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MEDUNARODNC
POZICIONIRANJE BIZNISA

ULAZAK NA MEDUNERODNO TRZISTE PUTEM
IZVOZA

= Najjednostavniji i najlaksi nacin ulaska preduez¢a na medunarodno trZiste

* Minimiziran nivo rizika i obaveza

>Obitno se koristi u slede¢im uslovima:

= Organizacija je mala i nedostaju joj potrebni resursi za inostrana direktna ulaganja
ili SDI

» Znafajno angaZovanje je neodgovarajuce zbog politickog rizika, nesigurnosti ili
drugih razloga neatraktivnosti trzista

* Ne postoje ekonomski ili politicki uslovi za proizvodnju u inostranstvu
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ULAZAK NA MEDUNARODNO TRZISTE PUTEM
IZVOZA

= Prednosti izvoza sa makroekonomskog aspekta: priliv inostranih valuta, rast
zaposlenosti, mogucnost vertikalne integracije preduzeca, rast zZivotnog standarda

= Prednosti izvoza sa aspekta preduzeca: konkurentska prednost, poboljsanje
finansijskog polozaja, veli stepen iskoriS¢enosti kapaciteta...

= Neophodno je razmotriti potrebu prilagodavanja proizvoda inostranom trZiStu _ -

Gledano u cjelini, kompanije izvoze iz sledecih

razloga:
Geografksa ekspanzija

Pad jedinicnih troskova proizvodnje zbog

veleg obima proizvodnje

Prodaja ili plasiranje viSka proizvoda u
inostranstvo, narocCito kada je rijeCc o
proizvodima Siroke potrosnje

IZVOZNA PRODAJA VS IZVOZNI MARKETING

Izvozna prodaja Izvozni marketing
= Ne ukljuluje prilagodavanja = Usmjeren na potroSaca
proizvoda

= Modifikovanje proizvoda u skladu sa

= Instrument marketing miksa koji se preferencijama inostranih potrosaca
razlikuju u odnosu na domace trZiste
su mjesto prodaje (distribucija) i
prodajne cijene

= Prilagodavanje prodajnih cijena
shodno odabranoj strategiji nastupa
na inostrano trziste

= Prilagodavanje kanala distribucije i
promocije tako da budu uskladeni sa
zahtjevima inostrane traznje
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0SNOVNI OBLICI IZVOZA

Indirektni izvoz Direktni izvoz
* Proizvodac svoje proizvode realizuje = Izbjegavaju se posrednici iz svoje

posrednika iz svoje zemlje:

. ‘ . , kontakte sa inostranim trzistem
spoljnotrgovinskih preduzeca,

komisionih posrednika, inostranih = Proizvodac je nosilac vecine
preduzeca lociranih u svojoj zemlji marketinskih aktivnosti
itd.
= Posrednici postaju osnovni nosioci - -
izvoznih marketing aktivnosti

= Kooperativni izvoz — sardnja dvije ili A ' :
vise preduzeda u cilju realizacije MARKETINGl— :

R 0¥
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DIREKTNI V§ INDIREKTNI IZV0Z — PREDNOSTI I
NEDOSTACI

Indirekini izvoz Direkini izvoz
Ograniceno ongaZovanje *  Bolji kontakt
Prednosti *  Minimalni rizik *  Veéa kontrola
Fleksibilnost #*  Kvalitetniji poslovi prodaje
Potencijalno propustanje ianse * Ulaganja v prodajnu
DgremiBanio Medostatak kontrole arg?n.iz.c:ciiu
Medostatak kontakta sa trzistem | Vedi rizik
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BARTER

= Barter (trampa) — proizvodi i usluge se razmijenjuju za druge proizvode i usluge,
bez placanja novcem

= Kontrakupovina (Cisti barter) — niz paralelnih sporazuma prema kojima dobavljac
prodaje proizvod ili uslugu i porucuje proizvode od svog kupca da nadoknadi
(izravna) raun prema kupcu

= Svic trgovina — ukljucivanje trece strane; kada jedan ucenisk u barteru treba da
primi neZeljeni obim robe, ukljucuje se treca strana koja jedan dio robe preuzeima
od prve strane, Cesto za novac; taj novac ide drugoj strani

= Klirlinski sporazum — uspostavljanje ravnoteze u razmjeni proizvoda izmedu
dvije zemlje, bez transfera novcanih sredstava; dobro resenje kada neka od zemalja
nema dovoljno inostrane valute da uveze potrebne proizvode

= Bajbek barter — jedna strana kupuje potrebnu proizvodnu opremu i placa je
autputom - proizvodima proizvedenim pomocu te opreme

[ZVOZNE MARKETING GRUPE

« Cest oblik saradnje izmedu malih preduzeca koja pokusavaju da po prvi put udu na
izvozna trZzista

= Formiraju se i radi ulaska na ona trzista koja se na neki nacin smatraju ,,teSkim"

Benefiti i izazovi izvoznih grupa:

* Male i srednje organizacije kroz zajednicki nastup
dosta zajendno nauce o medunarodnom trzistu, sto
im omogucava da se lakse ucvrste kao izvoznici

* Potrebno je izbjeci konkurenciju unutar grupe

* Pogodno za preduzeta sa komplementarnim
proizvodima

* Osnivanje =zajednicke izvozne kompanije, radi
eleminisanja potencijalnih sukoba unutar grupe




4/23/2020

POTENCIJALNI PROBLEMI IZVOZA

Potencijalni problemi v izvozu
Logisticki Servisiranje izvoza
Priprema transporta Obezbedivanije raspolozivosti delova
Odredivanje cene transporta Usluge popravke (remontal)
Priprema potrebne dokumentacije Obezbedivanje tehnicke pomodi
Prikuplianje finansijskih informacija Obezbedivanje skladiitenja
Uskladivanje distribucije Podsticanje prodaje
Pakovanije Oglasavanje
Obezbedivanje osiguranja Prodaijni napori
Pravna procedura Marketing informaciije
Vladina ogranicenja Obavestenja o inostranom triistu
Smetnje v pogledu proizvoda Lociranje IrZista
Licenciranje Trgovinske restrikcije
Carine Kenkurencija

¢
v

TROSKOVI IZVOZA »
= TroSkovi modifikacije proizvoda \:—y
= TroSkovi prikupljanja relevantnih informacija -
= Faktori vremena placanja — vrijeme izmedu isporuke proizvoda i pla¢anja
= Gotovinski tok — narocito vaZan faktor kod malih organizacija
* Dodatno osoblje — potrebno za realizaciju izvoznih aktivnosti

= TroSkove usluga — distributerske marze itd.
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UGOVORNI SPORAZUMI

Licence

Frangize

Ugovorna proizvodnja

Zaojednicko vlaganje

Prednosti

MNema ulaganja
Minimalni rizik
Koriste mala trziita
Brz nogin ulaska

¢ Ogranicena
finansijska
u||:|gnn'|c|

&  Korish lokalne
menadferske
talente (usluge)

* Vedo menaodzerska
motivacija

Me zohteva
ulaganija
Izbegavanje
carinskih barijera
Br#i natin ulaska
Fleksibilng

MiZi proizvodni
trodkovi

Manje potrebe za
kapitalom i drugim
resursima

Podela rizika

Pristup struénim znanjima i
kontaki sa lokalnim
trZigtima

Ograniéenja

Ogranicena
zarada

Gradi patencijalnu
kﬂnkurenciiu
Ogranitava buduéi
razvoj trziita
Zohteva finansijsky
i kontrolu kvaliteta

s Casto pnhﬂbni
programi obuke
menadZera

¢ Poireba za
kontrolom kvaliteta
i finansija

Potreba za
kontralom kvaliteta
Ogranicena
ponuda

Potencijalni problemi i
konflikii izmed u parinera
Problemi vezani za
knmunikuciie i
menodZment

Delimicna kontrola

dozvole/licence) stavlja na raspolaganje neko sredstvo
drugoj kompaniiji (primaocu dozvole/licence) u zamjenu
za honorar, licencnu proviziju ili

nadoknade

= KoriS¢enje intelektualne svojine druge kompanije u

zamjenu za nadoknadu

LICENCIRANJE

= Ugovorni sporazum u kojem jedna kompanija (davalac

neki

drugi

vid
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LICENCIRANJE

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

+Medunarodno licenciranje je dobra <+Poteskocle kod licencnog sporazuma:
strategija kada:

= Ciljne zemlje ogranicavaju uvoz SDI

= Davalac licence ima manju konrolu
nad primaocem licence nego u
= Inostrano trziste je malo situaciji kada sam postavlja

= TehnoloSke promjene su toliko brze, a sopstvene proizvodne i prodajne

davaoci licenci zadrzavaju tehnolosku objekte
riorn . . .
SUperiornost = Mogucnost primaoca licence da
= TroSkovi  transporta proizvoda su ugrozi reputaciju davaoca i ostalih
previse skupi primalaca licence
. ggtzrgggn Jg Ioilg‘lfgém %g%zg’i?gac klggg = Primalac licence moZe kasnije oteZati
. .o ., .. 3
roizvod zahtijeva instalaciju nakon davaocu licence ulazak na odredeno
upovine trziste

€

PREDNOSTI I NEDOSTACI LICENCIRANJA

Prednosti licenciranja

* Pristup ,teskim” irZigima

* Mali rizik v pogledu kapitala i male obaveze v pogledu resursa
» |nformacije o karakteristikama proizveda iz aktivnosti kenkurenata na razliéitim triftima uz male trofkove
» Pobeclifani nivoi isporuka i usluga na lekalnim trZitima
Slabosti licenciranja

Razotkrivanje akumuliranog konkureninog znanja i iskusiva
Stvaranje moguéih buduéih konkurenata

Odsustvo kontrole nad poslovanjem primaoca licence

Pasivna interakcija sa trziftem

|skljuéivanje nekih izvoznih trzita

" & 8 B B @

Organizovanje licencnog poslovanja
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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, ukljuc¢ujuci i korist za partnersko
preduzele

= Primalac licence treba da posjeduje nivo tehnicke strucnosti koja je potrebna za

uspjesno koriSéenje tehnologije koja se licencira

)

ﬁsnovni elementi ugovora o licenciranju i pitanja koh
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 /




