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O SIPP-u

Evropska unija, preko Evropske agencije za rekonstrukciju. Glavni cilj programa je 
povećanje priliva stranih direktnih investicija u Republiku Srbiju. Projekat za razvoj 
lanaca lokalnih dobavljača, kao deo SIPP-a, pomaže srpskim preduzećima da 
postanu dobavljači multinacionalnih kompanija.

O IFC-u
IFC, članica grupacije Svetske banke, stimuliše održivi ekonomski rast u 

pružanjem savetodavnih usluga kao i usluga ublažavanja rizika za privredne 
subjekte i državnu upravu. Za više informacija posetite www.ifc.org.

O FIAS-u

FIAS savetuje vlade zemalja u razvoju i tranziciji kako da poboljšaju uslove za 

O Evropskoj agenciji za rekonstrukciju
Evropska agencija za rekonstrukciju rukovodi ključnim programima pomoći 
Evropske unije Republici Srbiji (uključujući Kosovo pod upravom Ujedinjenih 
nacija), Republici Crnoj Gori i bivšoj jugoslovenskoj Republici Makedoniji. Za 
više informacija posetite www.ear.eu.int.

Izdavanje ove brošure podržao je Program za promociju ulaganja u Srbiju
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Namena ovog Vodiča jeste da pomogne srpskim malim i srednjim 
preduzećima u razumevanju zahteva koje multinacionalne 
kompanije primenjuju prilikom predizbora i izbora svojih 
dobavljača. Razumevanje i praćenje istih ima za cilj da olakša 
srpskim malim i srednjim preduzećima da postanu dobavljači 
multinacionalnih kompanija. 

Multinacionalne kompanije (MNC) obično su zainteresovane za 
dugotrajnu saradnju sa svojim dobavljačima, što sa jedne strane 
donosi dobit dobavljačima, a sa druge strane podrazumeva vrlo 
rigorozan proces selekcije dobavljača. MNC kompanija želi da bude 
sigurna da će izabrani dobavljač ispuniti zahteve po pitanju kvaliteta 
proizvoda ili usluga, kapaciteta proizvodnje, stabilnosti nabavki 
i konkurentnosti cena. Svaki novi dobavljač predstavlja ne samo 
priliku za sniženjem troškova ili boljom uslugom, već i potencijalni 
rizik, tako da jedna MNC pokušava da smanji ili eliminiše 
eventualni rizik putem rigoroznog procesa selekcije dobavljača.

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

Pored toga, od značaja su i specifični zahtevi MNC u zavisnosti 
od industrijske grane u kojoj posluju kao i različite faze nabavke 
proizvoda i usluga u koje dobavljači mogu biti uključeni. Većina 
uslova za preduzeća koja nameravaju da postanu dobavljači MNC 
odnose se na principe navedene u ovom Vodiču.
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„Ako čovek ne zna koju luku traži, svaki vetar je dobar vetar“
Seneka



Ovo poglavlje rezimira šta to treba da obavite pre prvog kontakta 
sa potencijalnim kupcem. To možete da posmatrate kao svoj 
domaći zadatak koji treba da izvršite, ili makar započnete, pre nego 
što pokušate da prodate svoj proizvod ili uslugu potencijalnom 
klijentu. Ustvari, ovaj zadatak je najvažniji preduslov za Vaš uspeh. 
Čak i najbolje veštine pregovaranja neće Vam pomoći da ostvarite 
saradnju ukoliko nešto nedostaje u Vašem domaćem zadatku. 

Dozvolite da kažemo par reči o razlikama koje treba imati na umu 
izmedju pojmova „proizvod“ i „usluge“. Uobičajeno je da u odnosu 
klijent - dobavljač izmedju SME (malo i srednje preduzeće) i MNC 
(multinacionalna kompanija), SME najčešće prodaje svoje usluge. Ovo 
takodje važi i za većinu proizvodjača. Iako oni proizvode i isporučuju 
proizvode za MNC, obično njihova sposobnost da naprave proizvod, a 
ne sam proizvod, jeste ono što oni prodaju. Većina dobavljača za MNC 
proizvodi u skladu sa specifikacijama dobijenim od strane klijenta, 
ponekad čak upotrebljavajući i sredstva u vlasništvu samih klijenata. 
Ovakav koncept je široko prihvaćen u automobilskoj i elektronskoj 
industriji, delimično i u industriji hrane gde lokalni dobavljač može da 
proizvede brendirani proizvod pod imenom MNC kompanije. 

Važno je da razumete šta ustvari nudite i prodajete klijentu, 
uglavnom zbog toga što ako je u pitanju sposobnost da proizvedete 
odredjeni proizvod, a ne proizvod koji ste sami razvili, to se tretira 
kao roba široke potrošnje. Na primer, ako predstavljate preduzeće 
za preradu plastike, Vi prodajete Vašu sposobnost da proizvedete 
formirane proizvode i najverovatnije pri tome koristite uobičajenu 
tehnologiju proizvodnje, mašine za oblikovanje plastike. U okolini 
može da postoji još takvih preduzeća koje koriste istu tehnologiju 
i nude iste mogućnosti. Ovo je kratko objašnjenje šta ustvari roba 
široke potrošnje predstavlja. Vi morate da izdvojite Vaše preduzeće 
u odnosu na druga. To možete da učinite na tri različita načina. 
Možete da ponudite neku jedinstvenu proizvodnu mogućnost koju 
druga preduzeća nemaju, na primer, proizvodnju velikih delova. 
Možete da ponudite kapacitet koji druga preduzeća nemaju, na 
primer proizvodnju velikih količina, ili možete da ponudite uspešnije 
upravljanje poslovanjem dokumentovano listom preporuka.

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

Hajdemo da se koncentrišemo na bolje upravljanje poslovanjem, 
jer ono je ključan faktor za Vaš uspeh, i ne zahteva velike investicije 
kao druga dva pomenuta primera. Pod upravljanjem poslovanjem 
podrazumevamo korporativno upravljanje, menadžment kontrole 
kvaliteta, proces proizvodnje i održavanja kapaciteta, finansijski 
menadžment, zaštitu životne sredine i upravljanje ljudskim 
resursima, zdravljem i bezbednosti na radu.

Sledeća poglavlja nude više detalja u vezi svake pomenute oblasti u 
formi pitanja koja bi MNC mogla da postavi. Najbolji način da se 
pripremite za prvi kontakt sa MNC jeste da pokušate da odgovorite 
na ova pitanja. Ukoliko bi odgovor bio negativan, treba da izvršite 
odredjene kvalitativne promene. Zadaci za poboljšanje treba da 
reflektuju Vašu poslovnu realnost, jasno odrede prioritete, budu 
izvršeni u optimalnom roku i uključe sva odgovorna lica.

Kako biste izvršili zadatak i ostvarili cilj (ili više njih), 
preporučujemo mudar pristup (SMART) u njihovom određivanju:

Specifičan
Merljiv
Dostižan
Realan
Pravovremen
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Kao što smo ranije pomenuli, MNC kompanije pokušavaju da 
eliminišu rizik vezan za saradnju sa novim dobavljačima. Jedna 
od važnih poslovnih oblasti za njih jeste korporativno upravljanje 
eventualnog dobavljača. Ako se preduzećem ne upravlja adekvatno, 
zaista bi moglo da bude riskantno angažovati takvog dobavljača, 
iako preduzeće možda jeste sposobno da proizvede i isporuči 
zahtevanu robu i/ili usluge.

Stoga, MNC postavlja kao prva pitanja:
•  Da li je jasno pitanje vlasništva konkretnog dobavljača? Kakva 

je struktura vlasništva?
•  Da li je vlasnik dostupan u slučaju potrebe?
•  Da li preduzeće i njegov vlasnik imaju dobru reputaciju?
•  Da li preduzeće radi u skladu sa svim pravnim normama?
•  Da li preduzeće ima dokumentovan istorijat svog postojanja?
•  Da li preduzeće ima kompetentan rukovodeći tim i da li su sve 

menadžerske funkcije popunjene?
•  Da li je izvor prihoda preduzeća jasan?
•  Da li preduzeće stoji dovoljno finansijski solidno da obezbedi 

stabilnost?
•  Da li je preduzeće ugroženo drugim rizicima; na primer, da li 

preterano zavisi od jednog, dominantnog klijenta?
•  Da li je preduzeće uključeno u neke društveno - socijalne 

aktivnosti?
•  Da li protok informacija unutar i sa preduzećem dobro 

funkcioniše?

Posebno bismo želeli da Vam skrenemo pažnju na važnost 
poslovanja preduzeća koje je usaglašeno sa svim zakonskim 
normama. To predstavlja širok i važan segment, počev od plaćanja 
doprinosa za zaposlene, dozvola za gradnju, prevenciju mita. 
Očigledno, ne može se svim odgovorima direktno i lako pristupiti, 
na primer u slučaju da je Vaše preduzeće novoformirano, nećete 
imati dokumentovan istorijat poslovanja. U ovakvom slučaju, 
vlasništvo i iskustvo rukovodećeg kadra ima veći značaj.

U današnje vreme, kvalitet ne predstavlja više konkurentsku 
prednost nego i neophodan uslov. Multinacionalne kompanije traže 
dobavljače koji će biti sposobni da obezbede robu i usluge istog 
kvaliteta kao njihovi postojeći dobavljači, bez tolerisanja varijacija 
u kvalitetu. Kompromisi u kvalitetu nisu dopušteni i ovom slučaju 
MNC kompanije pokušavaju da izbegnu rizik gde god je to moguće. 
U tom smislu, MNC kompanije obično očekuju da su potencijalni 
dobavljači već implementirali prihvaćene standarde kvaliteta, čak i 
više, oni očekuju da se ovi standardi poštuju u potpunosti a ne samo 
formalno.

Potencijalni klijenti će najčešće postaviti sledeća pitanja:
•  Da li su primenjeni standardni kvaliteta i da li su oni 

sertifikovani od strane prepoznatih nezavisnih organa za 
sertifikaciju?
·  ISO 9001 opšti
·  ISO TS16949 i/ili VDA 6.1 u automobilskoj industriji
·  HACCP, ISO 22000 u industriji hrane
· 	 I drugi posebni standardi

•  Da li postoje pisane procedure politike kvaliteta sa kojima su 
zaposleni upoznati?

•  Da li postoje interne i spoljne revizije, koje se planiraju i vrše u 
redovnim intervalima?

•  Da li postoji sistemska procedura za upravljanje 
reklamacijama klijenata?

•  Da li postoji sistemska procedura za upravljanje 
nestandardizovanim materijalima i proizvodima?

•  Da li preduzeće vrši analize uzroka grešaka u skladu sa 
sistemskim procedurama?

•  Da li je preduzeće u stanju da izvrši sve neophodna merenja sa 
odgovarajućom i baždarenom opremom za merenje?

•  Da li preduzeće koristi odgovarajuće statističke metode za 
praćenje procesa i/ili proizvoda?

•  Da li preduzeće primenjuje kontinuirano poboljšanje procedura 
koristeći metode TQM (Total Quality Management)?

•  Da li se cena kontrole kvaliteta izveštava i prati?
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Upravljanje procesom proizvodnje je usko vezano sa sistemima 
kontrole kvaliteta i treba da obezbedi da se proizvodnja vrši prema 
specifikacijama koje omogućavaju da se proizvede i isporuči 
kvalitetan proizvod do krajnjeg korisnika.

Budite spremni da odgovorite na ovakvu vrstu pitanja:
•  Da li preduzeće ima dovoljan kapacitet za traženi obim 

proizvodnje?
•  Da li postoje odgovarajuće mašine i oprema?
•  Da li preduzeće poseduje sistem održavanja i da li se čuvaju 

podaci o održavanju?
•  Da li su mašine i radna sredina čisti i uredni (očišćeni od ulja, 

vode, prašine, otpada i slično)?
•  Da li je oprema pravilno instalirana, da li se pravilno održava i 

obeležava gde je to potrebno? (setite se da u nekim sektorima, 
oprema može da bude u vlasništvu samog klijenta)

•  Da li 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 omogućava praćenje toka proizvoda unazad tamo gde 
je to moguće?

•  Da li je kompletan proces proizvodnje organizovan da 
obezbedi nesmetan tok rada?

•  Da li su logističke 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 početkom procesa 
proizvodnje. Jedan od najboljih načina da steknete utisak o tome 
kako proizvodnja treba da se organizuje jeste da posetite neku 
već razvijenu kompaniju. Neke MNC kompanije imaju i svoju 
proizvodne kapacitete sličnog tipa, kao dodatak bazi dobavljača. 
Ukoliko je to moguće, pokušajte da organizujete posetu njihovim 
proizvodnim kapacitetima.

Ovo je samo primer najvažnijih pitanja, mi smo sigurni da Vi 
možete da smislite još mnogo drugih, na primer: „Da li je prisutna 
procedura za odgovarajuću proveru pristiglih materijala i rezervnih 
delova?“ Najbolji način da se pripremite za ovakva pitanja jeste 
primena priznatih standarda kvaliteta i upotreba standarda kao 
načina upravljanja. Ako to učinite, shvatićete da, na primer, ISO 
9001 nije nešto što samo treba da dodate na Vaš sistem upravljanja, 
već se jednako može i treba ugraditi u samu srž poslovanja. 
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Životna sredina i njena zaštita predstavljaju važan segment 
poslovanja i veoma utiču na kvalitet današnjeg celokupnog 
življenja, sa tendencijom da budu sve značajniji u budućnosti. 
Briga za životnu sredinu jeste deo reputacije i izmešu ostalog 
predstavlja „good will“ vrednost samih preduzeća. To je razlog 
zašto MNC kompanije ne žele da budu povezane ni u kom smislu 
sa problemima životne sredine i da bi izbegle bilo kakvu negativnu 
javnu konotaciju, one zahtevaju od dobavljača da se pridržavaju svih 
zakonskih regulativa pa čak i više od toga. 

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:
•  Da li se preduzeće pridržava svih zakonskih regulativa u 

oblasti zaštite životne sredine?
•  Da li preduzeće svodi na minimum zagadjenje sredine (sve 

vrste otpada, buke i drugo)?
•  Da li se pravilno postupa sa kompletnim opasnim materijalom 

i da li se on pravilno skladišti i uklanja?
•  Da li preduzeće koristi interni program za zaštitu životne 

sredine (recikliranje, ušteda energije i drugo)?

Jedan od načina kako da se kompanija pridržava svih zakonskih 
regulativa i učini više od toga, jeste implementacija standarda 
kvaliteta koje se odnose na zaštitu životne sredine, poput ISO 
14001. Veliki broj MNC kompanija ovo zahteva od svojih 
dobavljača, ako ne u početku, onda sigurno u nastavku saradnje.

Za
št

ita
 ž

iv
ot

ne
 s

re
di

ne

1110

Finansijski menadžment je očigledno važan segment upravljanja 
preduzećem. Potencijalni klijenti najviše brinu o ovoj oblasti iz dva 
razloga. Prvi smo pokrili u odeljku o korporativnom upravljanju i on 
se odnosi na izvore finansiranja i odgovarajuće rizike. Drugi razlog 
je kontrola troškova, jer je ona direktno vezana za ukupne troškove 
a samim tim i za cenu Vaših proizvoda i usluga.

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:
•  Da li preduzeće ima pouzdani obračun troškova?
•  Da li se stvarna cena proizvoda objavljuje i uporedjuje sa 

obračunom troškova?
•  Da li postoji program smanjenja troškova?
•  Da li preduzeće koristi odgovarajuće tabele za prikaz novčanih 

tokova (Cash flow)?
•  Da li preduzeće prati i uporedjuje troškove u toku godina svoje 

proizvodnje (Trend)?
•  Da li preduzeće prati i upoređuje troškove sa drugim 

preduzećima (Benchmarking)?

U nekim sektorima, trebalo bi da budete spremni da priložite 
materijal koji se ponekad naziva „javna knjiga obračuna troškova“. 
Potencijalni klijenti želeće da vide detaljan opis troškova, 
uključujući i obračunatu maržu. Neki klijenti takodje zahtevaju 
da potpišete ugovor o obračunu troškova, gde se Vi obavezujete 
na odredjeni procenat smanjenja cene na godišnjem nivou. Važan 
segment finansijskog menadžmenta jeste upravljanje novčanim 
tokovima. Treba da znate da je isplata od strane MNC uglavnom 
sigurna i da ćete skoro uvek biti isplaćeni na vreme. Na drugoj 
strani, treba da ste upoznati sa uslovima plaćanja, jer MNC obično 
traže dosta dugačak rok plaćanja, 45, 60 pa i više dana, što može 
imati negativan efekat na Vaše novčane tokove.
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Paralelno sa poboljšanjima u svim gore navedenim oblastima, važno 
je prodati svoj proizvod ili uslugu i približiti se potencijalnom 
kupcu. Postoji mnogo načina kako možete ostvariti kontakt sa 
potencijalnim klijentima, ili kako oni mogu doći do Vas. Treba 
da posvetite neko vreme razmišljajući o ovom pitanju. Bez obzira 
koliko ste dobri, to je beskorisno ukoliko potencijalni kupci nisu 
upoznati sa tim. Razmislite prvo o svom marketinškom konceptu.

Marketinški koncept
Budite precizni u svojim ponudama, na primer, u vezi tehnologije, 
kapaciteta i Vaše sposobnosti da upravljate svim pratećim 
procesima.

Budite jasni po pitanju ponudjene vrednosti, šta je to što Vi nudite 
potencijalnom kupcu kao dodatnu vrednost. To svakako ne treba da 
bude samo niža cena u odnosu na druge dobavljače.

Razmislite i izaberite načine na koji ćete kontaktirati potencijalne 
klijente. Koristite različite metode i sredstva komunikacije koje 
odgovaraju Vašoj branši poslovanja:

•  Vaša web strana i registracija web strane na izabranim internet 
pretraživačima i/ili posvećenim sajtovima;

•  Lifleti ii druge forme promotivnih materijala;
•  Prisustvo ili posete trgovinskim sajmovima i izložbama;
•  Direktno kontaktiranje izabranih potencijalnih klijenata, na 

primer, poslovno pismo + naknadni telefonski poziv + poseta;
•  Specializovani B2B brokeri, na primer, web strane gde 

klijenti oglašavaju svoje potrebe ili posebne baze podataka za 
pronalaženje dobavljača;

•  Poslednje, ali ne manje važno, predstavljaju posete specifičnim 
dogadjajima kao što je „Upoznajte kupca“, koji organizuje 
Agencija za strana ulaganja i promociju izvoza (SIEPA).
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Pravilno upravljanje ljudskim resursima, kao i pridržavanje 
pravila o bezbednosti i zdravlju zaposlenih, od vitalnog je značaja 
za sposobnost preduzeća da isporuči robu i/ili usluge. Stoga, 
potencijalni klijenti žele da budu sigurni da Vi ovu oblast držite pod 
kontrolom. 

Budite spremni da odgovorite na ovakva pitanja:
•  Da li preduzeće ima odgovarajuće kadrove?
•  Da li su ključna radna mesta popunjena?
•  Da li je preduzeće konkurentno na tržištu radne snage?
•  Da li zaposleni imaju svu neophodnu veštinu i znanje i da li 

preduzeće realizuje programe obuke i razvoja zaposlenih?
•  Da li se preduzeće pridržava svih zakonskih normi u vezi sa 

zaštitom i bezbednosti na radu?
•  Da li preduzeće obučava svoje zaposlene u oblasti zaštite 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 Vaša prednost u odnosu na konkurenciju. 
Pravilno upravljanje ili investiranje u obuke i razvoj zaposlenih 
predstavlja ulaganje u dugotrajnost Vašeg poslovanja. Kao i kod 
svih investicija, ovo treba da bude sprovedeno mudro kako bi se 
uloženo vratilo.
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Studije istraživanja tržišta takodje predstavljaju mogućnost 
informisanja, ukoliko želite da steknete bolji uvid u odredjeno 
tržište. One su posebno korisne ukoliko su Vam potrebne 
informacije o stranim tržištima. Ako angažujete eksternu 
specijalizovanu agenciju za takvu studiju, možete da precizirate 
fokus Vašeg istraživanja, ali onda računajte na veću cenu.

Sektorska i tržišna istraživanja mogu da budu skupa za MSP (mala 
i srednja preduzeća), ali srećom postoje alternativni načini da se 
dodje do informacija. Članstvo u profesionalnim organizacijama 
može da bude izvor korisnih informacija, a član možete da 
postanete kao preduzeće ili kao individualno lice. Konferencije 
mogu takodje da budu izvor informacija i kontakata. Zapamtite, 
pauze su isto toliko važne kao i govori, a neformalni razgovori 
tokom konferencija mogu da Vam pomognu da se pripremite za 
zvanične susrete sa potencijalnim klijentima.

Prvi kontakt je ne samo prvi sastanak ili prvo pismo. To je čitav 
period od prvog susreta do prvog ozbiljnog upita ili porudžbine. 
Ovaj Vodič ne pokriva prostor za detaljno objašnjenje i opis svih 
aspekata. Zato zapamtite jednu, najznačajniju stvar - prvi utisak 
jeste važan. 

Ovo imajte u vidu tokom svake komunikacije sa klijentima. 
Profesionalno napisana pisma mogu da utiču da ubedite 
potencijalnog klijenta da Vas upozna. Profesionalno vodjen sastanak 
može da doprinese da kupac pošalje svoj prvi upit ili izvrši proveru 
Vašeg preduzeća. Brz, precizan i profesionalan odgovor na upit ili 
čisti, uredni i dobro održavani kapaciteti mogu da Vas dovedu do 
ugovora.
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Upoznajte Vašeg kupca
Teško je pozicionirati Vašu ponudu bez razumevanja potreba 
potencijalnog kupca i uopšte gledano, izbora ciljne grupe, kao na 
primer, grupe kupaca koju ćete pokušati da privučete. Ova dva 
koraka su nerazdvojiva. Većina ranije pomenutih komunikacionih 
metoda i opcija direktno su povezana sa ova dva uslova i možete ih 
koristiti za prikupljanje informacija o Vašim potencijalnim kupcima. 

Najbolji način da prikupite informacije o Vašem potencijalnom 
kupcu jeste da ih upoznate i razgovarate sa njima često. Ponekad to 
može da bude teško izvodljivo i trebaće Vam alternativni načini da 
dodjete do informacija.

Jedan od najočiglednijih načina jeste pretraživanje interneta, 
direktno na web sajtu kupca ili ukucavajući ključne pojmove putem 
web pretraživača. Ova dva načina daće različite rezultate. Dok 
Vas web strana klijenta informiše o opštem pregledu kompanije i 
njenih proizvoda, fini izbor ključnih pojmova može Vam pružiti 
informacije iz drugačijeg ugla. Na primer, možete da pronadjete 
druga preduzeća, Vaše potencijalne konkurente, koje navode MNC 
kompaniju na svojim listama referenci. To Vam može pomoći da 
vidite koja preduzeća snabdevaju Vašeg ciljnog klijenta. Možete 
da uporedite Vaše mogućnosti sa postojećim dobavljačima i tako 
pripremite Vašu ponudu koja će biti konkurentnija.

Drugi izvor informacija mogu da budu sektorska istraživanja, 
na primer, ona u vezi prerade plastike u Vašem regionu. Ovakve 
sektorske studije možete dobiti pri relevantnim državnim 
institucijama ili ih kupiti od specijalizovanih agencija. Tu obično 
možete da pronadjete dobar pregled tržišta i kratak opis glavnih 
preduzeća u okviru sektora; to mogu da budu Vaši klijenti ili 
konkurenti. „Već dovršene“ sektorske studije mogu se kupiti po 
razumnoj ceni, ali se na njihov sadržaj obično ne može uticati.
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O SIPP-u

Evropska unija, preko Evropske agencije za rekonstrukciju. Glavni cilj programa je 
povećanje priliva stranih direktnih investicija u Republiku Srbiju. Projekat za razvoj 
lanaca lokalnih dobavljača, kao deo SIPP-a, pomaže srpskim preduzećima da 
postanu dobavljači multinacionalnih kompanija.

O IFC-u
IFC, članica grupacije Svetske banke, stimuliše održivi ekonomski rast u 

pružanjem savetodavnih usluga kao i usluga ublažavanja rizika za privredne 
subjekte i državnu upravu. Za više informacija posetite www.ifc.org.

O FIAS-u

FIAS savetuje vlade zemalja u razvoju i tranziciji kako da poboljšaju uslove za 

O Evropskoj agenciji za rekonstrukciju
Evropska agencija za rekonstrukciju rukovodi ključnim programima pomoći 
Evropske unije Republici Srbiji (uključujući Kosovo pod upravom Ujedinjenih 
nacija), Republici Crnoj Gori i bivšoj jugoslovenskoj Republici Makedoniji. Za 
više informacija posetite www.ear.eu.int.

Izdavanje ove brošure podržao je Program za promociju ulaganja u Srbiju

Pokušali smo da Vam prenesemo suštinu zahteva koje MNC 
kompanije postavljaju pred svoje dobavljače. Najbolji način da više 
naučite jeste praksa. Tragajte za informacijama o potencijalnim 
kupcima, napravite izbor ciljne grupe i ostvarite prvi kontakt na 
različite načine.

Tokom svih Vaših pokušaja, treba stalno da imate na umu sledeće:
• Sticanje novog kupca ne predstavlja sreću već rezultat 

ozbiljnog rada;
• Posao počinje pre prvog kontakta sa kupcom;
• Sav prethodni trud može da bude izgubljen tokom prvog 

kontakta, jer prvi utisak jeste važan.

Želimo Vam mnogo zadovoljnih kupaca.
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