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Regionalna privredna komora Kruševac

Odbor za sistemska pitanja i ekonomske odnose sa inostranstvom

VODIČ ZA IZVOZNIKE
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April 2011.
Za privrednike je veoma bitno da znaju da pre započinjanja izvoza, neophodno je izraditi plan izvoza ili takozvanu izvoznu strategiju. Ovo je veoma značajno, da ne bi došlo do neuspeha, pa čak i bankrotstva zbog velikih troškova, neistraženog tržišta itd.
Izvozna strategija treba da osnovne smernice za ulazak na nova tržišta i da omugući kompaniji da uspešno plasira svoje proizvode u predviđenom vremenskom periodu. Izvozno strategijom treba da se difinišu ciljevi ulaska na strana tržišta, rokovi i reperi za praćenje izvoznog poslovanja.

Izvozni plan treba da sadrži sledeće informacije:

1. Opis poslovanja kompanije u trenutku odluke za izlazak na strano tržište

(proizvod ili usluga, oprema, sredtsva, kapaciteti, zaposleni, proizvodna grana, konkurencija, tražnja na domaćem tržištu).
2. Procena i odabir izvoznog tržišta
(Istraživanje i izbor tržišta gde će se izvoziti, izbor proizvoda koji će se izvoziti i formiranje cena, organizacija u okviru kompanije - formiranje izvoznog odeljenja)

Istraživanje tržišta

Ući na novo tržište zahteva dugoročno planiranje i znatne napore. Ovo uključuje učenje poslovne kulture i trgovačke prakse. Pre identifikovanja potencijalnih kupaca, bitno je da se analiziraju karakteristike tržišta, važniji učesnici i mogućnosti. 


Istraživanje tržišta obezbedjuje informacije u vezi tražnje i strukture potrošača na izvoznim tržištima, konkurencije (koja preduzeća nude iste ili slične proizvode, način plasmana, cene). Kompanija koje sprovede kvalitetno istraživanje ne samo da štedi novac i vreme već i povećava šanse za uspeh. 

 Načini istraživanja tržišta:

1. Desk prikupljanje (sekundarno)

(veličina tržišta, rast tržišta, politička i ekonomska stabilnost, konkurencija, kultura i običaji) Načini za prikupljanje ovih informacija su: internet (direktno na sajtu kompanije, ili putem sajtova kao što su:  www.kompass.com i www.europages.com.), preko Privrednih komora, privrednih Atašea pri Ambasadama, Agencija za podršku i promociju izvoza i dr.


2. Prikupljanje na terenu

Međunarodni sajmovi


Učestvovanje i posećivanje trgovinskih sajmova je efikasan način za upoznavanje novog tržišta. Na vodećim sajmovima, biće prisutne najznačajnije kompanije iz odredjenog sektora. Pre izlaganja, često je poželjno da se učestvuje na sajmu kao posetilac. Temeljno pripremljena i dobro obavljena poseta međunarodnom sajmu može da bude troškovno isplativo tržišno istraživanje.


Poslovna putovanja
Kada su jednom tržišne prilike ispitane, izvoznik treba da se približi kupcima kroz direktni kontakt. Uvoznik će očekivati da izvoznik bude pripremljen za sastanak do nivoa gde će moći da odgovori na sva relevantna pitanja u pogledu cene, kvaliteta, rokova isporuke itd. Izvoznik može da sretne potencijalnog kupca nekoliko puta pre nego što zaključi posao i ne treba da očekuje suviše mnogo od svoje prve posete. Pre ove posete, izvoznik treba da istraži zahteve tržišta i relevantne zakonske propise koji se odnose na njegov proizvod.
3. Marketing miks

(izbor proizvoda, formiranje cena, lokacija, kanali distribucije, promocija)

Odabrati proizvod koji će biti namenjen izvozu (uzeti u obzir kulturu, obicaje, klimatske i geografske karakteristike, životni standard, zakone i zahteve kupaca. )

Cena – prilikom formiranja cena neophodno je uzeti u obzir troškove, tražnju, konkurenciju i ekonomsku politiku.

Promocija je jedan od važnih elemenata za izlazak na strano tržište . Promocija može biti spstvena ili delegirana. (Neke od  tehnika  su: učešće na sajmovima, elektronski i štampani mediji, flajeri i brošure, internet...)
5. Finansijska analiza

Analiza finansijskih izveštaja
Sastavljanje budžeta za izvozne aktivnosti
Finasiranje  izvoznih aktivnosti 

Na samom početku izrade izvoznog plana i strategije, bitno je da ocenite konkurentnost vaših proizvoda na stranom tržištu. Procena konkurentnosti može se obaviti na više načina. Prvi način je da se sagleda stanje na domaćem tržištu. Ukoliko se proizvodi dobro prodaju na domaćem tržištu, veće su šanse da će biti postignut uspeh i na izvoznim tržištima. Takodje proizvod može da bude konkurentan na stranom tržištu iako na domaćem nije u značajnoj meri (postoje kompanije koje uglasvnom proizvode za izvoz). 
Pregovori u izvoznom poslu:

U pregovorima oko odredjenog izvoznog posla, za izvoznika je izuzetno bitno minimiziranje potencijalnih rizika. I uopšte, učesnici u poslu moraju se kroz proces pregovora osigurati od mogućih štetnih odredaba ugovora. U takve problematične elemente spadaju, na primer, garancije za dobro izvršenje posla, penali za neizvršenje isporuke, odgovornost za povrede lica i štetu na imovini prilikom upotrebe proizvoda i druge odredbe kojima uvoznici nastoje da maksimalno redukuju sopstvene rizike.
Veoma značajna dimenzija spoljnotrgovinskog posla odnosi se na kvalitet robe. Konkretnim članom ugovora izvoznik garantuje za funkcionalnost i ostale aspekte kvaliteta proizvoda i definiše garantni rok za njegovo ispravno funkcionisanje, odnosno zamenu u slučaju reklamacije. Kvalitet robe, preciziran ugovorom, direktno je povezan sa njenom cenom - veći zahtevi uvoznika u vezi sa tehničkim karakteristikama proizvoda ili dužinom garantnog roka izazivaju i dodatne troškove za izvoznika koji će biti iskazani većom cenom. On je od vitalne važnosti, sa kojim proizvod ispunjava zahteve u pogledu funkcije, trajnosti, sigurnosti, i druge karakteristike. Isporuke moraju biti u skladu sa ugovorenim specifikacijama, bez grešaka ili nedostataka. Izvesne tolerancije su često prihvaćene i mogu biti uključene u ugovor u svojstvu prihvaćenog kriterijuma. Predmet potrošačevih zahteva mogu biti ne samo proizvod već i pakovanje, dokumentacija itd. Ako potrošač ima pritužbu, on će očekivati efikasan i uspešan postupak.
Kompletna ponuda, koju prodavac upućuje kupcu sadrži, pored cene, i niz drugih elemenata, kao što su kvalitet, valuta plaćanja, garancije, posleprodajne usluge.

Predmet ugovora obuhvata i valutu u kojoj će biti izvršeno plaćanje robe. Čak i kod najstabilnijih valuta treba biti oprezan. U slučaju devalvacije valute, gubitak snosi izvoznik i obrnuto ako je u pitanju revalvacija.

Kupci u malom broju slučajeva pristaju na plaćanje pre isporuke, jer se na taj način izlažu prevelikom riziku da neće primiti robu iz ugovora. U praksi oni se mogu obezbediti tako što će od prodavaca tražiti da im dostave garanciju za povraćaj doznačene sume, pribavljenu od prvoklasne banke. Naplata pre isporuke češće se kombinuje sa plaćanjem u toku isporuke, kada se jedan deo iznosa uplaćuje avansno, ponovo uz obaveznu garanciju za povraćaj avansa. Za razliku od naplate unapred, koja prodavcu najviše odgovara, plaćanje po isporuci predstavlja najnepovoljniju varijantu koja je uobičajena samo za dugogodišnju poslovnu saradnju sa kupcem. Naravno, i ova opcija podrazumeva prethodno dostavljanje garancije kojom uvoznik potvrđuje da će uredno izmiriti svoju novčanu obavezu. Ako se ugovorne strane odluče za plaćanje u toku isporuke, kao instrument se koristi dokumentarni akreditiv, praćen skupom dokumenata koji je izvoznik dužan da prikupi i prezentuje u cilju realizacije plaćanja. 
U odnosu na bilo koju od formi trenutne naplate, kreditni poslovi nose ozbiljan rizik naplate potraživanja bilo iz komercijalnih ili političkih razloga. Kako bi izvoznici u što većoj meri bili zaštićeni u ovim slučajevima, država preuzima osiguranje dela rizika formiranjem nacionalnih agencija koje se, pored toga, po pravilu, bave i kreditiranjem izvoznih poslova. Kod nas trenutno funkcionišu dve institucije ovog tipa - Agencija za osiguranje i finansiranje izvoza (AOFI), kao i Fond za osiguranje i finansiranje spoljnotrgovinskih poslova (SMECA).
Finansiranje izvoza


Finansiranje izvoza se razlikuje od ostalih vidova finansiranja poslovanja. Izvoz proizvoda, po pravilu, zahteva duže rokove naplate, jer kupac obično nastoji da odloži ispunjavanje finansijske obaveze, sve do trenutka potpunog prijema robe. Iz tog razloga, potrebna je pažljiva analiza finansiranja izvoza pre svakog izvoznog posla.

Uspešno obavljanje izvoznih aktivnosti zahteva finansijsku stabilnost preduzeća. Finansiranje izvoza može se obezbediti iz prihoda od prodaje na domaćem tržištu ili putem kredita. Za oba načina finansiranja mora se poslovati sa pozitivnim rezultatom, jer to predstavlja garanciju za izmirenje finansijskih obaveza. Siguran izvor prihoda je od velike važnosti za uspešnu realizaciju izvoza i pokrivanje troškova poslovanja, sve do momenta kada izvoz počinje da ostvaruje prihod.


Agencija za osiguranje i finansiranje izvoza Republike Srbije AOFI 

Agencija za osiguranje i finansiranje izvoza Republike Srbije pruža podršku nacionalnom izvozu putem kratkoročnog kreditiranja izvoznih poslova od 25. novembra 2005. godine, a od maja 2006. godine, aktivnosti su proširene i u domenu osiguranja. Kao prvi u domenu osiguranja, uveden je proizvod osiguranja naplate izvoznih potraživanja što predstavlja osiguranje kratkoročnih izvoznih potraživanja do 180 dana od komercijalnih rizika. 

Agencija odobrava kratkoročne kredite na period otplate do 6 meseci izvoznicima koji zadovoljavaju vrlo stroge kriterijume: posedovanje ugovora sa inostranim partnerom; ostvaren izvoz od EUR 1,0 mln. u prethodnoj godini ili posedovanje ugovora čiji je predmet izvozni posao u vrednosti od minimum EUR 1,0 mln u tekućoj godini; ostvaren pozitivan neto rezultat poslovanja u prethodnoj godini; učešće robe domaćeg porekla minimum 51% u vrednosti robe koja je predmet izvoza i finansiranja. 

Pored opštih uslova, preduzeća moraju imati i pozitivno ocenjen bonitet, pozitivnu procenu rentabilnosti izvoznog projekta, kao i sigurna sredstva obezbeđenja.
Agencija je uvela i nove usluge kreditiranja - sufinansiranje i refinansiranje izvoznika preko poslovnih banaka, osiguranje izvoznih potraživanja, faktoring i dr. 
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