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INTERNACIONALIZACIJA - PRILIKA ZA UBRZAN RAZVOJ

Internacionalizacija predstavlja skup aktivnosti koje vasu kompaniju povezuju sa stranim part-
nerima.

Pretpostavljamo da ste vec bili deo ideje internacionalizacije. Ukoliko ste uvozili sirovine ili koris-
tite masine i tehnologiju nabavljenu van nase zemlje, ukljucili ste se u ideju brzog napredovanja
kompanija kroz medunarodnu razmenu. Proizvodi, oprema i znanja koja su nastala na drugim
trziStima, tako su postala deo ponude vase kompanije i oslonac u njenom razvoju.

Ovaj vodic ¢e Vam pribliziti ideju da vrednost koju stvarate na domacem trzistu svakako treba i
drugim trzisitima i posluziti za promisljanje izvoznih prilika za ubrzan razvoj vase kompanije.

UZ POMOC VODICA, PRIPREMITE USPESAN IZVOZNI POSAO U 7 KORAKA!
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IDEJA | PRILIKE PLANIRANJE [ZVOZNA PRIPREMA USPESNI IZVORI
MOGUCNOSTI | PODRSKA IZVOZA STRATEGIJA RESURSA [ZVOZNICI PODRSKE
0 © 0 0 -0 0 0
Velic¢ina Prvi koraci Planiranje Priprema Priprema Put Od ideje
trzista - za uspesan - osnova izvozne kompanije uspeha je preko plana

potencijal za rast izvoz uspeha strategije zaizvoz krivudav do novog trzista



VELICINA TRZISTA - POTENCIJAL ZA RAST

Da li ste razmisljali da osim kao uvoznici, mozZete da nastupite i kao izvoznici? | da ubrzano razvijete
poslovanje kroz neke od moguénosti internacionalizacije?

lzvoz proizvoda i usluga, direktno strano ulaganje, medunarodno podugovaranje, medunarodna
tehnicka saradnja - sve su to prilike koje Vasoj kompaniji mogu da otvore put prema svetskom trzistu.
Zahvaljujuci brojnim spoljno-trgovinskim ugovorima i povoljnostima koje oni nude, kompanijama iz
nase zemlje, otvoren je put za izvoz i saradnju na trzistu koje pokriva vise od 1,3 milijarde ljudi.

EU
520M potrosaca
67% naseg izvoza Rusii
usija
Kazahstan
Belorusija

EFTA Vide od 1074M potrosaca
14,2M potrosaca 1,3 milijarde 5% naseg izvoza
1% naseg izvoza ’ S

potrosaca

CEFTA
12,4M potroSaca
17% naseg izvoza

SAD

328M potrosaca
1,5% naseg izvoza

127M potroSaca

ceka ponudu potr
0,3% nasegq izvoza

Vase kompanije

25M potrosaca

0,1% naseg izvoza
Turska

83M potrosaca

1,6% naseg izvoza

Sporazum o slobodnoj trgovini, OSP-0psti sistem preferencijala

PRILIKE SU OTVORENE ZA SVE -
| TAKMICENJE JE UVELIKO U TOKU!

Razmislte i o nekoj od brojnih, strateski vaznih
moguénosti za razvoj vase kompanije:

e povecanu profitabilnost preko produzenja
Zivotnog veka postojecih proizvoda,

e stvaranje strateskih partnerstava sa stranim
kompanijama za nastup na medunarodnom
trzistu ili jacanje trziSne pozicije na domacem
trzistu,

e zajednicko ulaganje novca, tehnologije i
strucnog znanja,

* pokretanje proizvodnje njihovih kompanija u
nasoj zemlji.

©
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PRILIKE | PODRSKA

PRVI KORACI za usPe$AN 1zvoz

Mogucnosti koje pruza internacionalizacija su veoma velike.

MSP najcesce zapocinju medunarodne aktivnosti uvozom. Tokom razvoja
preduzeca jaca i svest o prilikama koje pruza medunarodno trziste kao i
spremnost za neki od oblika internacionalizacije.

Razvojna agencija Srbije podstice internacionalizaciju kroz brojne projekte
koje koordinira preko mreze regionalnih razvojnih agencija i drugih organi-
zacija (istrazite prilike i iskustva na linku http://www.ras.gov.rs/javni-pozivi).

KOMPANIJE NALIK VASOJ TRAZE PARTNERE!

Zemlje EU su prepoznale ove mogucnosti i osmislile programe podsticaja i podrske preko aktiv-
nosti brojnih institucija. Zbog blizine i geo-politickog poloZaja nase zemlje, ponuda nasih kompanija
je narocito interesantna potencijalnim EU partnerima.

Iskustva govore da uvek postoji prilika za proizvodace hrane i preradevina. Velik broj nasih proiz-
vodaca hrane koji su zapoceli saradnju sa kompanijama iz EU, veé su uspesni izvoznici Sirom sveta.
Turizam ima posebno mesto i u odrzivom lokalnom razvoju ali i u stvaranju prilika za upoznavanje
i pokretanje zajednickog posla. U okviru programa podsticaja pronadi Cete ideje koje su lokalno
kutlurno naslede i prirodne lepote, pretvorile u uspesne kompanije.

Kompanije iz susedne Madarske su u okviru EU ve¢ odmakle u projektima internacionalizacije pa
njihova iskustva kao i potrebe njihovih kupacamogu da budu i vodic i prilika za zajednicki posao. Na
stranicama Vodica Cete pronaci dodatne informacije i brojne smernice za pokretanje i razvoj
saradnje sa kompanijama iz Madarske.



poBREe kom$E ZAJEDNICKA BUDUCNOST

Madarska je jedan od najznacajnijih ekon-
omskih partnera nase zemlje. Saradnja sa
Madarskom je iz godine u godinu sve znacajnija
a brojni programi podrske ubrzavaju njen
razvoj.

Zvani¢nu podrsku i osnovne smernice cete
najpre dobiti od Ambasade Madarske u nasoj
zemlji - belgrad.mfa.gov.hu/srb i kancelarije
Madarske agencije za promociju izvoza -
HEPA, u Beogradu.

0 njihovim aktivnostima i brojnim podsticajima
za razvoj saradnje, saznacete vise na -
http://www.hepabalkan.com/en/our-services/

ISTRAZITE KONKRETNE PRILIKE ZA POKRETANJE SARADNJE*

U ime Ministarstva spoljnih poslova i trgovine Madarske, sprovodenje programa podrske koordinira
CED - Razvojna ekonomska mreza Centralne Evrope - www.ced.hu. CED istrazuje ciljana trzista i uka-
zuje na prilike za saradnju i razlicitim merama podrske ubrzava njeno uspostavljanje.

Na njihovom sajtu je azurna baza sa ponudom kompanija koje imaju maksimalne povlastice za sarad-
nju sa kompanijama iz nase zemlje - https://szallitoiadatbazis.ced.hu/minositett-szallitok Lista
obuhvata kompanije razlicite veli¢ine i kontinuirano se dopunjava u zavisnosti od prepoznatih prilika i
upita zainteresovanih partnera.

*DetaUmije informacije potrazite o prilikama i podrsci za izvoz u Madarsku, potrazite na stranicama 18-19.

©
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PLANIRANJE - osNova usPEHA

Planiranje nam omogucava da iskoristimo snagu
nase kompanije i da kontroliSemo rizike zbog
mogucih slabosti nase organizacije, proizvoda ili

Da bismo pripremili poslovni plan, najbolje je da
zapoc¢nemo sa pripremom SWOT* analize. Ona
nam omogucava da promislimo nase jake strane
(S-Stengths) i slabosti (W-Weaknessses] sa
prilikama  (0-Opportunities] i pretnjama

Ukoliko je izvozimo postojeée proizvode sa malo

6 Predlazemo da zajedno prodemo pripremu za internacionalizaciju!
< lako moZe da izgleda da je put slozen, prilike koje cete otkriti usput, viSestruko ¢e Vam vratiti
o uloZen trud i ubrzati razvoj vase kompanije.
N
e KOJE SU JAKE STRANE NASE PONUDE? DA LI PREPOZNAJEMO MOGUCE SLABOSTI?
P
<
= S|W - Unutrasnji uticaji
é (mozemo da kontroliSemo)
usluge...
Sta Sta
radimo S W moramo da
veoma popravimo?
dobro? JAKE STRANE SLABOSTI
(T-Threats) na trzistu.
Kako da
to isko-
ristimo?

Na koje
0 prepreke 9
" ailazimo?
PRILIKE

0 | T - Spoljnji uticaji
(moramo da se prilagodimo)

ili nimalo izmena, kupcima sa sli¢cnim potreba-
ma, rizik je mnogo manji.

Ukoliko je potrebno znacajno da promenimo
proizvod i uslove ponude ili moramo da ponudi-
mo nove proizvode, predstoji nam sloZeniji put.

*SWOT analiza / najsSire prihvacen alat za strateskoslEIlEIE koji omogucava ukrsteno razmatranje snaga i slabosti ponude




ISTRAZITE PRILIKE - PREPOZNAJTE PROBLEME

Uradite SWOT analizu, da biste lakSe sagledali veli¢inu prilike spram broja
problema koje ¢ete morati da reSite. Svakako ukljucite Sto viSe saradnika iz
kompanije ali i druge - kupce i dobavljace, prijatelje sa duzim iskustvom u
poslu. Kroz diskusiju odredite Sta ima najveci uticaj na ostvarenje rezultata -
jake strane vase ponude ili odredene slabosti i pretnje? lzaberite ne vise od 3
jake strane i prilike i 3 slabosti i pretnje sa najvec¢im uticajem.

ISKORISTITE JAKE STRANE ILI KONTROLISITE PREKO SLABOSTI

Sigurno znate da Cak i veoma velike kompanije zapocinju razvoj nekog stranog trzista preko tamosnjeg
uvoznika. Uprava bira strategiju u kojoj zastupnik razvija trziste i tako kontroliSe rizik troska. Kada
zastupnik dovoljno ojaca, otvorice svoje predstavnistvo. U ovom potezu vidite plan kontrole rizika
slabosti i pretnji- nedovoljno znanje o trzistu (W) i nedovoljno izgraden imidz ponude (T). U njihovoj
SWOT analizi bismo sigurno pronasli ove komentare. Dobar plan je usmeren ili na koriséenje jakih
strana (dobar odnos cena/kvalitet, bolji uslovi i rokovi...)ili na kontrolu slabosti (nedovoljno znanje o

trzistu - potrebama kupaca i ponudi konkurencije...)

IZ ISKUSTVA DOMACE KOMPANIJE / Zbog jake konkurencije na domacem trzistu, kompanija je
pokrenula aktivnosti za izvoz: trazenje predstavnika-komercijaliste sa iskustvom u bransi na stranom
trzistu, analizu stranih konkurenata i njihovih cena i uslova, sastanci sa potencijalnim kupcima, gde su
umanjenim cenama pokusali da dobiju priliku... Ni nakon 2 godine rada i prilicnih troSkova, kompanija
nije uspela da pokrene saradnju sa znacajnijim kupcima uprkos nizim cenama. Ponudu su prihvatali
iskljucivo maniji kupci koji su izgubili kredibilitet zbog neplac¢anja kod prethodnih dobavljaca i tako su
dodatno opteretili domacu kompaniju gubicima zbog nenaplacenih potrazivanja.

i

PLANIRANJE 1ZVOZA



[ZVOZNA STRATEGIJA

PRIPREMA |ZVOZNE STRATEGIJE

Za uspeh poslovnog plana neophodna je promisljena strategija. Strategija predstavlja nacin za
ostvarenje ciljeva. Predlazemo da koristite matricu za kreiranje strategije*. Prema redosledu od
1 do 9, promislite teme iz svakog polja. U nastavku su kratke smernice, proverene kroz

1. Pocinjemo prepoznavanjem GRUPE KUPACA. Vazno je da izbegnemo zamku "Svima je potreban
nas proizvod!” Zato suzite grupe kupaca koju ¢ete dalje razmatrati, Sto je moguce vise.

2. U polje PROBLEM opisite sta je kupcu vazno?
3. Na koji nacin ocekujete da kupci plate - unapred ili odlozeno, direktno Vama ili posredniku.
4. Za prepoznate probleme kupaca, nabrojte RESENJA koja nudite ili moZete da ponudite.

5. Sada lakse mozete da uvidite JEDINSTVENU VREDNOST ZA KUPCA - ona mora veoma konkret-
no da opise zasto bi kupac trebao da kupi od Vas a ne od nekog drugog.

6. Kako e VasSa poruka o ponudi i vasi proizvodi sti¢i do kupca -kakva promocija je potrebna?

7. Kako ¢ete meriti rezultate projekta? DefiniSite rok kada cete preispitati uspesnost - prema cilje-
vima za kontrolu rizika ili postizanje uspeha. DefiniSite ukupan trosak.

8. U polju TROSKOVI promislite budZet za pokretanje projekta.

9. Da li je odnos cena-kvalitet-kolic¢ine-uslovi placanja, bolji od ponude koju drugi mogu da daju?
Da li postoji neka druga prednost koju konkurencija ne moze lako ni brzo da iskopira ili dostigne?

Matrica za kreiranje strategije je preuzeta iz Lean Canvas modela za pokretanje novih kompanija.



VAZNO JE DA ODGOVORIMO NA SVA PITANJA | TO PO REDOSLEDU (P06L£0AJTE PRIMER NA STRANI 13.)

PREPOZNAT 6
PROBLEM

2. Za svaku grupu
odredite kljucne
probleme (ne vise od
tri problemal i upisi-
te na papirice u boji
koja prati boju grupe
kupca.

Postojeca
reSenja

Koje ponude na
trZistu vec reSavaju
iste ili slicne
probleme?

TROSKOV

8. Kada imamo stratesku ideju, lakse uvidamo
glavne troskove. Rok za dostizanje prvih rezultata
¢e nam omoguditi da izbalansiramo ulaganja sa
prihodima i da utvrdimo tzv.

RESENJE

@,

4. Opisite pozitivnu
emociju kupca?
Tako cete lakse
razumeti njihove
prave  motive |
promisiti Sta i koliko
da im naplatite.

KLJUCNI
pokazaTeL! o0

7. Odredite ciljeve
prema prepoznatim
Faktorima uspeha ili
rizika i nacine kako
cete meriti njihov
uticaj na rezultate u
predvidenom roku.

(kada ¢e ulaganje postati profitabilno).

“prelomnu tacku”

JEDINSTVENA
VREDNOST EI&
ZA KUPCA

5. Sta kupac dobija?
Ako umete to da
kazete  kratko i
jasno, kupac ce to
moci da doZivi.
Kratko
i jasno

Ova recenica Ce
postati osnova vase
dalje komunikacije
sa trZ|stem [ StOJ
joS vaznije... u njoj

Cete prepoznati

klicu Vaseg
buduceg uspesnog
poduhvata.

NEDOSTIZNA {}
PREDNOST

9. Informacije sa
trzista ¢e  nam
pomodi  da lakse
procenimo Sta je to
sto moZemo da
obezbedimo  bolje,

brZe i povoljnije...
KANALI
PRODAJE J@__l

6. Promislite najpre
kanale distribucije i
prodaje a zatim-
kanale za komunik-
aciju sa kupcima |
potrosacima.

@ [ZVORI PRIHODA

GRUPE

KUPACA /@\

1. Izdvojite kupce od
potrosaca ili korisni-
ka. Neka svaka gru-
pa kupaca bude na
papiricu druge boje,
da bismo kasnije

lakSe mogli da 1h
povezemo sa uvidi-
ma iz drugih polja.

Rani
prihvatioci

MozZete li da prepo-
znate koja grupa bi
najpe pocela da
kupuije ili koristi vas
proizvod?

ICed

3. Koliko su pojedini kupci spremni da plate? Kako
im odgovara - gotovinom, elektronski, odloZeno?
Pretpostavljamo da sada jasnije uvidate da CENA
nije samo “cena” i razumete da boljim promisljan-

jem moZete da ostvarite vecu zaradu.

[ZVOZNA STRATEGIJA
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PRIPREMA RESURSA

PRIPREMA KOMPANIJE za usPeSAN 1zvoz

Na osnovu uvida iz SWOT analize i promisljene strategije, mozemo da sagledamo raskorak izmedu
mogucnosti koje pruza nova prilika i trenutnog stanja u nasoj kompaniji. Zato je vazno da napravi-
mo analizu raskoraka*.

4 \ 4
[—— [ [ [ I

Sad
adasnje Planirano
stanjeJ Korak 1. Korak 2. Korak 3. stanje

[

Ova analiza nam omogucava da predvidimo i izbegnemo probleme na koje ¢emo naici tokom
izvoznog posla. Neophodno je da odgovorimo na pitanja iz sledecih oblasti:

e ORGANIZACIJA | UPRAVLJANJE / Da li ¢emo menjati nacin organizacije i morati da zaposlimo
nove saradnike? Da li je vazna uskladenost sa preporukama ISO standardima...

e PROIZVODNJA / Da li imamo dvoljno kapaciteta u proizvodnji? Da li moramo da uvedemo novi
nacin kontrole kvaliteta u skladu sa ISO standardima ili drugim standardima specificnim za bransu
na izvoznom trzistu? Da li Ce biti izmena u izgledu ambalaZe i nacinu pakovanja?

e NABAVKA / Da li nasi dobavljaciimaju dodatni kapacitet za potrebe naseg izvoza? Da li su sprem-
ni da nam produze rokove pla¢anja? Da li postoji potreba da i proizvodi nasih dobavljaca poseduju
odredene sertifikate o kvalitetu i poreklu?

Analiza raskoraka (GAP analliza) je neophodna osnova za uspesno pokretanje planiranih aktivnosti



PREISPITAJTE | POTREBNU PODRSKU VASEM 1ZVOZU

Neizbezno ce se pojaviti i potreba za drugacije organizovanom podrskom izvozu pa je potrebno da
promislimo i odgovore na pitanja iz sledecih oblasti:

* MARKETING / Da li dovoljno znamo o ponudi najvaznijih konkurenata na stranom trzistu? Da li smo
istrazili potrebe potencijalnih kupaca? Da li je potrebna promena u dizajnu ambalaze i promocija?

e PODRSKA PRODAJI / Da li moZzemo da napravimo pouzdanu kalkulaciju troskova prodaje i sagleda-
mo konkurentnost nasih cena i uslova?

o ADMINISTRATIVNO-PRAVNA PODRSKA / Da li poznajemo propise i poslovnu dokumentaciju za rad
na izvoznom trzistu?Da li smo pribavili sve neophodne dozvole i sertifikate...

 FINANSIJSKA PODRSKA / Da li imamo potreban budZet i podréku domadih banaka i institucija? Da
li smo procenili finansijske rizike i njihov uticaj na poslovanje na domacem trzistu?

1Z ISKUSTVA DOMACE KOMPANIJE / Zbog odli¢nog odnosa cena - kvalitet, mala domacéa kompanija je
sklopila visegodisnji ugovor sa kompanijom iz EU za isporuku proizvoda.

Uprava kompanije nije na vreme uvidela potencijalan problem sa dobavljacem koji nije imao kapacitet
proizvodnje po meri ove prilike. Zbog toga su proizvodi domace kompanije poceli da kasne.

Pokusali su da ponadu drugog dobavljaca ali zbog neujednacenog kvaliteta sirovina narusen je i
kvalitet njhovih proizvoda.

Zbog skracenih rokova proizvodnje povecan je i broj greSaka. Strani partner je pretpostavio da ¢e se
dogoditi ovi problemi i ponudio je stru¢no znanje za njihovo reSavanje.

o)

PRIPREMA RESURSA
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USPESNI 1ZVOZNICI

PUT USPEHA JeE kKrivubAv

Na slededim stranama ¢emo prikazati kako je koriS¢enjem matrice za pripremu strategije, uprava
domade kompanije isplanirala, pripremila i realizovala izvozni projekat.

PRIMER PRIPREME USPESNOG 1ZVOZA PVC STOLARIJE U EU

e PROBLEM / Zbog problema sezonaliteta, domaci proizvodac je prinuden da izvozi da bi pokrio
velike troskove poslovanja od novembra do marta, kada se potraznja smanji i vise od 10 puta.

e PRILIKA / Kompanija je uvidela priliku u susednoj drzavi, ¢lanici EU, u kojoj se od oktobra do
maja, potraznja ucetvorostruci zbog zabrane gradnje na primorju tokom turisticke sezone.

ANALIZA PRILIKE UZ POMOC MATRICE ZA PRIPREMU STRATEGIJE

1 « GRUPE KUPACA / Prilike na stranom trzistu su veoma slicna domacem, pa su na osnovu
informacija sa terena identifikovali grupe kupaca i njihove dobavljace - potencijalne konkurente.
Uticaj arhitekata na odluke vecih kupaca je veci nego na trzstu Srbije, pa bi arhitekte i projektantski
biroi mogli da budu promoteri i rani prihvatioci ponude.

2 « PREPOZNAT PROBLEM / Za svaku od grupa kupaca su pobrojali grupu problema (potrebal)
koje uticu na njihov izbor dobavljaca. Najvec¢a kompanija na trzistu radi sa majstorima i distrib-
uterima pa bi pokusaj da se razvije ponuda na tom delu trZista, bio najtezi i najskuplji za razvoj.

3 « [ZVORI PRIHODA / Sve grupe kupaca zahtevaju odloZeno placanje, ali samo investitori mogu
da daju garanciju placanja uz ugovor.



USPESNO PRIPREMLJENA STRATEGIJA | SPROVEDEN PLAN IZVOZA

2.PREPOZNAT @
PROBLEM

Cena - rokovi -
usluga dostave

Cena - rokovi -
usluga dostave

Rokovi - kvalitet
usluga ugradnje

Rokovi - kvalitet
- uslovi placanja

Rokovi - kvalitet
- uslovi placanja
Postojeca
resenja

Najveci konkurent na
trzistu radi iskljucivo

sa majstorima |
distributerima

8.TROSKOVI

Prevod i postavljanje internet i elektronske
prezentacije na jeziku stranog trzista, prikupljanje

4RESENJE @,
U trendu rasta pot-
raznje za Alu stola-
rijom, mozemo da
ponudimo PVC stola-
riju sa ALU oblogama,
zahvaljujuci napred-
nom resenju stranog
partnera po boljoj ceni
i sa krac¢im rokovima.
7.KLJUCNI

pokazateL) ol

Rok-ugovori sa vec¢im
investitorima do kra-
ja maja, a sa manjim,
nastupom na saj-
mu gradevine u sep-
tembru. Minimalno
ugovoreno 2 miliona

EUR (60% PVC/Alu).

5.JEDINSTVENA
VREDNOST D&
ZA KUPCA

Napredno tehnicko
resenje za velike
otvore ekskluzivnih
vila i turistickih
objekata! Sertifiko-
van kvalitet, kratki ro-
kovi izrade i ugradnje,
najduza garancija,
odlicne cene i uslovi.

Kratko i jasno

Preporuceno od
Evropske asocijacije
arhitekata!
NEMACK] KVALITET
-DOMACA CENA-
PARTNERSKI
usLowvi!

9.NEDOSTIZNA et
PREDNOST 3

Cak i tamosnje kom-
panije koje nude isti
proizvod, ne mogu da
postignu bolju cenu
zbog velicine naseg
trziSta a ni rokove,
zbog opremljenosti
proizvodnje domace
kompanije.

6. KANALI
PRODAJE

Direktni pregovori sa
prezentacijom proiz-
voda, proizvodnje i
sertifikata - podrzani
atraktivnom internet
prezentacijom sa
referentnim projekti-
ma iz celog sveta.

@ 3.1ZVORI PRIHODA

Majstori za ugradnju,distributeri i preduzimaci zahtevaju

podataka sa trziSta - investitori, konkurencija,

budzet za putovanja i odrzavanje sastanaka, budzet

za nastup na gradevinskom sajmu.

Korisc¢enje Lean Canvas matrice u projektu izvoza PVC stolarije uz detaljnija objaSnjenja na stranicama 14-15

LB

1.GRUPE

KUPACA /C/O?\

Majstori za ugradnju
Distributeri
Preduzimaci

Gradevinske kompanije

Investitori

Rani
prihvatioci

Investitori i njihovi
savetnici-arhitekte,
zahtevaju strucno
znanje i sertifikovan
kvalitet

il

odlozeno placanje pa je neophodno otvoriti predstavnistvo

zbog kontrole rizika naplate.

Gradevinske kompanije i investitori zahtevaju odlozeno

pladanje ali mogu da daju bankarsku garanciju uz ugovor.

6O

USPESNI 1ZVOZNICI
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USPESNI 1ZVOZNICI

PLANIRANJE - UPRAVLJANJE USPEHOM

4 « RESENJE / Razmatranje moguénosti 1-3. sugerise da su najbolja grupa kupaca Investitori.
Projekti investitora zahtevaju napredna tehnicka resenja koje domaca kompanija moze da ponudi
zahvaljujuci saradnji sa stranim partnerom - PVC stolarija sa alu-oblogama.

5 « JEDINSTVENA VREDNOST ZA KUPCA / Sertifikovan proizvodni proces omogucava prezen-
tovanje ponude sloganom “NEMACKI KVALITET - DOMACA CENA - PARTNERSKI USLOVI!” Arhitek-
tama su ponudene visoko-kvalitetne obuke za projektovanje stolarije u edukativnom centru stra-
nog dobavljaca u Becu.

6 « KANALI PRODAJE / Investitorima su prezentovani sertifikovani proizvodni kapaciteti kom-
panije, referentni projekti iz zemalja EU i SAD, gde je ugradena PVC staolarija sa alu-oblogama,
kao i godiSnja nagrada Evropske asocijacije arhitekata.

7 « KLJUCNI POKAZATELJI / U planu su predvideni rokovi za posti-
zanje ugovora sa investitorima i potreban obim ugovorene prodaje - @ %

minimalno 2 miliona EUR.

8 « TROSKOVI / Isplanirani su troskovi za internet prezentaciju na
jeziku stranog trzista, budzet za sluzbena putovanja i nastup na sajmu. /

9 « NEDOSTIZNA PREDNOST / Cak i tamo&nje kompanije koje nude
isti proizvod, ne mogu da postignu bolji odnos cena/kvalitet, kompltniju ,SUU\,
uslugu a ni krace rokove, zbog odlicne opremljenosti proizvodnje X

domacde kompanije.



PRETVARANJE SLABOSTI U PREDNOSTI

) Analizom raskoraka je napravljen plan za pripremu izvoza i formirani su
A strucni timovi koji ¢e voditi realizaciju pojedinih delova plana.
My Product
Za izvoz na trziste EU je obezbedili su CE Znak (European Conformity] -
dokaz o usaglasenosti sa evropskim standardima.

Angazovali su iskusnog arhitektu koji moZze da saraduje sa projektantskim
timom investitora.

e @ @ Uz pomoc¢ kompanije - stranog partnera i njihovih promotivnih materijala,
ubrzano je pripremljena profesionalna veb prezentacija koja ne ostavlja

prostor za sumnju potencijalnog kupca / poslovnog partnera.

Listu sa kontaktima potencijalnih partnera su istrazili preko najvece baze kompanija u Evropi na linku
https://trade.ec.europa.eu/tradehelp/ Dodatne informacije o trzistu su dobili od ambasade drzave
Clanice u Beogradu. Detaljno su pretrazili informacije sa sajtova kompanija i dostupne podatke sa inter-
neta. Ozbiljno su se pripremili za razgovor, proucili su njihove potrebe i razmotrili njihove reference.
Nakon Sto su dobili povratnu informaciju o zainteresovanosti vise kompanija, zamolili su ih da ukratko
prezentuju njihovo trziste, (ovo je inace uobicajeno lukavstvo za istrazivanje trzista).

Uprava kompanije je prepoznala jos jednu slabost koju je ranije ignorisala - uredenost poslovnih proce-
sa. Zbog potrebe za veéim obimom prozvodnje, bilo je neophodno da se revidira postojeca organizacija
posla i da se zapravo uspostavi upravljanje kvalitetom prema preporukama ISO standarda. Sertifikati
koji su nekad kao izgovor stajali na zidovima kancelarija, sada su omogucili povecéanje kapaciteta proiz-
vodnje bez dodatnih investicija i podstakli izgradnju kulture kvaliteta medu zaposlenima.

O

-
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IZVORI PODRSKE

OD IDEJE DO PLANA

Predstoji vam period u kom cete zajedno sa svojim saradnicima da isplanirate put za ubrzan razvoj
vase kompanije. Na tom putu, sem vaseg znanja o poslu, nauciéete i o brojnim prilikama i potreba-
ma kompanija slicnih vasoj.

U nastavku ¢emo Vas ukratko usmeriti na izvore informacija i podrske.

e Na pomenutom sajtu Evropske komisije https://trade.ec.europa.eu/tradehelp, cete pronaci sve
informacije o poslovanju sa EU - od zakonske regulative preko adresara kompanija sa delatnoscu do
detaljne statistike po industrijama.

e Ubrzacete pretragu ukoliko odete na sajt Evropske mreZe preduzetnika een.ec.europa.eu/ gde
sasvim sigurno kompanija slicna vasoj traga za buducim izvoznim partnerom. Pazljivo pregledajte
brojne predstavljene inicijative i sigurno ¢ete u nekom od projekata prepoznati ideju za buduci razvoj
vaseg posla.

® Precicu do ovih i slicnih inicijativa ¢ete nadi na sajtu Razvojne Agencije Srbije, ras.gov.rs/ koja
zajedno sa svojom mrezom regionalnih razvojnih agencija, najverovatnije ima pripemljen projekat i
vezu sa stranim razvojnim institucijama, sa kojima trazi partnere u nasoj zemlji.

® Ukoliko ste prerasli ovu vrstu podrske ili imate specifi¢no interesovanje, na raspolaganju vam je
baza podataka Svetske banke www.doingbusiness.org/ sa detaljnim informacijama o poslovanju u
190 drzava sveta. Istrazite i prilike na trzistima koje su mozda udaljena ali se nalaze u slicnoj fazi
razvoja kao i nase, pa iskustva tamosnjih kompanija mogu da pruze dragocene smernice.



PODRSKA zA USPESNU INTERNACIONALIZACIJU

Za razliku od nekad, kada ste morali da znate gde da trazite infomaciju, Gugl
pretraga danas omogucava brzi pristup sadrzajima svih baza na internetu
preko klju¢nih reci.

J— e Za dodatne specificne potrebe - kao Sto su pravna regulativa ili termi-
nologija iz medunarodne trgovine i Spedicije, predlazemo da informaciju
potrazite od strucnjaka, da biste izbegli opasnost da nesto pogresno razu-
mete. Za prvu pomo¢ mozete da proverite informacije na stranici https://ic-
cwbo.org/resources-for-business/incoterms-rules/incoterms-2020/.

® Ukoliko komunikacija sa potencijalnim patnerom zahteva dodatna znanja
o nekom od velikog broja industrijskih standarda, propisa i regulativa, savetujemo vam da precicu
pronadete u razgovoru sa iskusnim sagovornikom. Ukoliko standardi i regulative pripadaju Vasoj
bransi, neko od vasih poznanika sigurno moze da pomogne. Za dalju samostalnu potragu, predlazemo
da konsulutujete sajtove organizacija koje upravljaju razvojem industrijskih standarda: CEN - Evropski
komitet za standardizaciju, IAF - Medunarodni forum za akreditaciju, ISO - Medunarodna organizacija
za standardizaciju poslovnih procesa. Veoma korisna precica su sajtovi specijalizovanih kompanija za
sertifikaciju kao Sto je SGS - www.sgs.rs/ gde predstavljene osnove velikog broja standarda i nacina
sertifikacije.

e Pratite informacije o izvoznim potezima domacih kompanija i sigurno ¢ete naici na ideje iz slicnih
pretraga kao Sto je vasa. Ponekad, put do izvozne prilike je precica koju je ve¢ pronasla kompanija
nalik Vasoj. Na sledecoj stranici cemo ukratko predstaviti put do saradnje sa susednom Madarskom uz
detaljnije informacije o specificnim potrebama za izvoz na madarsko trziste.

O

IZVORI PODRSKE



@ USLOVI IZVOZA NA TRZISTE MADARSKE

18 Madarska je prosla procese usaglasavanja sa EU zakonodavstvom koje veoma
w precizno odreduje uslove za izvoz i stavljanje u promet roba sa drugih trzista.

>UN

é Nije moguce izvoziti proizvode koji ne poseduju tzv. CE Znak - Sertifikat o
- usaglasenosti sa EU zahtevima koji podrazumeva prilagodenost proizvoda iz
o v T .

S svake branse posebno (detaljnije na www.icertgroup.org/kako-do-ce-znaka/).

N

NEOPHODNI | DODATNI STANDARDI

Uslovi za izvoz hrane su dodatno sloZeni zato Sto zahtevaju sertifikovan proces proizvodnju
od prerade, skladiStenja i prevoza do sertifikovanog distributera. HACCP standard ureduje
ove procese na nacin koji zadovoljava zahteve EU trzista.

Koordinaciju aktivnosti za kontrolu bezbednosti hrane u Madarskoj, vréi Institut NEBIH
(https://portal.nebih.gov.hu/) gde moZete da pronadete detaljne informacije i bazu kon-
takata akreditovanih laboratorija za razlicite dodatne sertifikate i potvrde.

lako propisi to ne zahtevaju, strani partner moze da trazi uspostavljen Sistem za upravljan-
je kvalitetom u skladu sa ISO standardima i dokumentovane procese kontrole kvaliteta.

U zavisnosti od industrije i specificnosti proizvoda, EU zakonodavstvo je usa-
glasilo brojne standarde u dokumentima na linku https://ec.europa.eu/
growth/single-market/european-standards/harmonised-standards/



PRILIKE NA DoHVAT RUKE

Za azurnu proveru rezima uvoza za razliCite proizvode, neophodno je kontaktirati Kancelariju za trgov-
aCke dozvole https://mkeh.gov.hu/kereskedelmi/kereskedelmi_osztaly. Administrativne informacije
u vezi sa carinskim propisima potrazite na http://en.nav.gov.hu/intormation_on_customs_matters.

OBELEZAVANJE PROIZVODA

Svi proizvodi moraju da budu obelezeni odgovaraju¢om etiketom u skladu sa EU propisima, iskljucivo
na madarskom jeziku. Detaljnije informacije potrazite na https://trade.ec.europa.eu/tradehelp/la-
belling-and-packaging.

NASTUP | POSETE SAJMOVIMA - PODACI 0 TRZISTU

Da biste bolje upoznali ponudu na trziStu Madarske, na raspolaganju su Vam bogati programi
sajamskih manifestacija u okviru Hungaro-Expo ( https://hungexpo.hu/en/) - koje moZete da posetite
ili da istrazite preko liste izlagaca sajma iz vase branse.

Dodatne informacije o trzistu, pronac¢i dcete na sajtu Madarskog zavoda za statistiku
(ww.ksh.hu/?lang=en).

PRECICE DO IDEJA, PRILIKA | INFORMACIJA

Primere uspesne saradnje izmedu kompanija iz Srbije i Madarske potrazite medu projektima
programa razvoja prekograni¢ne saradnje IPA Interreg (www.interreg-ipa-husrb.com/).

Preporuke u vezi sa izvozom hrane u okviru ovog pograma, pronaci ¢ete na sajtu www.tasq.rs/.

O

IZVORI PODRSKE



@ DODATNE SMERNICE zA USPESAN 1ZV0Z

A Koordinaciju ovih prilika i aktivnosti za razvoj saradnje sa nasim kompanijama,
l . sprovodi se u okviru EU PRO - Programa podrske razvoja opstina usmerenog na
I jacanje odrzivosti i konkurentnosti MSP i poboljSanja poslovnog okruzenja.

Na sajtu - www.eupro.org.rs/ potrazite detaljnije informacije i ideje kako su
kompanije slicne vasoj zapocele ubrzan razvoj kroz neki od njihovih programa.

Detalje o0 programu za saradnju sa kompanijama iz Madarske pronaci ¢ete na -
http://eupro-srb-hu.rs.

ZAPADNA SRBIJA-MADARSKA
MOGUCNOSTI ZA SMART POSLOVANJE

REGIONALNA RAZVOJNA AGENCIJA PODRINJA, PODGORINE | RABEVINE D00
Jovana Cvijic¢a 20, Loznica / Tel. 015-876 096 /e-mail:office@rrappr.rs
www.rrappr.rs / www.eupro-srb-hu.rs

Stampanje ovog materijala podrzala je Evropska unija preko programa EU PRO. Regionalna razvojna agencija
Podrinja, Podgorine, Radevine, DOO Loznica je iskljuCivo odgovorna za sadrzaj i on ne predstavlja neophodno
stavove Evropske unije.



