naplatom je lakse izbeéi nego prevaziéi. U praksi se
mogu javiti problemi sa naplatom, &ak i u sluéaju kada postoji garancija za plaéanje.
Pojedini, prethodno navedeni i obja3njeni naini plaéanja, mogu umaniiti rizik naplate.

Preporuka je da se pre naloga za izdavanje bankarske garancije stupi u direktan kontakt
sa kupcem. Uz malo razumevanija, strplienja i fleksibilnosti moguée je resiti problem
naplate. Izvoznik mora biti spreman na kompromis, ponekad éak i §to se ti¢e cene proizvoda,
jer samim tim moze sauvati dobrog kupca, ostvariti dugoroénu saradnju i osigurati bududi
profit. Ukoliko ni ovim putem prodavac ne moze da naplati svoja potraZivanja treba pristupiti
aktiviranju garancije.
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MARKETING MIKS 0

Nakon $to ste odredili strategiju ulaska na strano trzidte vreme je da detaljno razradite
elemente marketing miksa. Marketing miks predstavlja jedan od najzastuplienijih koncepata
u modernom marketingu. Elementi marketing miksa se defini$u kako bi preduzeée bilo u
moguénosti da uti¢e na traZnju za svojim proizvodima. Marketing miks se uglavnom definie
kao 4P’s $to predstavlja skraéenicu sa engleskog jezika za sledeéa &etiri elementa:

* Proizvod

* Cena

* Promocija
* Distribucija

PROIZVOD

Proizvodnija i prodaja kvalitetnog proizvoda, koji je u skladu sa potrebama kupaca, zahteva
znadajno ulaganje vremena i finansijskih sredstava. Preduzeée moZe da postigne uspeh
samo kontinuiranim pronalaZenjem i lansiranjem novih kao i izmenama postojeéih proizvoda.

Proizvod je veoma dinamiéan elemenat marketing miksa. Modifikacija proizvoda predstavlja
jedan od kljuénih elemenata koje rukovodstvo preduzeéa mora da ima u vidu prilikom
izlaska na novo trzidte. Pre dono$enja odluke o modifikaciji proizvoda preduzeée mora da
uzme u obzir:

¢ kulturu i obi¢aje zemlje

« geografske i klimatske uslove
« zahteve kupaca

« Zivotni standard

« zakonodavni sistem

U pojedinim sluéajevima modifikacija proizvoda je neophodna kako bi njegove osnovne
karakteristike (kvalitet, dizajn, ambalaZa) bile uskladene sa geografskim i klimatskim
uslovima stranog trzista. Obiéaiji, religija ili nadin na koji ljudi provode slobodno vreme vrlo
¢esto ukazuju na izglede za uspeh proizvoda.

Svako trziste propisuje odredbe kojima se regulide uvoz, proizvodnija i prodaja odredenih
grupa proizvoda. Ovi propisi mogu da budu u obliku raznih trgovinskih barijera i
regulativa koje su usmerene ka zastiti zdravlja gradana, zastiti domadéih preduzeéa
od konkurencije iz inostranstva i usaglasavanju proizvoda iz uvoza sa sistemima
merenja (npr. napon u Americi).

Prilikom planiranja nastupa na stranom trzi$tu, potrebno je da se upoznate sa visinom
zarade, nivoom obrazovanja kupaca i njihovim navikama u potrogniji. Upravo od ovih faktora
zavisi koliko izvozni proizvod moZze biti sofisticiran.
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Potencijal stranog trzista mora biti dovolino visok da pokrije sledeée direkine i indirekine
trodkove:

* proizvodnje novog proizvoda

+ modifikacije postojeéeg proizvoda

¢ plasmana proizvoda na stranom trzitu

Iz tog razloga, neophodno je da napravite procenu navedenih trodkova i isplativost
modifikacije proizvoda. Odluka o modifikaciji proizvoda zavisi i od strategije ulaska na
strano trZiste. Preduzeéa sa kratkoroénim ciljevima imaée drugadiju perspektivu od preduzeéa sa
dugoroénim ciljevima.

TEHNIKA | DIZAIN

Pored modifikacije proizvoda radi usagladavanja sa standardima trzista, cesto je potrebno
menjati i izgled proizvoda kako bi se prilagodio odredenom podneblju ili zemlji. Kao
primer mozemo navesti razne elekiri¢ne standarde koji se razlikuju po zemljama.

U Americi, struja ima napon od 110 volti. Poznavanjem odredenih propisa u zemlji uvoza,
mozete saznati da li su potrebne veée ili manje modifikacije, ili samo promena u instalaciji
kako bi proizvod pravilno funkcionisao.

Postoje zemlje koje ne koriste sisteme i jedinice merenja koji se primenjuju na domaéem
trzistu. |z navedenog razloga, potrebno je da proizvodi preduzeéa budu usagladeni sa
odredenim sistemima merenja kako bi mogli da se kombinuju i sklapaju sa proizvodima ili
opremom iz te zemlje.

Obratite paznju i na uputstva za koridéenje i odriavanje proizvoda koja moraju biti
napisana na jeziku koji se koristi na izvoznom trZistu i uskladena sa njenim standardima
merenja (npr. funte umesto kilograma, iné umesto santimentara, farenhaiti umesto stepena
celzijusa).

ROBNA MARKA, ETIKETIRANJE | AMBALAZA

Kupci ¢e uvek kupiti najkvalitetniji proizvod u odnosu na cenu koju su spremni da plate.
Takode, prilikom donoSenja konaéne odluke kupci ée uzeti u obzir i druge, ne manije bitne
karakteristike, poput robne marke proizvoda, ambalaze i prodajnih usluga.

Robna marka je bitan element kome se mora vrlo detaljno pristupiti pre donosenja odluke
o ulasku na strana triista. U globalnoj svetskoj privredi uloga robne marke je svakim
danom sve vaZnija u komunikaciji sa kupcima. Pod robnom markom se ne podrazumeva
samo etiketa koja se koristi kako bi se se razlikovali proizvodi iste vrste. Ona treba da prenese
jasnu poruku kupcima o kvalitetu i karakteristikama proizvoda.

Razli¢ita trzista razli¢ito reaguju na istu robnu marku proizvoda. Preduzeée se moze odluéiti
da li ée na odredeno trziste izaéi pod svojom robnom markom ili ée plasirati proizvod na
tzv. trzidta bez marke (kod veéine polupreradenih proizvoda).

Kada preduzeée izlazi na trzidte pod sopstvenom robnom markom mora biti jako obazrivo

prilikom njenog izbora. U pojedinim kulturama neophodno je prilagoditi vizuelni identitet i
etiketu proizvoda u skladu sa kulturom i obiéajima.
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Pre nego $to se odludite za robnu marku proizvoda detaljno se informiite o stranom
trzitu na koje Zelite da stupite. Veoma je vazno da, pre izbora, proverite da li je istu
marku neko preduzeée veé zastitilo da ne biste odgovarali zbog nelojalne konkurencije.
Zastita robne marke je neophodna u pojedinim zemljoma. Da bi zastitilo svoju robnu
marku, preduzeée mora postovati zakone o patentima, trgovinskim markama i autorskim
pravima.

U razvijenim drustvima, postoje propisane barijere za kori$éenje inostrane robne ili
trgovinske marke. S druge strane, u nerazvijenim zemljoma, piraterija i kopiranje inostranih
proizvoda i robnih marki su veoma rasprostranijeni.

AmbalaZa proizvoda predstavlja poslednju poruku koja se prenosi kupcu, pre nego $to on
donese konaénu odluku o tome da li ée proizvod da kupi ili ne. AmbalaZa ne predstavlja
samo neophodnost zastite proizvoda veé i instrument koji uti¢e na prodaju jer atraktivno
pakovanje moze bitho da poveéa vrednost proizvoda.

Prilikom izbora dizajna ambalaZe potrebno je da se rukovodite kriterijumima prakti¢nosti,
sigurnosti i izgleda. Nakon toga, ambalaozu morate da prilagodite potrebama savre-
menog kupca i prodajnog prostora u kojem se proizvod izlaze. U samoposlugama pako-
vanje nema samo svrhu da sluZi kao rekloma proizvoda veé igra ulogu prodavca proizvoda.
AmbalaZa mora biti voéljiiva kako bi kupac mogao lako da pronade proizvod u radniji.
Proizvod ¢ée biti uoéljiv ukoliko se materijal, oblik i dizajn ambalaZe razlikuju od proizvo-
da konkurencije. Male razlike u izgledu (boja, veli¢ina, oblik) mogu uticati na poveéanije
ili smanjenje traznje za proizvodom.

Posebno obratite paznju na boje koje se nalaze na etiketi, slike i informacije koje Zelite da
prenesete (u poslednje vreme, u vedini zemalja je propisano da se na pakovanju prehram-
benih proizvoda navodi energetska vrednost).

Pri izmeni ambalaZe, preduzeée treba da ima za cilj da stimuli$e traznju za proizvodom i
poveéa prodaju. Troskovi ambalaZe kod prehrambenih proizvoda koji se prodaju u malo-
prodajnim objektima ¢&ine obiéno 20% od maloprodajne cene, dok kod odredenih vrsta
proizvoda mogu iznositi od 40 do 50% od maloprodajne cene. Zbog toga je potrebno
oceniti isplativost modifikacije proizvoda i uporediti je sa rezultatima koji se Zele postiéi.
Nakon predloga dizajna nove ambalaZe i izrade prototipa, preporuéljivo je da se sprovede
testiranje trzista i oceni adekvatnost predlozenog naédina pakovania.

PRODAJNE USLUGE

Da biste svom proizvodu osigurali dugoroéan uspeh na stranom trzi$tu potrebno je da
pored dobrog kvaliteta, ambalaZe i modernog dizajna omoguéite pruzanje prodajnih usluga
(instalacija, garancija i odrzavanije). Prodajne usluge su sve aktivnosti preduzeéa koje imaju
za cilj da potro$aéu omoguée rukovanije i odrZzavanije proizvoda u buduénosti.

Instalacija

Za proizvodna ili trajna potro$na dobra instalacija proizvoda je usluga koja je obavezna
od strane prodavca. Uz instalaciju je potrebno objasniti kupcu kako da koristi proizvodtj.



Priruénik za izvoznike

kutijo mora da sadrZi uputstvo za upotrebu. Ukoliko je za instalaciju proizvoda potrebno
angaZovati inZenjere ili tehni¢are vodite raéuna da vreme utro$eno za ove aktivnosti bude
svedeno na minimum zbog visokih troskova njihovog boravka u inostranstvu. Takode, postoji
moguénost da se proizvodi montiraju pre transporta. U tom sluéaju poveéaée se trodkovi
transporta. Pre nego $§to se odluéite za jednu od ove dve opcije, preporuéljivo je da izvrsite
kalkulaciju tro$kova za svaku od opcija i utvrdite $ta vam se vise isplati.

Garancija

Svako proizvodno i trajno potrodno dobro koji se izvozi na strano trzi$te mora imati garanciju
koja je, po pravilu, prilozena u pakovanju. Garancija predstavlja znaéajno sredstvo zastite
potrodada proizvoda sa izrazenim promotivnim dejstvom. Ona kupcu daje sigurnost u
kvalitet proizvoda i uverava ga da je napravio pravi izbor pri kupovini. Bitni elementi garancije
su: obaveze proizvodada, mesto gde je mogucée izvriti popravke i period koji garancija
pokriva.

Odrzavanje proizvoda

Odrzavanije proizvoda uti¢e na produzenie roka trajanja i funkcije proizvoda i, takode, ima
snaznu promotivnu funkciju u fazi kupovine. Bez pruzanja ove usluge va$ proizvod moze
da naide na lo$ odziv na trzistu, s obzirom da kupac tesko donosi odluku o kupovini kada ne
postoji obezbeden servis. Sto je proizvod komplikovaniji to je i potreba za odriavanjem
veca. Kod opreme i uredaja najéedée jeste obaveza proizvodada da vrii odrZzavanije tokom
¢itavog veka trajanja proizvoda. U tom sluéaju proizvodaé je duzan da organizuje obuku
kadrova i obezbedi prostor za odrzavanje. Uz uputstvo o instalaciji i garanciju kupac treba
da dobije i adresu gde se nalazi servis za proizvod koji je kupio.

Preduzeéa koja plasiraju svoje proizvode putem agenata i distributera moraju vriti redovnu
kontrolu kako bi obezbedili odrzavanie njihovog proizvoda i adekvatan nivo zaliha. Pri tome,
autorizovani ili ovladéeni agenti i distributeri obavezni su da drZe potpun asortiman rezervnih
delova, kako bi kupci mogli da ih nabave kod njih.

SISTEMI | STANDARDI KVALITETA

Posedovanje odgovarajuéih sistema i standarda kvaliteta sve ée$ée se javlja kao obavezan
uslov za izlazak na strana trzidta. Globalizacija zahteva proizvode za svetsko trziste koji
treba da zadovolje odredene zahteve, a pre svega da imaju visok kvalitet. Medunarodna
ekonomska saradnija zahteva i uredene poslovne sisteme, posebno one koji posluju prema
zahtevima odgovarajuéih standarda. Zaostajanje nase privrede u ovim oblastima, veé sada
je prepreka za brze povezivanje nae zemlje sa integracionim procesima u svetu.

Postoji veliki broj standarda koji zavise od mnogo faktora: vrste robe, zemlje u koju se izvozi,
trendova, zahteva stranih kupaca i dr. U nastavku éemo navesti neke od standarda koji se
najéesée koriste u poslovnoj praksi.

Opiti standardi

ISO' 9000 je serija standarda za menadzment sistema kvaliteta, izdata od 1SO organizacije
koja ima 132 ¢&lanice nacionalnih tela za standardizaciju. 1ISO 9000 serija standarda, odnosno
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njegov model za sertifikaciju - QMS (ISO 9001:2000), nije standard za proizvod/uslugu,
ali se odnosi na procese koji ih kreiraju. QMS je primenljiv u svim organizacijama koje Zele
da pokazu saglasnost da ispunjavaju zahteve kupca, za sve kategorije generi¢kih proizvoda:
hardware, software, procesni materijali i usluge. Sertifikat za QMS organizaciji donosi koristi,
zato $to objektivno ocenjuje nivo efektivnosti uspostavljenog modela za menadiment
kvalitetom. On takode omoguéuje organizaciji da u medunarodnim relacijama bude
priznata kao pouzdan isporuéilac.

ISO' 14000 serija standarda je objavljena 1996. godine, kao globalni model za sistem
menadZmeta za zastitu Zivotne sredine (EMS). Njegovom primenom organizacija
obezbeduje dokaz da se odgovomo ponasa prema Zivotnoj sredini, odnosno da kontrolise
i upravlja svim parametrima proizvodnog i tehnoloskog procesa koji mogu narusiti
uspostavljanije zastite okoline. EMS takode obezbeduije saglasnost poslovanja sa medunarodnim
zakonima i pravilima o zaétiti Zivotne sredine, prevenciji hazardnih situacija, smanjenju
otpada i kreiranju pozitivhog imidZa organizacije u drustvu.

Automobilska industrija

ISO TS? 16949 je medunarodni standard za QMS (ISO 9001:2000) u automobilskoj industriji.
Ovaj standard integrie zahteve iz ISO 9001:2000 sa specifiénim zahtevima standarda iz
automobilske industrije kao $to su ameri¢ki QS-9000, nemacki VDA 6.1, francuski EAQF i
italijanski AVSQ. U izradi ovog standarda su uéestvovali i japanski proizvodaéi automobila.
Ovaj standard se odnosi na sve interne i eksterne isporuéioce sirovina, polufabirkata, delova,
komponenti i usluga. Njegov osnovni cilj je obezbedenije kvaliteta u proizvodnii originalnih
auto-delova. Na ovaj nadin se isporuéioci na medunarodnom nivou oslobadaju videstruke
sertifikacije i audita prema razli¢itim standardima iz ove oblasti.

Prehrambena industrija

HACCP? sistem je model razvijen od strane Ameri¢kog odseka za inspekciju i bezbednost
u poljoprivredi (FSIS) i njihove Agencije za hranu i lekove (FDA). HACCP u primeni
obezbeduje apsolutnu zdravstvenu bezbednost u lancu proizvodnije i distribucije hrane.
Prihvaéen je i podrzan od strane UN (Codex Alimentarius), EU, Kanade, Australije, Novog
Zelanda i Japana, a primenjuje se za: sve prehrambene proizvode; restorane, bolnice,
hotele; proizvodaée i isporudioce hrane. U velikom delu sveta je zakonska obaveza. Uskoro
se ofekuje usvajanije ISO 22000 standarda, koji ée sadrzati HACCP.

Farmaceutska industrija
ISO 13485/88 je standard QMS-a za proizvodade medicinskih uredaja.

Dobre proizvodne prakse (GMP)*su procedure koje moraju da primene proizvodadi
medicinskih uredaja i lekova ako Zele da ih plasiraju na trziste SAD.

CE znak predstavlja znak usagladenosti sa evropskim propisima (franc.: Conformité
Européenne) za proizvod. Od uvodenja Novog pristupa (New approach) 1985. godine,
predstavlja zakonsku obavezu za proizvodaée u EU i izvan EU koji podlezu nekoj od 23
trenutno vazede direktive (uredaiji koji sagorevaju gasne fluide, Zi¢ne instalacije, proizvodi

- ISO - International Organization for Standardization

- ISO TS - ISO Technical Specification

HACCP - Hazard Analisys and Critical Control Point
- GMP - Global Marketing Practices
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za gradevinarstvo, elekiromagnetska kompatibilnost, oprema u eksplozivnim atmosferama,
eksplozivi za civilnu upotrebu, liftovi, oprema pod niskim naponom, medicinski uredaiji,
uredaji za merenje, ambalaZa, liéna zadtitna oprema, dragoceni metali, oprema pod pritiskom,
radio i telekomunikaciona terminalna oprema, rekreaciona plovila, bezbednost masina,
bezbednost igraéaka, telekomunikacioni terminali i zemaljske satelitske stanice).

ISO/IEC® 17025 standard razvijen je 1999. godine, a sadrzi zahteve za akreditaciju kontrolnih
i ispitnih laboratorija, koji se odnose na to da one moraju predoéiti dokaze da rade prema
QMS-u, da su tehni¢ki kompetentne i da generiu tehni¢ki validne rezultate.

IT industrija

QS (QMS)* za softver se primenjuje od 1994. godine. Predstavlja model za obezbedenije
kvaliteta u razvoju, projektovanju i kori$éenju softvera i orijentisanje softverskim kompanijama
koje rade na njegovom razvoju.

BS’ 7799 (ISO 17799) standard e razvijen od strane BS|, i predstavlja standard za upravljanje
zadtitom informacionog sistema (ISMS). On se moZe primeniti u razli¢itim privrednim orga-
nizacijama, za informacione i komunikacione sisteme kao i raéunarske mreze.

TL® 9000 standard je kreiran 1999. godine. On predstavlja QMS model za telekomunika-
cionu industriju. Od dobavljaéa u ovoj industriji se zahteva primena dodatnih elemenata
koji se odnose na njihovu proizvodnju, dok se od hardverskih i softverskih kompanija trazi
da primene sve specificirane zahteve za ovaj sektor.

Sistemi za zastitu zdravlja i bezbednosti

OHSAS ° 18001 standard, razvijen je od strane evropskih tela za standardizaciju, kao standard
za menadzment sistem za zastitu zdravlja i bezbednosti zaposlenih (OHSMS). Cilj mu je
kreiranje bezbednog radnog mesta. Ovaj standard je idealan za organizacije koje Zele da
povecaju bezbednost svojih zaposlenih, zastite njihovo zdravlie, smanje medicinske
trogkove lecenja iznenadnih povreda i povelaju prevenciju u ovoj oblasti.

SA' 8000 standard je izdat 1997. godine i predstavia prvi medunarodni standard iz
oblasti socijalne odgovomosti za zaposlene i kompaniju. On od poslodavaca zahteva da
zaposlenom garantuje osnovna radni¢ka prava, bezbedne radne uslove, zabranu zaposljavanja
dece i bolesnih i regulamu radnu nedelju od 42 sata. Ostali zahtevi SA 8000 odnose se na
zdravstvenu zastitu, pravo na sindikalno organizovanje, zabranu diskriminacije na verskoj,
rasnoj i nacionalnoj osnovi kao i moguénost napredovanija u struci.

Razvijen je od strane Saveta Agencije za ekonomski razvoj (CEPAA), uz pomoé Sirokog kruga
privrede, industrije, sindikata, organizacija za ljudska prava, UN i drugih.

Sertifikacija prema ovom standardu kompaniji daje pozitivan imid% i reputaciju kod njenih kli-
jenata, zaposlenih, isporuéilaca, vlasnika i kupaca, zbog najbolje prakse socijalne zastite
zaposlenih kao i uslova njihovog rada.

5 - ISO/IEC - ISO International Engineering Consortium

6 - QMS - Quality Management System
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8 - TL - Telecommunications Industry Standard 31
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Razno

ISO/IEC'" 15408 standard je izdat 1999. godine kao prvi medunarodni standard za
informacione tehnologije, koji defini§e kriterijume za ocenu zastite proizvoda ovih
tehnologija kao $to su operativni sistemi, kompjuterske mreZe, distributivni sistemi, aplikacije
iz hardvera, firmvera i softvera. Zahtevi ovog standarda su specifikovani kao funkcije
zastite IT proizvoda i sistema, kao i merenje nivoa zastite i validacije obezbedenija.

AS'? 9100 standard je objavljen 1999. godine. On predstavlja model za menadzment
kvalitetom isporuéilaca i podisporuéilaca za vazduhoplovnu i kosmi¢ku industriju (postoje i
EN 9101, 2, 3 - evropski standardi).

BS 6072 - Menadzment rizikom je standard izdat 2000. godine a odnosi se na upravljanje
rizikom poslovnih projekata. On opisuje upravljanje rizikom kao "osnovni" proces u bilo kojoj
organizaciji, bez obzira na njenu veli¢inu, aktivnost i sektor delovanja. Defini$e dobru praksu za
upravljanije rizikom, koja obuhvata: identifikaciju rizika, analizu rizika, procenu i kontrolu.

Upravljanje kvalitetom (TQM)™ je danas opsteprihvaé¢eni model za ocenu organizacija za
dodelu medunarodnih, nacionalnih i kompanijskih nagrada za poslovnu izvrsnost. Osnovni
koncept TQM je orijentisan proizvodnim organizacijoma.

Poslovna izvrsnost (BE)'* standard je razvijen kao novi evropski model TQM 1999. godine.
osnovni cilj ovog standarda je da evropska privreda postane lider u svetu po kvalitetu svojih
proizvoda i usluga u razlig¢itim oblastima a pre svega u uslugama. Primenjeni model
menadZmenta kvalitetom u organizaciji ocenjuje se dostignutim nivoom zadovoljstva
kupaca, zaposlenih, partnera i drustva.

Nivo zadovoljstva vlasnika ocenjuje se iz ugla ostvarenih poslovnih rezultata. Sve ovo se
posmatra iz konteksta ostvarenog nivoa kvaliteta proizvoda/usluga organizacije. Postoji i
EFQM - European Foundation for Quality Management, kao model evropske nagrade za
poslovnu izvrsnost.

FORMIRANJE IZVOZNE CENE PROIZVODA

Formiranje cene izvoznih proizvoda predstavlja jednu od kljuénih odluka prilikom planiranja
nastupa na stranom trzitu. Strategija formiranja cene u preduzeéu koje je izvozno orijentisano,
ili tek planira izvozne aktivnosti, imaée veliki uticaj na stabilnost poslovanija.

Cena e jedini element marketing miksa (4P’s) koja donosi prihode, dok ostali elementi
stvaraju trokove.

Kao i na domaéem trZistu, cena vaseg proizvoda ili usluge u inostranstvu odreduje i visinu vase
zarade. Cena je element marketing miksa kojim preduzeée uti¢e na ostvarenje obima prodaje
i dobiti u kratkom roku, ali i na rast i razvoj preduzeéa. Iz tog razloga, potrebno da uzmete
u obzir sve parametre koji bi mogli da uti¢u na formiranje optimalne cene proizvoda.

Izraéunavanje stvarnih trodkova proizvodnie je sustinski element pri utvrdivanju finansijske
isplativosti izvoza. Svaka promena u ceni uti¢e na prihod, obim proizvodnije i tro$kove, a

11 - ISO/IEC - ISO International Engineering Consortium
12 - AS - Aerospace Standard

1B - TQM - Total Quality Management

14 - BE - Business Excellence
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preko njih i na dobit. Takode, svaka ozbilina promena u ostalim elementima marketing miksa
(proizvodu, distribuciji i promociji) zahteva korekciju cena.

PRIPREMA ZA FORMIRANIJE CENA

Kao osnovu za sklapanije posla, potencijalni kupci na stranom trzistu zahtevaée od vas da
im dostavite ponudu koja ¢e, pored ostalih elementa, sadrzati i cenu proizvoda. Formiranje
cene proizvoda za strano trZiste moZe da bude sloZen postupak koji zahteva odgovarajuée
znanje i vestine.

Formulisanjem politike cena preduzeée formulide principe i kriterijume na ¢&ijim osnovama ée
se doneti pojedinaéne odluke o ceni proizvoda. Kad preduzeée uvodi novi proizvod u
proizvodni program treba, izmedu ostalog, da donese i odluku o ceni. Odluku o ceni preduzeée
ne moze doneti jednom za ceo Zivotni ciklus proizvoda, jer promene na trzidtu utiéu na
potrebu za modifikacijom inicijalno postavliene cene.

Cena proizvoda treba, istovremeno, da bude dovoljno visoka da preduzeée ostvari
odgovarajuéi profit, ali i dovolino niska da bi se suotilo sa konkurencijom i sebi obezbedilo
udeo na stranom trzistu.

Pri donogenju odluke o ceni proizvoda potrebno je da uzmete u obzir veliki broj faktora koji
mogu da budu u okviru ili van kontrole preduzeéa. Stoga je neophodno da se postupak
dono$enja odluka u preduzeéu bazira na pouzdanim informacijama o internim (u okviru
preduzeda) i eksternim faktorima (na koje menadzment ne moze direkino da utice).

Medu glavnim faktorima koji utiéu na formiranje cene proizvoda nalaze se:

* trogkovi

¢ traznja za istim ili sliénim proizvodima na potencijalnom izvoznom trzistu
* konkurencija

+ ekonomska politika

Trogkovi

Trokovi proizvodnije i prodaje u vedini sluéajeva predstavljaju glavne faktore u formiranju
cene proizvoda. Ipak, mnoga preduzeca prave gresku jer, sa svakom promenom u troskovima,
vrée reviziju postojeéih cena. Cesta promena u troskovima utiée na nezadovoljstvo potroada
i okretanje ka konkurenciji koja nudi stabilnije cene.

Traznja

Pre donosenja odluke o cenama prikupite informacije o traZnji za vadim proizvodima. U
trzi¥noj privredi niska traznja predstavlja limitirajuéi faktor za poveéanje cene proizvoda,
¢ak i u situaciji kada poveéanje troskova proizvodnje navodi na poveéanje cena.

Konkurencija

Ukoliko ste, istrazivanjem trzista, uvodili da postoji znadajna konkurencija, u postupku
donosenja odluke o visini cene morate paZljivo analizirati ovaj faktor. Stanje konkurencije
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predstavlja okvir od koga vada cena ne bi trebalo znadajno da odstupa.
Ekonomska politika i drudtvena kontrola preduzeéa

Preduzeée mora da analizira ekonomsku politiku izvoznog trzidta, pre donosenja odluke o
nastupu i prodaji proizvoda: nivo produktivnosti u privredi, stabilnost ekonomskih uslova
poslovanja i uticaj drzave na formiranje cena za odredene grupe proizvoda.

METODI FORMIRANJA CENE

Pri odredivanju cene proizvoda preduzeée moze koristiti integrisani model koji predstavlja
kombinaciju sledeéih metoda:

* na osnovu troskova,

¢ prema ciljevima i

* vodeno konkurencijom.

Formiranje cena zasnovano na trokovima

Izraéunavanie stvarnih tro$kova proizvodnije i plasmana proizvoda na stranom trzidtu od
sustinske je vaznosti za utvrdivanie finansijske isplativosti izvoza. Vedina preduzeéa koja tek
podinju sa izvoznim aktivnostima kalkulidu cenu svojih proizvoda koriste¢i metod trogkova plus.
Odredivanije cene proizvoda putem ovog metoda izgleda ovako:

Cena proizvoda/usluge na domaéem trzigtu

+ Trogkovi izvoza

- Tro$kovi marketinga na domaéem trzigtu

= Cena proizvoda/usluge na izvoznom trzistu

Primena ovog metoda deluje jednostavno, ali ipak treba biti pazljiv. MoZete lako doéi u
problemati¢nu situaciju ukoliko varijabilne troskove poveZete sa marketingom proizvoda na
stranom trzidtu ne ukljuéujuéi ih u proraéun. Kao rezultat, cena proizvoda moze biti previsoka
da se nadmeée sa konkurencijom na stranom trzistu.

Pored metoda tro$kova plus primenjuje se i metod marginalnih troskova.

Metod marginalnih trogkova formira najnizu cenu (patos cena) zasnovanu na ukupnim fiksnim
troskovima i neto dobiti (marginalna dobit). Patos cena oznadava najnizu cenu ispod koje
bi preduzeée poéelo da ostvaruje gubitak u prodaiji proizvoda na trzitu. Pojedinci smatraju da je
metod troskova plus realniji i optimalniji u privrednoj praksi, posebno za kratkoroéno
formiranije cene proizvoda. Takode, ne zaboravite da fluktuacije u kursu uti¢u na isplativost
izvoza. Iz tog razloga, trudite se da prilagodavate va$e cene svim promenama u kursu
dinara u odnosu na valutu zemlje u koju izvozite.

Formiranje cene prema ciljevima

Kada odredujete cenu vadg izvoznog proizvoda, potrebno je da ukalkulidete i marketing ciljeve
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koje Zelite da ostvarite plasmanom proizvoda.

Metoda formiranja cene prema ciljevima podrazumeva da preduzeée identifikuje marketing
cilieve i formira cenu proizvoda u skladu sa potrebama cilinog trzista. Na primer, marketing
cilievi i cena proizvoda na trzitima zemalja u razvoju, koje imaju nizi dohodak po glavi
stanovnika (per capita), razlikovaée se od ciljeva preduzeéa na razvijenim trzigtima sa visim
dohotkom po glavi stanovnika. U narednom delu teksta biée vise reéi o strategijama nastupa
preduzeéa na izvoznom trzistu.

Formiranje cene vodeno konkurencijom

Nakon $to ste izraunali troskove i odabrali metod formiranja cene, potrebno je da se
upoznate sa cenama vase konkurencije. Ukoliko je na stranom trzidtu prisutan veliki broj
konkurenata neophodno je da vase cene prilagodite njima i svedete ih na isti ili nizi nivo
kako biste sebi obezbedili udeo na trzidtu. Formiranje cene proizvoda putem prilagodavanja
konkurentskim cenama, preduzeéu moze doneti korist samo na trzistima na kojima je
prisutna jaka konkurencija.

STRATEGIJE FORMIRANJA CENE PROIZVODA

Postoji veliki broj strategija za formiranje cene. Ovom prilikom upoznaéemo vas sa sedam
strategija koje se najéedée koriste pri planiranju nastupa preduzeéa na izvoznom trzistu.

Eksploatacija trZi¥ta

Ova strategija formiranja cene se &esto zove i "brz ulazak, brz izlazak" jer veliki broj izvoznika
sa najviSom profitnom stopom, koji koriste ovu strategiju, napustaju trziste &m marze
postanu preniske. Strategiju eksploatacije trzidta primenjuju preduzeéa koja nastupaju na
malim trZitima, bez konkurencije, sa novim ili unikatnim proizvodom. Zbog visokog profita,
konkurenti &esto brzo prodru na trfiste sa nizim cenama i time primoraju ova preduzeéa da
prihvate niZe profitne stope ili da u potpunosti napuste triste.

Formiranje cena bazirano na kvalitetu

Za razliku od prethodne, primenom ove strategije preduzeée ostvaruje dugoroéni profit
putem sistematskog razvoja stranog trzita. Ovu strategiju mogu primenijivati samo preduzeéa
koja imaju visokokvalitetne proizvode jer se akcenat stavlja upravo na kvalitet. Nastupa se
sa snaznom reklamnom kampanjom kako bi se istakla veéa vrednost proizvoda i ukazalo
na koristi za potencijalne kupce. Ovakva strategija nosi visoke troskove promocije koiji uti¢u
na formiranje visokih poéetnih cena i veée profitne stope. U sluéaju primenjivanja ove
strategije posebno je vazno da rukovodstvo bude uporno jer je potrebno dosta vremena
dok proizvod ne stekne reputaciju i poéne da donosi profit.

Prilagodavanije konkurentnim cenama

Strategija se odnosi na uskladivanje marzi radi usagladavanja sa konkurentskim cenama
na izvoznom ftrzistu. Profit je odriiv na duZi rok s obzirom da obim prodaje smanjuje
tro$kove proizvodnje i marketinga po jedinici proizvoda. Preduzeée ovim razvija stabilnu
trzi$nu poziciju. Ipak, preduzeée treba da bude spremno na reakcije konkurencije, posebno
kad se radi o iznenadnom smanjenju cena - $to moze dovesti do prodaje po veoma niskim
stopama i poslovanja sa gubitkom.

35



Marketing mix

36

Strategija podela trZi§a

Ova strategija je poznata i pod nazivom "za svakog ponedto". Funkcionie u uslovima
konkurentske ravnoteze, . kada se cene ne menaju bez obzira $to postoji konkurencija na
trzistu. U ovom sluéaju, vase poletne profitne stope ée biti povoline. Dobre profitne stope
direkino ée uticati na stabilnost poslovanja. Nedostaci ove strategije odnose se na preuzimanije
finansijskog rizika time to se obavezujete na znadajnije finansijske i ljudske resurse da biste
zadrzali stabilan udeo na trzistu. Takode, novi konkurenti mogu da udu na triiste sa istim
ili sli¢nim proizvodima po znatno nizim cenama i poremete konkurentsku ravnotezu medu
postojedim ulesnicima na trzistu.

Formiranje cene na osnovu Zivotnog ciklusa proizvoda

Postoji moguénost da je va$ proizvod potpuno nov na stranom trzi$tu iako na lokalnom
trzidtu ima joku konkurenciju. Na osnovu anticipiranog Zivotnog ciklusa proizvoda preduzeée
vréi sistematsku koordinaciju cena i stope profita. Konkurenti ée odgovoriti na snizenje vasih
cena, ali vi éete zadriati povoljne profitne stope zbog ekonomije obima za vreme Zivotnog
ciklusa proizvoda. Kljuéni element je odabrati pravi trenutak za sniZavanje cena u odnosu
na kraj Zivotnog ciklusa proizvoda. Ukoliko sporo sniZavate cene, u nekim periodima ¢ée
vada cena biti previsoka i izgubiéete prihod i profit od prodaje.

Strategija kupovine trZista

Koristi se kada preduzeée nastoji da pronade pouzdano strano trziste na koje moze da
plasira viSak proizvoda ili zastarele proizvode po veoma niskim cenama. U veéini sluéajeva
to su trzista gde su niske cene vaznije od najnovijih dostignuéa, odnosno manje razvijene
ili nerazvijene zemlje. Dugoro¢ni cilj je da se obezbedi znadajan udeo na irzistu tako da
preduzeée moze da proda vie svojih marginalnih proizvoda u buduénosti.

Strategija razvijanja trzista

Podrazumeva dugoroéni pristup trzidtu drzanjem nizih cena od konkurencije tokom
odredenog perioda. Poletne profitne stope bice niske ili ih uopste neée biti. Lokalni
konkurenti ée morati da se prilagode va$im cenama ili da napuste trZiste. Nakon $to
konkurenti poé¢nu da napustaju trziste moZete da poveéate svoje cene, profitne stope i udeo na
trzistu. Sustina strategije je strplienje i spremnost da pustite zakon trzista da elimini$e vase rivale.

FORMIRANJE KONACNE CENE 1ZVOZNOG PROIZVODA

Da biste formirali izvoznu cenu proizvoda neophodno je da budete upoznati sa  nastankom
svakog pojedinaénog troska u okviru vaseg preduzeda.

Jedan od natina lakseg formiranja izvozne cene je podela postupka odredivanja konaéne
cene proizvoda u vie podfaza (istrazivanje i razvoj, proizvodnija i plasman). Na taj naéin
imadete bolji uvid u eventualne moguénosti za smanjenje odredenih trodkova i ukidanje
nepotrebnih i skupih procesa.

PROMOCIA

Promocija proizvoda poéinje od prvog kontakta sa potencijalnim klijentima i posrednicima.



Priruénik za izvoznike

Od sustinske je vaznosti predstaviti proizvod na najbolji moguéi nadin i time zainteresovati
drugu stranu za nastavak saradnje sa vama. Vade ophodenije prilikom pregovora, &ak i
izbor hotela u kome planirate da odsednete, uticaée na izgradnju vadeg imidZa, koji ée se u
buduénosti nadogradivati novim pregovorima i poslovhom saradnjom, ali je vrlo bitno da
on poéiva na dobroj osnovi.

Nakon &to ste se odluéili za izvozno triiste, potrebno je da razmidljate i o promotivnom nastupu
vaseg preduzeéa. Postoje dve stvari o kojima morate da vodite raéuna prilikom planiranja
promocije. Prvo, morate odluéiti da li ¢ete za kampaniju biti odgovorni vi ili va§ predstavnik
u inostranstvu. Drugo, morate doneti odluku o metodu promocije koji éete koristiti.

Postoji veliki broj metoda za promociju proizvoda. Odabir metoda koji éete koristiti treba
da zavisi od trzista na koje Zelite da nastupite i visine sredstava koja planirate da uloZite.

METODI PROMOCIE

Marketindka kampanja moze da bude centralizovana (pod direkinom kontrolom izvoznika) ili
decentralizovana (pod kontrolom zastupnika iz inostranstva). Obe metode imaju svoje
prednosti i mane.

Centralizovane promotivne aktivnosti

Ovaj metod promocije vam omoguéava potpunu kontrolu svih promotivnih aktivnosti i
poruka. Imidz koji se izgradi ovom metodom biée jednak za sva trZista i, samim tim, dupliranje
aktivnosti sve$ée se na minimum.

Decentralizovane promotivne aktivnosti

Svako triiste je razlicito i, ukoliko redite da nastupite sami, postoji rizik da neée biti sprovedena
adekvatna kampanja. Domaée agencije nekada ne poznaju dovoljno sva inostrana trzista
te je najbolie angazZovati posrednika iz inostranstva. Posrednci bolie poznaju konkretno
trziste, trendove i obi¢aje na njemu. Takode, na lokalnim triistima postoji veéa fleksibilnost
pri odabiru agencija za promociju.

Ako ste tek poceli da izvozite, najbolje je da koristite decentralizovani metod, jer éete poceti sa
malim brojem trZidta koje ne poznajete. Kada steknete neko iskustvo na tim trzistima,
mozete poceti sa centralizovanim metodom jer ée vam trogkovi promocije biti daleko nizi.

VRSTE PROMOCIJE

Kada se radi o inostranim trzi$tima primenjuju se posebni nadini promocije. Neki od nadina
promocije mogu se koristiti u generalne svrhe, dok su drugi usresredeni samo na odredena trzidta.

Promocija prodaje

Kod promocije prodaje vrlo je vazno da se od poéetka napravi koncept i usresredi se samo
na odredene promotivne aktivnosti kako bi se izbegli dodatni trogkovi i lo$a organizacija.
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Promocija prodaje ukljuéuje:

* Pripremu adekvatnog $tampanog materijala;

* Planiranje stimulacije radi poveéanja motivisanosti distributera i kupaca (deo od prometa,
bonusi i popusti);

* Reklamnu podrgku distributerima;

* Promotivne dogadaije za odredene distributere i klijente;

+ Reklamiranje u $tampanim medijima (dnevna $tampa, specijalne publikacije trgovackih
udruZenija ili industrijskih sektora).

Atraktivna i profesiondlno izradena bro$ura moze biti od velike koristi. Prilikom pripreme
broSura, kataloga i raznih $tampanih materijala na|bo||e je angaZovati profesionalce. Pre
nego $to ih izaberete pogledajte njihove reference i upoznaijte se sa materijalima koje su
do sada pripremali za njihove klijente.

Tekst u materijalima mora da bude jednostavan i jasan i treba izbegavati strane izraze.
Dizajn materijala moZe uticati na odluke kupaca. Treba voditi raéuna o bojama i simbolima
jer oni znaju da budu razli¢ito prihvaéeni od odredenih kultura. PoZelino je da vasi promotivni
materijali budu prevedeni na jezik koji se govori na trZi$tu na koje nastupate. U poslednie
vreme sve je ¢e$éa praksa da se materijali prave samo na engleskom jeziku, to eliminise
dodatne trogkove.

Agencije koje se bave dizajnom promotivnoh materijala, veoma &esto nude prevodilagke
usluge. Ukoliko to nije slu¢aj nadite sami profesionalnog prevodioca sa iskustvom u
prevodenju promotivnih materijala i koji poznaje terminologiju delatnosti kojom se vase
preduzeée bavi. PoZelino je da, pored prevodioca, unajmite i lektora koji ée jo$ jednom da
pregleda tekst pre $tampanija.

Spisak sudskih tumaéa i prevodilaca mozZete naéi u | Opétinskom Sudu u Beogradu.

Reklamiranje putem direkine poste

Da bi se ovakva kampanja sprovela morate da raspolaZete sa bazom podataka potenci-
jalnih kupaca u inostranstvu koju mozete koristiti i u kasnijim kampanjoma. Bazu podata-
ka moZete da kupite od agencija koje se time bave (u inostranstvu postoji veliki broj takvih
agencija).

U materijalu koji $aljete putem direkine poste nemojte da zaboravite da ukljuéite novine u
vasem preduzedu, kao $to su novi proizvod/usluga ili specijalne ponude. Vazno je da ovaj
promotivni materijal ima sadriaj koji ée zainteresovati kupce, odnosno da sadrzi §to vide
fotografija i interesantnih poruka.

Reklamiranje u elektronskim medijima (televizija, radio)

Ovo je najskuplji nagin promovisanja. Razmislite koje su vam ciline grupe i da li vam je
takav nadin reklamiranja uopste potreban. Takode, treba se adaptirati razliéitim kulturama
(npr. u Indiji broj televizijskih prijemnika je neznatan).

Pre nego $to se odlutite za nacine promocije koje éete koristiti upoznaijte se sa na¢&inom na
koji se reklamira vasa konkurencija. Reklamiranje na televiziji je jako skupo a, u mnogim
slué¢ajevima, nije neizbeZno.
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Internet prezentacija - web site

Dancs je posedovanije internet prezentacije skoro neophodno. Pomoéu dobro uradene
internet prezentacije potencijalni kupci ¢ée se najlokSe informisati o va§em preduzeéu i
proizvodima. Ne zaboravite da ostavite vade kontakt podatke kako bi potencijalni kupci
mogli da vas pronadu ili da vam upute pitanja.

Nemoijte da zaboravite da na pitanja postavliena na va$oj internet prezentaciji odgovorite
u najkraéem moguéem roku (pozelino je 24 &asa) - to ukazuje na efikasnost i ozbiljnost
poslovanja.

Odnosi sa javnoséu

Pod pojmom odnosi sa javno$éu podrazumevaju se sve aktivnosti koje su vezane za
gradenije korporativnog imidZa i reputacije preduzeéa na ciljnom trZistu. Pored izdavanja
saopstenja za javnost, odnosti sa javno$éu podrazumevaju: €lanstva u raznim udruZenjima i
drudtvima, sponzorisanje drustvenih i kulturnih dogadaja, odrzavanje dobrih kontakata sa
lokalnim medijima i dr.

Najée$ée, preduzeéa uposliavaju najmanije jednu osobu koja je zaduZena za odnose sa
javnoséu.

POSETE SAJMOVIMA

Prisustvo na medunarodnim sajmovima je jos jedan od naéina za predstavljanije vaseg preduzeéa
u inostranstvu. Za izvoznika, sajam je jedan od najsigurnijih naéina za sticanje poslovnih
kontakata, izlaganje proizvoda, upoznavanije sa svetskim trendovima i konkurencijom i,
naravno, sklapanje poslova.

Planiranje i odabir sajma

Pre odlaska na sajam potrebno je napraviti detaljan plan. Uspostavite kontakt sa domaéim
preduzeéima koja su izlagala ranijih godina, kako biste ocenili znaéaj sajma i koristi koje
mozete imati od nastupa. Treba posebno da obratite paznju na veli¢inu sajma, preduzeéa koja
izlazu na sajmu i proseéan broj posetilaca. Najbolje je da kontaktirate sa organizatorima
sajma, najmanije godinu dana unapred.

Organizator ée vam poslati paket informacija koje sadrze plan sajma, troskove, instrukcije
za prevoz eksponata, upit za hotelsku rezervaciju, prijovu za sajom i pravila sajma.
Raspitajte se u poslovnim udruzenjima ili privrednim komorama da li postoji moguénost
organizovanog nastupa vide preduzeéa, ¢ime biste znadajno smanijili troskove. Ukoliko niste
sigurni da sajam odgovara profilu vaseg preduzeéa, najbolje je da prve godine odete kao
posetilac da bi procenili da li se uopste isplati da uéesvujete na tom sajmu.

Stand

Veli¢ina $tanda zavisi od tipa, dimenzija i koli¢ine proizvoda koje éete izlagati kao i raspoloZivog
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budZeta. Za dizajn $tanda moZete unajmiti dizajnera, ali vodite raé¢una o troskovima boravka
dizajnera i pomoénog osoblja, koji ée uveliko prevaziéi planirana izdvajanja za dnevnice.

Ugovor i plaéanje

Najam $tanda se, najéedée, plaéa unapred. Ukoliko je mesto koje ste Zeleli da rezervidete
slobodno, dobiéete pismeno odobrenje od organizatora sajma. Na veéim sajmovima
najbolja mesta su, uglavnom, unapred rezervisana od strane redovnih izlagaéa. Birajte gde
postoji najvedi promet, recimo blizu ulaza, u glavnoj hali (a ne u sporednim), blizu lifta, stepenica
i u prizemlju (umesto u podrumu ili na spratovima).

Reklama

Organizator sajma, nakon $to je izvrena rezervacija prostora i uplata, $alje odobrenje i
nekoliko ulaznica. Izlaga¢ mozZe iskoristiti ulaznice da pozove potencijalne kupce ili svoje
zastupnike. Pored ulaznica, organizator sajma $alje ponudu za ogladavanje u jedinstvenoj
broduri koja sadrzi osnovne informacije o sajamskoj manifestaciji i preduzeé¢ima koja izlazu.

Osoblie, dokumenta i hotelske rezervacije

Uéesnik na sajmu treba unapred da odluéi kakvo mu je osoblje potrebno za prisustvo na
$tandu odnosno, da li je potrebno unajmiti eksterne hostese i prevodioce ili je moguée
angazovati trenutno zaposlene u preduzedu. Vase osoblje mora da: zna jezik koiji se koristi
na sajmu, dobro poznaje vase proizvode, cenu i uslove prodaje. Odredite broj osoba na
$tandu, definisite njihovu struénost i pripremite kratak priruénik koji ée sadrzati odgovore
na sva eventualna pitanja od strane posetilaca sajma. Potrebno je da rezervisete hotel
unapred jer je, u vreme sajmova, uvek velika guzva. Potrudite se da dobijete pismenu potvrdu
od hotela kako bi bi bili sigurni da je rezervacija izvr§ena.

Pozivnice za sajam

Ukoliko ste obavestili vadeg zastupnika, postojeée ili potencijalne klijente da éete uéestvovati na
sajmu pozelino je da im po3aljete pozivnice unapred. Pozivnica treba da sadrZi kratak opis
delatnosti preduzeéa (company profile) kao i poziv na sastanak na sajmu.

Katalozi i vizitkartice
Donesite $to vedi broj kataloga i vizitkartica. Uvek ostavite nekoliko sa strane u sluéaju da imate
sastanke posle sajma.

Promotivni pokloni

Promotivni pokloni su jedan od najboljih naéina da se privuku posetioci. Najéeée se koriste:
olovke, privesci, ka&keti, maijice, lopte i slatki§i (bombone i éokolade). Na svakom poklonu
treba da stoji ime preduzeéa, proizvodi i kontakt podaci.

Preduzeée moZe koristiti i snimljeni video materijal, osmislienu demonstraciju proizvoda ili
nagradnu igru kako bi privuklo paznju posetilaca. Ovo je skup naéin privlaéenja paznije
posetilaca sajma i, po pravilu, zahteva veéu povr$inu $tanda.

Posle sajma: pisma zahvalnosti i naredni koraci

Kupcima koji su posetili va$ $tand potrebno je posaljiete pisma zahvalnosti, kao i nakon
realizovane posete stranim trzistima. Zahvalite se kupcima sa kojima ste sklopili posao kao
i onima koji su pokazali interesovanie. Ukoliko ste potencijalnim klijentima, prilikom razgovora
na $tandu obedali da éete im poslati nedto (npr. uzorke, ponude, dodatne promotivne



Priruénik za izvoznike

materijale), uradite to neposredno po povratku. Nakon 2-3 nedelje kontaktirajte ih telefonom
da biste bili sigurni da je posilika primliena. Pitajte za midlienje, pokudajte da ugovorite sastanak
ili se dogovorite da posaljete svoju ponudu. Ukoliko vam u toku razgovora klijent zatraZi
jo$ nesto, posaljite sve odmah posle telefonskog razgovora. Nastavite sa istom procedurom
sve do sastanka, na kome treba da se potrudite da sklopite ugovor ili ostvarite druge naéine
medusobne saradnje. Plasirajte u domaéim medijima informaciju o poslovnim aranZmanima
koje ste uspeli da postignete tokom sajma. Saraduijte sa novinarima kako bi plasirali dobre
tekstove o vaem preduzeéu. AZurirajte internet prezentaciju i postavite nove informacije o
uée$éu na sajmu.

Nemoijte zaboraviti da uée$ée vaseg preduzeéa na medunarodnim sajmovima koristite
kao reklamu i na domaéem trzigtu.

Trogkovi uée$éa na sajmovima

Visoki broj tro$kova koji proizilaze iz posete sajmovima trazi pazljivo planiranje budzeta.
Trogkovi &esto znaju da budu odluéujuéi faktor kada se uzima u obzir odlazak na sajam.

Planiranje i organizacija:
* Prethodno putovanije radi procene trzidta
+ Odabir nagina komunikacije
¢ Planiranije izgleda $tanda (dizajn i konstrukcija $tanda)

Reklamiranije, komunikacija, odnosi sa javno$éu, stampani materijali:
* Reklame za u&e$ée na sajmovima, u $tampanoj i/ili elektronskoj formi
* Pozivnice i besplatne pozivnice
+ Reklama/registracija u sluzbenim glasilima
¢ Propagadni materijali; pokloni
* Prevodi i $tampa literature za nastup za sajmu
¢ Dizajn, postavljanje i realizacija multimedijalnih prezentacija

Iznajmljivanje prostora:
¢ Iznajmljivanje prostora
* Iznajmljivanje opreme za $tand
¢ Stampa i dizajn materijala koji ée biti na §tandu
* Instalacija prikljuéaka za elekiriénu energiju i vodu
* Iznajmljivanje opreme (video oprema, telefon/faks, aparat za kafu, fotokopir aparat)
* Iznajmljivanje cveda i ostale dekoracije

Ponuda posetiocima:
¢« Hrana i piée
+ Specijalni dogadaii i aktivnosti

Odrzavanie $tanda:
+ Cidéenje $tanda
* Elektri¢na energija
* Cuvanje materijala ili kutija za vreme sajma
¢ Cuvari
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Logistika:
* Transport uzoraka
« Skladistenje praznih kutija i ambalaze
« Carinjenje uzoraka
« Osiguranije uzoraka za vreme transporta

Sluzbeno osoblje:
« Obuka
* Ulaznice i karte za parking
* Naknade za privremeno zaposlene (hostese, prevodioci, konobari)
¢ Putovanije
* Hotelski smestaj i hrana
+ Garderoba (u slu¢aju kada osoblje treba da nosi uniforme)
+ Osiguranije puta

POSETE STRANIM TRZISTIMA

Nakon izlaganja na sajmovima ili putem kontakata dobijenih preko nekih drugih izvora
(lokalni distributer, slanje upita elektronskom postom, preporuke od postojeéeg klijenta),
odravanije kontakata i jaanje veza se najbolje postize posetom zainteresovanim klijentima.

Razlika izmedu kontakta na sajmu i liénog susreta

Prilikom susreta, svi prethodni razgovori se mogu diskutovati privatno i u neformalnoj
atmosferi. Na taj nadin poveéavate moguénost za postizanje dogovora, pronalaZenje
zajedni¢kih interesa i poslovnih moguénosti. Prednosti zakazivanja sastanka i odrZavanja
licnog kontakta sa kupcem su brojne:
* Klijent je opusten, zainteresovan i koncentrisan
* Klijent je zainteresovan za poveéanje svog asortimana - u drugom sluéaju ne bi odluéio
da vas primi
« Nema ometanja kao $to su buka na sajmu i specijalni vizuelni efekti od $tandova koji se
nalaze u neposrednoj blizini
* Klijent je mnogo vi$e zainteresovan u odnosu na konverzaciju vodenu na sajmu

Biti licem-u-lice sa potencijalnim klijentom je jedinstvena $ansa da se predstavite u najboliem
svetlu jer uvek postoji moguénost da neée biti druge prilike.

« Predstavite preduzeée putem dobro osmisliene prezentacije kojom éete dati osnovne informacije
o preduzedu, definisati postojeéu organizacionu strukturu i resurse kojima raspolaZete

« Predstavite svoje proizvode i usluge

« Postavite se kao pouzdan partner otvoren za saradnju

Neka pravila prilikom planiranja posete

Prilikom planiranja posete stranim trZistima potrebno je da uzmete u obzir i sledede
aktivnosti, koje je potrebno blagovremeno planirati i obaviti, kako ne bi doslo do odlagania
ili otkazivanja vase posete.

* Planirajte svoj put §to je moguée ranije - iskombinujte nekoliko poseta u isto vreme na
istom mestu kako biste ustedeli troskove. Nemojte zaboraviti da podnesete zahtev i izvadite
vizu na vreme. U ambasadi zemlje klijenta u Beogradu moZete dobiti sve potrebne informacije
o uslovima i rokovima potrebnim za dobijanje poslovnih viza.
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+ Nemoijte planirati posete bez prisustva vaseg lokalnog distributera. Ukljuéite ga u pripremu
posete. Pustite njega da ugovori sve sastanke - on najbolje zna koji segmenti trZista imaju
najvedi potencijal i gde realno postoje najveée $anse za uspeh.

* Napravite listu tema o kojima Zelite da razgovarate sa preduzeéem pri svakoj poseti.
Podaljite pitanja moguéem partneru kako bi bio u moguénosti da se pripremi i da na
sastanak pozove zaposlene koji su u moguénosti da odgovore na neka od pitanja.
Takode, traZite teme o kojima bi partner hteo da razgovara i pripremite se paZljivo.

* Postavite ciljeve koje Zelite da postignete i pripremite svaku posetu posebno.

Sta treba da pripremite za posetu?

Informisite se dobro o preduzeéu koje posecuiete, kako biste znali kakva im je bila dosadasnja
praksa.

Prethodno iskustvo sa partnerom
¢ Kako je doslo do kontakta, ko je inicirao posetu i kako?
¢ Da li je ranije bilo iskustva sa klijentom i po kom osnovu?

SkoraZnje unapredenije ili promene proizvoda
+ Koje je proizvode najbolje ponuditi klijentu?
¢ Da li je potrebna adaptacija proizvoda i koliko ée to kostatiz Koliko je vremena potrebno
da se izvr$i adaptacija?

Aktivnosti u toku
¢ Da li ima nedto na $ta prethodno niste odgovorili klijentu?
¢ Pripremite ponudu, ukoliko je niste prethodno dostavili.

Pokloni

Pokloni su uvek dobrodosli i dobar su gest poslovnosti koji &inite vadim potencijalnim klijentima.
Vrlo je vazno da ih izaberete paZljivo i da budu u saglasnosti sa lokalnim obiéajima, kako
bi ih klijent mogao prihvatiti bez ustezanja. Ukoliko donesete poklone poput kalendara,
upaljaéa, olovki, u velikom broju sluéajeva neéete pogresiti. Najbolje je da se posavetujete
sa svojim distributerom pre odabira poklona.

Uzorci

Nosenje uzoraka moZe biti nezgodno, pogotovo kada su u pitanju osetljivi proizvodi zbog
restrikcija prilikom nosenja prtljaga. Takode, moZete imati problema prilikom carinjenja u
pojedinim zemljama. Najbolje je da se dogovorite da uzorke po3aljete naknadno, podtom.

Izvedtaj posle posete

Vrlo je vazno da sprovedete propratne akcije nakon posete klijentu na stranom trzitu. Sve to
je objasnjeno na ovu temu u odeljku posete sajmovima, odnosi se i na posete stranim trzistima.
DISTRIBUCIJA

Prema definisanim koracima veé pripremljenog izvoznog plana, sledi izbor naéina na koji
éete distribuirati svoje proizvode. Tradicionalan naéin ulaska na neko triste moZe se
grupisati u tri Sire kategorije: direktan izvoz, indirektan izvoz i partnerstvo/saveznistvo.

Medutim, medunarodna trgovina ukljuéuije i veliki broj drugih mehanizama za ulazak na
trzidte, kao §to su investiranije, strate$ka partnerstva i sporazumi o licenciranju.

43



Marketing mix

44

DIREKTAN 1ZVOZ

Kod direkinog izvoza preduzeée plasira svoje proizvode direkino stranim kupcima. Direktna
prodaja stranim kupcima donosi veéu zaradu od prodaje preko posrednika. Ova vrsta prodaije
pomaze preduzeéu da ima prisniji kontakt sa svojim kupcima. Medutim, u sluéaju direkine
prodaje preduzeée se ne moZe posluZiti uslugama stranog posrednika i, samim tim, trebaée
mu vide vremena da se upozna sa stranim trziftem, §to zahteva i dodatne trogkove.

INDIREKTAN [1Z2VOZ

Kod indirekine prodaje preduzeée pronalazi posrednika koji preuzima odgovornost da
pronade stranog kupca, transportuje robu i izvr$i naplatu. Ovakva vrsta izvoza je posebno
bitna za manja preduzeéa jer ovim putem ulaze na strana trZita bez rizika i komplikacija
koji postoje kod direkine prodaje. Najéeséi oblici indirekinog izvoza su: posrednici (agenti
i distributeri), trgovinski zastupnici i partnerstva.

Agenti i distributeri

Prilikom odluéivanja da i éete izabrati agenta ili distributera uzmite u obzir velié¢inu trZista,
va$ proizvod i stepen kontrole koji Zelite da imate na potencijalnom izvoznom trzistu.

Agent je zastupnik izvoznika, dok je distributer izvoznikov kupac

Osnovne razlike izmedu agenata i distributera

AGENT DISTRIBUTER
Ne kupuje robu od izvoznika Kupuije robu od izvoznika
Pomaze pri uvozu robe Uvozi robu
Agentova nadoknada je provizija koju Distributerova nadoknada je marza koju
plaéa izvoznik nakon $to je izvr$ena on ugraduje u cenu robe

naplata robe

Klijent do koga dodete preko agenta je Vrlo &esto ne znate ko su vasi klijenti
tehni¢ki vas, ali mnogi uspesni agenti
imaju svoju listu klijenata sa kojima imaju
dugogodignie iskustvo

Nije odgovoran za postprodajne usluge Odgovoran za postprodajne usluge

Troskovi distribucije su ugradeni u

Klijent plaé¢a trok istribucije L. N
ijlent plaéa troskove distribucij distributerovu marsu

Nema uée$éa u finansiranju i organizaciji PomaZe pri finansiranju i organizuje
promotivnih aktivnosti (u retkim slu¢ajevima promociju proizvoda

postoje izuzeci)

Promotivni materijali izvoznika ne sadrze Promotivni materijali izvoznika sadrze
kontakt podatke agenata kontakt podatke distributera

Nema kontrolu nad prodajnom cenom Kontrolie prodajnu cenu

Ne preuzima kreditni rizik svojih klijenata Preuzima kreditni rizik svojih klijenata
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Prednosti agenata

¢ Imaju vaznu ulogu na trzidtima sa velikoprodajom, jer su nezavisni

* Preporuduju se kod izvoza opreme

* Mogu imati odli¢nu trZi$nu i tehni¢ku ekspertizu kao i znaéajnu bazu podataka uvoznika

* Naplaéuju samo proviziju (obi¢no od 7 do 15%) i to nakon $to je izvr$ena naplata od
strane kupca

* Posto ste vi odgovorni za marketing i promociju vaeg proizvoda, imate bolju kontrolu
nad robnom markom

Mane agenata
¢ lzvoznik plaéa troskove svih narudzbina
+ Ne drze zalihe vasih proizvoda, tako da morate biti spremni da obezbedujete svakog
klijenta robom, to moze znatno iskomplikovati proces distribucije
* Ne preuzima odgovornost za postprodajne usluge

* Najéesée nije ukljuéen u vade promotivne aktivnosti
* Ne preuzima va$ kreditni rizik

Prednosti distributera
¢ Imate samo jednog klijenta - vaseg distributera
+ Distributer je vlasnik vase robe i drzi odgovarajuée zalihe
* Preuzima odgovornost za postprodajne usluge
* Najée$ée ima vedi broj klijenata od agenata
¢+ Oslobada vas znadajnog vremena i tro$kova jer preuzima veéinu aktivnosti na stranom
trzistu

Mane distributera

+ Nemate kontrolu nad prodajom

* Moze se desiti da cena vaseg proizvoda bude nekonkurentna - ako distributer resi da
ugradi visoku profitnu marzu (u nekim sluéajevima i do 50%)

* Verovatno nedete znati ko su vasi klijenti

* Posto distributer organizuje promociju i marketing vaseg proizvoda postoje $anse da
neéete modi da kontrolidete robnu marku vaseg proizvoda

* Vas distributer moZe da radi za nekoliko klijenata istovremeno sa totalno razligitim
proizvodima, tako da postoji moguénost da vam ne poklanja dovoljno paznje i
vremena

Neke od stvari koje morate proveriti su:

¢ Da li imaju iskustva na potencijalnom izvoznom trzistu? Dobar posrednik ¢e vam
pomoéi pri vadim promotivnim aktivnostima i ukazati vam na koristi na trZistu.

* Koliko poznaju vase proizvode i moguénosti na trzigtu?

* Da li su finansijski stabilni (proverite preko njihove poslovne banke ili kreditne agencije)?

¢ Da li pripadaju poznatoj Asocijaciji?

+ Koliko imaju godina iskustva? Mozda Zelite da saradujete sa posrednikom sa dugogodi$njim

iskustvom i sa veé izgradenom bazom klijenata. lli Zelite da se odluéite za posrednika koji
ima manje iskustva ali je energiéniji, sa Zeljom da se dokazZe i pronade nove klijente.
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¢ Da li imaju dobru mrezu kontakata?

+ Koliko imaju zaposlenih? Najbolje je da budu iste ili malo veée veli¢ine od vadeg preduzeéa
jer moZe postojati sukob izmedu npr. malog izvoznika i velike posredni¢ke firme (neée
toliko obraéati paZnju na vas jer imaju veée i vaznije klijente).

« Pitajte trgovce, klijente i ostale izvoznike za listu njihovih posrednika a posebno onih sa
kojima imaju dobar odnos.

* Vodite raé¢una da ne zastupaju sli¢an proizvod jer moZe doéi do sukoba interesa.
* Na velikim trzistima, kao SAD, koristite lokalne distributere.

* Posrednik koga ste izabrali mora dobro da poznaje vae proizvode i cene kako bi vam
pomogao da izvréite modifikaciju proizvoda i osmislite nadine promocije.

Trgovinski zastupnik

Prednost trgovinskog zastupnika na stranim trZistima jeste poveéana kontrola prodaje i
pozicije u inostranstvu. Zastupnik se nalazi u stalnom radnom odnosu u vasem preduzeéu,
tako da ne postoji konflikt interesa kao kod agenata ili distributera.

Zastupnik moze biti poslat zemlje iz koje se izvozi ili se moze zaposliti na izvoznom trzistu.
Zastupniku koji je poslat iz zemlje trebaée vise vremena da se upozna sa trzistem ali ée
pokazati veéu lojalnost preduzeéu.

Ako je zastupnik sa izvoznog trzidta, on ée imati bolje znanje o trzistu ali ée, takode, posto-
jati veéa moguénost da primi poslovnu ponudu od drugog preduzeéa ako se pokaze kao
uspesan prodavac.

Postoje tri stvari na koje morate da obratite paznju. Prvo, troskovi trgovinskog zastupnika
mogu biti veliki. Morate im davati redovne plate i uplaéivati doprinose. Drugo, mnogo
ie teZe zaposliti zastupnika u inostranstvu nego u zemlji. Treée, mnogo je teze kontrolisati
zaposlene u inostranstvu nego u zemlji. Nije redak sluéaj da se zastupnici vremenom
vise prilagode interesima trzista u odnosu na interese preduzeéa koje zastupaju.

Partnerstva i savezi

Sklapanije partnerstava je jo$ jedna od moguénosti koje vam se nude kada Zelite da nastupite
na stranim trZistima. Mnogobrojne prednosti govore u prilog sklapanju partnerstava i
saveza.

Na primer, dobar partner moZe vam dati korisne savete za ulazak na trzidte i obezbediti vam
dobre poslovne kontakte, koji mogu da budu presudni za uspeh.

Dobro definisano partnerstvo koristi obojici partnera, na sledeéi nadin:
+ Svaki od partnera se specijalizuje na ono §to najbolje poznaje;
* Partneri dele rizike;
* Partnerstvo pomaze preduzeéima da se brze adaptiraju na novim trzidtima;
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¢ Ujedinjuju se ideje i resursi i sa tim obe strane lak3e idu ukorak sa promenama;
¢+ Oba partnera mogu simultano da nastupaju na nekoliko trZista.

Strateski savezi izmedu preduzeéa mogu biti vrlo profitabilni. Jedan od najlaksih na¢ina za
kretanje u izvozne poslove je pronalaZenje preduzeéa koje ima komplementarne proizvode.

Formiranije strate$og saveza sa preduzeéem koje je veé prisutno na izvoznom trzistu manje
ée vas kostati, jer ée vam biti omoguéeno da koristite postojecu distributersku mrezu.

Na razvoj strategije partnerstva utiéu mnogi faktori. Pre nego §to uloZite novac i vreme u
pronalaZzenje odgovarajuéeg partnera, proverite koliko je takav potez koristan za vode
preduzede.

Ako ste u moguénosti da zadovoljite vase potrebe unutar preduzeéa, mozda vam partner
nije ni potreban. Ako su problemi finansijske prirode, moZda je bolja ideja da prvo traZite
investitora.

Medutim, ako nakon procene takvih opcija ustanovite da jo§ nesto nedostaje - posebna
ekspertiza ili jage veze na lokalnom trzistu - tada bi trebalo pobliZe ispitati opcije za povezi-
vanje s partnerom.

Nakon $to ste se uverili da bi partnerstvo bilo najbolja ideja, sledeéi korak odnosi se na
definisanje oblika, strukture i ciljeva takvog partnerstva. Zapoénite sa vrednovanjem ciljeva
svog preduzeéa i procenom raspoloZivim resursa i procenite oéekivanja od partnerstva.

Jednom, kada donesete odluku o nadinu partnerstva koje najbolje ispunjava vase potrebe,
poénite da traZite pravog partnera - onoga koji je komplementaran, koji jaé¢a vadu delatnost
i koji ée ozbiljno saradivati sa vadim preduzeéem.

Izbor posrednika

Izbor posrednika je od velikog znaéaja za vas buduéi uspeh na izvoznom trzitu.

Neprikladan partner je tesko zamenljiv nakon §to ste usli na novo tridte.

Najvaznije je da se dobro slazete sa vagim posrednikom. Morate da izgradite jaku i
pozitivnu vezu, koja ¢e biti bazirana na dobroj komunikaciji i medusobnom postovaniu.
Pre nego &to izaberete posrednika napravite istrazivanje tako $to ¢ete da izaberete
najmanije 5-6 kandidata koji ée biti intervjuisani i ocenjeni.

Li¢ni kontakt je neophodan. Nakon $to ste sastavili listu moguéih posrednika potrebno je
da ih posetite i ocenite njihove moguénosti.

KAKO UCI NA STRANO TRZISTE?
Bez obzira da li ste krenuli u direktnu/indirekinu prodaiju ili u partnerstvo, sve vase strategije
moraju da se temelje na meduljudskim odnosima. U jezgru svakog poslovnog poduhvata

stoje ljudi.

Navedena é&injenica je posebno vazna u poslovanju na medunarodnom trzidtu. Uspesan
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ulazak na triiste zavisi od umnogome od toga da li ste nasli prave kupce, zastupnike, distrib-
utere ili partnere na svom ciljinom trZistu.

MEDUNARODNI TRGOVACKI TERMINI (INCO TERMS)

Medunarodni trgovacki termini su prvi put izdati 1936. godine od strane Medunarodne
Privredne Komore. Termini predstavljaju opsta pravila koja se koriste u medunarodnoj
trgovini.

Cilj kreiranja termina je izbegavanije svih nesuglasica prilikom transporta robe u medunarodnoj
trgovini i odredivanje odgovornosti kupca i prodavca unapred. Na osnovu izbora |ednog
od termina kupac i prodavac se usagladavaju oko podele troskova: prevoza, $pedicije, osig-
uranja, skladitenja, utovara, istovara i carinjenja robe. Oni se koriste prilikom sklapanja
ugovora i neophodno je da u samom ugovoru bude odredeno koji ée se termin koristiti.
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OSIGURANJE ROBE 0

Osiguranje robe se obavlja u cilju zadtite od eventualnih gubitaka i oteéenja prilikom
transporta. Roba je, bez obzira na prevozno sredstvo, relaciju prevoza ili njenu vrstu, tokom
puta do odredista izloZena &itavom nizu najrazliéitijih rizika koji mogu prouzrokovati njeno
osteéenje (umanjenije vrednosti), a u najgorem sluéaju, i potpuni gubitak.

Osiguranje robe u transportu je imovinsko osiguranije robe koja se prevozi, robe koja je u
skladistu dok &eka utovar ili dalju otpremu i prevoznih sredstava u koja ne spadaju kopnena
sredstva prevoza.

VRSTE OSIGURANJA

OSIGURANJE OD ODGOVORNOSTI SPEDITERA

Namenijeno je pravnim i fizickim licima (preduzetnicimal) &ija je delatnost obavljanje javnog
drumskog prevoza u unutradnjem i medunarodnom prometu.

Ovim osiguranjem pokrivaju se $tete koje bi prevoznik mogao pretrpeti usled potpunog ili
dellmlcnog fizitkog gubitka ili odteéenja tereta tokom prevoza, kao i za zakadnjenje u
isporuci.

OSIGURANIJE ROBE U PREVOZU (CARGO)

Naijéeséi korisnici CARGO osiguranija su sami vlasnici, jer se pored osiguranja robe koja se
prevozi osiguravaju i frajna i obrtna sredstva. Osiguranje pokriva sve $tete nastale usled
fizitkog gubitka i oteéenja robe u medunarodnom ili domaéem transportu.

CARGO osiguranje omoguéava da se, osim robe, ugovore i nadoknada troskova otpreme,
pakovanja i prevoza do odredista, trodkovi premija osiguranja i oéekivane dobiti kao i
ostali trogkovi posilike (carine, porezi i drugo).

Visina pokri¢a zavisi od potreba osiguranika koji se mogu odluéiti na pokri¢e samo odredenih
imenovanih rizika (osnovni rizici) ili na sveobuhvatno pokride "svi rizici". Osiguranje je mogudée
sklopiti za svaki pojedinaéni prevoz posebno (osiguranje u drumskom, Zelezni¢kom, reénom ili
vazdu$nom prevozu robe) ili, ukoliko osiguranikovo poslovon|e ukljuéuje razli¢ite vidove transporta
u toku godine, moze se sklopm godiénji ugovor o osiguranju (generalna polisal).

STA POKRIVA OSIGURANJE?

U situacijama kada je kupac duzan da obezbedi osiguranje, prodavac mora da dobije
potvrdu da je roba osigurana pre nego $to se ona fizi¢ki izveze. Najbolje je da traZite kopiju
dokumenta o osiguranju kako bi se potvrdilo da je obezbedeno pokri¢e od rizika transporta
robe. Roba je obi¢no osigurana do luke ili aerodroma u kojima se vrsi istovar. Cesto se
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osiguranje robe moze produZiti "od skladista do skladista", tj. "od vrata do vrata". Roba treba
da bude osigurana najmanje na puni iznos fakture. Tako ¢e osiguranik, u sluéaju gubitka ili
ostecenja podilike, biti u istoj finansijskoj poziciji kao kada bi posao bio uspesno okonéan.

Osiguranije robe moZe da pokriva razne rizike medu kojima treba posebno istaéi one koji
se odnose na standardno osiguranije robe:
tonjenje ili potonuée

oluje

pozare ili eksplozije

Stetu prouzrokovanu vodom

pirateriju

sudare

havarijsku $tetu

nezakonite radnje kapetana ili posade
krade ili sitne krade

$tetu/lomljenje usled nepravilnog rukovanija
gubitak tovara

Stepen pokri¢a osiguranja zavisi od rizika koji su pokriveni polisom ali i od rizika poput: robe koja
se otprema, odredista i standardne prakse za odredene vrste trgovine. Rizici se obi¢no dele na:

+ Osnovne - pokriveni polisom uz redovnu premiju kao npr. saobraéajne nezgode,
elementarne nepogode, provala, krada i rizik mora.

+ Dopunske - pokriveni polisom samo u sluéaju kada je to posebno ugovoreno i uz dopunsku
premiju kao npr. manipulativni rizici, manjak i kvar iz bilo kog razloga.

+ Specijalne - ratna dejstva, rizik $trajka i mane robe koja se prevozi.

Osiguranik ima obavezu da prijavi sve informacije od zna&aja za ocenu rizika, kako bi
osiguravajuée telo moglo da oceni tip ugovora koji treba zakljuéiti. Nakon definisanja
ugovora, osiguranik plaéa premiju kao cenu osiguranija. Iznos premije osiguranja zavisi od
visine procenjenog rizika, verovatnoée nastupanija i vrednosti osiguranja.

OSIGURANJE U DOMACEM | MEDUNARODNOM TRANSPORTU

OSIGURANJE ROBE U DOMACEM TRANSPORTU

Predstavlja osiguranje koje vazi samo u sluéaju kada se polazno i odredi$no mesto nalaze u
okviru granica zemlje izvoznika. Predmet osiguranja u domaéem prevozu je sva roba koja se
prenosi ili prevozi na feret osiguranika sa bilo kojim prevoznim sredstvom. Roba se osigurava
od svih transportnih rizika, plus dopunska premija za osiguranje od specifiénih rizika (lom,
iscurenije, kvar i sl.). Osiguranje se moze zakljuéiti pojedinaéno, za svaki obavljeni transport,
ili po generalnoj polisi (GPT) za sve obavljene prevoze u toku osiguranog perioda koji je
preciziran ugovorom.

OSIGURANJE ROBE U MEDUNARODNOM TRANSPORTU

Predstavlja osiguranje kod kojeg se polazno i/ili odredi$no mesto ne nalaze na teritoriji
zemlje izvoza, bez obzira o kom se prevoznom sredstvu radi.
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Za osiguranije robe u medunarodnom prevozu koristi se ugovor o medunarodnoj kupovini i
prodaiji robe. Roba u prevozu osigurana je od opasnosti gubitka, unitenja ili osteéenja usled
nepredvidenih, eksternih faktora rizika. U praksi se javljaju &etiri vrste osiguranja robe u
medunarodnom transportu:

Osiguranje u medunarodnom re&nom transportu pokriva sve &tete nastale usled: saobraéajne
nezgode plovila, vise sile i prodora vode do koga je doSlo usled sklanjanja plovila u
pribeZite i iskrcavanja najmanje ¥%brodskog tereta. U njega je ukljuéena i generalna
havarija. Iz osiguranja su iskljuéene Stete nastale kao posledice snega, leda i mraza, kao i
posledice niskog vodostaja.

Osiguranje u medunarodnom Zelezni¢kom transportu pokriva sve Stete nastale usled:
Zelezni¢ke nesreée, elementarnih nepogoda, neisporuke, krade, razbojnistva i $tete nastale
krivicom Zeleznice. Kod ovog osiguranja preporuéljivo je sklopiti ugovor o osiguranju sa
pokriéem "od skladi$ta do skladita".

Osiguranje u medunarodnom drumskom transportu pokriva $tete nastale kao posledice:
saobradajne nesreée, elementarnih nepogoda, odteéenja usled ispadanja tereta iz vozila,
pozara ili eksplozije motora odnosno rezervoara pogonskog goriva i krade. Pokrivena je
Steta ili gubitak prouzrokovan krivicom prevoznika, a po pravilu je i ovaj ugovor skloplien
"od skladista do skladista".

Osiguranje u medunarodnom vazdu¥nom transportu pokriva gubitak ili o$teéenje robe
nastale kao posledice: nezgode ili nesreée vazduhoplova, poZara, vide sile, neisporuke,
krade, kao i Stete za koje je odgovoran avio-prevoznik. Osiguranjem nisu pokrivene $tete
nastale usled mraza, visokih temperatura i promene atmosferskog pritiska; i traje od momenta
predaje robe avio-prevozniku do momenta isporuke robe primaocu.
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REZIMI IZVOZA |

Postupak formiranja konaéne cene izvoznog proizvoda, pored troskova proizvodnje, marketinga
i ostalih izvoznih aktivnosti, treba da ukljuéi i troskove dobijanja dozvola za izvoz. Prikuplianje
izvoznih dozvola zahteva poznavanije: izvozne procedure, vremena potrebnog za dobijanje
potrebnih dozvola i visine tro$kova dobijanja dozvola.

Poznavanje navedenih elemenata vazno je za svakog izvoznika kako bi bio u moguénosti
da planira vreme i trogkove i time izbegne eventualne probleme oko carinjenja proizvoda
i kadnjenja u isporuci.

Sva roba koja se izvozi iz carinskog podruéja Srbije i Crne Gore, prema Odluci o razvrstavanju
robe na oblike izvoza i uvoza (Sluzbeni list SRJ, br. 25/2001), razvrstava se na sledeée
rezime izvoza:

* slobodan izvoz (LB},
* izvoz na osnovu dozvole (D) i
* izvoz na osnovu kvote, koja se utvrduje po koligini (Kk), odnosno po vrednosti (Kv).

Veéina roba koja se izvozi nalazi se na LB reZimu jer spoljnotrgovinska politika nase zemlje
nastoji da stimulie izvoz. Zahtev za izdavanie izvozne dozvole upuéuje se nadleznom
Ministarstvu.

U cilju spre¢avanja izvoza robe koiji bi uticao na eventualne sezonske poremeéaje na trzitu
i snabdevenost pojedinim vrstama proizvoda, driava reguli$e izvoz uvodenjem kvota (K).
Zahtev za izdavanije izvozne kvote upuéuje se odgovarajuéem organu. Za dobijanje resenja
o dodeli kvote plaéa se odgovarajuéa taksa.

Za izvoz pojedinih proizvoda potrebno je pribaviti dozvolu od nadleznog ministarstva. U
zavisnosti od robe koja se izvozi, odobrenje moze izdati nadlezno republi¢ko ministarstvo ili
ministarstvo drzavne zajednice. Takode, kod odredenih poljoprivrednih proizvoda (uglavnom
mesa i mesnih preradevina) potrebno je posedovati odgovarajuée sertifikate - re$enja:

* Resenje kojim se dokazuje da izvozna klanica i drugi izvozni objekti ispunjavaju uslove
za izvoz podiljoka mesa i preradevina od mesa, sirovina i otpadaka Zivotinjskog porekla

« Redenje kojim se utvrduje da izvozni objekti ispunjavaju uslove za izvoz riba, pernate Zivine
za priplod i jaja za priplod
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RESAVANJE MEDUNARODNIH SPOROVA 1

Postoje tri nagina re$avanja sporova koji nastanu iz medunarodnih poslovnih odnosa: medijacija
(mirenje, posredovanije), drzavni sud i medunarodna arbitraza.

Medijacija je prvi stepen u re$avanju spora. Strane-ugovornice posredstvom treée strane
(medijatora, posrednika) pokusavaju da rese spor.

Obraéanje drzavnom sudu jedne ili druge strane ugovornice. Ovakav naéin re$avanija nije
est, zbog nepoznavanja pravila postupka od strane jedne ugovornice kao i zbog sporosti
samog postupka.

ArbitraZe su nedrzavne institucije kojima su stranke poverile re$avanije sporova. Dakle, one mogu
biti nadleZzne samo na osnovu sporazuma stranaka. Postupak pred Arbitrazom je manje
formalan, brz i pruza $ire moguénosti za trazenje kompromisnog resenja.

ArbitraZze mogu biti:
* Ad hoc - Ovakvu arbitra?u stvaraju same stranke za re$enje jednog sluéaja, imenujuéi
arbitre;
« Institucionalne - Imaju stalnu organizaciju, strukturu i pravila postupka.

ArbitraZa je dakle, privatni postupak sa javnopravnim dejstvom, jer arbitraZna presuda ima
izvrno dejstvo (dakle kao i presuda driavnog suda). Arbitrazna odluka mora imati dejstvo
na dve teritorije - mesta arbitraZe i mesta gde se traZi njeno priznanje i izvrienje.

Izvori prava medunarodnih trgovackih arbitraza su akti koji arbitraZi pruzaju ovakvo dejstvo,
a to su:

« Ugovor o arbitraZi - ugovor izmedu samih stranaka koji ustanovljava rezim arbitraze.

* Nacionalno pravo - odreduju punovaznost i dejstvo ugovora o arbitrazi, a takode i
inkorpori$e medunarodne konvencije koje se primenjuju na arbitrazu.

Medunarodne konvencije - izvori prava za medunarodne trgovacke arbitraze. Najznadajnije
su Njujorgka konvencija o priznanju i izvr§enju inostranih arbitraznih odluka iz 1958.
i Evropska konvencija o medunarodnoj trgovaékoj arbitrazi iz 1961. godine.

U nadoj zemlji najpoznatija je Spoljnotrgovinska arbitraZa pri Privrednoj komori Srbije,
koja radi u skladu sa Pravilnikom o Spoljnotrgovinskoj arbitrazi. Druge, vaznije
institucionalne arbitraze su Arbitrazni sud Medunarodne privredne komore u Parizu
(International Court of Arbitration of the International Chamber of Commerce), Londonski
sud medunarodne arbitraZe (London Court of International Arbitration), Ameri¢ka
arbitraZzna asocijacija (American Arbitration Association), kao i arbitraze u Beéu,
Budimpesti itd.
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Dokumentacija potrebna za izvoz

DOKUMENTACIJA POTREBNA ZA 1ZVOZ 1|

Pri izvozu robe potrebno je pribaviti odgovarajuéu dokumentaciju. Postoji nekoliko dokumenata
koji su obavezni kod svakog izvoznog posla:

« Ugovor sa partnerom, overen u Privrednom Sudu, na osnovu kojeg se roba prodaie,

odnosno izvozi

* Trgovacka dokumenta

* Transportna dokumenta

« Dokumenta o osiguranju

¢ Carinska dokumenta

UGOVOR O KUPOPRODAII ROBE

Ugovor o kuporodaiji robe je najvazniji ugovor u medunorodn0| trgovini. Ovim ugovorom
prodavac se oboveZU|e da ée isporuditi robu i preneti svojinu na kupca, dok se kupac
obavezuje da ée platiti ugovorenu cenu i primiti robu.

Medunarodna kupoprodaja robe regulisana je pravilima Konvencije Ujedinjenih nacija o
medunarodnoj prodaiji robe iz 1980. godine, koja je poznatija kao Be¢ka Konvencija.

Ova Konvencija se primenjuje samo u sluéaju kada je sedidte ugovornih strana na teritoriji
zemalja koje su je ratifikovale, s tim $to se u samom ugovoru moze iskljuéiti ili ograniditi
niena primena. Nada zemlja je ratifikovala Be¢ku konvenciju, te se na medunarodnu
kupoprodaju robe primenjuje Konvencija a ne Zakon o obligacionim odnosima.

Komponente izvoznog ugovora su:

* Ime i adresa dobavljaéa, ime i adresa kupca

+ Detaljan opis proizvoda koji se izvoze, izgled i opis pakovanja, dimenzije i teZina, naziv
carinske tarife

¢+ Cena, ukljuéujuéi popuste, nadine i rokove plaéanija

* Valuta u kojoj se vrsi prodaja i plaéanje

* Isporuka, ukljuéujuéi i procenjeno vreme isporuke ili slanja

¢ Pravno vlasnistvo, ukljuéujuéi i momenat kada vlasnistvo prelazi sa kupca na prodavca

* Nadin transporta

¢ Incoterms, odgovornost za osiguranje i prevoz

+ Garancije i troskovi banaka

* Dokumenti koje zahteva kupac

* Vazedéi zakoni u sluéaju spora

+ ArbitraZza kao alternativa za spor

TRGOVACKA DOKUMENTA

Trgovatka dokumenta prate robu od mesta otpreme do krajnjeg odredi$ta i najéedée se
odnose na opis robe. U grupu trgovagkih dokumenata ubrajaju se sledeéa dokumenta:
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Trgovatka faktura

Predstavlja ra¢un koji izdaje prodavac na memorandumu preduzeéa. Svaka trgovaeka faktura
treba da sadrzi sledeée elemente:
+ Datum izdavanja i broj ugovora na koji se faktura odnosi
+ Koli¢inu robe
+ Opis i karakteristike robe
+ Jediniénu cenu izradenu u dogovorenoj valuti i jedinici mere
¢+ Ukupnu vrednost robe u dogovorenoj valuti
* Broj profakture koju je kupac prethodno odobrio
+ Naziv mesta otpreme i oznaka transportnog sredstva kojim ée roba biti otpremljena
* Paritet u skladu sa dogovorenim odredbama Incoterms
¢ Instrukcije za plaéanje robe
Ostali elementi fakture zavise od vrste robe i propisani su ugovorom.

Specifikacija robe

Dokument izdaje prodavac i sadrzi opis proizvoda koji je predmet kupoprodaije: duZina,
$irina, debljina, broj komada, pojedinaéna i ukupna zapremina robe i broj paleta/kontejnera.
Ovaj dokument je posebno vaZan za kupca jer se na osnovu njega utvrduje da li je
ispostovan ugovor. Takode, na osnovu ovog dokumenta ugovorne strane ugovaraju prevoz
robe (s obzirom na to da sadrZi bitne elemente za odredivanje nadina transporta).

Ponekad, kupci u inostranstvu ili carinski organi zahtevaju sertifikate o kvalitetu robe koja
se izvozi. Ovi sertifikati se izdaju od strane odgovarajuéih sertifikacionih tela.

Sertifikat o poreklu robe

Predstavlja dokument od posebnog znadaja za uvoznike jer ukazuje na moguée prefere-
ncijalno poreklo robe u njihovoj zemlji i samim tim umanijuje troskove carinjenja robe. Na
primer, ovaj dokument je obavezan za sticanje prava bescarinskog uvoza robe iz Srbije u
Rusiju. Naziv sertifikata je EUR1 i izdaje ga i overava Privredna komora Srbije.

Sertifikat o inspekciji robe

Sertifikat izdaje kupac koji konstatuje da je roba primliena u stanju, kvalitetu i koli&ini koji
su naznadeni u ugovoru. Inspekcija se se moZe vriiti u sedistu prodavca, kada je obavezno
prisustvo prodavca. Ukoliko se inspekcija vréi u luci ili na nekom drugom mestu, neophodno
je prisustvo zastupnika prodavca.

Tezinska lista

Predstavlja dokument koiji izdaje prodavac samo ako to kupac izriéito zahteva. Sadrzi podatak
o minimalnoj tezini po 1Tm°.

Lista pakovanja
Predstavlja osnovni dokument koji precizira osnovne karakteristike robe koja se otprema.

Dokument se izdaje za svaki kontejner/paletu posebno pri éemu se na svakom dokumentu
unose: podaci o prodavcu i kupcu, broj fakture i broj kontejnera/palete na koiji se lista odnosi.
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Zbir pojedinaénih koli¢&ina u svakom kontejneru treba da bude jednak ukupnoj koliéini robe
koja se otprema. Bitan je kako za prodavca (kako bi se izbegle zloupotrebe od strane
prevoznika) tako i za carinske organe.

Otpremnica

Ovaj dokument se izdaje u momentu kada roba napusta magacin ili stovariste. Potpisuje je
magacioner/voza&/kupac i time potvrduje da je roba spremna za prevoz. Osnovni elementi koje
otpremnica sadrzi su: podaci o kupcu, registarski broj vozila u koje je roba utovarena, ime
vozada i podaci o robi.

U okviru nekih poslovnih aganZmana, poput situacije kada se uvozi radi izvoza (aktivno ili
pasivno oplemenijivanje uvezene robe) neophodno je priloZiti i uverenje o uvozu radi izvoza
u okviru spoljnotrgovinskog prometa.

TRANSPORTNA DOKUMENTA

Transportna dokumenta regulidu otpremu i transport robe i predstavljaju dokaz za izvoznika o
izvr$enoj prodaji robe. Druga vazna uloga ovih dokumenata odnosi se na prenos rizika u
onim poslovima kod kojih je ugovorom ili odgovarajuéom Incoterms klauzulom to predvideno.
Prilikom carinjena robe transportna dokumenta se moraju staviti na uvid carinskim organima.

Prema istraZivanju sprovedenom 2003. godine najveéi udeo u ukupnim trogkovima
izvoza u Republici Srbiji imaju poslovi $pedicije i transporta. Slede: troskovi carinjenja,
usluge $peditera, leZarina robe na carinskim skladistima i tro$kovi osigurania.

Najznaéajnija dokumenta koja se odnose na transport su:

* Kamionski tovarni list (CMR)

« Zelezni&ki tovarni list (CIM)

* Brodski tovarni list - konosman
* Spediterska potvrda

« Dispozicija za otpremu robe

Kamionski tovarni list (CMR)

Ovaj dokument izdaje prevoznik i predstavlija dokument koji sluZi kao dokaz da je roba
primliena na prevoz. U ovom dokumentu prevoznik se obavezuje da ¢e prevesti robu i
uredno je predati primaocu. CMR se izdaje u tri istovetna primerka od kojih jedan ide
posiljaocu, drugi prati robu do primaoca a treéi zadriava prevoznik Tovarni list sadrZi
informacije o: preduzecu p05|l|oocu preduzeéu primaocu, detaljan opis robe, oznaci vozila,
trodkovima prevoza i carina i spisak dokumenata koja prate tovarni list.

Ukoliko se roba utovara u vise vozila, ili ukoliko se radi o vise razli¢itih vrsta roba, posiljalac
i prevoznik mogu zahtevati da se za svako vozilo ili za svaku grupu proizvoda izda pose-
ban tovarni list.



Priruénik za izvoznike

ZelezniZki tovarni list (CIM)

Sluzi kao dokaz da je roba primliena na prevoz uz obavezu da se roba preveze i uredno
preda primaocu.
Za prevoz robe u medunarodnom Zelezni¢kom saobraéaju upotrebljavaju se:

+ Tovarni listovi koji su predvideni jednoobraznim pravilima o medunarodnom prevozu
roba Zeleznicama (CIM)
+ Tovarni listovi koji su predvideni sporazumom

Za svaku posiliku izdaje se poseban tovarni list, a on je identi¢an kako za brzovoz tako i za
sporovoz.

Brodski tovarni list - konosman

Predstavlja ispravu koju brodar izdaje krcateliju na osnovu ugovora o prevozu robe
pomorskim putem. Ovom ispravom brodar potvrduje da je primio na prevoz robu koja je
u njoj oznaéena i da ée je dostaviti do luke opredeljenja ovladéenom imaocu konosmana.
Konosman predstavlja hartiju od vrednosti koja moZe da glasi na ime, po naredbi i na
donosioca. On ne predstavlja ugovor o prevozu, veé samo dokaz o postojanju tog ugovora.

Spediter dostavlja original primljenog konosmana izvozniku koji ga dostavlja poslovnoj
banci radi naplate posla. Kada izvr$i plaéanije, banka izvoznika ée sva dokumenta predati
korespodentskoj banci kupca, a ona ée original konosmana dostaviti svom $pediteru, radi
preuzimanja robe od brodara i njegog carinjenja.

Konosman sadrzi sledeée podatke: naziv i adresa posiljaoca i primaoca robe, nazive luka
otpreme i opredelienja, naziv broda koji robu prevozi, zapreminu robe i opste uslove prevoza.

Spediterska potvrda

Potvrdu izdaje $pediter samo ukoliko to izvoznik zahteva. Spediterskom potvrdom on
potvrduje izvozniku da je sadrzaj robe, njenu tezinu i druge njene karakteristike primio u
dobrom stanju, sa obavezom da robu stavi na raspolaganje primaocu (uvozniku).

Da bi ste izvezli svoj proizvod na strano trzite, pored novéanih sredstava, potreban vam je
i znacajan utrodak vremena i to u proseku od 89 dana. U izvoznom poslu $pedicija i
transport predstavljaju aktivnosti koje najduze traju (u proseku 29 dana). Vremensko
trajanje aktivnosti carinjenja robe je oko 26 dana, a ako se tu uklju¢i i vreme smestaja
robe u carinska skladista vremenski period se produava za 11 dana. Na usluge izvoznika
preduzece treba da éeka oko 16 dana, dok osiguranije robe nameniene izvozu traje 7 dana.

Dispozicija za otpremu robe
Predstavlja dokument koji sadrZi pismena uputstva uvoznika u pogledu otpreme robe, ukoliko
ona nisu detaljno sadriana u zukliuéenom kupoproduinom ugovoru. Tom prilikom izvoznik

zahteva da mu uvoznik oznadi $peditera u svojoj zem||| sa kojim $pediter uvoznika
uspostavlja vezu radi obavljanja poslova oko otpreme i prilema robe.
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Izvoznik izdaje transportnu dispoziciju svom $pediteru koji se, njenim prijemom, obavezuje da
ée isporutiti robu do $peditera kupca. Dispozicija domaéem $pediteru, pored odredaba o
vidu ugovorenog fransporta, mesta utovara, i opredelienja robe, sadrZi i nalog za osiguranije
robe. Nakon dobijenog naloga, $pediter u svoje ime, a za raéun izvoznika, zakljuéuje ugovor
o osiguranju sa osiguravajuéom kompanijom, za robu na putu na odredenoj relaciji.

DOKUMENTA O OSIGURANJU ROBE

Osiguranje robe predstavlja obavezu prodavca ili kupca, to zavisi od ugovorom
predvidenih uslova. Najéesée koridéena dokumenta u osiguranju su:

* Polisa osiguranja

¢ Potvrda o osiguraniju

Polisa osiguranija

Predstavlja pismenu ispravu na osnovu koje se zakljuéuje ugovor o osiguranju robe na
nadin i pod uslovima koji su naznaéeni u polisi. Polisa osiguranja je hartija od vrednosti
koja moze da glasi na ime, po naredbi i na donosioca.

Ona sadrzi sledeée podatke: ugovorne strane, oznaku robe - predmeta osiguranja, oznaku
prevoznog sredstva (brod, broj kamiona, itd.), uslove osiguranija, trajanje osiguranija i period
pokriéa, premiju, datum izadavanja polise i potpise ugovornih strana.

Potvrda o osiguranju robe

Predstavlja dokument koji izdaje osiguravajuée drudtvo u uslovima kada postoji zakljuéen
generalni ugovor o osiguranju izmedu drustva i osiguranika i njegovog partnera. U takvim
sluéajevima polisa osiguranja se ne izdaje za svaku vrstu robe koja se osigurava i otprema,
veé se na osnovu generalnog ugovora izdaje potvrda o osiguranju robe koja sadrzi iste
podatke kao i polisa osiguranja.

CARINA | CARINSKA DOKUMENTA

Pre nego §to roba napusti zemlju izvoznika, ona mora da se ocarini. lzvozno carinjenje
obavlja se obi¢no na nekom od graniénih prelaza ili u fabrici prodavca, ukoliko postoiji
carinsko skladidte odredeno odlukom odgovarajuéeg carinskog organa. Ukoliko se roba
carini u skladitu proizvodada-izvoznika ona se sprovodi do granice pod carinskom pratnjom.
Mesto carinjenja robe odreduje nalogodavac u tekstu dispozicije $pediteru. Carinjenje
obavljaju zvaniéni carinski organi na bazi robnih dokumenata koja prate robu kako bi se
utvrdila njihova saglasnost. Na osnovu izvr$enog carinskog pregleda carinski organ overava
odgovarajuéa dokumenta, &ime se potvrduje da je roba uredno napustila teritoriju zemlje
izvoznika i predla carinsku liniju.

Osnovna dokumenta u carinskom postupku
U skladu sa Carinskim zakonom koiji se primenjuje od 01.01.2004. godine doslo je i do

promene u primeni carinskih dokumenata u cilju olak$anja i ubrzanja saobraéaja preko
graniénih prelaza i pojednostavlienja i ubrzanja carinskog postupka u carinarnicama.
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Carinska dokumenta i podaci su usaglaseni sa standardima UNCTAD-a (United Nations
Conference on Trade and Development) i WCO (World Customs Organization) kao
i dokumentima i podacima potrebnim za specifiéne nacionalne instrumente. Za
pojedine faze carinskog postupka koriste se standardizovana komercijalna i transportna
dokumenta.

U carinskom postupku se koriste slede¢e grupe dokumenata:

+ Dokumenta propisana Konvencijom TIR i Konvencijom ATA ;

¢ Standardizovana medunarodna dokumenta: JCI (Jedinstvena carinska isprava), DYC
(Deklaracija za carinsku vrednost), spisak naimenovanja, transportne i komercijalne

isprave kao i knjigovodstveni zapisi koji mogu zameniti osnovna carinska dokumenta);

+ Standardizovani nacionalni dokument SaZeta deklaracija, koji se koristi u posebnim
slué¢ajevima kada se prevozne isprave ne mogu prihvatiti.

UVERENJA

Broj uverenja koja prate robu u spoljnotrgovinskom poslovanju zavisi od karakteristika
same robe, zakonodavstva u zemljama uvoznika i izvoznika i zahteva kupaca. Nedostatak
samo jednog uverenja moZe usporiti pa ¢ak i onemoguéiti izvoz ili uvoz. Uverenja koja su
najéesce potrebna su fitosanitarno uverenije i atest proizvodada.

Fitosanitarno uverenije

Predstavlja dokument namenjen kupcu kojim se potvrduje da je izvrien pregled robe od
strane ovla$éene institucije. Dokument treba da potvrdi da je pregledana roba zdrava,
odnosno da nije zaraZena.

Atest proizvodaéa

Predstavlja dokument kojim proizvoda& potvrduje da je roba proizvedena u njegovim
pogonima i da zadovoljava zahtevane standarde za tu vrstu robe.
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