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MENADZMENT U
SPOLJNOJ TRGOVINI



1ZVOZ ROBE
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DIREKTAN | INDIREKTAN
1ZVOZ ROBE



* DIREKTAN IZVOZ - Tehnologija izvoza u svoje ize i za svoj racun

Kada izvozniksmostalno nastupa na inostranom trzistu, odnosno,
opredeli se za direktan izvoz, obavezan je da sprovede kompletnu
proceduru spoljnotrgovinskog posla i obezbedi njegovu uspesnu
realizaciju.

 INDIREKTAN IZVOZ - Tehnologija izvoza u svoje ime a za tud
racun

Proizvodac se odluCuje da na inostrano trziste izvozi uz pomoc svog
posrednika — komisionara, te bi tehnologiju spoljnotrgovinskog posla
obavljao komisionar, koji u tom slucaju postaje izvoznik, dok bi
proizvodaC robe namenjene izvozu bio obavesten i konsultovan o
svakom bitnom koraku za realizaciju posla.
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KOMISIONI NALOG ZA
1ZVOZ ROBE



bdluciti za komisionara koji:

ajbolje poznaje relevantna medunarodna trzista.

Ima iskustva sa nastupom na pojedinim trzistima.

Ostvrauje visok stepen uspesnosti realizacije spoljnotrgovinskih poslova
Dobro poznaje tehnologiju spoljnotrgovinskog posla

Zahteva razumnu visinu komisione provizije.

KONTAKT 1ZMESU KOMITETNTA | KOMISIONARA se formalizuje putem komisionog
naloga.

Komitent dostavlja svome komisionaru KOMISIONI NALOG ZA 1ZVOZ ROBE.
Komitent (preduzece zainteresovano za prodaju proizvoda na medunarodnom
trzistu) zainteresovan za prodaju sopstvenih proizvoda na medunarodnom trzistu
obrada se komisionaru (spoljnotrgovinsko preduzece) sa molbom da za njen racun a
u svoje ime izveze u te svrhe proizvedenu i pripremljenu robu, ili robu koju ¢e tek
proizvesti.

Komisionim nalogom se precizira vrsta i koli¢ina robe, donja granica cene ispod koje
se ne moze i¢i u dalju prodaju, paritet i rokovi isporuke.



UGOVOR O KOMISIONU



Po prijemu komisionog naloga komisionar pristupa izradi ugovora o komisionu
Ciji su potpisnici komisionar i njegov komitent.

lako je ugovor o komisionu takva vrsta ugovora koji bi trebalo zakljucivati za
svaki izvozni posao posebno, u praksi se vrlo Cesto zakljuCuje jedan komisioni
ugovor, kojim stranke definisu bitne elemente tako da on pokriva veliki broj
izvoznih poslova u nekom definisanom roku. Za komisionara zakljuCivanjem
komisionog ugovora na dugi rok postize se znacajna sigurnost dobijanja novih
poslova u dogovorenom periodu, narocCito ako pri tom u ugovor unese klauzulu
o ekskluzivnosti.




Komisionim ugovorom se pricizira vrsta, koliCina i vrednost robe koja ce se
izvesti u dogovorenim rokovima. DefinisSu se i medusobni odnosi komisionara —
izvoznika i komitenta — proizvodaca odnosno prodavca tj. vlasnika robe. Za
komisionara je vazno da se precizira koja ugovorna strana snosi zavisne
troskove izvoza kao Sto su: troskovi Spediterskih usluga, bankarski troskovi,
troskovi osiguranja, carinskog evidentiranja, i sl. Po pravilu ove troSkove snosi
komitent.

Za izvrsenu uslugu izvoza komisionar Ce ostvariti pravo naplate komisione,
izvoznicke provizije od komisionara Ciji iznos se definiSe naj¢esée u procentu od
vrednosti ostvarenog izvoza.
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PRIPREMNE RADNIJE KOJE
PRETHODE 1ZVvOZU ROBE



lzboru najpovolnijeg kupca u inostranstvu prethodi veliki broj
pripremnih radnji koje preduzima kommisionar tj. izvoznik.

* [straZivanje inostranog i domaceg trzista (ispitivaje opstih
karakteristika izvoznog trzista, ispitivanje uslova bitnih za
realizaciju konkretnog izvoznog posla na inostranom trzistu)

* Predstavljanje izvoznog proizvoda potencijalnim kupcima u
inostranstvu.

* Pracdenje domacih i stranih propisa relevantnih za uspesnu
realizaciju izvoznog posla.

* Informisanje o potencijalnim kupcima.




IZBOR CILJNOG TRZISTA



lzvoznik ¢e se odluciti za ona trzista na kojima su uvozne carine,
ka o i tehnicke i druge necarisnke barijere, za njegovu robu
minimalne.

lzvozice tamo gde je necenovno konukrentan i gde postoji
izrazena traznja za njegovim proizvodima.

Nece izvoziti na trzistima gde je domaca proizvodnja vec velika i
podmiruje domace trziste identicnim artiklima.



Zemlja izvoza mora imati stabilno unutrasnje trziste, pravnu i
ekonomsku sigurnost poslovanja.

Prioritet dati zemljama koje su zaklucile medudrzavne sporazume
i trgovinske sporazume sa zemljom izvoznika.

Prednost dati visoko platezno sposobnim trzistima Ciji potrosaci
imaju visok nivo zivotnog standarda.

lzvozitina trzista zemalja koje su ¢lanice vecih regionalnih
ekonomskih integracija.



NACINI OSTVARIVANJA
POSLOVNOG KONTAKTA SA
SPOLJINOTRGOVINSKIM PARTNEROM



POSREDNI POSLOVNI KONTAKT



To je faza koja prethodi direktnom kontaktu. Ostvaruje se posredstvom reklame i
promocije proizvoa koja se plasira posredstvom razliCitih medija:

Uces¢e na medunarodnim sajmovima i izlozbama.

Javno oglasavanje kroz sisteme medija.

Oglasavanje kroz elektronske mreze.

Aktivnosti raznih privrednih udruzenja na inostranom trzistu.




Aktivnosti raznih privrednih udruzenja na inostranom trzistu.

Aktivnost korespondentkih banaka u inostranstvu.

Agencije za promociju izvoza.

Posredni poslovni kontakt karakterise neselektivnost dok je neposredni kontakt
rezultat selektivnosg pristupa i izbora zainteresovanih poslovnih partnera.

Preliminarni posredni poslovni kontakti u krajnjoj liniji vode direktnim,
neposrednim poslovnim kontaktima. Iz mase poslovnih partnera se izdvajaju
oni koji pokazuju konkretan interes za zakljucenje spoljnotrgovinskog posla.
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NEPOSREDNI POSLOVNI KONTAKT



Moze ka inicirati kako prodavac tako i potencijalni zainteresovani kupac. To je
prva aza pregovaranja tokom koje se ostvaruje neformalno pregovaranje
izmedu kupca i prodavca. Poslovni parteniri tom prilikom upoznaju medusobno
svoje potrebe, posebne Zelje i zahteve, na bazi ¢ega grade svoju bududu
strategiju pregovaranja.

Spoljnotrgovinski posao nekada moze biti zakljuCen upravo samo okoncanjem
faze neformalnih pregovora. Ovaj nacin pregovaranja je prisutan kod poslova
manje vrednosti i kod poslova Ciji predmet predstavljaju standardizovani
proizvodi nize tehnoloske intenzivnosti. Kada je predmet medunarodne
kupoprodaje slozen, visokosofisticiran i pri tom velike vrednosti, po pravilu ¢e
se morati preéi i na drugu fazu, fazu formalnog pregovaranja kako bi se
spoljnotrgovinski posao zakljucio na obostrano zadovoljstvo.




PONUDA 1ZVOZNOG POSLA



Predstavlja odgovor na ucit i prvi je formalni kontakt sa konkretnim inostranim
partnerom. Kvalitetno pripremljena ponuda moze biti znacajan faktor definitivnog
opredeljenja kupca za kupovinu robe.

Najvazniji koraci od definisanja ponude izvoznog posla pa do realizacije izvoznog
posla su slededi:

e Utvrdivanje cena iz izvozne ponude

* INCOTERMS — Pravila za tumacenje medunarodnih trgovinskih termina
e Kalkulacija cene iz izvozne ponude

* Konkurentnost izvozne ponude

* Forma ponude izvoznog posla

* Prihvat ponude izvoznog posla

* Pregovaranje o izvoznom poslu

e Ugovor o komisionom poslu izvoza

* Realizacija posla izvoza
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