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Strategijski pristup ukljuStrategijski pristup uključčivanju na ivanju na 
medjunarodno trmedjunarodno tržžiišštete

Strategija internacionalizacije je dinamiStrategija internacionalizacije je dinamiččan pravac rasta i razvoja an pravac rasta i razvoja 
kompanije.kompanije.

U rastu i razvoju van nacionalnih granica kompanija prolazi krozU rastu i razvoju van nacionalnih granica kompanija prolazi kroz tri tri fazefaze::
–– popoččetnu internacionalizaciju,etnu internacionalizaciju,
–– ekspanziju ciljnog trekspanziju ciljnog tržžiiššta,ta,
–– globalnu racionalizaciju. globalnu racionalizaciju. 

PokretaPokretačči i inicijalne internacionalizacije su:inicijalne internacionalizacije su:
–– zasizasiććeno domicilno treno domicilno tržžiiššte;te;
–– kretanje potrokretanje potroššaačča ka stranim tra ka stranim tržžiišštima;tima;
–– diversifikacija rizika;diversifikacija rizika;
–– mogumoguććnost pribavljanja resursa na inostranim trnost pribavljanja resursa na inostranim tržžiišštima;tima;
–– ulazak inostrane konkurencije na domicilno trulazak inostrane konkurencije na domicilno tržžiiššte;te;
–– prapraććenje tehnoloenje tehnološških promena; kih promena; 
–– podsticanje internacionalizacije od strane drpodsticanje internacionalizacije od strane držžave domicilnog trave domicilnog tržžiiššta; ta; 
–– razvoj komunikativne tehnologije i marketing infrastrukture. razvoj komunikativne tehnologije i marketing infrastrukture. 



Kompanija moKompanija možže oblikovati internacionalne e oblikovati internacionalne 
operacije primenom sledeoperacije primenom sledeććih pristupa: ih pristupa: 
–– etnocentrietnocentriččnog, nog, 
–– policentripolicentriččnog, nog, 
–– regiocentriregiocentriččnog, i nog, i 
–– geocentrigeocentriččnog. nog. 



EtnocentriEtnocentriččni pristup ni pristup 
internacionalizacijiinternacionalizaciji

PreduzePreduzećće je pretee je pretežžno usmereno na domano usmereno na domaćće tre tržžiiššte, a u te, a u 
medjunarodnu razmenu ulazi prvo posrednim, a zatim neposrednim medjunarodnu razmenu ulazi prvo posrednim, a zatim neposrednim 
izvozomizvozom. . 

Ukoliko prenosi proizvodnju u inostranstvo, prednost se daje Ukoliko prenosi proizvodnju u inostranstvo, prednost se daje 
posrednom prenosu.posrednom prenosu.

Ako dodje do neposrednih investicija u inostranstvu, sistem je Ako dodje do neposrednih investicija u inostranstvu, sistem je 
strogo centralizovan, a vodestrogo centralizovan, a vodećća mesta u inostranom preduzea mesta u inostranom preduzećću u 
zauzima njihov kadar koji prenosi stezauzima njihov kadar koji prenosi steččena iskustva na domaena iskustva na domaććem em 
trtržžiišštu. tu. 

EtnocentriEtnocentriččna orijentacija je prihvatljiva za kompanije koje se nalaze na orijentacija je prihvatljiva za kompanije koje se nalaze 
u fazi pou fazi poččetne internacionalizacije, koje su srednje i male velietne internacionalizacije, koje su srednje i male veliččine i ine i 
nemaju marketing iskustvo u poslovanju sa medjunarodnim nemaju marketing iskustvo u poslovanju sa medjunarodnim 
operacijama. operacijama. 



PolicentriPolicentriččni pristup ni pristup 
internacionalizacijiinternacionalizaciji

PolicentriPolicentriččni pristup internacionalizaciji se zasniva na ni pristup internacionalizaciji se zasniva na šširokom i irokom i 
temeljnom prilagodjavanju regionalnom trtemeljnom prilagodjavanju regionalnom tržžiišštu i ukljutu i uključčivanju lokalnog ivanju lokalnog 
rukovodjenja preduzerukovodjenja preduzeććem. em. 

Fokus kompanije je lokalno trFokus kompanije je lokalno tržžiiššte, a ponuda se prilagodjava zahtevima te, a ponuda se prilagodjava zahtevima 
svakog lokalnog trsvakog lokalnog tržžiiššta. ta. 

TroTrošškovi nastupa su vikovi nastupa su višši u odnosu na etnocentrii u odnosu na etnocentriččnu orijentaciju. nu orijentaciju. 

Opasnosti kod policentriOpasnosti kod policentriččnog pristupa su da sistem nenog pristupa su da sistem nećće biti e biti 
konzistentan, matica konzistentan, matica ćće biti policentrie biti policentriččno, a fililjala etnocentrino, a fililjala etnocentriččno no 
orijentisana.orijentisana.

Prenos proizvodnje u inostranstvo moPrenos proizvodnje u inostranstvo možže biti na osnovu e biti na osnovu zajednizajedniččkog kog 
ulaganjaulaganja.  .  



RegiocentriRegiocentriččni pristup ni pristup 
internacionalizacijiinternacionalizaciji

RegiocentriRegiocentriččni pristup internacionalizaciji polazi ni pristup internacionalizaciji polazi od toga da postoje od toga da postoje 
medjunarodni segmenti medjunarodni segmenti zemalja na kojima su isti zahtevi i ponazemalja na kojima su isti zahtevi i ponaššanje anje 
potropotroššaačča, pa treba voditi strategiju diferenciranja prema utvrdjenim a, pa treba voditi strategiju diferenciranja prema utvrdjenim 
klasterima zemalja odnosno regija.klasterima zemalja odnosno regija.

Fokus kompanije je regionalno trFokus kompanije je regionalno tržžiiššte, prilagodjavanje je te, prilagodjavanje je ššire nego kod ire nego kod 
policentripolicentriččnog pristupa, nog pristupa, ššto zahteva detaljnu medjunarodnu to zahteva detaljnu medjunarodnu 
segmentaciju. segmentaciju. 

IstraIstražživanje regionalnih trivanje regionalnih tržžiiššta je centralizovano u okviru regiona, ta je centralizovano u okviru regiona, ššto to 
snisnižžava troava trošškove ulaska na medjunarodna trkove ulaska na medjunarodna tržžiiššta. ta. 

Strategija Strategija standardizacijestandardizacije marketing programa je primenljiva sve dok su marketing programa je primenljiva sve dok su 
slisliččnosti venosti većće od razlika, a u suprotnom izmene nisu drastie od razlika, a u suprotnom izmene nisu drastiččne. ne. 



GeocentriGeocentriččni pristup ni pristup 
internacionalizacijiinternacionalizaciji

GeocentriGeocentriččni pristup ne priznaje specifini pristup ne priznaje specifiččnosti sredine i regionalnih nosti sredine i regionalnih 
trtržžiiššta, ignorita, ignorišše regionalne prepreke pri ulasku na tre regionalne prepreke pri ulasku na tržžiiššte, razlite, različčitu itu 
kupovnu mokupovnu moćć i dr., zastupa agregatnu strategiju bez diferencijacije. i dr., zastupa agregatnu strategiju bez diferencijacije. 

GeocentriGeocentriččnu orijentaciju primenjuju kompanije globalnog karaktera u nu orijentaciju primenjuju kompanije globalnog karaktera u 
oblikovanju internacionalnih operacija. oblikovanju internacionalnih operacija. 

Fokus kompanije je Fokus kompanije je svetsko svetsko trtržžiiššte, a cilj je ostvarenje te, a cilj je ostvarenje ššto veto veććeg eg 
stepena sinergije od globalnih operacija. stepena sinergije od globalnih operacija. 

IstraIstražživanje svetskog trivanje svetskog tržžiiššta je kontinuelan i strategijski proces.ta je kontinuelan i strategijski proces.

MenadMenadžžment je centralizovan, a strategiju ment je centralizovan, a strategiju standardizacijestandardizacije marketing marketing 
programa prate samo nuprograma prate samo nužžne izmene u varijantama proizvoda. ne izmene u varijantama proizvoda. 



Strategijske odluke Strategijske odluke u procesu u procesu 
internacionaliinternacionalizacijezacije

Na osnovu strategijskog opredeljenja kompanija Na osnovu strategijskog opredeljenja kompanija definidefiniššee::
–– pravac internacionalizacije,pravac internacionalizacije,
–– podrupodruččja konkurentske prednosti,ja konkurentske prednosti,
–– strategijske prioritete. strategijske prioritete. 

Definisanjem Definisanjem pravca internacionalipravca internacionalizacijezacije kompanija odredjuje geografski kompanija odredjuje geografski 
domet poslovnih operacija, pravac ekspanzije i nivo ukljudomet poslovnih operacija, pravac ekspanzije i nivo uključčenja na enja na 
medjunarodno trmedjunarodno tržžiiššte. te. 

Definisanjem podruDefinisanjem područčja ja konkurentske prednostikonkurentske prednosti kompanija definikompanija definišše e 
prednost koju transferiprednost koju transferišše na inostrano tre na inostrano tržžiiššte radi korite radi koriššććenja efekata enja efekata 
ekonomije obima, dometa ili veliekonomije obima, dometa ili veliččine u zavisnosti od nivoa ine u zavisnosti od nivoa 
internacionalizacije. internacionalizacije. 

Definisanjem Definisanjem strategijskih prioritetastrategijskih prioriteta kompanija planira proces kompanija planira proces 
ukljuuključčivanja na medjunarodno trivanja na medjunarodno tržžiiššte donosete donosećći odluke o nastupu, razvoju i odluke o nastupu, razvoju 
lokalnog trlokalnog tržžiiššta ili globalnoj racionalizaciji. ta ili globalnoj racionalizaciji. 



PokretaPokretačči i inicijalne internacionalizacije su:inicijalne internacionalizacije su:
–– zasizasiććeno domicilno treno domicilno tržžiiššte;te;
–– kretanje potrokretanje potroššaačča ka stranim tra ka stranim tržžiišštima;tima;
–– diversifikacija rizika;diversifikacija rizika;
–– mogumoguććnost pribavljanja resursa na inostranim trnost pribavljanja resursa na inostranim tržžiišštima;tima;
–– ulazak inostrane konkurencije na domicilno trulazak inostrane konkurencije na domicilno tržžiiššte;te;
–– prapraććenje tehnoloenje tehnološških promena; kih promena; 
–– podsticanje internacionalizacije od strane drpodsticanje internacionalizacije od strane držžave domicilnog ave domicilnog 

trtržžiiššta; ta; 
–– razvoj komunikativne tehnologije i marketing infrastrukture. razvoj komunikativne tehnologije i marketing infrastrukture. 



Odluka o naOdluka o naččinu ulaska na inu ulaska na 
inostrano trinostrano tržžiišštete

Kada se donosi odluka o naKada se donosi odluka o naččinu ulaska na inostrano trinu ulaska na inostrano tržžiiššte, neophodno te, neophodno 
je ukljuje uključčiti u analizu opravdanosti forme internacionalizacije sledeiti u analizu opravdanosti forme internacionalizacije sledećće e 
faktorefaktore::
–– karakter ciljnog trkarakter ciljnog tržžiiššta,ta,
–– stav kompanije prema internacionalizaciji,stav kompanije prema internacionalizaciji,
–– izabranu strategiju trizabranu strategiju tržžiiššne ekspanzije, ne ekspanzije, 
–– konkurentsku strategiju ulaska,konkurentsku strategiju ulaska,
–– karakter proizvoda. karakter proizvoda. 

Kada kompanija nailazi na ekonomski nestabilna trKada kompanija nailazi na ekonomski nestabilna tržžiiššta, inflaciju, ta, inflaciju, 
nestabilne valutne kurseve, koji dovode do neizvesnosti u dunestabilne valutne kurseve, koji dovode do neizvesnosti u dužžem em 
periodu, treba da trasira diversifikaciju operacija kao marketinperiodu, treba da trasira diversifikaciju operacija kao marketing g 
strategiju i princip fleksibilnosti.strategiju i princip fleksibilnosti.

U granama delatnosti u kojima dominira manji broj velikih konkurU granama delatnosti u kojima dominira manji broj velikih konkurenata, enata, 
kompanije srednje i male velikompanije srednje i male veliččine imaju male ine imaju male ššanse da udju samostalno anse da udju samostalno 
na inostrano trna inostrano tržžiiššte.te.



Prilikom analize alternativa ulaska na inostrano trPrilikom analize alternativa ulaska na inostrano tržžiiššte, polazi se od te, polazi se od 
ciljeva i moguciljeva i moguććnosti preduzenosti preduzećća, sa jedne strane, i uslova koje prua, sa jedne strane, i uslova koje pružža a 
odredjeno trodredjeno tržžiiššte, sa druge strane. te, sa druge strane. 

Na odluku o naNa odluku o naččinu ulaska na medjunarodno trinu ulaska na medjunarodno tržžiiššte deluje vite deluje višše e faktorafaktora::
–– veliveliččina preduzeina preduzećća,a,
–– mogumoguććnost anganost angažžovanja dodatnih izvora (fiziovanja dodatnih izvora (fiziččkih, finansijskih, kadrovskih), kih, finansijskih, kadrovskih), 
–– nivo tehnologije,nivo tehnologije,
–– sposobnost efikasnog suosposobnost efikasnog suoččavanja sa konkurencijom. avanja sa konkurencijom. 

Proizvodni program, istraProizvodni program, istražživaivaččkoko--razvojna i marketing aktivnost treba da razvojna i marketing aktivnost treba da 
budu adekvatni odabranoj alternativi ulaska na medjunarodno trbudu adekvatni odabranoj alternativi ulaska na medjunarodno tržžiiššte. te. 

Na izbor naNa izbor naččina ulaska na inostrano trina ulaska na inostrano tržžiiššte znate značčajnu ulogu ima sadaajnu ulogu ima sadaššnja nja 
i potencijalna i potencijalna veliveliččina trina tržžiišštata..

Kada se radi o malom trKada se radi o malom tržžiišštu, preduzetu, preduzećće moe možže da primenjuje direktni i e da primenjuje direktni i 
indirektni izvoz, licence i neki ugovorni aranindirektni izvoz, licence i neki ugovorni aranžžman sa preduzeman sa preduzeććima ima 
zemlje koja je trzemlje koja je tržžiiššni cilj. ni cilj. 

PreduPreduzezećća koja imaju veliki potencijal prodaje mogu da obavljaju a koja imaju veliki potencijal prodaje mogu da obavljaju 
prodaju preko svog predstavniprodaju preko svog predstavnišštva, da idu na zajednitva, da idu na zajedniččka ulaganja i ka ulaganja i 
investicije u lokalnu proizvodnju. investicije u lokalnu proizvodnju. 



Strategije ulaska na medjunarodno Strategije ulaska na medjunarodno 
trtržžiišštete

IzvoznaIzvozna strategija ulaska na medjunarodno strategija ulaska na medjunarodno 
trtržžiišštete

KooperativnaKooperativna strategija ulaska na medjunarodno strategija ulaska na medjunarodno 
trtržžiišštete

InvesticionaInvesticiona strategija ulaska na medjunarodno strategija ulaska na medjunarodno 
trtržžiišštete



Izvozna strategija ulaska na Izvozna strategija ulaska na 
medjunarodno trmedjunarodno tržžiišštete

Prva alternativa nastupa na inostranom trPrva alternativa nastupa na inostranom tržžiišštutu je ije izvoz proizvoda, bilo zvoz proizvoda, bilo 
preko posrednika ili direktno.preko posrednika ili direktno.

Izvozni marketing se koristi u poIzvozni marketing se koristi u poččetnog fazi ulaska na tretnog fazi ulaska na tržžiiššte.te.

Izvoz podrazumeva medjunarodnu prodaju proizvoda proizvedenih u Izvoz podrazumeva medjunarodnu prodaju proizvoda proizvedenih u 
jednoj zemlji koji se uz odgovarajujednoj zemlji koji se uz odgovarajućću zakonsku i poslovnu proceduru i u zakonsku i poslovnu proceduru i 
postupke plasiraju preko drpostupke plasiraju preko držžavnih granica. avnih granica. 

UU šširem smislu se pod pojmom izvoznih poslova sa stanoviirem smislu se pod pojmom izvoznih poslova sa stanoviššta ta 
nacionalnog kriterijima obuhvataju i usluge. nacionalnog kriterijima obuhvataju i usluge. 

Cilj izvozne strategije ulaska na medjunarodno trCilj izvozne strategije ulaska na medjunarodno tržžiiššte je uspete je uspeššna na 
realizacija proizvoda i usluga, pri realizacija proizvoda i usluga, pri ččemu se proizvodnja ili osnovna emu se proizvodnja ili osnovna 
delatnost zadrdelatnost zadržžava u okviru nacionalnih granica sopstvene zemlje. ava u okviru nacionalnih granica sopstvene zemlje. 



PreduPreduzezećće se moe se možže odlue odluččiti za izvozne varijante ulaska na inostrano iti za izvozne varijante ulaska na inostrano 
trtržžiiššte u sledete u sledeććim im situacijamasituacijama: : 
–– kada preduzekada preduzećće nema odgovarajue nema odgovarajućću veliu veliččinu ili pak dovoljno sredstava inu ili pak dovoljno sredstava 

za odredjene forme kooperativnih ili investicionih varijanti ulaza odredjene forme kooperativnih ili investicionih varijanti ulaska;ska;
–– kada trkada tržžiiššne okolnosti, kao ne okolnosti, kao ššto su politito su političčki rizik, stepen atraktivnosti i ki rizik, stepen atraktivnosti i 

neizvesnosti uslovljavaju manji nivo anganeizvesnosti uslovljavaju manji nivo angažžovanja i vezivanja za ovanja i vezivanja za 
konkretnu zemlju;konkretnu zemlju;

–– kada nema politikada nema političčkog ili ekonomskog pritiska koji bi favorizovao kog ili ekonomskog pritiska koji bi favorizovao 
neizvozne oblike medjunarodnog poslovanja i marketinga. neizvozne oblike medjunarodnog poslovanja i marketinga. 

IIzvozne varijante ulaska na inostrano trzvozne varijante ulaska na inostrano tržžiišštete ne ne zahtevaju znazahtevaju značčajno ajno 
angaangažžovanje sopstvenih finansijskih sredstava, a poslovni rizik nije ovanje sopstvenih finansijskih sredstava, a poslovni rizik nije 
veliki. veliki. 

ObiObiččno se zapono se započčinje sa povremenim izvozom, medjutim, iinje sa povremenim izvozom, medjutim, izvozni zvozni 
pristuppristup u uslovima internacionalizacije i globalizacije je kratkog dahau uslovima internacionalizacije i globalizacije je kratkog daha
pogotovu ako se firma nalazi u globalizovanoj industriji. pogotovu ako se firma nalazi u globalizovanoj industriji. 



Varijante izvozne strategije ulaska Varijante izvozne strategije ulaska 
na  medjunarodno trna  medjunarodno tržžiišštete

BaziBaziččne varijante izvoznog marketingane varijante izvoznog marketinga

Partnerski izvozni aranPartnerski izvozni aranžžmanimani

Vezani posloviVezani poslovi u izvoznom marketinguu izvoznom marketingu



BaziBaziččne varijante izvoznog ne varijante izvoznog 
marketingamarketinga

Direktan izvozDirektan izvoz
Indirektan izvozIndirektan izvoz

Izvoz je optimalna forma internacionalizacije kompanija srednje Izvoz je optimalna forma internacionalizacije kompanija srednje i male i male 
veliveliččine u fazi poine u fazi poččetne internacionalizacije, koje nemaju izvore i etne internacionalizacije, koje nemaju izvore i 
iskustvo za zajedniiskustvo za zajedniččka ulaganja ili direktne investicije. ka ulaganja ili direktne investicije. 

Izvoz je inicijalni nivo internacionalizacije za: Izvoz je inicijalni nivo internacionalizacije za: 
–– mala trmala tržžiiššta, niske stope rasta;ta, niske stope rasta;
–– trtržžiiššta koja su politita koja su političčki nestabilna;ki nestabilna;
–– trtržžiiššta sa nerazvijenom infrastrukturom;ta sa nerazvijenom infrastrukturom;
–– proizvode koji su skupi ili sitni po veliproizvode koji su skupi ili sitni po veliččini;ini;
–– nekreativan i kratkoronekreativan i kratkoroččno orijentisan menadno orijentisan menadžžment; iment; i
–– postepeno osvajanje ciljnog trpostepeno osvajanje ciljnog tržžiiššta. ta. 

Prilikom Prilikom izboraizbora oblika izvoza potrebno je sagledati:oblika izvoza potrebno je sagledati:
–– veliveliččinu ciljnog trinu ciljnog tržžiiššta,ta,
–– stepen poslovne distance ciljnog trstepen poslovne distance ciljnog tržžiiššta u odnosu na domicilno trta u odnosu na domicilno tržžiiššte. te. 



Direktan izvozDirektan izvoz
PreduzePreduzećće direktno uspostavlja kontakt sa inostranim tre direktno uspostavlja kontakt sa inostranim tržžiišštem i ima tem i ima 
vevećći broj alternativnih kanala prodaje koji su locirani u inostranoi broj alternativnih kanala prodaje koji su locirani u inostranoj j 
zemlji. zemlji. 

MoMožže se realizovati direktno finalnom kupcu, preko frane se realizovati direktno finalnom kupcu, preko franššiznog partnera, iznog partnera, 
prodajne filijale u inostranstvu, distributera, uvoznika i distrprodajne filijale u inostranstvu, distributera, uvoznika i distributera, ibutera, 
agenta i dr.agenta i dr.

Izbor adekvatnog distributera i posrednika u inostranstvu je od Izbor adekvatnog distributera i posrednika u inostranstvu je od 
izuzetne vaizuzetne važžnosti zbog mogunosti zbog moguććeg prerastanja tog odnosa u dugoroeg prerastanja tog odnosa u dugoroččnije i nije i 
slosložženije oblike poslovne poslovne saradnje ili pak zajednienije oblike poslovne poslovne saradnje ili pak zajedniččka ulaganja. ka ulaganja. 

Prednosti Prednosti direktnog izvoza su:direktnog izvoza su:
–– puna kontrola nad marketing programom,puna kontrola nad marketing programom,
–– neposredan kontakt sa inostranim potroneposredan kontakt sa inostranim potroššaaččima,ima,
–– informacije o trinformacije o tržžiišštu i konkurenciji,tu i konkurenciji,
–– brbržža penetracija tra penetracija tržžiiššta. ta. 

Kompanija ide sa direktnim iKompanija ide sa direktnim izvozom na velika ciljna trzvozom na velika ciljna tržžiiššta koja imaju ta koja imaju 
stabilnu valutu i opstabilnu valutu i opšštu poslovnu klimu.tu poslovnu klimu.



Indirektan izvozIndirektan izvoz

Kompanija svoje proizvode realizuje preko posrednika iz Kompanija svoje proizvode realizuje preko posrednika iz 
sopstvene zemlje (spoljnotrgovinskog preduzesopstvene zemlje (spoljnotrgovinskog preduzećća, izvozne a, izvozne 
kompanije, komisiona i dr.), koji postaju i osnovni nosioci kompanije, komisiona i dr.), koji postaju i osnovni nosioci 
izvoznih aktivnosti.  izvoznih aktivnosti.  
–– ProizvodjaProizvodjačč se oslobadja znase oslobadja značčajnih troajnih trošškova i poslova u vezi sa kova i poslova u vezi sa 

medjunarodnim poslovanjem i marketingom. medjunarodnim poslovanjem i marketingom. 

Prednosti Prednosti indirektnog izvoza su:indirektnog izvoza su:
–– ninižži troi trošškovi,kovi,
–– manji obim potrebnih obrtnih sredstava,manji obim potrebnih obrtnih sredstava,
–– manji rizik u poslovanju,manji rizik u poslovanju,
–– manje angamanje angažžovanje struovanje struččnog kadra,nog kadra,
–– korikoriššććenje iskustva posrednika.enje iskustva posrednika.



Partnerski izvozni aranPartnerski izvozni aranžžmanimani

Partnerski izvozni aranPartnerski izvozni aranžžmani predstavljaju specifimani predstavljaju specifiččne forme ne forme 
kooperacije i poslovne saradnje, sa osnovnim ciljem da se poboljkooperacije i poslovne saradnje, sa osnovnim ciljem da se poboljšša a 
prodajni potencijal, prodajna snaga i uslovi prodaje pojedinih prodajni potencijal, prodajna snaga i uslovi prodaje pojedinih 
preduzepreduzećća uz podra uz podrššku i aktivno uku i aktivno uččeeššćće odgovarajue odgovarajuććih inostranih ih inostranih 
partnera. partnera. 

Partnerski izvozni aranPartnerski izvozni aranžžmani se zakljumani se zaključčuju na duuju na dužži vremenski period. i vremenski period. 

Tipovi partnerski izvoznih aranTipovi partnerski izvoznih aranžžmana su: mana su: 
–– konzorcijum, konzorcijum, 
–– piggy back izvoz, piggy back izvoz, 
–– lohn poslovi.lohn poslovi.
–– lizing.lizing.

Partnerski izvozni aranPartnerski izvozni aranžžmani su baza razvoja strategijskih alijansi, mani su baza razvoja strategijskih alijansi, 
koje su danas najaktuelnije forme nastupa na inostranom trkoje su danas najaktuelnije forme nastupa na inostranom tržžiišštu. tu. 



KonzorcijumKonzorcijum
Konzorcijum je varijanta zajedniKonzorcijum je varijanta zajedniččkog nastupa vekog nastupa veććeg broja preduzeeg broja preduzećća a 
na inostranom trna inostranom tržžiišštu, radi ostvarivanja efekata ekonomije obima pri tu, radi ostvarivanja efekata ekonomije obima pri 
prodaji i distribuciji proizvoda svih prodaji i distribuciji proizvoda svih ččlanova grupe.lanova grupe.

Konzorcijum ili izvozni klaster je sastavljen od preduzeKonzorcijum ili izvozni klaster je sastavljen od preduzećća sa istim ili a sa istim ili 
komplementarnim proizvodnim asortimanom.komplementarnim proizvodnim asortimanom.

Konzorcijum moKonzorcijum možže poslovati na inostranom tre poslovati na inostranom tržžiišštu u svoje ime ili u tu u svoje ime ili u 
ime najpoznatije kompanije u grupi. ime najpoznatije kompanije u grupi. 

ČČlanovi konzorcijuma su pravno i ekonomski samostalna preduzelanovi konzorcijuma su pravno i ekonomski samostalna preduzećća, a, 
koja na osnovu sporazuma prenose odredjene funkcije izvoznog koja na osnovu sporazuma prenose odredjene funkcije izvoznog 
marketinga na centralni izvozni organ. marketinga na centralni izvozni organ. 

Inicijatori stvaranja konzorcijuma su Inicijatori stvaranja konzorcijuma su ččesto inesto inžženjering firme ili enjering firme ili 
konsultanstke firme, mada nosioci akcije mogu biti proizvodna i konsultanstke firme, mada nosioci akcije mogu biti proizvodna i 
spoljnotrgovinska preduzespoljnotrgovinska preduzećća. a. 



Piggy back izvoz Piggy back izvoz 

Piggy back izvozPiggy back izvoz je komplementarni izvozni aranje komplementarni izvozni aranžžman u kome man u kome 
uuččestvuju dve kategorije poslovnih partnera estvuju dve kategorije poslovnih partnera –– nosilac i pridrunosilac i pridružženi eni 
ččlan. lan. 

Nosilac partnerskog izvoznog aranNosilac partnerskog izvoznog aranžžmana je uglavnom afirmisano mana je uglavnom afirmisano 
preduzepreduzećće, sa razvijenim sopstvenim kanalima prodaje na ciljnom e, sa razvijenim sopstvenim kanalima prodaje na ciljnom 
trtržžiišštu, sa znatu, sa značčajnim medjunarodnim iskustvom i afirmisanim imenom.ajnim medjunarodnim iskustvom i afirmisanim imenom.

U svojstvu pridruU svojstvu pridružženog enog ččlana molana možže biti jedno ili vie biti jedno ili višše preduzee preduzećća. a. 

Komplementarni izvozni aranKomplementarni izvozni aranžžmani su protivtemani su protivtežža merda merdžžerima, kojima erima, kojima 
se ne mogu sve kompanije odupreti.se ne mogu sve kompanije odupreti.



Lon posloviLon poslovi

LLohn poslovi ili poslovi oplemenjivanjaohn poslovi ili poslovi oplemenjivanja predstavljaju specifipredstavljaju specifiččnu formu nu formu 
partnerskih aranpartnerskih aranžžmana u medjunarodnoj razmeni proizvoda i usluga, mana u medjunarodnoj razmeni proizvoda i usluga, 
gde se gde se neka roba privremeno uvozi ili izvozi radi njene prerade, neka roba privremeno uvozi ili izvozi radi njene prerade, 
dorade ili obrade. dorade ili obrade. 

Poslovi oplemenjivanja omoguPoslovi oplemenjivanja omoguććuju izvoz proizvodne usluge, koja se uju izvoz proizvodne usluge, koja se 
vrvršši na robi i na robi ččiji se vlasnik nalazi u inostranoj zemlji.iji se vlasnik nalazi u inostranoj zemlji.

Nalogodavac za lon poslove moNalogodavac za lon poslove možže biti i domae biti i domaćće preduzee preduzećće, ukoliko je e, ukoliko je 
njegova roba namenjena izvozu. njegova roba namenjena izvozu. 

U dugom roku lon poslovi stvaraju zavisnost od kompanije naruU dugom roku lon poslovi stvaraju zavisnost od kompanije naruččioca. ioca. 



LizingLizing

Lizing jeLizing je forma ustupanja prava koriforma ustupanja prava koriššććenja imovine, tehnologije, enja imovine, tehnologije, 
opreme i proizvoda, po osnovu zakupa. opreme i proizvoda, po osnovu zakupa. 

Lizing smanjuje rizik za kupca, a garantuje se ugradnja i servisLizing smanjuje rizik za kupca, a garantuje se ugradnja i servisiranje iranje 
isporuisporuččenih proizvoda. enih proizvoda. 

Davalac liDavalac lizinga mozinga možže biti proizvodjae biti proizvodjačč (direktni lizing) ili specijalizovana (direktni lizing) ili specijalizovana 
lizing institucija (indirektni lizing). lizing institucija (indirektni lizing). 

Na osnovu predmeta zakupa razlikuje se lizing pokretnih i nepokrNa osnovu predmeta zakupa razlikuje se lizing pokretnih i nepokretnih etnih 
investicionih dobara, lizing trajnih potroinvesticionih dobara, lizing trajnih potroššnih dobara, kao i lizing nove i nih dobara, kao i lizing nove i 
upotrebljavane opreme. upotrebljavane opreme. 

Prema ugovornim rokovima, pravi se razlika izmedju lizinga Prema ugovornim rokovima, pravi se razlika izmedju lizinga 
srednjorosrednjoroččnog i dugoronog i dugoroččnog karaktera. nog karaktera. 



Vezani posloviVezani poslovi u izvoznom u izvoznom 
marketingumarketingu

Barter aranBarter aranžžmanman
KompenzacijeKompenzacije
KontrakupovinaKontrakupovina
FaktoringFaktoring
Switch posloviSwitch poslovi

BaziBaziččna karakteristika vezanih poslova u izvoznom na karakteristika vezanih poslova u izvoznom 
marketingu je njihova orijentacija na istovremeno marketingu je njihova orijentacija na istovremeno 
ostvarivanje interesa obe strane u trgovinskom ostvarivanje interesa obe strane u trgovinskom 
aranaranžžmanu, uz prevazilamanu, uz prevazilažženje valutnih i problema enje valutnih i problema 
medjusobnog plamedjusobnog plaććanja. anja. 



Barter aranBarter aranžžman man 

Barter (trampa) predstavlja direktnu razmenu ekvivalentnih koliBarter (trampa) predstavlja direktnu razmenu ekvivalentnih količčina i ina i 
vrednosti roba dve zemlje bez posredovanja novca. vrednosti roba dve zemlje bez posredovanja novca. 

U barter aranU barter aranžžmanu su obimanu su običčno prisutne dve strane no prisutne dve strane –– bilateralni bilateralni barter barter 
aranaranžžman. man. 

Ugovorne strane mogu biti konkretna preduzeUgovorne strane mogu biti konkretna preduzećća, preduzea, preduzećće i dre i držžava, ava, 
kao i dve drkao i dve držžave. ave. 

Ukoliko se radi o dugoroUkoliko se radi o dugoroččnom arannom aranžžmanu i robi vemanu i robi većće vrednosti, e vrednosti, 
popožželjno je ueljno je uččeeššćće tree trećće strane, e strane, ččija je funkcija garancija posla ija je funkcija garancija posla 
(zatvoreni barter). (zatvoreni barter). 

Kada drKada držžava uz pomoava uz pomoćć centralne banke ugovori bilateralnu razmenu centralne banke ugovori bilateralnu razmenu 
unapred definisanih robnih vrednosti i pronalazi partnere u bartunapred definisanih robnih vrednosti i pronalazi partnere u barter er 
aranaranžžman, reman, rečč je o barteru sa je o barteru sa klirinklirinšškim kim obraobraččunom. unom. 



KompenzacijeKompenzacije

KompenKompenzacije zacije se se zasnivaju na direktnoj razmeni proizvoda i usluga zasnivaju na direktnoj razmeni proizvoda i usluga 
bez ili sa delimibez ili sa delimiččnim posredovanjem novca. nim posredovanjem novca. 

KompenKompenzacije zacije ppodrazumevaju medjusobno uslovljenu isporuku odrazumevaju medjusobno uslovljenu isporuku 
odredjene robe na bazi ugovora pri odredjene robe na bazi ugovora pri ččemu se izvozni i uvozni posao emu se izvozni i uvozni posao 
odvojeno tretiraju uz fakturisanje i plaodvojeno tretiraju uz fakturisanje i plaććanje u dogovorenoj valuti. anje u dogovorenoj valuti. 

U barter aranU barter aranžžmanu postoje dva ugovora u kojima se roba ne manu postoje dva ugovora u kojima se roba ne 
fakturifakturišše u valuti,e u valuti, dok u kompendok u kompenzacionom poslu postoji jedan ugovor zacionom poslu postoji jedan ugovor 
u kojem je roba, koja je predmet kompenzacije, fakturisana u u kojem je roba, koja je predmet kompenzacije, fakturisana u 
dogovorenoj valuti. dogovorenoj valuti. 

Medjunarodnu kompenMedjunarodnu kompenzaciju inicira kompanija koja ima zaciju inicira kompanija koja ima 
nekonvertabilnu valutu. nekonvertabilnu valutu. 



KontrakupovinaKontrakupovina

Kontrakupovina je specifiKontrakupovina je specifiččna forma vezanih poslova gde prodavac na forma vezanih poslova gde prodavac 
preuzima obavezu da preuzima obavezu da ćće preko povratnog posla kupiti ili obezbediti e preko povratnog posla kupiti ili obezbediti 
kupovinu proizvoda od svog partnera iz zemlje uvoznice, a u kupovinu proizvoda od svog partnera iz zemlje uvoznice, a u 
vrednosti inicijalnog izvoznog posla.  vrednosti inicijalnog izvoznog posla.  

KontrakupovinaKontrakupovina se bazira na dva odvojena ugovora od kojih se prvi se bazira na dva odvojena ugovora od kojih se prvi 
odnosi na izvoz sa plaodnosi na izvoz sa plaććanjem u valuti dok drugi sadranjem u valuti dok drugi sadržži opi opšštu klauzulu tu klauzulu 
obaveze kupovine u zemlji uvoza do odredjenog iznosaobaveze kupovine u zemlji uvoza do odredjenog iznosa..

Kontrakupovina se javlja i pod drugim nazivima, kao Kontrakupovina se javlja i pod drugim nazivima, kao ššto su paralelna to su paralelna 
trgovina, reciprotrgovina, reciproččna trgovina i sl. na trgovina i sl. 



FaktoringFaktoring
PPredstavljaredstavlja poseban oblik vezanih poslova koji se mogu koristiti pri poseban oblik vezanih poslova koji se mogu koristiti pri 
nastupu na inostrano trnastupu na inostrano tržžiiššte, a radi se o kupovini potrate, a radi se o kupovini potražživanja od ivanja od 
strane specijalizovanog posrednika (faktora) na podlozi ugovorenstrane specijalizovanog posrednika (faktora) na podlozi ugovorene e 
isporuke proizvoda ili usluga. isporuke proizvoda ili usluga. 

Faktoring je specijaliFaktoring je specijalizovano finansijsko posredovanje u domenu zovano finansijsko posredovanje u domenu 
obrtnih sredstava zbog efikasnije i sigurnije prodaje proizvoda obrtnih sredstava zbog efikasnije i sigurnije prodaje proizvoda u u 
inostranstvu. inostranstvu. 

U poslovima faktoringa su ukljuU poslovima faktoringa su uključčene tri strane: proizvodjaene tri strane: proizvodjačč odnosno odnosno 
isporuisporuččilac roba ili usluga, kupac i faktoring institucija. ilac roba ili usluga, kupac i faktoring institucija. 

FunkcijeFunkcije faktoringa su sledefaktoringa su sledećće: e: 
–– funkcija finansiranja (kreditna funkcija),funkcija finansiranja (kreditna funkcija),
–– funkcija posrednifunkcija posredniččkog jemstva i ostali rizici,kog jemstva i ostali rizici,
–– funkcija prufunkcija pružžanja usluga,anja usluga,
–– prodajna funkcija.prodajna funkcija.



Krediti  koji se preuzimaju moraju prethodno biti odobreni od stKrediti  koji se preuzimaju moraju prethodno biti odobreni od strane rane 
faktora, a kupci obavefaktora, a kupci obaveššteni da se plateni da se plaććanje vranje vršši faktoru. i faktoru. 

Faktor Faktor (banka)(banka) za klijenta obavlja najmanje tri kompleksne za klijenta obavlja najmanje tri kompleksne 
aktivnosti:aktivnosti:
–– vodi ravodi raččune klijenta,une klijenta,
–– vrvršši garancije kreditnog rizika,i garancije kreditnog rizika,
–– daje avanse na izvrdaje avanse na izvrššene prodaje.ene prodaje.

TroTrošškovi inostranog faktoringa su, u zavisnosti od nakovi inostranog faktoringa su, u zavisnosti od naččina plaina plaććanja i anja i 
zemlje duzemlje dužžnika, nika, zaza 0,25%0,25%--0,35% ve0,35% većći nego u prometu u zemlji. i nego u prometu u zemlji. 

Vrednost faktoring poslova u svetu je u periodu 1982Vrednost faktoring poslova u svetu je u periodu 1982--1992. uve1992. uveććana ana 
za za ččetiri puta. etiri puta. 



Switch posloviSwitch poslovi

Switch poslovi u spoljnotrgovinskom poslovanju predstavljaju Switch poslovi u spoljnotrgovinskom poslovanju predstavljaju 
obavljanje poslova indirektno, preko treobavljanje poslova indirektno, preko trećće zemlje, a ne direktno sa e zemlje, a ne direktno sa 
partnerom u zemlji prijema robe. partnerom u zemlji prijema robe. 

ČČesto se javljaju kod kliringa, kada treesto se javljaju kod kliringa, kada trećća zemlja isporua zemlja isporuččuje robu uje robu 
zemlji sa suficitom na klirinzemlji sa suficitom na klirinšškom rakom raččunu, a zemlja duunu, a zemlja dužžnik po osnovu nik po osnovu 
kliringa je obavezna da isporukliringa je obavezna da isporučči robu trei robu treććoj zemlji. oj zemlji. 

U trgovini iU trgovini izmedju Istoka i Zapada zmedju Istoka i Zapada ččesto dolazi do povezivanja esto dolazi do povezivanja 
kompenzacionih poslova sa switch poslovima. kompenzacionih poslova sa switch poslovima. 

Switch posloviSwitch poslovi na finansijskom trna finansijskom tržžiišštu, predstavljaju prodaju hartija tu, predstavljaju prodaju hartija 
od vrednosti sa neizvesnim buduod vrednosti sa neizvesnim buduććim prinosom i investiranje prihoda im prinosom i investiranje prihoda 
od prodaje u hartije od vrednosti sa boljom perspektivom. od prodaje u hartije od vrednosti sa boljom perspektivom. 



Kooperativna strategija ulaska na Kooperativna strategija ulaska na 
medjunarodno trmedjunarodno tržžiišštete

Kooperativna strategija ulaska na medjunarodno trKooperativna strategija ulaska na medjunarodno tržžiiššte te 
(kooperativni marketing) predstavlja(kooperativni marketing) predstavlja neposredno neposredno 
angaangažžovanje preduzeovanje preduzećća u saradnji sa inostranim a u saradnji sa inostranim 
preduzepreduzeććima u proizvodnji i prodaji njegovih proizvoda na ima u proizvodnji i prodaji njegovih proizvoda na 
medjunarodnom trmedjunarodnom tržžiišštu.tu.

Saradnja obuhvata kako proizvodnu i finansijsku funkciju Saradnja obuhvata kako proizvodnu i finansijsku funkciju 
tako i marketing funkciju.tako i marketing funkciju.

Kooperativna strategija ulaska na medjunarodno trKooperativna strategija ulaska na medjunarodno tržžiiššte te 
obuhvata razne oblike poslovne saradnje sa inostranim obuhvata razne oblike poslovne saradnje sa inostranim 
preduzepreduzeććima a ne samo transfer vlasniima a ne samo transfer vlasnišštva nad robom. tva nad robom. 



Kooperativna strategija ulaska na medjunarodno trKooperativna strategija ulaska na medjunarodno tržžiiššte jete je
posredna internacionalizacijaposredna internacionalizacija koja razvija saradnju koja razvija saradnju 
izmedju kompanija koje imaju tehnoloizmedju kompanija koje imaju tehnološško znanje i ko znanje i 
iskustvo i kompanija koje ih nemaju. iskustvo i kompanija koje ih nemaju. 

Kooperativni aranKooperativni aranžžmani sa lokalnim partnerimamani sa lokalnim partnerima su su 
pogodna forma internacionalipogodna forma internacionalizacije:zacije:
–– na trna tržžiišštima slabijeg potencijala;tima slabijeg potencijala;
–– zemljama sa visokim rizikom;zemljama sa visokim rizikom;
–– podrupodruččjima na kojima su izrajima na kojima su izražžene razlike u elementima ene razlike u elementima 

sociokulturnog okrusociokulturnog okružženja;enja;
–– trtržžiišštima na kojima deluju indirektne trgovinske barijere.tima na kojima deluju indirektne trgovinske barijere.



Kooperativne varijanteKooperativne varijante strategije strategije 
ulaska na medjunarodno trulaska na medjunarodno tržžiišštete

Ugovorni prenos prava koriUgovorni prenos prava koriššććenjaenja
ProizvodnoProizvodno--poslovnaposlovna saradnjasaradnja
Saradnja na projektnom principuSaradnja na projektnom principu



UgUgovorni prenos prava koriovorni prenos prava koriššććenjaenja

Licenca Licenca 
LiLizing   zing   

Licenca i lizing su Licenca i lizing su pogodni pogodni za:za:
–– brzo osvajanje manjeg ciljnog trbrzo osvajanje manjeg ciljnog tržžiiššta, koje je slabijeg potencijala;ta, koje je slabijeg potencijala;
–– trtržžiiššta sa izrata sa izražženim politienim političčkim rizikom; kim rizikom; 
–– trtržžiiššta sa nestabilnom i nedovoljno razvijenom prateta sa nestabilnom i nedovoljno razvijenom prateććom om 

infrastrukturom;infrastrukturom;
–– trtržžiiššta na kojima deluju indiretne barijere,ta na kojima deluju indiretne barijere,
–– zemlje sa visokim rizikom, zemlje sa visokim rizikom, 
–– proizvode koji imaju zaproizvode koji imaju zašštitiććeno ime, znak ili tehnologiju;eno ime, znak ili tehnologiju;
–– proizvode sa ambalaproizvode sa ambalažžom;om;
–– manje kreativan i kratkoromanje kreativan i kratkoroččno orijentisan  menadno orijentisan  menadžžment.ment.



LicencaLicenca

Licenca je pravo na upotrebu nekog proiLicenca je pravo na upotrebu nekog proizvoda ili tehnolozvoda ili tehnološškog postupka kog postupka 
koji je pogodan za industrijsku primenu, a nabavljen od pronalazkoji je pogodan za industrijsku primenu, a nabavljen od pronalazaačča ili a ili 
drugog vlasnika. drugog vlasnika. 
–– Radi se o pravu koriRadi se o pravu koriššććenja tudjeg pronalaska zaenja tudjeg pronalaska zašštitiććenog znakom enog znakom 

(patentom) uz dogovorenu licencnu nadoknadu (patentom) uz dogovorenu licencnu nadoknadu –– rojalitet. rojalitet. 

Licenca je forma prenosa proizvodnje na strano trLicenca je forma prenosa proizvodnje na strano tržžiiššte bez ulaganja te bez ulaganja 
kapitala. kapitala. 

Davalac licence vrDavalac licence vršši posrednu internacionalizaciju svoje proizvodnje na i posrednu internacionalizaciju svoje proizvodnje na 
inostrano trinostrano tržžiiššte. te. 

Korisnik licence kroz ovu formu vidi dodatnu moguKorisnik licence kroz ovu formu vidi dodatnu moguććnost za ubrzavanje nost za ubrzavanje 
razvoja ili efikasnije poslovanje i trrazvoja ili efikasnije poslovanje i tržžiiššni nastup. ni nastup. 



FranFranššizingizing
FranFranššizing je oblik poslovne kooperacije izmedju pravno samostalnih izing je oblik poslovne kooperacije izmedju pravno samostalnih 
partnera, na osnovu koje davalac poslovnog sistema ustupa primaopartnera, na osnovu koje davalac poslovnog sistema ustupa primaocu cu 
pravo koripravo koriššććenja marketing strategije, knowenja marketing strategije, know--howa, marke, zahowa, marke, zašštitnog titnog 
znaka i dr. znaka i dr. 

Davalac sistema (franDavalac sistema (franššizer) uz naknadu dajeizer) uz naknadu daje korisniku (frankorisniku (franššizantu) izantu) 
pravo koripravo koriššććenja poslovnog sistema.enja poslovnog sistema.

FranFranššizant dobija pravo koriizant dobija pravo koriššććenja pod ugovorom preciziranim uslovima enja pod ugovorom preciziranim uslovima 
poslovnog sistema i poslovnog sistema i iima struma struččnu podrnu podršškuku franfranššizera u poslovanju.izera u poslovanju.

FranFranššizer i franizer i franššizant funkcioniizant funkcioniššu kao vertikalno integrisana kompanija, u kao vertikalno integrisana kompanija, 
a partnerski odnosi su via partnerski odnosi su viššedimenzionalni i medjusobno edimenzionalni i medjusobno ččvrsti. vrsti. 

FranFranššizing se najizing se najččeeššćće koristi u uslue koristi u uslužžnim organizacijama, dok se licenca nim organizacijama, dok se licenca 
uglavnom koristi kod proizvodnih firmi.  uglavnom koristi kod proizvodnih firmi.  



Neposredna proizvodna saradnjaNeposredna proizvodna saradnja

Ugovorna proizvodnjaUgovorna proizvodnja
Ugovorno rukovodjenjeUgovorno rukovodjenje
MontaMontažžna proizvodnjana proizvodnja
DugoroDugoroččna proizvodna kooperacijana proizvodna kooperacija



Ugovorna proizvodnjaUgovorna proizvodnja
Ugovorna proizvodnja (contract manufacturing) je oUgovorna proizvodnja (contract manufacturing) je oblik kooperacije po blik kooperacije po 
kome preduzekome preduzećće proizvodi proizvode po tehnie proizvodi proizvode po tehniččkoko--tehnolotehnološškoj koj 
specifikaciji preduzespecifikaciji preduzećća iz druge zemlje, a koje ima ugovorno pravo a iz druge zemlje, a koje ima ugovorno pravo 
kontrole nad distribucijom i marketingom.kontrole nad distribucijom i marketingom.

NaruNaruččilac proizvodnje poveilac proizvodnje poveććava svoj proizvodni program bez poveava svoj proizvodni program bez poveććanja anja 
kapitalne investicije, lakkapitalne investicije, lakšše prodaje svoje proizvode u zemlji e prodaje svoje proizvode u zemlji 
proizvodjaproizvodjačča i dr. a i dr. 

ProizvodjaProizvodjačč dolazi do stranog knowdolazi do stranog know--howa, bolje koristi postojehowa, bolje koristi postojećće e 
proizvodne kapacitete, lakproizvodne kapacitete, lakšše prodaje proizvod i dr.e prodaje proizvod i dr.

Ugovornu proizvodnju posebno primenjuju velika trgovinska preduzUgovornu proizvodnju posebno primenjuju velika trgovinska preduzeećća a 
na inostranim trna inostranim tržžiišštima, da im lokalna preduzetima, da im lokalna preduzećća budu snabdevaa budu snabdevačči. i. 

Ugovorna proizvodnja ima karakter dugoroUgovorna proizvodnja ima karakter dugoroččne saradnje, a mone saradnje, a možže biti i e biti i 
trajni oblik medjunarodne  proizvodne saradnje. trajni oblik medjunarodne  proizvodne saradnje. 



Ugovorno rukovodjenjeUgovorno rukovodjenje

Ugovorno rukovodjenje je oblik kooperacije sa inostranim preduzeUgovorno rukovodjenje je oblik kooperacije sa inostranim preduzeććem, em, 
gde preduzegde preduzećće rukovodi delom ili pak ukupnim poslovanjem drugog e rukovodi delom ili pak ukupnim poslovanjem drugog 
preduzepreduzećća na osnovu ugovora, a uz kompenzaciju koja moa na osnovu ugovora, a uz kompenzaciju koja možže biti e biti 
premija, nadoknada ili upremija, nadoknada ili uččeeššćće u ostvarenom profitu. e u ostvarenom profitu. 

Postoji jasna podela poslovnih funkcija izmedju partnera. Postoji jasna podela poslovnih funkcija izmedju partnera. 

Lokalni partner ulaLokalni partner ulažže kapital i obavlja proizvodnu funkciju, a inostrani e kapital i obavlja proizvodnu funkciju, a inostrani 
partner nudi knowpartner nudi know--how i obavlja funkciju rukovodjenja. how i obavlja funkciju rukovodjenja. 

Ako je ugovorno rukovodjenje proAko je ugovorno rukovodjenje proššireno na ukljuireno na uključčivanje organizacionog ivanje organizacionog 
knowknow--howa, prerasta u oblik franhowa, prerasta u oblik franššizinga. izinga. 



MontaMontažžna proizvodnja na proizvodnja 

MontaMontažžna proizvodnja je oblik neposredne proizvodne saradnje po na proizvodnja je oblik neposredne proizvodne saradnje po 
kome jedno preduzekome jedno preduzećće isporue isporuččuje inostranom partneru sve ili veuje inostranom partneru sve ili veććinu inu 
komponenti i delova svojih proizvoda, radi njihove finalizacije,komponenti i delova svojih proizvoda, radi njihove finalizacije, pri pri ččemu emu 
inostrani partner obezbedjuje distribuciju i plasman. inostrani partner obezbedjuje distribuciju i plasman. 

MontaMontažžna proizvodnja omoguna proizvodnja omoguććava delimiava delimiččni prenos proizvodne funkcije ni prenos proizvodne funkcije 
na inostrano trna inostrano tržžiiššte. te. 

Postoji moguPostoji moguććnost da se montanost da se montažža u inostranstvu realizuje i preko a u inostranstvu realizuje i preko 
neposrednog investiranja kapitala u sopstvenu montaneposrednog investiranja kapitala u sopstvenu montažžnu fabriku, uz nu fabriku, uz 
koju obikoju običčno ide i marketing filijala za isto trno ide i marketing filijala za isto tržžiiššte. te. 

MontaMontažžna proizvodnjana proizvodnja je naroje naroččito karakteristiito karakterističčna za automobilsku na za automobilsku 
industriju, poljoprivredne maindustriju, poljoprivredne maššine, opremine, opremu i dr.  u i dr.  

MontaMontažžna proizvodnjana proizvodnja je osnova za kooperaciju koja se moje osnova za kooperaciju koja se možže odvijati e odvijati 
putem postepenog osvajanja pojedinih delovaputem postepenog osvajanja pojedinih delova trtržžiišštata i prelaska na i prelaska na 
dugorodugoroččnu proizvodnu saradnju ili zajedninu proizvodnu saradnju ili zajedniččko ulaganje (joint venture).ko ulaganje (joint venture).



DugoroDugoroččna proizvodna kooperacijana proizvodna kooperacija

DugoroDugoroččna proizvodna kooperacijana proizvodna kooperacija momožže se zasnivati na:e se zasnivati na:
–– medjunarodnoj razmeni repromaterijala, delova ili komponenata medjunarodnoj razmeni repromaterijala, delova ili komponenata 

izmedju poslovnih partnera radi proizvodnje gotovog proizvoda; iizmedju poslovnih partnera radi proizvodnje gotovog proizvoda; i
–– specijalizaciji za proizvodnju jednog proizvoda. specijalizaciji za proizvodnju jednog proizvoda. 

OdluOdluččivanje za medjunarodnu dugoroivanje za medjunarodnu dugoroččnu proizvodnju je nu proizvodnju je 
odluka koju donose kooperativni partneri, svaki sa svog odluka koju donose kooperativni partneri, svaki sa svog 
aspekta i na osnovu svojih motiva. aspekta i na osnovu svojih motiva. 

Motivi vodeMotivi vodeććeg partnera za organizovanje kooperacione eg partnera za organizovanje kooperacione 
mremrežže ue uččesnika u proizvodnji mogu biti razliesnika u proizvodnji mogu biti različčiti, ali u veiti, ali u veććini ini 
slusluččajeva predstavljaju alternativu izvozu. ajeva predstavljaju alternativu izvozu. 



LifredingLifreding
Lifreding povezuje ustupanje tehniLifreding povezuje ustupanje tehniččke licence (patent ili ke licence (patent ili 
knowknow--how), franhow), franššizing, izvoz i neposrednu investiciju. izing, izvoz i neposrednu investiciju. 

Kombinuju se Kombinuju se ččetiri strategije koje se medjusobno etiri strategije koje se medjusobno 
dopunjuju i povezuju u efikasnu zajednidopunjuju i povezuju u efikasnu zajedniččku strategiju. ku strategiju. 

U inostranstvu se proizvodnja razvija na stranoj U inostranstvu se proizvodnja razvija na stranoj 
tehnologiji, sistemu frantehnologiji, sistemu franššize i uz zajedniize i uz zajedniččke investicije, i ke investicije, i 
takva proizvodnja je izvozno orijentisana. takva proizvodnja je izvozno orijentisana. 

LifredingLifreding prihvataju pre svega prihvataju pre svega zemlje koje napuzemlje koje napušštaju taju 
status nerazvijenosti. status nerazvijenosti. 



Saradnja na projektnom principuSaradnja na projektnom principu

Projekti tehniProjekti tehniččke pomoke pomoćći i konsaltingai i konsaltinga
Projekti kompleksnog inProjekti kompleksnog inžženjeringaenjeringa
Projekti uz robnu otplatu (Product Projekti uz robnu otplatu (Product 
Sharing)Sharing)



Projekti tehniProjekti tehniččke pomoke pomoćći i i i 
konsaltingakonsaltinga

Projekti tehniProjekti tehniččke pomoke pomoćći i konsaltinga obuhvataju ponudu i i konsaltinga obuhvataju ponudu 
intelektualnih usluga, znanja i iskustva.intelektualnih usluga, znanja i iskustva.

Vrednost konsultantskih usluga moVrednost konsultantskih usluga možže iznositi 3e iznositi 3--12% 12% 
ukupno potrebnih investicionih ulaganja.ukupno potrebnih investicionih ulaganja.

OsnovniOsnovni oblioblicici medjunarodnih konsalting poslova su:medjunarodnih konsalting poslova su:
–– usluge izgradnje i projektovanje,usluge izgradnje i projektovanje,
–– tehnolotehnološški konsalting,ki konsalting,
–– ekonomski konsalting,ekonomski konsalting,
–– poslovni konsalting,poslovni konsalting,
–– programi obuke.programi obuke.



Razvoj Razvoj konskonsaltingaaltinga odvijao se u dva osnovna pravca:odvijao se u dva osnovna pravca:
–– ininžžinjerskiinjerski (izvodja(izvodjaččki) konsalting,ki) konsalting,
–– poslovniposlovni (upravlja(upravljaččki) konsalting.ki) konsalting.

InInžžinjerski konsalting injerski konsalting je usmeren na reje usmeren na reššavanje tehniavanje tehniččkoko--
tehnolotehnološških problema i unapredjenje proizvodnje i radkih problema i unapredjenje proizvodnje i rada. a. 

Poslovni konsalting Poslovni konsalting je usmeren na reje usmeren na reššavanje problema i avanje problema i 
usavrusavrššavanje organizacije i upravljanja organizacionih avanje organizacije i upravljanja organizacionih 
celina. celina. 

Poslovni konsaltingPoslovni konsalting ččine sledeine sledećće e usluge:usluge:
–– opopšštiti poslovni konsaltingposlovni konsalting ((davanje predloga i preporuka davanje predloga i preporuka 

rukovodiocima preduzerukovodiocima preduzećća od strane samostalnih eksperata);a od strane samostalnih eksperata);
–– konsalting u vezi tekukonsalting u vezi tekuććeg poslovanja ili upravljanja;eg poslovanja ili upravljanja;
–– konsalting u vezi istrakonsalting u vezi istražživanja poslovnog okruivanja poslovnog okružženja;enja;
–– konsalting u vezi odnosa s javnokonsalting u vezi odnosa s javnoššćću.u.



Projekti kompleksnog inProjekti kompleksnog inžženjeringaenjeringa

InInžženjering je organizovani oblik izgradnje industrijskih i drugih enjering je organizovani oblik izgradnje industrijskih i drugih 
objekata u kojoj je sinhronizovan rad struobjekata u kojoj je sinhronizovan rad struččnjaka raznih profila  za njaka raznih profila  za 
odredjenu granu delatnosti. odredjenu granu delatnosti. 

Projekti inProjekti inžženjeringa obavezuju kompaniju da izvede finalni projekat i enjeringa obavezuju kompaniju da izvede finalni projekat i 
preda ga zavrpreda ga završšenog i spremenog za funkcionisanje naruenog i spremenog za funkcionisanje naruččiocu. iocu. 

Projekti Projekti ““kljuključč u rukeu ruke”” se zasnivaju na rese zasnivaju na reššavanju tehniavanju tehniččkoko--tehnolotehnološških, kih, 
konstrukcionih, istrakonstrukcionih, istražživaivaččkih, organizacionokih, organizaciono--poslovnih i finansijskih poslovnih i finansijskih 
problema investitora (naruproblema investitora (naruččioca). ioca). 

Modaliteti Modaliteti ininžženjeringa su:enjeringa su:
–– naunauččnono--istraistražživaivaččki inki inžženjering,enjering,
–– proizvodnoproizvodno--procesni inprocesni inžženjering,enjering,
–– projektnoprojektno--izvodjaizvodjaččki ili investicioni inki ili investicioni inžženjering,enjering,
–– organizacionoorganizaciono--upravljaupravljaččki inki inžženjering,enjering,
–– prodajni ili poslovnoprodajni ili poslovno--trtržžiiššni inni inžženjering.enjering.



Projekti uz robnu otplatuProjekti uz robnu otplatu
(Product Sharing) (Product Sharing) 

Projekti uz robnu otplatu su forma medjunarodne proizvodno Projekti uz robnu otplatu su forma medjunarodne proizvodno 
poslovne kooperacije, koja se zasniva na otplaposlovne kooperacije, koja se zasniva na otplaććivanju ivanju 
novoizgradjenih i kreditiranih objekata proizvodima. novoizgradjenih i kreditiranih objekata proizvodima. 

Radi se o specifiRadi se o specifiččnim kooperativnim arannim kooperativnim aranžžmanima na podlozi manima na podlozi 
ininžžinjeringa i plasmana opreme. injeringa i plasmana opreme. 

Nosilac i izvodjaNosilac i izvodjačč projekta ulaprojekta ulažže neophodne elemente za e neophodne elemente za 
osposobljavanje projekta po inosposobljavanje projekta po inžžinjering sistemu, uz zadrinjering sistemu, uz zadržžavanje avanje 
prava preuzimanja proizvoda iz novosagradjenog objekta po prava preuzimanja proizvoda iz novosagradjenog objekta po 
proizvodjaproizvodjaččkim cenama do vrednosnog iznosa ulokim cenama do vrednosnog iznosa uložženih sredstava. enih sredstava. 

Ovaj tip kooperativnih aranOvaj tip kooperativnih aranžžmana sadrmana sadržži i odredjene elemente i i odredjene elemente 
zajednizajedniččkog ulaganja sa razgranikog ulaganja sa razgraniččenim odnosima. enim odnosima. 

Neki autori ove projekte tretiraju kao dugoroNeki autori ove projekte tretiraju kao dugoroččne kompenzacione ne kompenzacione 
ugovore. ugovore. 



Direktne investicije u inostranstvuDirektne investicije u inostranstvu

Na direktne investicije u inostranstvu se ide kada se potencijalNa direktne investicije u inostranstvu se ide kada se potencijal stranog stranog 
trtržžiiššta ocenjuje kao atraktivan za rentabilno poslovanje.ta ocenjuje kao atraktivan za rentabilno poslovanje.

Pravi se razlika izmedju portfolio i direktnih investicija. Pravi se razlika izmedju portfolio i direktnih investicija. 

Portfolio investicijePortfolio investicije se odnose na kupovinu stranih akcija ili drugih se odnose na kupovinu stranih akcija ili drugih 
hartija od vrednosti radi prinosa u formi dividendi, kamata ili hartija od vrednosti radi prinosa u formi dividendi, kamata ili kapitalnog kapitalnog 
dobitka. dobitka. 

Cilj portfolio investicija nije kontrola poslovanja preduzeCilj portfolio investicija nije kontrola poslovanja preduzećća u koje se a u koje se 
investira. investira. 

Direktne investicije imaju za cilj kontrolu menadDirektne investicije imaju za cilj kontrolu menadžžmenta preduzementa preduzećća u a u 
koje se investira, a najkoje se investira, a najččeeššćće su prae su praććene transferom tehnologije, ene transferom tehnologije, 
menadmenadžžera i knowera i know--how. how. 



Svrha direktnih investicija u inostranstvu moSvrha direktnih investicija u inostranstvu možže biti kontrola e biti kontrola 
poslovanja i pristup inostranom trposlovanja i pristup inostranom tržžiišštu, vetu, većća prodaja u odnosu na a prodaja u odnosu na 
prodaju od izvoza, pristup izvorima u inostranstvu i vlasniprodaju od izvoza, pristup izvorima u inostranstvu i vlasnišštvo.tvo.

Kompanije mogu investirati u horizontalnom i vertikalnom obliku.Kompanije mogu investirati u horizontalnom i vertikalnom obliku.

HorizontalneHorizontalne investicije su usmerene na proizvodnju na inostranom investicije su usmerene na proizvodnju na inostranom 
trtržžiišštu, pri tu, pri ččemu kompanija zadremu kompanija zadržžava proizvodnju nekih proizvoda na ava proizvodnju nekih proizvoda na 
domadomaććem trem tržžiišštu. tu. 

VertikalneVertikalne investicije su usmerene na obezbedjenje izvora investicije su usmerene na obezbedjenje izvora 
snabdevanja. snabdevanja. 

Za inostrane direktne investicije su zainteresovana kako proizvoZa inostrane direktne investicije su zainteresovana kako proizvodna dna 
tako i uslutako i uslužžna preduzena preduzećća. a. 



Investiciona strategija ulaska na Investiciona strategija ulaska na 
medjunarodno trmedjunarodno tržžiišštete

Razlozi za investicionu  strategiju ulaska na inostrano Razlozi za investicionu  strategiju ulaska na inostrano 
trtržžiiššte su:te su:
–– obezbedjenje sirovina,obezbedjenje sirovina,
–– ninižži troi trošškovi proizvodnje, ikovi proizvodnje, i
–– penetracija na inostrano trpenetracija na inostrano tržžiiššte. te. 

Samostalne direktne investicije u inostranstvu su Samostalne direktne investicije u inostranstvu su 
pogodne: pogodne: 
–– na velikim trna velikim tržžiišštima koja imaju visoku stopu rasta;tima koja imaju visoku stopu rasta;
–– na politna politiiččki stabilnim trki stabilnim tržžiišštima;tima;
–– na trna tržžiišštima sa stabilnom i razvijenom pratetima sa stabilnom i razvijenom prateććom infrastrukturom;om infrastrukturom;
–– kada je menadkada je menadžžment kompanije strategijski orijentisan, spreman ment kompanije strategijski orijentisan, spreman 

na visoka ulaganja finansijskih sredstava i sl.;na visoka ulaganja finansijskih sredstava i sl.;
–– kada se kada se žželi postieli postićći visok stepen kontrole medjunarodnih operacija. i visok stepen kontrole medjunarodnih operacija. 



Investicione varijante strategije Investicione varijante strategije 
ulaska na medjunarodno trulaska na medjunarodno tržžiišštete

ZajedniZajedniččko ulaganje ko ulaganje 
Strategijske alijanseStrategijske alijanse
AkvizicijaAkvizicija
MerdMerdžžerieri
Greenfield investicijeGreenfield investicije



ZajedniZajedniččko ulaganje (joint venture)ko ulaganje (joint venture)

ZajedniZajedniččko ulaganje je nako ulaganje je naččin nastupa na medjunarodnom trin nastupa na medjunarodnom tržžiišštu koji tu koji 
ukljuuključčuje partnerstvo u kapitalu i uuje partnerstvo u kapitalu i uččeeššćće u upravljanju. e u upravljanju. 

Radi se o saradnji sa inostranim preduzeRadi se o saradnji sa inostranim preduzeććem u oblasti proizvodnje, em u oblasti proizvodnje, 
marketinga ili obe aktivnosti.marketinga ili obe aktivnosti.

Pretpostavka zajedniPretpostavka zajedniččkog ulaganja je suvlasnikog ulaganja je suvlasnišštvo preduzetvo preduzećća u a u 
projektima sa inostranim partnerima, a uprojektima sa inostranim partnerima, a uččeeššćće ue u aktivi moaktivi možže biti od e biti od 
10% do 90% (obi10% do 90% (običčno je izmedju 25% i 75%, a pojedine zemlje no je izmedju 25% i 75%, a pojedine zemlje 
ograniograniččavaju ovo uavaju ovo uččeeššćće na 49%).e na 49%).

Odnosi se reguliOdnosi se reguliššu ugovorom koji precizira elemente o kapitalu, u ugovorom koji precizira elemente o kapitalu, 
upravljanju, arbitraupravljanju, arbitražži i dr.i i dr.

Dobit i rizik su zajedniDobit i rizik su zajedniččki ki ššto naglato naglaššava interes oba partnera za ava interes oba partnera za 
saradnjom. saradnjom. 



ZajedniZajedniččko ulaganje se zasniva na elementima kooperativnog i na ko ulaganje se zasniva na elementima kooperativnog i na 
elementima investicionog poslovanja.elementima investicionog poslovanja.

ZajedniZajedniččka ulaganja su pogodna forma internacionalizacije za:ka ulaganja su pogodna forma internacionalizacije za:
–– velika trvelika tržžiiššta sa umereno visokom stopom rasta, a slabijeg potencijala;ta sa umereno visokom stopom rasta, a slabijeg potencijala;
–– politipolitiččka polustabilna trka polustabilna tržžiiššta; ta; 
–– trtržžiiššta sa umereno razvijenom prateta sa umereno razvijenom prateććom infrastrukturom;om infrastrukturom;
–– trtržžiiššta na kojima deluju indirektne trgovinske barijere;ta na kojima deluju indirektne trgovinske barijere;
–– trtržžiiššta sa izrata sa izražženim socioenim socio--kulturnim razlikama;kulturnim razlikama;
–– strategijski orijentisani menadstrategijski orijentisani menadžžment kompanije;ment kompanije;
–– umereni stepen kontrole medjunarodnih operacija;umereni stepen kontrole medjunarodnih operacija;
–– simultani ulazak na izabrana ciljna trsimultani ulazak na izabrana ciljna tržžiiššta;ta;
–– proizvode koji zahtevaju adekvatan tok aktivnosti fiziproizvode koji zahtevaju adekvatan tok aktivnosti fiziččke distribucije.ke distribucije.



Strategijske alijanseStrategijske alijanse

Strategijske alijanse su oblik poslovnog povezivanja izmedju dveStrategijske alijanse su oblik poslovnog povezivanja izmedju dve ili ili 
vivišše kompanija, a baziraju se na ravnopravnom odnosu partnera koji e kompanija, a baziraju se na ravnopravnom odnosu partnera koji 
srazmerno udrusrazmerno udružžuju kapital. uju kapital. 

Osnovni cilj je nalaOsnovni cilj je nalažženje partnera koji enje partnera koji ćće poslovati komplementarno u e poslovati komplementarno u 
odnosu na trodnosu na tržžiiššnu ili tehnolonu ili tehnološšku kompetentnost, koja nedostaje ku kompetentnost, koja nedostaje 
preduzepreduzeććima koja se udruima koja se udružžuju. uju. 

Mnogi faktori su uticali na strategijske alijanse, a kljuMnogi faktori su uticali na strategijske alijanse, a ključčni su tehnoloni su tehnološški ki 
napredak i proces globalizacije.napredak i proces globalizacije.

RRazlikujuazlikuju sese sledesledećće e vrste vrste alijansi:alijansi:
–– neformalne alijanse,neformalne alijanse,
–– alijanse zasnovane na imovini,alijanse zasnovane na imovini,
–– stratestratešške mreke mrežže partnera.e partnera.



Neformalne Neformalne alijanse (Informal Cooperation) se javljaju kada  firme alijanse (Informal Cooperation) se javljaju kada  firme 
dugorodugoroččno rade zajedno na ostvarivanju svojih vino rade zajedno na ostvarivanju svojih višših ciljevaih ciljeva bebezz
postojanja posebnog ugovora. postojanja posebnog ugovora. 

Alijanse zasnovane na Alijanse zasnovane na imoviniimovini (Equity Alliances) podrazumevaju (Equity Alliances) podrazumevaju 
postojanje medjusobnih postojanje medjusobnih ččvrstih veza preko vlasnivrstih veza preko vlasnišštva u imovini, tva u imovini, 
tehnolotehnologije i sl.gije i sl.

StrateStratešške mreke mrežžee (Strategic Networks) (Strategic Networks) ukljuuključčuju mnoge firme, a uju mnoge firme, a 
prisutni su razni oblici povezivanja, kontrole i usmeravanja aktprisutni su razni oblici povezivanja, kontrole i usmeravanja aktivnosti ivnosti 
radi ostvarivanja viradi ostvarivanja viššeg strateeg stratešškog cilja. kog cilja. 
–– NajvaNajvažžnije vrste stratenije vrste stratešških mrekih mrežža su: vertikalne mrea su: vertikalne mrežže, tehnoloe, tehnološške mreke mrežže e 

partnerskog povezivanja,partnerskog povezivanja, razvojne mrerazvojne mrežže povezivanja partnera i vlasnie povezivanja partnera i vlasniččke ke 
mremrežže.e.



AkvizicijaAkvizicija
Akvizicija je sticanje odredjenog paketa vlasniAkvizicija je sticanje odredjenog paketa vlasnišštva u drugom preduzetva u drugom preduzećću, u, 
odnoso promena vlasniodnoso promena vlasnišštva putem kupovine. tva putem kupovine. 

Kompanija akvizira drugu kompaniju samo ako ona ima informacije,Kompanija akvizira drugu kompaniju samo ako ona ima informacije,
imovinu, distributivnu mreimovinu, distributivnu mrežžu ili struu ili struččni menadni menadžžment. ment. 

Akvizicija je opravdana u situaciji kada su iskustvo kompanije, Akvizicija je opravdana u situaciji kada su iskustvo kompanije, izvori izvori 
kojim raspolakojim raspolažže i tre i tržžiiššne performanse nedovoljni za njen dalji rast i ne performanse nedovoljni za njen dalji rast i 
razvoj. razvoj. 

Akvizicija moAkvizicija možže biti u formi kupovine vee biti u formi kupovine veććinskog paketa akcija  inskog paketa akcija  
(preuzimanjem) i u formi kupovine manjinskog paketa akcija kompa(preuzimanjem) i u formi kupovine manjinskog paketa akcija kompanije. nije. 
–– PreuPreuzimanje je pozimanje je požželjno ukoliko je industrija visoko konkurentna, ili ako na eljno ukoliko je industrija visoko konkurentna, ili ako na 

trtržžiišštu postoje znatne ulazne barijere. tu postoje znatne ulazne barijere. 
–– Rasprodaja drRasprodaja držžavnih kompanija u mnogim istoavnih kompanija u mnogim istoččnoevropskim zemljama noevropskim zemljama 

prupružžila je jedinstvne prilike za ulazak na trila je jedinstvne prilike za ulazak na tržžiiššta njihovim preuzimanjem.ta njihovim preuzimanjem.

Akvizicija je jedan od najbrAkvizicija je jedan od najbržžih naih naččina ulaska na nova trina ulaska na nova tržžiiššta jer ta jer 
podrazumeva preuzimanje podrazumeva preuzimanje ččitave infrastrukture, obezbedjuje povoljne itave infrastrukture, obezbedjuje povoljne 
uslove za rast efikasnosti poslovanja i bruslove za rast efikasnosti poslovanja i bržže sticanje vodjstva na tre sticanje vodjstva na tržžiišštu. tu. 



MerdMerdžžerieri

MerdMerdžžer (pripajanje, fuzija) je kada jedno veer (pripajanje, fuzija) je kada jedno većće preduzee preduzećće pripaja e pripaja 
drugo manje, koje prestaje samostalno da egzistira. drugo manje, koje prestaje samostalno da egzistira. 

MoMožže doe doćći do spajanja dva ili vii do spajanja dva ili višše preduzee preduzećća, a novonastalo a, a novonastalo 
preduzepreduzećće zadre zadržžava identitet jednog od spojednih preduzeava identitet jednog od spojednih preduzećća. a. 

ZadrZadržžava se identitet veava se identitet veććeg preduzeeg preduzećća.a.

Akcionari manjeg preduzeAkcionari manjeg preduzećća mogu da budu obea mogu da budu obeššteteććeni u gotovini ili eni u gotovini ili 
se mose možže izvre izvrššiti zamena njihovih akcija za akcije veiti zamena njihovih akcija za akcije veććeg preduzeeg preduzećća u a u 
odgovarajuodgovarajuććoj srazmeri.oj srazmeri.

MerdMerdžžeri i akvizicije ukljueri i akvizicije uključčuju veuju većći broj alternativa koje pripadaju i broj alternativa koje pripadaju 
strategijama eksternog rasta preduzestrategijama eksternog rasta preduzećća.a.



Greenfield investicijeGreenfield investicije
Grinfild investicije su oblik direktnih investicija u inostranstGrinfild investicije su oblik direktnih investicija u inostranstvu koji se vu koji se 
zasniva na ulaganju u potpuno nove fabrike, proizvodne pogone ilzasniva na ulaganju u potpuno nove fabrike, proizvodne pogone ili i 
filijale van nacionalnih granica. filijale van nacionalnih granica. 

Radi se o neposrednoj proizvodnoj infiltraciji na inostrano trRadi se o neposrednoj proizvodnoj infiltraciji na inostrano tržžiiššte, koja te, koja 
podrazumeva start od nule, a prihvata se nakon prethodnog podrazumeva start od nule, a prihvata se nakon prethodnog 
sagledavanja mogusagledavanja mogućće opcije ulaganja u neko postojee opcije ulaganja u neko postojećće preduzee preduzećće ili e ili 
aktivnosti u inostranstvu po modelu akvizicije ili merdaktivnosti u inostranstvu po modelu akvizicije ili merdžžera. era. 

Prednosti greenfield investicija su primena sopstvene tehnologijPrednosti greenfield investicija su primena sopstvene tehnologije, e, 
savremena gradnja i investiciona oprema, preuzimanje organizacijsavremena gradnja i investiciona oprema, preuzimanje organizacije i e i 
postupka proizvodnje. postupka proizvodnje. 

Nedostaci greenfield investicija mogu biti u poNedostaci greenfield investicija mogu biti u poččetnoj fazi rada pogona, etnoj fazi rada pogona, 
potrebi za izgradnjom sopstvene mrepotrebi za izgradnjom sopstvene mrežže distribucije, kadrovske tee distribucije, kadrovske tešškokoćće e 
i dr. i dr. 

GGreenfield investicije su tradicionalno bile vereenfield investicije su tradicionalno bile vezane za industrijsku zane za industrijsku 
delatnost, medjutim, danas se sve vedelatnost, medjutim, danas se sve većći broj takvih investicija javlja i u i broj takvih investicija javlja i u 
sektoru usluga. sektoru usluga. 
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