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PRISTUP VANJSKI
[ZVORIMA FINANSIRANJA

UGOVORNI SPORAZUMI

Licence Frandize Ugavorna proizvodnja Zajednicko vlaganije
* Nema vlaganja * OgroniZena * Ne zohteva * Manje potrebe za
& Minimalni rizik finansijska ulaganja kapitalom i drugim
o Koriste mola trista ulaganja ¢ Izbegavanjs resursima
o Brz nogin ulaska o Koristi lokalne carinskih barijera o Podela rizika
Prednosti = ——— =
menadzerske o Briinodinulaska | e Pristup struénim znanjima i
talente [vshige) ®  Fleksibilna kontakti sa lokalnim
¢ Vecamenadiferska | ¢  Nii proizvodni triidtima
malivacija trogkavi
& Ograniena s Cesto potrebni s Poireba za ¢ Potendijalni problemi i
zarada programi obuke kantrolom kvaliteta konflikti izmed u parinera
& Gradi potencijalnu menadzera ¢ Ogranicena o Problemi vezani za
. konkurendiju + Polreba za ponuda komunikacie i
graniZenja N } "
* Ogroni¢ava buduei konirolom kvaliteta menadiment
razvoj tr¥ifta i finansija ¢ Delimi¢na kontrola
*  Zahteva finansijsku
i kontrolu kvalitsta

LICENCIRAN]E

= Ugovorni sporazum u kojem jedna kompanija (davalac
dozvole/licence) stavlja na raspolaganje neko sredstvo
drugoj kompaniiji (primaocu dozvole/licence) u zamjenu
za honorar, licencnu proviziju ili neki drugi vid
nadoknade

= KoriS¢enje intelektualne svojine druge kompanije u

zamjenu za nadoknadu ‘
= Svojina: autorska prava, patenti, tehnologija, know-how 1 LSED

sl.

LICENCIRAN]E

> Dvije vrste licencnih sporazuma: licenca za postojecu tehnologiju i licenca za
postojece i nove tehnologije

<+Medunarodno licenciranje je dobra
strategija kada:

= Ciljne zemlje ograni¢avaju uvoz SDI

++Poteskoce kod licencnog sporazuma:

= Davalac licence ima manju kontrolu
nad primaocem licence nego u

= Inostrano trZiste je malo situaciji kada sam postavlja

- Tro$kovi transporta proizvoda su sopstvene proizvodne i prodajne
previse skupi objekte

» Moguénost primaoca licence da
ugrozi reputaciju davaoca i ostalih
primalaca licence

= Potreban je lokalni proizyoda¢ koji
poznaje  proizvod, narocito kada
roizvod zahtijeva instalaciju nakon
upovine

= Za primooca licence ovo je dobra
strategija kada su tehnoloske promjene
veoma brze, a _davaoci licenci
zadrzavaju tehnologku superiornost

= Primalac licence moZe kasnije otezati
davaocu licence ulazak na odredeno
trziste
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PREDNOST! I NEDOSTACT LICENCIRANJA

Prednosti licenciranja

# Pristup ,tegkim” trZistima

* Mali rizik u pogledu kapitala | male obaveze u pogledu resursa

+ Informacije o karakteristikama proizvoda iz aktivnosti kenkurenata na razliéitim trzistima vz male trotkove
# PoboljZani nivoi isporuka i usluga na lokalnim trzitima

Slabosti licenciranja

. i " g znanja i iskusiva
# Stvaranje moguéih bududih kenkurenata

# Odsustvo kontrole nad poslovanjem primacca licence
* Pasivna interakeija sa trziftem

o Iskljuivanie nekih izvoznih tridta

+ Organizovanie licencnog pod

PREDUSLOVI USPJESNOG LICENCIRAN]A

= Davalac licence mora imati eksluzivna prava svojine koja su jednostavna za
medunarodni transfer nad proizvodom i/ili tehnologijom koji ¢e biti licencirani

= Jasno identifikovanje koristi od licenciraja, uklju¢ujudi i korist za partnersko
preduzece

= Primalac licence treba da posjeduje nivo tehnicke stru¢nosti koja je potrebna za

uspjesno korisc¢enje tehnologije koja se licencira
! L’ .

A

Osnovni elementi ugovora o licenciranju i pitanja koja
je potrebno razmotriti:

* Prenijeta prava

Nadoknada

Saglasnost primaoca licence u pogledu kontrole
izvoza, pouzdanost obezbijedene intelektualne
svojine, konrola izvjestavanja o odredbama davaoca
licence itd.

Resavanje eventualnih sporova

FRANSIZING

= Ugovorni sporazum u kome davalac fransize (fransizer) dodjeljuje drugoj
nezavisnoj kompaniji (primaocu) pravo poslovanja (fransizu) na odredeni nacin

= To pravo mozZe imati razlidite oblike:
- prodaja proizvoda fransizera
- koriS¢enje imena fransizera

- koris¢enje tehnologije fransizera

2) Proizvodac — veleprodavac
- kori¢enje poslovnog pristupa fransizera i sl. 3) Usluzna organizacija - maloprodavac

* Razlikuju se:
- fransizing proizvoda/trgovine: akcenat je na robi koja treba da bude prodata

- fransizing oblika poslovanja: fokus je na natinu poslovanja fransizera

PREDNOST! FRENSIZINGA

> Sa aspekta franSizera: > Sa aspekta primaoca fransize

= Troskovi fransizera su relativno niski = Potrebno je malo iskustva u poslovanju

= Dodatni prihod u vidu naknada koje = Prepoznatljivost kompanije zbog imena
placaju korisnici fransize frangizera

= Rasterecenost od problema koji bi
neminovno pratili u slu¢aju otvaranja
brojnih prodajnih objekata u
sopstvenom vlasnistvu

= Obuka koju fransizeri obi¢no
obezbijeduju

= Moguc¢nost kupovanja potrebnih
sredstava direktno od fransizera, po
povoljnim uslovima

= Brz ulazak na medunarodna trzista

= Ekspanzija poslovanja uz minimalno
ulaganje kapitala
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NEDOSTACI FRANSIZINGA

> Sa aspekta fransizera: > Sa aspekta primaoca fransize

= Rizik od smanjivanja (slabljenja)
imidZa marke

= Sloboda primaoca fransize u
donosenju odluka je ograni¢ena zbog
kontrole i obaveze postovanja

* Odustvo direktne kontrole nad standarda poslovanja fransizera

poslovanjem primaoca fransize

= Pasivna interakcija sa trzi§tem * Placanje naknade, obitno godisnje

T e T
'Franchise
) ) | - (ocation

TRADEMARK a;

E AGREEMENT INVESTMENT

«".* = Ogranitena mogucnost transfera
vlasinstva nad preduzecem

= Mogu¢nost prenosenja negativnih
poslovnih reSenja jednog primaoca
fransize na ostale primaoce iste
fransize, zbog slabljenja imidza marke

®

PRIMJERT FRANSIZINGA U PRAKSI

Fransizing posla

* Veleprodavae - malopredavac:
Investiciona franiiza

*  Proizvodaémaloprodavac:

¢ Proizvodacveleprodavac:

* Drugi oblici:

Fransiza oblika poslovanja

o Zaifini znadi, trgovinska imena:
* Davalac licance-malopradavac:

Spar, Londis, VG, Service Master

Petrol service stafions
PepsiCola, 7UP
Holiday Inns, Avis Renta-Car, Coca-Cala

KFC; Prontapint
MeDonald's, Benetton, the Bady Shop

UGOVORNA PROIZVODN]JA

= Preduzece ugovorom angaZzuje lokalnog proizvodaca, ali zadrzava kontrolu nad
marketingom (marketing strategijom)

= Pogodno za poslovanje u inostranim zemljama u kojima je trziste suviSe malo da bi
opravdalo ulaganje sredstava za pokretanje pogona za proizvodnju, kao i u
zemljama u kojima su uvozne carine suvise visoke

= Interesi lokalnog proizvodaca:

- Direktno zaposljavanje kapaciteta

- Povecanje trziSne konkurentnosti

- Koris¢enje naprednije tehnologije proizvodnje
- Zadrzavanje poslovne samostalnosti

- Utenje uz renomiranog proizvodaca

UGOVORNA PROIZVODN]JA

> Prednosti: > Problemi:

= Brz ulazak na inostrano trziste = Pronalazenje adekvatnog partnera

= Pruzanje neophodne tehnicke
pomoci lokalnom osoblju

= Izbjegavanje rizika velikih ulaganja
kapitala

= Poteskoce u obezbijedivanju kontrole
kvaliteta proizvoda

= Izbjegavanje valutnog rizika

= PrevazilaZenje lokalnih restriktivnih
barijera = Moguc¢nost formiranja buduceg

konkurenta

= Stvaranje lokalnog imidza

= Tro$kovne prednosti
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ZAJEDNICKA ULAGANJA

= Strategija ulaska na trziste odabrane zemlje u okviru koje partneri dijele vlasnistvo
nad novoosnovanim privrednim subjektom u toj zemlji.

= Razli¢iti oblici zajednickih ulaganja:

» Strategija paukove mreze: sastoji se od brojnih, medusobno povezanih oranizacija;
> Sa ovom strategijom

konkurentima; 2) mox

> S ija pocet Jjednick 1 ia ik PR ja’ part .
[> Obitno se koristi kod velikih, vr¢ ki ograni¢enih projek npr. u gradevinarstvu; ]

»> Potpuna integracija partnera: ishod zajednickog ulaganja u situaciji kada se interesi
partnera potpuno poklapaju;

®

)ﬂ 2 ZAJEDNICKA ULAGANJA 7: ‘*

Prednosti Nedostaci

= Prodjela rizika = Partneri ne dijele samo rizike, vec i

- . gixes nagrade
= Utenje o novim trZistima kroz g

saradnju sa partnerima (narocito = Veliki troskovi u pogledu kontrole i
lokalnim) koordinacije pitanja koja nastaju

= Sinergija kombinovanjem razli¢itih R e 52 partnerom
snaga lanca vrijedosti partnera » Mogu¢nost nastanka konflikta izmedu

& PN yix artnera
= Cesto jedini nacin ulaska na trZiste p

pojedinih zemalja (npr. ukoliko su
carine suviSe visoke ili ako vlade
favorizuju lokalne kompanije)

= Mogu¢nost da partner preraste u
jateg konkurenta

STRANE DIREKTNE INVESTICIJE - SDI

= Potpuno vlasni$tvo nad proizvodnim kapacitetima smjestenim u inostranstvu.

= Proizvodni kapaciteti steeni kroz kupovinu vecinskog ili cjelokupnog vlasnistva, ili
kroz izgradnju.

Prilikom upravljanja stranim direktnim
investicijama, potrebno je mnarotito
razmotriti dejstvo sled¢ih faktora:

velicinu trzista

blizinu trzista
veli¢inu kompanije

medunarodno iskustvo kompanije
konkurenciju

MOTIVI ZR REALIZACIJU SDI

Trothar Fakiora profzvodnio |
Pobalifana T |

1 Pristup sirowvinama

sFikasnoar

Ekanemia abima |

Bitaranciranis proizveda |

o |

EE— |

Restrikeijem, trgovinske
barijere | kvote

Wladina
politika

Podaticain! paken |
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OBLICI SDI

Kupovina Osnivanje novih kempanij
+ Brzi ulozak * Stepen razvojo tehnologija
» Pristup kanalima distribucije * Integrisana proizvodnja
Prednosti + Postojece iskusivo menadimenta ® Operafivna efikasnost
+ Poznata komercijalna imena, reputacija
* Smanjuje konkurencijy
# Integracija so postojecim operacijoma | ® Investicioni rotkovi
A # Problemi u oblasti komunikacije i ® Potreba za izgradnjom poslova
Ogranitenjo Koordinacii od ) bognian:
oordinacije  Odlaganjo, kainjenjo
« Uklapa se u postojeée paslove

GLOBALNA STRATEGIJSKA PARTNERSTVA

= Razliiti termini - strategijske alijanse, strategijske medunarodne alijanse, globalna
strategijska partnerstva

. O ’ e i 3 a1 3.

- Utesnici ostaju nezavisni i nakon formiranja alijanse

- Ucesnici dijele koristi od alijanse, kao i kontrolu nad izvr§enjem dodijeljenih
zadataka

- Utesnici ostvaruju tekuce doprinose u pogledu tehnologije, proizvoda i drugih
kljucnih strategijskih pitanja
i

GLOBALNA STRATESKA PARTNERSTVA

= Razlika u odnosu na ostale nacine ulaska (prije svega u odnosu na zajednicka
ulaganja) na inosrano trZiste temelji se na slede¢im atributima:

dvije ili viSe kompanija razvija dugoro¢nu strategiju usmjerenu na postizanje
vodece pozicije na svjetskom trzistu sprovodenjem vodstva u troskovima,
difrenciranjem proizvoda ili kombinovanjem prethodne dvije strategije

- odnosi izmedu partnera su recipro¢ni 3 /
- vizije i napori partnera su globalni : ¢ =
- odnosi se organizuju po horizontalnim, a ne po vertikalnim linija:

- prilikom nastupa na trziStima nezavisnim od partnerstva partneri zadrZavaju svoje
i iideoloske identitete

GLOBALNA STRATESKA PARTNERSTVA

= Faktori koji utiu na uspjeh globalnih strateskih partnerstava:
- misija ‘4
- strategija Y '
- upravljanje g

- kultura

- organizovanje (organizaciona struktura)

- menadZment
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INOVATIVNI START-UP

= Zerro Mass Water

= Mo'cicle - farmerke za moticikliste
= Lemonade - osiguranje

= Scoutible — zaposljavanje

= Blue River tehnology - poljoprivreda

Za odabranu biznis ideju obrazloziti:
Zasto je pogodna za realizaciju u Crnoj Gori;
Ciljni segment (ko bi bili kupci / korisnici);

- Koji su kljucni faktori rizika, koji mogu dovesti do
neuspjeha biznis ideje.

PLAN

EVALUATE

Koje su prednosti ideje u odnosu na dostupne supstitute,
Koji su nedostaci ideje u odnosu na dostupne supstitute;
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