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»Ako ¢ovek ne zna koju luku traZi, svaki vetar je dobar vetar”
Seneka

Namena ovog Vodica jeste da pomogne srpskim malim i srednjim
preduzeéima u razumevanju zahteva koje multinacionalne
kompanije primenjuju prilikom predizbora i izbora svojih
dobavlja¢a. Razumevanje i praenje istih ima za cilj da olaksa
srpskim malim i srednjim preduzeéima da postanu dobavljaci
multinacionalnih kompanija.

Multinacionalne kompanije (MNC) obi¢no su zainteresovane za
dugotrajnu saradnju sa svojim dobavljac¢ima, $to sa jedne strane
donosi dobit dobavlja¢ima, a sa druge strane podrazumeva vrlo
rigorozan proces selekcije dobavljaca. MNC kompanija zeli da bude
sigurna da ¢e izabrani dobavlja¢ ispuniti zahteve po pitanju kvaliteta
proizvoda ili usluga, kapaciteta proizvodnje, stabilnosti nabavki

i konkurentnosti cena. Svaki novi dobavlja¢ predstavlja ne samo
priliku za sniZenjem troskova ili boljom uslugom, ve¢ i potencijalni
rizik, tako da jedna MNC pokusava da smanji ili eliminise
eventualni rizik putem rigoroznog procesa selekcije dobavljaca.

Ovaj Vodi¢ baziran je na zahtevima multinacionalnih kompanija iz
oblasti automobilske industrije, elektronske industrije i industrije
hrane, kao i na licnim iskustvima autora u njihovoj saradnji sa MNC.

Pored toga, od znacaja su i specifi¢ni zahtevi MNC u zavisnosti
od industrijske grane u kojoj posluju kao i razlicite faze nabavke
proizvoda i usluga u koje dobavlja¢i mogu biti ukljueni. Vecina
uslova za preduzeca koja nameravaju da postanu dobavlja¢i MNC
odnose se na principe navedene u ovom Vodicu.
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Ovo poglavlje rezimira $ta to treba da obavite pre prvog kontakta
sa potencijalnim kupcem. To mozete da posmatrate kao svoj
domaci zadatak koji treba da izvrsite, ili makar zapo¢nete, pre nego
$to pokusate da prodate svoj proizvod ili uslugu potencijalnom
klijentu. Ustvari, ovaj zadatak je najvazniji preduslov za Vas uspeh.
Cak i najbolje vestine pregovaranja ne¢e Vam pomodi da ostvarite
saradnju ukoliko nesto nedostaje u Vasem domacem zadatku.

Dozvolite da kazemo par reci o razlikama koje treba imati na umu
izmedju pojmova ,proizvod® i ,,usluge®. Uobicajeno je da u odnosu
klijent - dobavlja¢ izmedju SME (malo i srednje preduzece) i MNC
(multinacionalna kompanija), SME najéesce prodaje svoje usluge. Ovo
takodje vazi i za vecinu proizvodjaca. Iako oni proizvode i isporucuju
proizvode za MNC, obi¢no njihova sposobnost da naprave proizvod, a
ne sam proizvod, jeste ono $to oni prodaju. Vecina dobavljaca za MNC
proizvodi u skladu sa specifikacijama dobijenim od strane klijenta,
ponekad ¢ak upotrebljavajudi i sredstva u vlasnistvu samih klijenata.
Ovakav koncept je siroko prihvaéen u automobilskoj i elektronskoj
industriji, delimi¢no i u industriji hrane gde lokalni dobavlja¢ moze da
proizvede brendirani proizvod pod imenom MNC kompanije.

Vazno je da razumete $ta ustvari nudite i prodajete klijentu,
uglavnom zbog toga $to ako je u pitanju sposobnost da proizvedete
odredjeni proizvod, a ne proizvod koji ste sami razvili, to se tretira
kao roba $iroke potrosnje. Na primer, ako predstavljate preduzece
za preradu plastike, Vi prodajete Vasu sposobnost da proizvedete
formirane proizvode i najverovatnije pri tome koristite uobicajenu
tehnologiju proizvodnje, masine za oblikovanje plastike. U okolini
moze da postoji jos takvih preduzeca koje koriste istu tehnologiju

i nude iste moguénosti. Ovo je kratko objasnjenje $ta ustvari roba
siroke potrosnje predstavlja. Vi morate da izdvojite Vase preduzece
u odnosu na druga. To mozete da ucinite na tri razli¢ita nacina.
Mozete da ponudite neku jedinstvenu proizvodnu moguénost koju
druga preduzeca nemaju, na primer, proizvodnju velikih delova.
Mozete da ponudite kapacitet koji druga preduzec¢a nemaju, na
primer proizvodnju velikih koli¢ina, ili mozete da ponudite uspesnije
upravljanje poslovanjem dokumentovano listom preporuka.

Kao $to vidite, cena predstavlja jednu, ali ne jedinu niti glavnu
prednost za Vas.

Hajdemo da se koncentriS§emo na bolje upravljanje poslovanjem,
jer ono je kljuc¢an faktor za Vas uspeh, i ne zahteva velike investicije
kao druga dva pomenuta primera. Pod upravljanjem poslovanjem
podrazumevamo korporativno upravljanje, menadzment kontrole
kvaliteta, proces proizvodnje i odrzavanja kapaciteta, finansijski
menadzment, zastitu Zivotne sredine i upravljanje ljudskim
resursima, zdravljem i bezbednosti na radu.

Sledeca poglavlja nude vise detalja u vezi svake pomenute oblasti u
formi pitanja koja bi MNC mogla da postavi. Najbolji nacin da se
pripremite za prvi kontakt sa MNC jeste da pokusate da odgovorite
na ova pitanja. Ukoliko bi odgovor bio negativan, treba da izvrsite
odredjene kvalitativne promene. Zadaci za poboljsanje treba da
reflektuju Vasu poslovnu realnost, jasno odrede prioritete, budu
izvr$eni u optimalnom roku i ukljuce sva odgovorna lica.

Kako biste izvrsili zadatak i ostvarili cilj (ili vise njih),
preporucujemo mudar pristup (SMART) u njihovom odredivanju:
Specifican
Merljiv
Dostizan
Realan
Pravovremen
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Kao $to smo ranije pomenuli, MNC kompanije poku$avaju da
elimini$u rizik vezan za saradnju sa novim dobavljacima. Jedna

od vaznih poslovnih oblasti za njih jeste korporativno upravljanje
eventualnog dobavljaca. Ako se preduze¢em ne upravlja adekvatno,
zaista bi moglo da bude riskantno angazovati takvog dobavljaca,
iako preduzece mozda jeste sposobno da proizvede i isporuci
zahtevanu robu i/ili usluge.

Stoga, MNC postavlja kao prva pitanja:

» Dalije jasno pitanje vlasnistva konkretnog dobavljaca? Kakva
je struktura vlasni$tva?

« Dalije vlasnik dostupan u slu¢aju potrebe?

«+ Dali preduzece i njegov vlasnik imaju dobru reputaciju?

« Dali preduzece radi u skladu sa svim pravnim normama?

» Dali preduzeée ima dokumentovan istorijat svog postojanja?

« Dali preduzece ima kompetentan rukovodedi tim i da li su sve
menadzerske funkcije popunjene?

« Dalije izvor prihoda preduzeca jasan?

« Dali preduzece stoji dovoljno finansijski solidno da obezbedi
stabilnost?

» Dalije preduzece ugrozeno drugim rizicima; na primer, da li
preterano zavisi od jednog, dominantnog klijenta?

«+ Dalije preduzece uklju¢eno u neke drustveno - socijalne
aktivnosti?

« Dali protok informacija unutar i sa preduze¢em dobro
funkcionise?

Posebno bismo Zeleli da Vam skrenemo paznju na vaznost
poslovanja preduzeca koje je usaglaseno sa svim zakonskim
normama. To predstavlja $irok i vazan segment, pocev od placanja
doprinosa za zaposlene, dozvola za gradnju, prevenciju mita.
Ocigledno, ne moze se svim odgovorima direktno i lako pristupiti,
na primer u slu¢aju da je Vase preduzecée novoformirano, necete
imati dokumentovan istorijat poslovanja. U ovakvom slucaju,
vlasni$tvo i iskustvo rukovodecéeg kadra ima vedi znacaj.

U danasnje vreme, kvalitet ne predstavlja vise konkurentsku
prednost nego i neophodan uslov. Multinacionalne kompanije traze
dobavljace koji ¢e biti sposobni da obezbede robu i usluge istog
kvaliteta kao njihovi postojeci dobavljaci, bez tolerisanja varijacija

u kvalitetu. Kompromisi u kvalitetu nisu dopusteni i ovom sluc¢aju
MNC kompanije poku$avaju da izbegnu rizik gde god je to moguce.
U tom smislu, MNC kompanije obi¢no o¢ekuju da su potencijalni
dobavljaci ve¢ implementirali prihvacene standarde kvaliteta, Cak i
vise, oni oCekuju da se ovi standardi postuju u potpunosti a ne samo
formalno.

Potencijalni klijenti ¢e najcesce postaviti sledeca pitanja:

+ Dali su primenjeni standardni kvaliteta i da li su oni
sertifikovani od strane prepoznatih nezavisnih organa za
sertifikaciju?

- ISO 9001 opsti

- ISO TS16949 i/ili VDA 6.1 u automobilskoj industriji
- HACCP, ISO 22000 u industriji hrane

- I drugi posebni standardi

« Dali postoje pisane procedure politike kvaliteta sa kojima su
zaposleni upoznati?

« Dali postoje interne i spoljne revizije, koje se planiraju i vrse u
redovnim intervalima?

+ Dali postoji sistemska procedura za upravljanje

reklamacijama klijenata?

Da li postoji sistemska procedura za upravljanje

nestandardizovanim materijalima i proizvodima?

«+ Dali preduzece vrsi analize uzroka gresaka u skladu sa
sistemskim procedurama?

+ Dalije preduzece u stanju da izvr$i sve neophodna merenja sa
odgovaraju¢om i bazdarenom opremom za merenje?

+ Dali preduzecde koristi odgovarajuce statisticke metode za
pracenje procesa i/ili proizvoda?

+ Dali preduzece primenjuje kontinuirano poboljsanje procedura
koriste¢i metode TQM (Total Quality Management)?

+ Dali se cena kontrole kvaliteta izveStava i prati?
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Ovo je samo primer najvaznijih pitanja, mi smo sigurni da Vi
mozete da smislite jo§ mnogo drugih, na primer: ,Da li je prisutna
procedura za odgovarajuéu proveru pristiglih materijala i rezervnih
delova?“ Najbolji nacin da se pripremite za ovakva pitanja jeste
primena priznatih standarda kvaliteta i upotreba standarda kao
nacina upravljanja. Ako to ucinite, shvaticete da, na primer, ISO
9001 nije nesto $to samo treba da dodate na Vas sistem upravljanja,
ve¢ se jednako moze i treba ugraditi u samu srz poslovanja.

Upravljanje procesom proizvodnje je usko vezano sa sistemima
kontrole kvaliteta i treba da obezbedi da se proizvodnja vr$i prema
specifikacijama koje omogucavaju da se proizvede i isporuci
kvalitetan proizvod do krajnjeg korisnika.

Budite spremni da odgovorite na ovakvu vrstu pitanja:

+ Dali preduzece ima dovoljan kapacitet za trazeni obim
proizvodnje?

+ Dali postoje odgovarajuce masine i oprema?

+ Dali preduzece poseduje sistem odrzavanja i da li se Cuvaju
podaci o odrzavanju?

+ Dali su masine i radna sredina ¢isti i uredni (oci$¢eni od ulja,
vode, prasine, otpada i sli¢no)?

» Dalije oprema pravilno instalirana, da li se pravilno odrzava i
obelezava gde je to potrebno? (setite se da u nekim sektorima,
oprema moze da bude u vlasnistvu samog klijenta)

+ Dali su na raspolaganju i da li se primenjuju jasna i

nedvosmislena uputstva za rad?

Da li postoji primena identifikacije proizvoda i da li takva
primena omogucava pracenje toka proizvoda unazad tamo gde
je to moguce?

+ Dalije kompletan proces proizvodnje organizovan da

-

obezbedi nesmetan tok rada?
« Dali su logisticke procedure pod kontrolom, kako bi se
obezbedile isporuke na vreme?

Ponovo, postoje neka osnovna pitanja na koja mora da se
odgovori i mnoga druga se mogu postaviiti. U nekim oblastima,
na primer, priprema proizvodnje je takodje veoma bitna. Ako ste
u automobilskoj industriji, treba da imate usvojene procedure za
implementaciju novih proizvoda i za upravljanje pocetkom procesa
proizvodnje. Jedan od najboljih nacina da steknete utisak o tome
kako proizvodnja treba da se organizuje jeste da posetite neku
ve¢ razvijenu kompaniju. Neke MNC kompanije imaju i svoju
proizvodne kapacitete sli¢nog tipa, kao dodatak bazi dobavljaca.
Ukoliko je to moguce, pokusajte da organizujete posetu njihovim
proizvodnim kapacitetima.
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Finansijski menadZzment je ocigledno vazan segment upravljanja
preduzeéem. Potencijalni klijenti najvi$e brinu o ovoj oblasti iz dva
razloga. Prvi smo pokrili u odeljku o korporativnom upravljanju i on
se odnosi na izvore finansiranja i odgovarajuce rizike. Drugi razlog
je kontrola troskova, jer je ona direktno vezana za ukupne troskove
a samim tim i za cenu Vasih proizvoda i usluga.

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:

« Dali preduzece ima pouzdani obracun troskova?

» Dali se stvarna cena proizvoda objavljuje i uporedjuje sa
obra¢unom troskova?

«+ Dali postoji program smanjenja troskova?

+ Dali preduzece koristi odgovarajuce tabele za prikaz nov¢anih
tokova (Cash flow)?

» Dali preduzece prati i uporedjuje troskove u toku godina svoje
proizvodnje (Trend)?

« Dali preduzece prati i uporeduje troskove sa drugim
preduzeéima (Benchmarking)?

U nekim sektorima, trebalo bi da budete spremni da prilozite
materijal koji se ponekad naziva ,javna knjiga obrac¢una troskova“
Potencijalni klijenti Zele¢e da vide detaljan opis troskova,
ukljucujuéi i obracunatu marzu. Neki klijenti takodje zahtevaju
da potpisete ugovor o obracunu troskova, gde se Vi obavezujete
na odredjeni procenat smanjenja cene na godi$njem nivou. Vazan
segment finansijskog menadzmenta jeste upravljanje novcanim
tokovima. Treba da znate da je isplata od strane MNC uglavnom
sigurna i da ¢ete skoro uvek biti isplaceni na vreme. Na drugoj
strani, treba da ste upoznati sa uslovima placanja, jer MNC obi¢no
traze dosta dugacak rok placanja, 45, 60 pa i viSe dana, §to moze
imati negativan efekat na Vase nov¢ane tokove.

Zivotna sredina i njena zastita predstavljaju vazan segment
poslovanja i veoma uti¢u na kvalitet danasnjeg celokupnog

zivljenja, sa tendencijom da budu sve znacajniji u buduénosti.

Briga za Zivotnu sredinu jeste deo reputacije i izmesu ostalog
predstavlja ,good will“ vrednost samih preduzeca. To je razlog
za$to MNC kompanije ne zele da budu povezane ni u kom smislu
sa problemima Zivotne sredine i da bi izbegle bilo kakvu negativnu
javnu konotaciju, one zahtevaju od dobavljaca da se pridrzavaju svih
zakonskih regulativa pa ¢ak i vise od toga.

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:

« Dali se preduzece pridrzava svih zakonskih regulativa u
oblasti zastite zivotne sredine?

+ Dali preduzece svodi na minimum zagadjenje sredine (sve
vrste otpada, buke i drugo)?

+ Dali se pravilno postupa sa kompletnim opasnim materijalom
i da li se on pravilno skladisti i uklanja?

+ Dali preduzece koristi interni program za zastitu zivotne
sredine (recikliranje, usteda energije i drugo)?

Jedan od nacina kako da se kompanija pridrzava svih zakonskih
regulativa i u¢ini vise od toga, jeste implementacija standarda
kvaliteta koje se odnose na zastitu zivotne sredine, poput ISO
14001. Veliki broj MNC kompanija ovo zahteva od svojih
dobavljaca, ako ne u pocetku, onda sigurno u nastavku saradnje.
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Pravilno upravljanje ljudskim resursima, kao i pridrzavanje

pravila o bezbednosti i zdravlju zaposlenih, od vitalnog je znacaja
za sposobnost preduzeca da isporuci robu i/ili usluge. Stoga,
potencijalni klijenti Zele da budu sigurni da Vi ovu oblast drzite pod
kontrolom.

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:

+ Dali preduzecée ima odgovarajuce kadrove?

+ Dali su klju¢na radna mesta popunjena?

» Dalije preduzecée konkurentno na trzi$tu radne snage?

« Dali zaposleni imaju svu neophodnu vestinu i znanje i da li
preduzecde realizuje programe obuke i razvoja zaposlenih?

» Dali se preduzece pridrzava svih zakonskih normi u vezi sa
zastitom i bezbednosti na radu?

» Dali preduzece obucava svoje zaposlene u oblasti zastite na
radu i da li postoji neki plan za prevenciju incidenata na radu?

Zaposleni, njihovo znanje i motivacija moraju da postoje i

da se tretiraju kao Vasa prednost u odnosu na konkurenciju.
Pravilno upravljanje ili investiranje u obuke i razvoj zaposlenih
predstavlja ulaganje u dugotrajnost Vaseg poslovanja. Kao i kod
svih investicija, ovo treba da bude sprovedeno mudro kako bi se
uloZeno vratilo.

Paralelno sa pobolj$anjima u svim gore navedenim oblastima, vazno
je prodati svoj proizvod ili uslugu i pribliziti se potencijalnom
kupcu. Postoji mnogo nacina kako mozete ostvariti kontakt sa
potencijalnim klijentima, ili kako oni mogu do¢i do Vas. Treba

da posvetite neko vreme razmisljaju¢i o ovom pitanju. Bez obzira
koliko ste dobri, to je beskorisno ukoliko potencijalni kupci nisu
upoznati sa tim. Razmislite prvo o svom marketinskom konceptu.

Marketinski koncept

Budite precizni u svojim ponudama, na primer, u vezi tehnologije,
kapaciteta i Vase sposobnosti da upravljate svim prate¢im
procesima.

Budite jasni po pitanju ponudjene vrednosti, $ta je to §to Vi nudite
potencijalnom kupcu kao dodatnu vrednost. To svakako ne treba da
bude samo niza cena u odnosu na druge dobavljace.

Razmislite i izaberite nacine na koji ¢ete kontaktirati potencijalne
klijente. Koristite razli¢ite metode i sredstva komunikacije koje
odgovaraju Vasoj bransi poslovanja:
+ Vasa web strana i registracija web strane na izabranim internet
pretrazivacima i/ili posve¢enim sajtovima;
+ Lifleti ii druge forme promotivnih materijala;
« Prisustvo ili posete trgovinskim sajmovima i izlozbama;
+ Direktno kontaktiranje izabranih potencijalnih klijenata, na
primer, poslovno pismo + naknadni telefonski poziv + poseta;
+ Specializovani B2B brokeri, na primer, web strane gde
klijenti oglasavaju svoje potrebe ili posebne baze podataka za
pronalazenje dobavljaca;
Poslednje, ali ne manje vazno, predstavljaju posete specificnim
dogadjajima kao $to je ,Upoznajte kupca®, koji organizuje
Agencija za strana ulaganja i promociju izvoza (SIEPA).
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Upoznajte Vaseg kupca

Tesko je pozicionirati Vasu ponudu bez razumevanja potreba
potencijalnog kupca i uopste gledano, izbora ciljne grupe, kao na
primer, grupe kupaca koju ¢ete pokusati da privucete. Ova dva
koraka su nerazdvojiva. Vecina ranije pomenutih komunikacionih
metoda i opcija direktno su povezana sa ova dva uslova i mozete ih
koristiti za prikupljanje informacija o Vasim potencijalnim kupcima.

Najbolji nac¢in da prikupite informacije o Vasem potencijalnom
kupcu jeste da ih upoznate i razgovarate sa njima cesto. Ponekad to
moze da bude tesko izvodljivo i trebade Vam alternativni nacini da
dodjete do informacija.

Jedan od najociglednijih nacina jeste pretrazivanje interneta,
direktno na web sajtu kupca ili ukucavajuéi klju¢ne pojmove putem
web pretrazivac¢a. Ova dva nacina dace razlic¢ite rezultate. Dok

Vas web strana klijenta informi$e o opstem pregledu kompanije i
njenih proizvoda, fini izbor klju¢nih pojmova moze Vam pruziti
informacije iz drugacijeg ugla. Na primer, mozete da pronadjete
druga preduzeca, Vase potencijalne konkurente, koje navode MNC
kompaniju na svojim listama referenci. To Vam moze pomo¢i da
vidite koja preduzeca snabdevaju Vaseg ciljnog klijenta. Mozete

da uporedite Vase moguénosti sa postoje¢im dobavljacima i tako
pripremite Vasu ponudu koja ¢e biti konkurentnija.

Drugi izvor informacija mogu da budu sektorska istrazivanja,
na primer, ona u vezi prerade plastike u Vasem regionu. Ovakve
sektorske studije mozete dobiti pri relevantnim drzavnim
institucijama ili ih kupiti od specijalizovanih agencija. Tu obi¢no
mozete da pronadjete dobar pregled trzista i kratak opis glavnih
preduzeca u okviru sektora; to mogu da budu Vasi klijenti ili
konkurenti. ,Ve¢ dovrsene” sektorske studije mogu se kupiti po
razumnoj ceni, ali se na njihov sadrzaj obi¢no ne moze uticati.

Studije istrazivanja trzista takodje predstavljaju moguénost
informisanja, ukoliko Zelite da steknete bolji uvid u odredjeno
trziste. One su posebno korisne ukoliko su Vam potrebne
informacije o stranim trzistima. Ako angazujete eksternu
specijalizovanu agenciju za takvu studiju, mozete da precizirate
fokus Vaseg istrazivanja, ali onda racunajte na ve¢u cenu.

Sektorska i trzi$na istrazivanja mogu da budu skupa za MSP (mala
i srednja preduzeca), ali sre¢om postoje alternativni naéini da se
dodje do informacija. Clanstvo u profesionalnim organizacijama
moze da bude izvor korisnih informacija, a ¢lan mozete da
postanete kao preduzece ili kao individualno lice. Konferencije
mogu takodje da budu izvor informacija i kontakata. Zapamtite,
pauze su isto toliko vazne kao i govori, a neformalni razgovori
tokom konferencija mogu da Vam pomognu da se pripremite za
zvanic¢ne susrete sa potencijalnim klijentima.

Prvi kontakt je ne samo prvi sastanak ili prvo pismo. To je ¢itav
period od prvog susreta do prvog ozbiljnog upita ili porudzbine.
Ovaj Vodi¢ ne pokriva prostor za detaljno objasnjenje i opis svih
aspekata. Zato zapamtite jednu, najznacajniju stvar - prvi utisak
jeste vazan.

Ovo imajte u vidu tokom svake komunikacije sa klijentima.
Profesionalno napisana pisma mogu da uti¢u da ubedite
potencijalnog klijenta da Vas upozna. Profesionalno vodjen sastanak
moze da doprinese da kupac posalje svoj prvi upit ili izvrsi proveru
Vaseg preduzeca. Brz, precizan i profesionalan odgovor na upit ili
Cisti, uredni i dobro odrzavani kapaciteti mogu da Vas dovedu do
ugovora.




Izdavanje ove brosure podrzao je Program za promociju ulaganja u Srbiju

Pokusali smo da Vam prenesemo sustinu zahteva koje MNC O SIPP-u
kompanije postavljaju pred svoje dobavljace. Najbolji nacin da vige Program za promociju ulaganja u Srbiju (SIPP) sprovodi IFC/ FIAS, a finansira ga

ver . . .. . Evropska unija, preko Evropske agencije za rekonstrukciju. Glavni cilj programa je
naucite jeste praksa. Tragajte za informacijama o potencijalnim povecanje priliva stranih direktnih investicija u Republiku Srbiju. Projekat za razvoj

kupcima, napravite izbor ciljne grupe i ostvarite prvi kontakt na lanaca lokalnih dobavljaca, kao deo SIPP-a, pomaze srpskim preduzec¢ima da
razli¢ite nacine postanu dobavljaci multinacionalnih kompanija.
OIFC-u
Tokom svih Vasih pokusaja, treba stalno da imate na umu sledece: IFC, ¢lanica grupacije Svetske banke, stimulise odrzivi ekonomski rast u
« Sticanje novog kupca ne predstavlja srecu vec¢ rezultat zemljama u razvoju finansiranjem investicija u privatni sektor, mobilisanjem

privatnog kapitala na lokalnom i medunarodnim finansijskim trzistima i
o pruzanjem savetodavnih usluga kao i usluga ublazavanja rizika za privredne
+ Posao pocinje pre prvog kontakta sa l(upcom; subjekte i drzavnu upravu. Za vise informacija posetite www.ifc.org.

« Sav prethodni trud moze da bude izgubljen tokom prvog
kontakta, jer prvi utisak jeste vazan.

ozbiljnog rada;

O FIAS-u

FIAS je savetodavno telo grupacije Svetske banke, koje finansiraju donatori.
FIAS savetuje vlade zemalja u razvoju i tranziciji kako da poboljsaju uslove za
domace i strane investitore. Za vise informacija posetite www.fias.net.
Zelimo Vam mnogo zadovoljnih kupaca. . N

0 Evropskoj agenciji za rekonstrukciju

Evropska agencija za rekonstrukciju rukovodi klju¢nim programima pomoci
Evropske unije Republici Srbiji (uklju¢ujuci Kosovo pod upravom Ujedinjenih
nacija), Republici Crnoj Gori i bivsoj jugoslovenskoj Republici Makedoniji. Za
vise informacija posetite www.ear.eu.int.
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