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VISPARIGS IEVADS

Eiropas ekonomikas integracijas rezultata veidojas vienots, liels Eiropas tirgus, kura
konkurence ir galvenais ekonomikas attistibas dzinulis. Lai saglabatu savu stavokli,
MVU, kuri darbojas $aja tirgii, nakas no jauna pardomat biznesa stratégiju, vai, vélams,
izmantot Vienota tirgus piedavatas iesp&jas un paplasinat savu potencialu. Daudziem
MVU tas nozimés, izvéloties par pamatu kadu no biznesa sadarbibas iesp&jam, veidot
ligumsabiedribas ar partneriem citas dalibvalstis.

Lai gan darbiba norisinas Vienota tirgus ietvaros, §1 sadarbiba, vismaz sakuma stadija
noteikti, ietvers papildu gritibas, risku, izmaksas u.t.t. Daudzi MVU, it 1paSie tie, kuriem
trikst iepriek$gja starptautiska pieredze, diezgan piesardzigi izturas pret iesaistiSanos
sados sadarbibas projektos. Tadel, tiesi MVU organizaciju Savieniba uzdevums ir
atbalstit savu biedru vidi esoSos uznpemejus, un palidzet viniem izprast, cik izdeviga ir
sada biznesa sadarbiba, ka ar1 sniegt atbalstu veicot iek$€ja un ar€a rakstura
sagatavoSanas darbus, un otraja faz€ sniegt atbalstu, izv€loties vispiemérotako biznesa
partneri.

Tade] MVU organizacijam jabit brunpotam gan ar nepiecieSamajam zinasanam, lai sp&tu
novertét sava klienta MVU gatavibu uzsakt starptautisku darbibu, gan ar sp&ju veidot
nepiecieSamos kontaktus un tiklus, lai palidz&tu Siem uzn€émumiem atrast 1stos partnerus.

Eiropas savieniba jau sen ir izpratusi, cik svariga ir MVU sadarbiba pari robezam un
starptautiskas aktivitates. Tas palidz MVU virzit un stiprinat to poziciju, tadeé] Eiropas
komisija MVU un MVU atbalstoSo organizaciju riciba ir nodevusi virkni lidzeklu, lai
atbalstitu un stimulétu sadarbibu un apmainu pari robezam MVU starpa un palidzetu
uznémumiem atrast 1stos sadarbibas partnerus.

Apmacibu lidzeklis ir izstradats ar mérki sniegt ieskatu jautajuma par saikni starp ieks¢jo
tirgu, MVU un (pari robezam ejosSo) sadarbibu, iepazistinat ar iesp&jam, kuras piedava
sada veida sadarbiba, it Tpasi sniegt praktisku parskatu MVU organizacijam, lai tas varétu
izskaidrot saviem klientiem MVU $adas sadarbibas pari robezam potencialu.



I. BIZNESA SADARBIBAS VEICINASANA: KAS, KADEL UN
KADA VEIDA?

I.1. MVU un tirdznieciba pari robezam, un starptautiska tirdznieciba:
Eiropas savienibas integracijas un iek$eja tirgus ietekme

Pakapeniska dalibvalstu integracija Eiropas Savieniba un patiesi vienota tirgus rasanas ir
liela méra ietekméejusi Eiropas ekonomiku, tas uznémumus, un it pasi MV U.

Galvenie procesi, kadi pedgja laika vérojami ieks€jais integracijas procesos, ir $adi:

- 1985. gada White Paper (Balta avize), kura tika uzskaititi gandriz visi 300 pasakumi,
kadus nepiecieSams veikt, lai izveidotu tadu Vienotu tirgu, ka to paredz 1957. gada
Romas ligums, un kur§ biitu balstits uz brivu precu, cilvéku, pakalpojumu un kapitala
plismu, ka rezultata tiktu pabeigta iekseja tirgus veidoSana (31/12/1992)

- Tadas Eiropas Savienibas izveidoSana, kadu to paredz 1992. gada februara Mastrihtas
Iigums, kurs§ ietver arm tadas kompetences ka arpolitika, iek$§ja un argja drosiba un
naudas vienibas izveidoSana.

- Vienotas valiitas, Eiro, radiSana sakot ar 1999. gada 1. janvari, kas ar 2002. gada 1.
janvari 11 dalibvalstis no 15 pilniba aizstatas nacionalo valiitu.

Sis integracijas rezultati ir sekojoSi:

- liela vienota tirgus izveidoSana, kura ai 375 miljoni paterétaju

- iekSgja tirgus izveidoSana Eiropas méroga, kura valsts nolikumi vairs neierobezo
tirdzniecibu (vai dara to mazaka méra),

- atvértakas ekonomikas radiSana

- ekonomikas pieaugums un nodarbinatibas pieaugums

- zemakas izmaksas

- tirdzniecibas kopienas iekSieng pieaugums

- konkurences pieaugums paSmaju tirgii - visiem uzg€mumiem, taja skaita MVU, rodas
nepiecieSamiba no jauna izvertét savu biznesa strat€giju un ievérot prasibas, kadas rodas
mainot situaciju tirgi

Iepriek§ minéto faktoru ietekme nav vienadi spéciga visos Eiropas MVU. Ta vairak
noverojama tajos sektoros, kur paplasinasanas izraisa ievérojamu izmaksu samazinajumu
(tas ir, sektoros, kuri palajas uz lieliem ieguldijumiem vai, kur standartizacija var novest
pie serijveida produkcijas razosanas), plasakos rajonos (kur ir liclakas iesp&jas sadarbibai
izteiktas sektoros, kur paplasSinasanas nav svarigs faktors, vai kuri p&c sava rakstura ir
izteikti lokali (piem., noteikti amatniecibas sektori).

Vienotas valiitas ievieSana, it 1pasi péc lielajam 2002. gada gaidamajam parmainam vél
vairak veicinas tirgus paplasSinasanos un konkurences pieaugumu.



Vel jo vairak, pédéjas dekades liecina, ka notiek vispariga virziba uz globala méroga
ekonomiku. Aizvien pieaug arvalstu tirdzniecibas un investiciju nozime Eiropas
Savieniba. Pakapeniska pasaules tirdzniecibas globalizacija ir pozitivs faktors
ekonomikas attisttbai ka ar1 nodarbinatibas un biznesa paplaSinasanai. Lai gan
konkurences spiediens pieaug, pasaules ekonomikas globalizacija nes MVU jaunas
parmainas, tomer, Seit atkal redzama, nepiecieSamiba sadarboties ar arvalstu
uzpémumiem.

aizvien pieaugosa, tomer relativi neliela Eiropas Savienibas MVU dala atzist Viena tirgus
priekSrocibas; vairak neka puse visu MVU Vienotas tirgus izveidoSana nesaskata ne
priekSrocibas, ne trikumus, treSdala MVU uzskata, ka Eiropas integracija nes lidzi vairak
priekSrocibu neka trikumu. Lielakie MVU, kuri veic starptautisku darbibu un strauji
augosie uznémumi ienem labvéligaku nostaju neka mazakie MVU, un tie uzgémumi, kuri
darbojas tikai lokala meroga.

Kopuma, vienas no lielakajam priekSrocibam, kuras MVU saista ar Vienota tirgus
izveidoSanu, ir: lielaks tirgus precu pardoSanai un vienkarSota starptautiska
sadarbiba. Starptautisko biznesa sadarbibas pieméru skaits MVU vidi pieaug. Kopuma,
par $adu pieaugumu zino 25% MVU; lielaki MV U vidi Sis skaitlis ir pat augstaks.

Lai gan Sie skaitli rada, ka aizvien lielaks MVU skaits izmanto prieksrocibas, kuras
Eiropas Savienibas ietvaros piedava iekSgjais tirgus un turpmaka Savienibas integracija,
tie tada pasa mera atklaj nepiecieSamibu talak attistit MVU sadarbibu pari robezam un
starptautiskaja aréna.

Eiropas Komisija pilniba izprot palidzibas nepiecieSamibu MVU un amatniecibas
sektoram, lai veicinatu tiem izprast savu potencialu mirkli, kas iek$€ja tirgli norisinas
krass parmainas, attistas globala méroga ekonomika un komunikaciju sist€éma. To pierada
daudzgadigas programmas uzpémumiem un uznémeéjdarbibai, jo to uzmanibas
centra atrodas MVU (ceturta (2001-2005) tiks pienemta 2000. gada beigas, un ta aptvers
vairak neka 30 valstis. Kopigais budZets tiek planots 450 miljoni Eiro).

Saja dokumenta tiks apskatiti MVU atbalstam veiktie pasakumi, kuri galvenokart vérsti
uz biznesa sadarbibas veicinaSanu, ka art MVU organizacijam pieejamais atbalsts Tpasu
pakalpojumu attistiSanai Saja sfera.

1 Sestais zinojums, 2000. gada jilijs, KPMG Consulting un EIM maza biznesa izp&tes un konsultaciju
iesniegts Eiropas Komisijas uznémumu DG



1.2. DEFINICIJAS

A. Sadarbiba Eiropas savieniba: reali piemeri no dzives

Portugales MVU, kas aktivi darbojas tekstilripniecibas sektora, ir izdarijusi
ieguldijumus jaunu raZosanas iekartu iegadei, un ta rezultatd ir pieaudzis uzpémuma
razosanas potencials. Uznemumu interesé jaunu pircéju meklésana, un tas vélas Sos
mekléjumus paplasinat attieciba uz citam FEiropas valstim. Ta ka sis biis uznémuma
pirmais méginajums sakt sadarbibu pari robezai, tas gribétu izmantot pieredzéjusu,
agentu pakalpojumus, kuriem piemit plasas zindsanas tirgus jomda un kuriem ir kontakti
valstis, ar kuram uznémums vélas sadarboties. Saja bridi uznémumam nav ne kontaktu ar
arvalstim, ne zinasanu par arvalstu tirgiem.

Belgijas celtniecibas sektora stradajosam mikrouznémumam jau sen bijusi interese par
lielo, geogrdfiski tuvu esoso Francijas tirgu. Uzpeméji zina, ka Saja tirgii péc vinu
ipasajiem razZojumiem ir pieprasijums, seviski valsts sagades sektora. Eiropas
informacijas centra apmekléjums palidzéja uzpémeéjam noskaidrot formalitates, kadas
janokarto, lai varétu piedavat savus pakalpojumus aiz robezas. Uznéméjs jit, ka
noteikumi un pastavosas barjeras prasis parak daudz laika, lai vins pats varétu ar tam
tikt gala. Tapat vinam ir nacies dzirdet, nepieredzéjusai arvalstu kompanijai ir griiti
ienakts ka Francijas valsts sektora. Tomer uznéméjs vélas meginat spert So pirmo soli
Francijas tirgn, bet vins to labpratak daritu ka lieldka Francijas uzpémums
apakskontraktors.

Lielbritanijas MVU ir ipasa pieredze tehnologiski augti attistitu noteikta veida iidens
attiriSanai paredzétu iekartu dizaina izveidoSand, pardosana un pakalpojumu sniegsand.
Faktiski, Lielbritanija Sis uzpémums ir kjuvis par lideri vietéja tirgi. Ta ka uzpémums
lieliski parzina So sektoru, tas veletos darboties ka lidzigu razojumu agents un
pakalpojumu piedavatajs Lielbritanijas tirgii. Ta ka tam St mérka sasmniegSanai biis
nepiecieSamam aktiva sadarbiba ar uznémumiem, kurus naksies parstavet, kopiga kadru
apmdciba, tehnisko zinasanu apmaina u.t.t, Lielbritanija uznémums jit, ka vislabakais
problemas risindjums biitu nodibinat kopuznemumu. Tas meklé sadarbibas partnerus.

Polijas metala konstrukciju sektora uznémumam ir lieliski aprikots rasosanas cehs ka art
motivéts un labi apmacits darbaspéks. Uzpémums jau sen eksporté savu produkciju uz
vairakam centralds un Austrumeiropas valstim un uz Krieviju, bet, diemzél, pieprasijums
Sajas valstis ir samazindjies. Ta rezultata, uzpémuma jaudas netiek izmantotas visa
pilniba, un tas meklé razosanas pasitijumus, partnerus, ar kuriem uzpnémums varétu
stradat apakskontraktora statusa, ka ari jaunus klientus.

Visi iepriek§ minétie pieméri ir paraugs gadijumiem, kad tiek meklétas sadarbibas
iesp€jas: vienam biznesam ar citu, pari robezam vai starptautiska méroga. Var iebilst, ka
nav skaidrs, ko més saucam par "istu" sadarbibu, biezi vien par tadu netiek uzskatita tieSa
viena uznémumu produkcijas pardosana vai eksports otram uzn€mumam. Precizaka
definicija varétu but Sada: '"noforméta vai nenoforméta jebkura veida



Iigumsabiedriba starp diviem vai vairakiem uznémumiem vai organizacijam, kuras
kopigiem spékiem vélas sasniegt ieprieks noteiktos mérkus".

Mges veletos nedaudz paplasSinat So definiciju §T macibu lidzekla ietvaros un ietvert
jebkada veida kontaktus vai attiecibas starp MVU, it ipasi MVU, kuri izveidojuSies
dazadas Eiropas Savienibas dalibvalstis vai valstis, kuras gatavojas klit par ES
loceklem, un kuriem ir nepieciesama MVU organizaciju palidziba vai nu aizrobezu
partnera mekléjumos vai dibinot ligumsabiedribu starp MVU.

B. Sadarbibas veidi

Ka tas redzams ieprieks, sadarbiba starp uzp@émumiem var norisinaties dazados veidos.
Plasas sadarbibas kategorijas ir: vispariga, komerciala, tehniska, finansu.

Nemot par pamatu attiecibas starp sadarbibas partneriem, ir iesp&jams izveidot ari
apaks$nodalijums, kas parada, vai sadarbiba attistas viena virziena un vai taja doming
viens noteikts partneris. Ja sadarbiba attistas galvenokart viena virziena, tad to sauc par
vienpuséju. Ja sadarbiba ir abpusgja, tad to sauc par divpuséju vai daudzpuseju.

Saja tabula péc plasas sadarbibas kategorijam un péc ta, vai 31 sadarbiba ir vienpusgja,
divpusgja vai daudzpusgja, ir klasificéti izplatitakie sadarbibas veidi.

. _. Divpuséja vai
Vienpuséja .
daudzpuseja
Visparéja parpemsana kopuznemums
apvienosanas
Komerciala agents abpusgjs izplatisanas ligums
izplatiSanas ligums apvienots pieteikums
francize kopiga piedaliSanas
tirdzniecibas gadatirgos
kopiga pirkSana
Tehniska-razoSanas tehnologijas nodosanai talak kopiga piedaliSanas ES R&D
programmas
licenc@$anas ligums
apaksligumi
pEcpardosanas pakalpojumi
Finansu krediti apmaina ar akcijam

Citas atskiribas, kuras var izdalit starp dazadiem sadarbibas veidiem ir:

- atkariba no laika posma: nav konkréts sadarbibas ilgums, lai gan citas sadarbibas
formas tas ir noteikts kada konkréta meérka sasniegSanai, péc tam §1 sadarbiba tiek
partraukta

- atkariba no partneru skaita: lielaka dala sadarbibas ligumu tiek noslégti tikai starp
diviem partneriem, bet, pieméram, ligumsabiedribas, kuras izveidotas, lai piedalitos ES
R&D programmas, parasti apvieno vairakus partnerus




- atkariba no partneru lieluma un veida: lai gan daudzi MVU dod priekSroku sadarbibai
ar lidziga izmé&ra MVU, kur abi partneri var risinat sarunas, balstoties uz vienlidzibas
principu, daudzas ligumsabiedribas apvieno MVU un lielos uznémumus, MVU un
valdibas institiicijas, MVU un universitates vai apmacibas institiicijas (piem., sadarbiba
ES R&D programmu ietvaros)

- atkariba no partneru darbibas jomas: dazos sadarbibas gadijumos partneri darbojas
lidzigas jomas (un ir teorétiskie konkurenti), bet dazados geografiskajos apgabalos; §1
veida sadarbibu var nosaukts par horizontalo sadarbibu. Citos gadijumos sadarbibas
partneriem ir papildu darbibas jomas, piem., atSkirigs Iimenis razoSanas k&de, ka tas ir
apaksliguma gadfjuma. Sada veida sadarbibu varam nosaukt par vertikalu.

Atkariba no sadarbibas rakstura, partneriem naksies rekinaties ar garaku vai 1saku
sagatavo$anas posmu, patérét laiku, ieguldit naudas Iidzeklus un kadrus, ka ari
saskarties ar rika iesp&jamibu. Ir svarigi, ja MVU organizacija, kura konsultt MVU
tam stajoties partnerattiecibas ar citu uznémumu, labi parzina iepriek§ mingtos faktorus
un palidz MVU novértét realo situaciju un iesp&jamos riskus. Sis aspekts tiks apskatits §1
macibu lidzek]a otraja nodala.

I.3.Sadarbibas priekSrocibas - visbiezak sastopamas MVU bailes un
aizspriedumi

Sadarbiba (pari robezam) piedava MVU nenoliedzamas prieksrocibas. Daudzos
gadijumos tas ir vienigais veids ka iegiit pieeju aizrobezu tirgum. Ligumsabiedriba, kas
izveidota ar uzn€mumu no citas dalibvalsts var palidzet tieSa veida iegiit zinaSanas par
So tirgu, palidz€t jaunaja tirgii meklét jaunus pircéjus saviem razojumiem, sniegt
pieeju jaunam tehnologijam, icglt papildu raZoSanas jaudas vai pieeju jauniem
finansu lidzekliem. Sadarbibas Iigumsabiedribas mérkis vienmér bus radit virsvertibu
visiem sadarbiba iesaistitajiem partneriem.

Neskatoties uz nenoliedzamajam priekSrocibam, MVU vidi joprojam vérojama
piesardziba sadarbibas, seviski aizrobezu sadarbibas jautajuma. Ta slépjas apstakli, ka
katra ligumsabiedriba abi partneri neizbégami zaudeés dalu savas neatkaribas, un
atkariba no otra uznémuma slépj sevi risku (tad€] ir svarigi uzsakt sadarbibu tikai ar
tadiem partneriem, kuriem varat patiesi uzticéties).

MVU vidi pastav vél citi aizspriedumi. Eksisté uzskats, ka sadarbiba ir izdeviga tikai
lielajiem uzn€mumiem, mazajam kompanijam ta sagada parak daudz griitibu, ietver parak
lielu risku, prasa parak daudz laika un lidzeklu, ka arT mazajiem uzpémumiem trikst
nepiecieS$amo iemanu un pieredzes. Sadarbiba, kas sniedzas pari robeza neapSaubami
prasis no MVU papildu piles un ieguldijjumus, bet taja pasa laika ripigi izstradats
sagatavoSanas posms un pieredz€jusa partnera atbalsts (MVU organizacija) samazinas
risku un palidzés MVU git panakumus. ST macibu lidzekla otraja dala stastits par
iesp&jamajiem riskiem un ka no tiem izvairities.



Ir svarigi paturét prata, ka MVU piemit noteiktas stipras puses, kas var biit izdevigas,
uzsakot starptautiskas vai aizrobezu sadarbibas projektus: ta ir fleksibilitate, atrums ar
kadu MVU spgj reagét uz arvalstu tirgl noticko$ajam parmainam vai jaunajam iespgjam,
tieSais kontakts, kas biezi vien ve€rojams starp vadibas lirmeni MVU un tirgu, to
vienkars$a struktiira, kas, atSkiriba no lielajam organizacijam, ievérojami atvieglo
lémumu piepemsanu. Mingtas 1pasSibas var uzskatit par loti noderigam. Ir zinami daudzi
mazie uzgpémumi, kuri guvusi milzigus sasniegumus starptautiskas sadarbibas joma, un
kalpo ka lieliski pieméri ieprieks teiktajam.

Visizplatitakais sadarbibas veids, un daudzos gadijumos ar1 visvienkarSakais ir
komerciala rakstura sadarbiba. Daudziem MVU ta ir pirma sastapSanas ar (pari
robezai ejosu) sadarbibu, un dazus ta noved pie sarezgitakiem sadarbibas veidiem.

I.4. DaZu izplatitu sadarbibas veidu apsprie§ana’
Visparigie:

- ApvienoSanas: divi uznémumi apvienojas, veidojot lielaku grupu, kuras riciba ir vairak
lidzeklu neka atseviskiem uzp€mumiem. Loti iesp€ams, ka jaunajam uzpémumam
piederes lielaka tirgus dala, tam biis zemakas relativas izmaksas un pieejamas lielakas
iespejas iegiit ekspertu zinasanas. Apvienosanas ir smalks process, tai nepiecieSams ilgs
laiks, gar§ sagatavoSanas posms un juridiskas konsultacijas.

Parnemsana: viens uznémums parnem visas otra uzn€muma dalas. Kompanijai, kura veic
pirkSanas funkcijas, Sis darfjums biis veiksmigs ar to , ka 1sa laika posma ta iegus
strategiski specigu vietu (jauna) tirgli. Kompanijai, kura tiek parota, savukart, ir izdevigs
to pérkosa partnera piedavata drosiba un drosais statuss.

Kopuzné€mums: viena vai vairakas kompanijas apvienojas, lai izveidotu jaunu kompaniju,
kura ietvaros tas var kopigi stradat, lai Tstenotu kadu noteiktu mérki vai projektu. ST veida
sadarbiba ir izdeviga ar savu lieliski izstradato juridisko struktiiru’; ta atlauj realizét
projektus, kurus vienam partnerim nebiitu pa spékam istenot, un ta vienmeérigi sadala
risku dazadiem dalibniekiem. Vairuma gadijumu, tomer, visiem partneriem jarékinas ar
lielu investiciju nepiecieSamibu.

Vel japiemin JEV (Joint Europen Venture Eiropas kopuznémums) programma, kuras
mérkis ir palidzét veidot MVU starpvalstu kopuznémumus Eiropas Savieniba. ST
programma piedava Kopienas palidzibu, kas paredzeta, lai segtu kopuzpémuma
izveidoSanas izmaksas, 100.000 Eiro apmeéra (neparsniedzot),

2 Sis raksturojums domats ilustrativiem un informativiem noliikiem. Tie nekada gadijuma nav uzskatami
par precizam juridiskam definicijam.

3 EEIG vai Eiropas ekonomisko intereSu grup&ums ir IpaSa veida ligumsabiedriba, kas atverta
uznémumiem, ja divi no tiem ir izveidoti, dazadas Eiropas Savienibas valstis. Papildu informacija Saja
jautajuma meklgjama Council Regulation 2137/85 27/7/1985 Communication 9/9/1997, kas publicéts OJ
C285 par "Eiropas ekonomisko grup&umu piedaliSanas valsts Iigumos un sabiedrisko fondu finansétajas
programmas".



un darbojas caur finansu starpnieku tiklu. Eiropas Padome pienéma JEV projektu 1998.
gada 19. maija (Offical Journal L 155, 1998. gada 29. maijs). Papildu informaciju var
iegtit DG Enterprise vai DG Enterprise lapa Eiropas servert.

Komerciala rakstura:
FranCizes turétaji: francizes turétajs ir ieguvis tiesibas pardot noteiktu preci noteikta

apvidu. Vin$ iepérk preces no razotaj vai importétaja un parpardod tas Saja noteiktaja
rajond. Vina ienakumus veido robeza starp precu pirkSanas un pardoSanas cenam.

Agents: agents neuzperk preces, tas ir vina priekSnieka Ipasums. Agents mekle savam
priekSniekam pirc€jus un nodod tam pasitijumus. Dazos gadijumos agentam var bt
tiesibas slégt ligumus prieks sava priekSnieka un vina varda.

Kopigs pirkums: MVU (lielakoties no vienas valsts vai rajona) apvienojas, lai kopigi
pirktu preces, parasti aizrobeZu vai arvalstu tirgl. Saja gadfjuma izdevigi ir tas, ka,
darbojoties kopigi, vini var panakt izdevigakas cenas un, daudzos gadijumos, partneri
dala arT transportéSanas izmaksas.

Kopigais pieteikums: Dazadi MVU vai to "grupa" , kuriem ir Iidziga darbibas joma vai
blakusnodarbosanas, iesniedz kopigu pieteikumu pasttijuma izpildei, jo atseviskam
MVU nebiitu prasibam atbilstoSas attiecigas jaudas un pieredzes.

Tehniska/tehnologiska/raZosanas:

Piegades/apaksligumi: Kads uzpémums apnemas izpildit konkrétu uzdevumu, piegadat
kadu preci vai pakalpojumu kadam noteiktam citam uzpémumam, piem. uznémums A
razo kadu B uzp@mumam nepiecieSamo detalu vai ari sniedz pé&cpardoSanas
pakalpojumus.

Tehnologijas talaknodoSana: Daudzos novatoriski stradajosos augsti attistitu tehnologiju
sektoros, MVU ir vadoSa loma. Tehnologijas talaknodoSana, kad viens uzpémums
piegada otram zinasanas vai ipaSu tehnologiju, piem., ar licences ligumiem, iesaistas
aizvien lielaks skaits MVU.

Kopiga piedaliSanas Eiropas pétniecibas un attistibas programmas: Eiropas R&D
programmu meérkis ir zinatnisko pétijumu rezultatu pielietoSanas realiz€Sana Eiropas
Savieniba. Eiropas Komisija palidz finansét Sos projektus, un tas notiek ar aizrobezu
sadarbibas palidzibu starp ripniecibu un universitatém. Komisija uzsver, ka MVU dalibai
Sajas programmas ir arkartigi liela nozime; ta ir palidz€jusi izveidot virkni Tpasu iespg&ju,
lai atvieglotu MVU celu uz tam (piem. CRAFT-projekti, Exploratory Awards Izpétes
apbalvojumi). Eiropas R&D programmas darbojas daudzgad@jo Strukttrprogrammu
ietvaros (patlaban V., 1998-2002), kuras ir virkne noteiktu t€mu (piem. "dzives kvalitate"
vai "Energija un pastaviga attistiba") un ricibas iesp&ju.*

4 Papildu informacija par Piekto struktiiras programmu un tas SME piedavatajam iesp&jam var atrast
europa.eu.int/comm/research/faq.html un www.cordis.lu/sme
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Finansu:

Daliba: Viena kompanija nopérk dalu otras kompanijas akciju. Vairums gadijumu tas
notiek tade], lai var€tu izmantot akcijas pardodosa uzn€muma zinasanas vai pieredzi.
Daliba var biit vienpus€ja vai abpus€ja. Ja ta ir abpus€ja, tad partneriem ir iespgja
apliecinat savas partnerattiecibas un uzticibu; dazos gadijumos ta dod iesp&ju vienam otru
pasargat no aukstasinigas uzn€muma pargemsanas.

Riska kapitala nodro§inasana: Viens vai vairaki uzpémumi var veikt ieguldijums mazaka
(jaunaka) uzpémuma ar lielu izaugsmes potencialu. Investicijas var bit tieSas vai
netiesas, izdaritas ar fonda palidzibu. Viena no Komisijas prioritatém ir atvieglot MVU
piekluSanu riska kapitalam. Papildu informaciju var iegiut Multiannual Programme
(Daudzgadeja programma) vai COM (2000) 658 nosléguma Progresa zinojuma par riska
kapitala darbibas planu.

I1. BIZNESA SADARBIBAS VEICINASANA: ATSEVISKA MVU
SAGATAVOSANA SADARBIBAS UZSAKSANAI PAR ROBEZAM

Ievada piezime; var gadities, ka nakosas nodalas pievers paraka lielu uzmanibu uz liek
parmérigu uzsvaru uz MVU intensivu un oficialu sagatavosanos vél pirms uzgpémums ir
uzsacis sadarbibas projektu. Ir skaidrs, ka realaja dzivé starptautiska vai parobezu
sadarbiba starp MVU biezi vien aizsakas nejausa tikSanas reiz€ vai ar kadu parastu
pasiitijumu, un nekadi sagatavosanas darbi $ajos gadijumos nav notikusi. Tomér, ja MVU
ir veicis $adu sagatavosanas darbu, tad tam bis lielakas iesp&jas veidot starptautisku
sadarbibu uz ilgstoSiem pamatiem, un rezultata iegulditas piiles noteikti atmaksasies.

I1.1 IekSeja analize: vai MV U ir gatavi darboties pari robezam vai
starptautiskaja aréna?

Ka tas bija redzams ieprieks€ja nodala, uzsakot darbibu pari robezam un iesaistoties sada
veida sadarbiba, ligumsabiedribas paredz noteiktu iemanu nepiecieSamibu un apzinas, ka
bus naksies ieguldit daudz laika un kadru, ka ar7 rezultata radisies papildu izmaksas.
Pirms jauna projekta uzsaksanas, MVU ir svarigi izvertet savu gatavibas pakapi, apsveért
vai §T iesp&ja bls dzivotspgjiga un vai ta vainagosies panakumiem.

Pirms projekta uzsaksanas MVU japajauta sev sekojosais:
* Motivacija

- Vai projekts atbilsts uznémuma ilgtermina stratégijai? Parobezu sadarbiba un
aktivitates nenodroSina momentanus rezultatus.

- Vai istermina pelna ir vienigd uznpémuma motivacija vai pasta vél citas, ka
pieméram, konkurences palielinasana, jaunu atzinu iegiSana, jaunu pieredzes
sféru vai jaunu tehnologiju meklesana?
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* Jek$eja organizacija

- Vai uzpémuma iekseja vadiba ir patiesi ieinteres€ta uzsakt So projektu? Vai saja
Iimen1 ir pietiekosi liela skaidriba par to, ko 1sti Sis projekts ietver, kadas
investicijas biis nepiecieSamas, un, ka iesp€jams, tiek upuréta istermina pelna?

- Vai uzp€mumam ir pieejam ekspertu viedoklis? Vai kadri ir pietiekosi
motivéti un vai tiek ir nepiecieSamas zinaSanas (valodu prasme, zinaSanas un
pieredze saistiba ar starptautisko tirdzniecibu). Vai biis nepiecieSama papildu
apmaciba vai naksies pienemt jaunus darbiniekus?

* RaZzojums

Ja projekts paredz raZojuma vai pakalpojuma eksportu vai pardoSanu aiz robezas,
tad nakas uzdot dazus specifiskus jautajumus.

- Vai Sis izstradajums ir unikals vai ari tirgt ir daudz $adu razojumu. Ja to ir
daudz, kada ir situacija ar cenam?

- Vai Sis izstradajums ir saistits ar kultiiras vai religiskiem aspektiem? Vai
izstradajumu vajadz€s izmainit lai to pardotu citos tirgos? Vai tas biis 1pasa
japarbauda, lai noteiktu ta droSibu, tehnisko atbilstibu, u.t.t. (Sis aspekts ir
saistits ar jautajumu par tirgus izv€li un aizrobezu sadarbibas tehniskajiem
aspektiem - skat talak).

- Vai nepiecieSama Ipasa apmaciba, lai varétu stradat ar So produktu vai to lietot?
Vai tadel bus nepiecieSams ieveérot Tpasas prasibas, izveloties izplatitaju vai
agentu? Kada biis situacija pécpardosanas pakalpojumu joma?

*Stavoklis tirgii
- Kads ir MVU stavoklis paSmaju tirga? Vai tam biitu meérktiecigi veltit piiles
jaunu tirgu mekl€Sanai? Vai situacija paSmaju tirgii nosaka nepiecieSamibu
mekl&t jaunus tirgus?

* Finanséjums

- Kadas izmaksas/investicijas biis nepiecieSamas, lai istenotu So projektu?
Ilgtermina/istermina?

- Vai uzpémumam ir pieejami nepiecieSamie lidzekli projekta apgrozama

kapitala nodroSinasanai? Ja n€, vai ir iespgas izmantot komercbanku,
regionalo/valsts vai Eiropas finansé$anas shémas?
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Vienkarss, bet visnota] noderigs $ada veida paSanalizes lidzeklis ir ta saucama SWOT
analize. Tas nozimé ka uznémums izvertes visus iepriekS mingétos punktus, vadoties péc
savam stiprajam jomam (Strengths), vajajiem aspektiem (Weaknesses), iesp&jam
(Opportunities) un draudiem (Threats) un centisies shematiska forma vizualizét So
ainu? So uzdevumu var veikt individuali vai komanda. Tas sniedz lielisku priek3statu par
uznémuma patieso stavokli un konkréta projekta dzivotspeju.

I1.2.Netnemama veiksmigas darbibas pari robezam un starptautiskaja
aréna sastavdala: eksporta plans

Kad MVU ir parliecingjies, ka tam ir projekta uzsakSanai nepiecieSama motivacija un
iesp€ja mobiliz€t neiecieSamos resursus, tad ir laiks sakt Tsto sagatavosSanas darbu. Ja
projekts saistits ar aizrobeZu vai starptautisko tirdzniecibu (izstradajuma vai
pakalpojuma pardoSana), eksporta plans palidzés MVU pamatot uz izprasts katru soli,
kas jasper projekta istenoSanas virziena. Biezi vien MVU uzskata, ka sadarbibu iesp&jams
sakt peksni, bet skersli tiks parvaréti un problémas risinatas tad, kad naksies ar tam
saskarties. Sads uzskats neizbégami radis nopietnas problémas vai, labakaja gadijuma,
nevajadzigu laika pat€rinu. MVU uznéméjam labs eksporta plans kalpos ka lielisks
projekts, kas palidz€s vinam parverst abstraktas sadarbibas uzsaksanas idejas un vélmes
reala sadarbiba. Tas noradis, kas konkréti, darams talak. Ja projektam nepiecieSams
finans€jums no arpuses, Sis plans bis lielisks pieradijums uzpéméja un vina projekta
patiesumam un nopietnibai.

Laba eksporta plana sagatavoSanai ir nepiecieSama laiks. Ilgs laiks paies, veicot
pétijumus biroja pie galda. Sim noliikam lieliski palidzés Internets, ja vien uznémejam
vai vinu atbalstoSajai MVU organizacijai tas ir pieejams. lesp&jams, ka ir nepiecieSama
likumdoSanas, finansu vai eksporta tehnikas jomu specialistu konsultacijas. Tas
mekl&jamas vai nu MVU organizacijas vai arpus tam.

Eksporta plans tiks sastadits individuali, ta lai tas atbilstu MVU un attiecigajam
projektam, tomér taja vienmeér bis ietverti $adi elementi:

* Tirgus izvele/pétnieciba

Neatkarigi no ta, vai sadarbibas projekts sakas tulit péc pirmas tikSanas ar
potencialo partneri vai ar1 bez jebkad ieprieks pastavéjusam saikné€m ar arvalstim,
ir MVU svarigi izanalizét potencialo tirgus(s), riipniecibas nozari(es) un
valsti(s), kur uznémums vé€las darboties. Tad€l jaizanaliz€ pieprasijums péc
attieciga razojuma, janosaka konkurence, janoveérteé nepiecieSamiba izmaniti
razojumu, u.t.t. Rezultata MVU jaiegiist skaidrs priekSstats par to, vai
attiecigajam razojumam konkréta valsti/tirgli ir sagaidama veiksme un ar kadiem
skérsliem naksies saskarties projekta istenosanas gaita.
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* Eksporta stratégija un stratégija iekltsanai tirga

Sis pétijums palidzés MVU izlemt, ki tas tuvoties savam izvéletajam
tirgum(iem), vai uznémums taja ieies tieSi vai ar kadu no pirmaja nodala
aprakstito sadarbibas veidu palidzibu, un ka tas centisies atrast sadarbibas
partnerus (skat. talak).

* Likumi un noteikumi, kas jaievéro

Ikviens projekts, kur§ ir saistits ar eksportu vai starptautisko sadarbibu, rada
nepiecieSamibu pec zinasanam $ados "eksporta tehnikas" jautajumos: muitas
noteikumi, starptautiskais transports, eksporta apdrosinasana, PVN likumi
starptautiskaja tirdznieciba un tirdznieciba Kopienas ietvaros, Inco-noteikumi un
to pielietoSana. Eksporta plana izstradasana ir vispiemérotakais mirklis, kad MVU
var apzinaties, kados jautajumos tam triikst nepiecieSamas zinaSanas un attiecigi
sameklet trukstoSo informaciju.

* Maksajuma nosacijumi, starptautisko maksajumu tehnika

Uzsakot darbibu viena vai otra arvalstu tirgi, MVU naksies analizét sev
piepemamus maksajumu nosacijumus, izlemt, ka uzpémums veiks
maksajumus un ka tos sapems, ka kompanija var nodroSinaties pret finansu
riku, piem., izmantojot TpasSu maksaSanas tehniku vai kreditu apdroSinasanu.
Logiski, ka $ada rakstura informacijas iegiiSanai blis nepiecieSamas banku
specialista konsultacijas.

* FinanséSana

Ka jau tas tika minéts nodala par gatavibu veikt eksporta darjjumus, projekts, kas
paredzEts starptautiskas vai aizrobezu sadarbibas attistiSanai, noteikti prasis
papildu investicijas. TekoSie izdevumi var ietvert, pieméram, algas, celojumus,
reklamu, izplatiSanu, u.t.t. Eksporta plana janorada So izmaksu finans€Sanas avoti,
un, gadijumos, kad tiek mekléts finans€jums no arpuses, ir jaizstrada detalizets
budZets, kas parada, ka $ie lidzekli tiks teréti, un kada ir sagaidama pelna. Sis ir
vispiemérotakais bridis, lai izpétitu, kuras atbalsta shémas (valdibas, Eiropas
u.t.t) ir pieejamas, un uz kadiem nosacijumiem MVU tas var izmantot.

* Cenu veidoSana
Visi iepriek§ minétie faktori neapSaubami ietekm&s analiz€ta razojuma vai
pakalpjuma eksporta cenu, un noteiks MVU cenu veidoSanas stratégiju un tas
robezas.
MVU vargtu interes€t iespeja ietvert eksporta plana apgrozijuma prognozi. Tas

palidz€tu noteikt iesp&amo guvumu un kalpotu ka robezstabs turpmako
panakumu noverteésanai.
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* PlanoSana/pagrieziena punktu noteikSana
Lielaka dala eksporta planu ietver ari laika grafiku, kas nosaka galveno
uzdevumu realizacijas laiku, pagrieziena punktus vai limitus, nosaka, kad konkréti
jaizskata padaritais u.t.t. Tas var bt noderigs attieciga projekta vadibas lidzeklis.

1. pielikuma ir atrodams iespéjama eksporta plana paraugs
Sis fazes beigas MVU jabiit pilnigai izpratnei $ados jautajumos:

*1emelsi un saistibas uzsakot sadarbibas projektu

*ilgtermina un Tstermina mérki

* uznémuma un izstradajuma gataviba

*merka tirgi + pamatzinaSanas jautajumos par tirgus situaciju, tirgus stavokli, u.t.t.
* eksporta stratégija un stratégija ka iek]at tirgt

* pamatzinasanas par pielietojamajiem likumiem un noteikumiem

*cenu veidoSanas stratégija

* finansialas iespgjas

*laika grafiks

III. MEKLEJOT ISTO BIZNESA PARTNERI

I11.1. Ideala biznesa partnera profils

MgEginajumi atrast idealu sadarbibas partneri nav spéle, kadu var spélét uz labu laimi, ejot
uz tikSanos. Ja jus zinat, kadas 1pasibas vélaties redzet sava sadarbibas partneri, tad jiis
jau esat izdarTjis svarigu izveéli un jums ir izveidojies prieksstats par to, ka un kur sakt
mekl&Sanu.

Pirmaja nodala més sniedzam parskatu par daziem visizplatitakajiem sadarbibas veidiem.
Ieprieksgja nodala ieklautajiem vingrinajumiem vajadzgja radit MVU uzpéméjam skaidru
priekSstatu par plasaka veida sadarbibu, kura ir vispiemérotaka vina projekta
realizacijai, un novest pie pirmas izveles tirgus joma.

Nakosais solis paredz precizi noteikt, ko 1sti uznémejs meklIe sava potencialaja sadarbibas
partneri, un te ietilpst arT pirmais méginajums rast kontaktu ar $o partneri. MVU ieskicé
aptuvenu mekl€jama partnera profilu, kura noteicosie elementi ir:

* MVU iecerétais sadarbibas veids

* potenciala partnera atrasanas vieta

* potenciala partnera stipras puses attieciba uz sadarbibas veidu

* potenciala partnera lieclums/jauda

* piem@rotiba attiecigajam projektam/vispargjais uzticibas Iimenis/finansiala
maksatspeja

* ieprieksgja starptautiska pieredze

* sazinas valoda, kontaktpersonu pieejamiba
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Lai gan izSkiroSais lémums tiks piegemts tikai sastopot potencialo partneri personigi,
janem vera, ka jau pirmaja tikSanas reiz€ var izradities, ka teor&tiski ideals partneris
tomér nav piemérots turpmakajai sadarbibai. Dibinot kontaktus, jamégina panakt
atbilstiba (jasakrit uznémumu struktiirai un partneru stratégiskajai politikai) un balanss
(ideala varianta partneru prasmes, sp&jas, vajas un stipras puses viena otru papildina).

Otraja pielikuma atrodams detalizets saraksts, kas palidz€s radit potenciala sadarbibas
partnera profilu. MVU nepasaubami biis interesanti izveidot sava iesp&jama partnera
profilu, tadu tikpat svarigi ir izveidot ari paSiem savu sadarbibas profilu. Saja gadijuma
MVU prezente savu uznémumu, demonstré savu prasmi un pieredzi, atklaj vajas un
stipras puses, ilgtermina nodomus un meérkus saistiba ar sadarbibas projektu ta, ka
uznémums vélas, lai to ierauga potencialie partneri.

I11.2. Ka atrast idealu biznesa partneri

Tadgjadi MVU ir ieguvis priekSstatu par to, ko tas mekle sava idealaja sadarbibas
partneri, ka ari, ka uzpémums pats sevi pasniedz Sim partnerim. Laiks doties uz
satikSanos.

Ir daudzi un dazadi veidi, ka MVU var staties kontaktos ar saviem potencialajiem
partneriem. Katra konkréta gadijuma MVU naksies lielaka vai mazaka méra piedalities So
kontaktu veidoSana, ka arT ieguldit piiles un/vai laiku. Iepriek§ ming&tais, protams, ir ciesi
saistits ar to efektivitati. Talak, nemot véra dazadus krit€rijus, esam sagatavojusi plasu
sadaltjumu kategorijas.

* aktiva/pasiva mekléSana

Aktiva mekléSana nozimé to, ka MVU pats spers neiecieSamos solus, lai par ta
veleésanos uzsakt sadarbibu uzzinatu arzemés. To iesp€jams panakt ar tieSo siitljumu
palidzibu potencialajiem partneriem, izmantojot jau esoSos kanalus, laist apgroziba
sadarbibas piedavajumu (skat. talak), mekl&jot kontaktpersonas arzemes, u.t.t.

Pasivas partneru mekl€Sanas paredz, ka MVU atstaj iniciativu arzemju uznémuma rokas
un pasivi mekle jaunas iesp&jas. MVU var sakt mekl¢jumus regulari izskatot arvalstu
kompaniju publicetos piedavajumus un ligumus, piem., tirdzniecibas rakstura
periodika, eksporta izdevumos vai datu bazes, un atbildot uzp@mumu
ieinteres€jusajiem uznémumiem.

* individuala mekléSana/ar starpnieku palidzibu

Dazi MVU dod priekSroku uzsakt partnera mekl&éjumus bez citu palidzibas no arpuses,
piem., nosiitot tieSo siitljumu tiem potencialajiem partneriem, kuru adreses MVU ir
atradis telefona gramata vai uznpémumu izzinas, vai kuru iegadajies no specializ€tajam
kompanijam. Sis ir 1&ts un dazreiz ari efektigs veids, ka izpétit tuvéjo tirgu, tomér talaku
un mazak pazistamu tirgu apgtsSanai §T metode nav visai noderiga. Dazi MVU pieverSas
tirdzniecibas piedavajumiem un ligumiem ("tirdzniecibas saiteém"), kas atrodamas 1pasas
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adres€s Interneta. Tomer, biezi vien ir gruti parbaudit, vai Sie uznémumi darbojas
likumigi.

Visbiezak MVU mekl€jumi biis veiksmigi, ja uznémums izveidos sarakstu ar arvalstu
vai paSmaju pieredzéjusu starpnieku adresém. Te minamas daudzas iespéjas:

PaSmaju Arvalstu

MVU organizacijas Arvalstu véstniecibas

Profesionalas apvienibas Arvalstu/starptautiskas tirdzniecibas
Tirdzniecibas kameras kameras

Regionalas attistibas agentiiras Starptautiskas organizacijas

Tirdzniecibas veicinasanas agentiiras
Bankas un finansu institticijas

Eiropas informacijas centri
Vestniecibas un tirdzniecibas komisijas
Privatie konsultanti

Visas iepriek§ mingtas organizacijas var palidzeét MVU, izmantojot savus kontaktus un
tiklus. Vel vairak, lielaka dala spés sniegt MVU vértigu padomu, ka labak organizet
sadarbibas projektus.

* ar tieSo/netieSo kontaktu palidzibu

Daudzos gadijumos pirmais kontakts starp potencialajiem partneriem notiek pa telefonu
vai arT ar faksa vai elektroniska pasta palidzibu. Tas ir acim redzami Ietakais veids, un
potencialajiem partneriem ir iesp&a atri apmainities ar lielu daudzumu informacijas.
Toméer, uzsakot sadarbibu pie svarigu projektu realiz€Sanas, bis nepiecieSama ari
personiga tikSanas.

DazZos gadijumos pirmais kontakts var notiek tieSi (aci pret aci), pieméram, ja ta ir
arvalstu tirdzniecibas misija, un tikSanas notiek tirdzniecibas gadatirgt vai starptautiska
seminara pasu majas vai arzem@s. V&l bez informacijas apmainas, tiesa kontakta
priekSrocibas it tadas, ka potencialie partneri var nekavgjoties just, vai tie abi ir "uz viena
vilna".

Ja MVU vélas izpétit loti talu, eksotisku vai nepazistamu regionu tirgus, tad loti efektigas
var izradities valsts vai valdibas organizaciju izveidotas tirdzniecibas misijas, kuru
priekSgala parasti atrodas politiski ietekmigas vai augstu stavosas personas. MVU sanems
detalizétu informaciju par visiem to interes€josajiem praktiskajiem jautajumiem, un tam
tiks piedavata vertiga iesp&ja dibinat nepiecieSamos kontaktus. Bez tam, MVU var
izdevigi izmantot reklamu un publicitati, kura parasti piemit sada veida pasakumiem.

Biezi vien MVU, kuri vélas piedalities tirdzniecibas misija vai tirdzniecibas gadatirgt

arzemées, ir pieejams valsts vai regionalas valdibas finansialais atbalsts. Sim partneru
mekl&Sanas veidam ir tikai viens trilkums - augstas izmaksas.
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* ar neformalo kontaktu /specializéto Eiropas tiklu palidzibu

Potencidlo partneru mekl&$ana nozime tikla izveido$anu. Sada veida kontakti var bt
oficiali un neoficiali. Visiem ieprieks uzskaititajiem starpniekiem ir jau izveidojuSies
pasSiem savi kontakti un sakaru tikli: Tirdzniecibas kameras var kontakt&ties ar arvalstu
Tirdzniecibas kameram, bankam ir to arvalstu korespondétaji, daudzi tirdzniecibas
komisari palaujas uz personigajiem kontaktiem, kurus tie nodibinajusi, stradajot arzemes.

Bez Siem "neformalajiem" kontaktu tikliem, Eiropas Komisija ir izveidojusi divus, kas
domati, lai veicinatu sadarbibu un partneru mekléSanas procesu: BC-Net (Biznesa
sadarbibas tikls) un BRE (Bureau de Rapprochement des Enterprises). BC-Net un
BRE ir sadarbibas jautajumu un partneru mekléSanas joma specializ€jusos konsultantu
tikli, kas izveidoti, lai ar Eiropas Komisijas izveidotajiem un nodroSinatajiem lidzekliem
palidzeétu MVU atrast sadarbibas partnerus. Tos parrauga DG Enterprise. Patlaban notiek
So tiklu parskatiSana un turpmak to vardi un logo netiks izmantoti. Vinu uzdevumus
parnems citas tiklveida struktiiras vai arm nakotné tie darbosies ar citu vardu vai ari
izmantos citas metodes. Eiropas informacijas centri (EIC) it vél viena Komisijas
izveidota, DG Enterprise parraudziba esoSa struktiira, kas izveidota MVU inform&Sanai
un atbalstam. Ta turpinas savu darbibu ka kontakta punkts.’

* Eiropas lisumsabiedribu pasakumi un programmas

Eiropas Komisija atbalsta un piedalas organizgjot virkni biznesa tikSanos, kuras notiek ar
mérki veicinat tieSo kontaktu attistibu staro MVU. Praktiskas organizacijas lielakoties
atrodas vietgjo (privato) organizaciju rokas, kuras ar ES atbalstu strada caur kopienas
iek§gjam ligumsabiedribam.’

-Eiropartneriba:

Eiropartneribas mérkis ir ar ik pargadus organizétu pasakumu palidzibu, veicinat
Savienibas mazak popularo rajonu (mérki 1,2,5b un 6) attistibu, iedrosinot biznesa
attiecibas starp viet€jiem MVU un citu ES regionu un treso valstu MVU.

-Interprise:
Interprise mérkis ir atbalstit viet§jo, regionalo un valsts iniciativu, kura vérsta uz

sadarbibu Eiropas MVU starpa. Ta ka patlaban norisinas Interprise parveértésana,
patlaban ST projekta ietvaros iesniegumi netiek pienemti. Pedg&ji pienemtie projekti
norisinasies 2001. gada pavasari.

-IBEX:

International Buyers' Exhibitions (Starptautiskie pircgju pasakumi) darbibu veido
iepriek§ noorganizétas sanaksmes, kuras piedalas lieli uzp@mumi no visas
pasaules un Eiropas Savienibas ka ari citu valstu MVU. Arl §1 programma
patlaban ir atcelta. Pienemtie pasakumi tiks realizeti Iidz 2001. gada jinijam.

5 Enterprise DG tikli MVU atbalstam ir atrodami: europa.eu.int/comm/enterprise
6 Papildu informacija par §Tm programmam ir atrodama: europa.eu.int/comm/enterprise
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Citas Eiropas Savienibas iniciativas, kuras paredzeétas, lai paplasinatu partneru
mekl€Sanas iesp€jas, un kuras MVU varétu biit patiesi izdevigas, ir:

Asia Invest’

Asia Invest programma "atver partneribas iesp&jas Eiropas un Azijas
uznémumiem". Asia Invest riciba ir Business Priming Fund (Biznesa
sagatavoSanas fonds), kas piedava tirgus vietas uzraudzibu, palidzibu iepazistot
valodu un biznesa kultiiru, ka ar tehniska rakstura palidzibu; Asia-Inetrprise
(biznesa-biznesa tikSanas), Asia-Invest Business Meeting (Biznesa tikSanas),
Azijas partneriats un Eiropartneriats (liela méroga daudzsektoru biznesa
pasakumi).

II1.3. Pirmais kontakts un turpmaka sadarbiba

Ar vien no iepriek§ mingtajiem kanaliem vai ar kada cita avota palidzibu, MVU ir
izdevies atrast saikni ar uznémumu, kas var€tu but ideals partneris. Tas ir butiskas
stadijas sakums, kura potencialie partneri, caur saskarsmi un sarunam viens otru iepazist
tada meéra, lai redzetu, vai sadarbibas projekts it iesp&ams un, ja ja, tad uz kadiem
noteikumiem. Pirmajai tikSanas reizei ir dubults mérkis:

* jepazit potencialo partneri

Lai pirma tikSanas reize biitu péc iespjas efektigaka, MVU ir nepiecieSams tai
sagatavoties:

- Savakt informaciju par uznémumu un faktus par to, cik liela méra $im uzpémumam var
uzticéties: dalu informacijas var atrast uznémumu izzinas, dala iegiistama ar starpnieku
palidzibu, pieméram, EIC, Tirdzniecibas kamera, MVU organizacijas, banka. Ir
atrodamas kompanijas, kas pardod pilnigus uznémumu profilus, taja skaita, detaliz€tu
finansialu informaciju un novértg§jumu, vai uzgpémuma var uzticeties. Dazas valstis
pamata finansu informaciju, kura balstita uz p&€d€jo nodoto bilanci, var iegiit Valsts
banka.

- Kad ir ieguta informacija, broSiiras u.c. par attiecigo uzpémumu, ta ripigi
jaizanaliz€ un, ja nepiecieSams, ari japartulko.

- Varétu biit noderigi jau ieprieks sagatavot jautajumu sarakstu, kurus jus véletos uzdot
savam partnerim. Tiekoties ar potencialo partneri aci pret aci, un nemot véra iespgjamas
komunikacijas problémas, MVU var aizmirst pajautat dazas biitiskas detalas.

7 Papildu informacija par Asia Invest programmu ir atrodama Asia Invest sekretariata, Archimedesstraat
17, 1000 Brussel, tel: 32/2.282.17.50, fax: 02/282.17.60, email: asia.invest@asia.invest.com, web site:
http://www.asia-invest.com
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* dot potencialajam partnerim iespéju iepazit sevi un savu sadarbibas projektu

MVU jasagatavo arl prezentacija par savu uzpémumu ka ari sadarbibas
priekslikums. Tas ietver iztulkotu informaciju par uzpémumu, sagaidamos
jautajumus, argumentu un pretargumentu sagatavoSanu (te var lieti noderet
uznémuma sadarbibas profils). MVU janem veéra ari iespéjama komunikacijas probléma.
Vai potencialie partneri spés sarunaties viena valoda vai ar1 biis nepiecieSams tulks?

Ja tikSanas notiek arzemés, un MVU vélas demonstrét dazus piemérus, tam pirms
dosanas cela japarbauda mitas noteikumi.

Ja sakotn&jais kontakts veidojas veiksmigi, tad var sakt sarumas par partneribas
projektu. Ir svarigi, lai jau no paSa sakuma abam pusém bitu pilnigi skaidri visi
nosacijumi un apstakli. Japatur prata sekojosais:

* javienojas par prioritatem

* skaidri jadefin€ visi svarigie nosacijumi; vélams ne tikai taja valoda, kura notiek
sarunas, bet ari visu pusSu dzimtajas valodas

* jasastada parrunajamo punktu saraksts

* ja puses vélas, tas var vienoties par informacijas konfidencialitati

Sarunas par partneribas projektu bis Sadi punkti:

* sadarbibas merki - Istermina un ilgtermina
* juridiska forma (skat ieprieks)
* finansialie aspekti

lespgjams, ka tomér peéc labu iespaidu atstajusas pirmas tikSanas reizes, pamatiga
sagatavoSanas darba un ilgsto$am sarunam, tomer izradas, ka Iigumsabiedriba nav
dzivotspéjiga. Tada gadijuma MVU japiegem, ka 81 neveiksme ir bijusi macibu stunda un
jasaglaba pozitiva attiecksme. Galu gala, ja m@s turpinam tému ar ieSanu uz satik$anos, tad
partraukta saderinasanas ir labaka neka neveiksmiga lauliba.

IV. MVU ORGANIZACIJAS LOMA

IV.1. IesaistiSanas Iimenis

Ka to jau redzg€jam ieprieks, vairuma gadijumu MVU biis vajadziga palidziba, lai tas
veiksmigi varétu realizét uzsakto projektu. Saja jautaijuma MVU organizacijas spéle
butisku lomu. Tas nepilda tikai starpnieka funkcijas vien, palidzot atrast saikni ar
uznéméjiem, bet art informé un atbalsta MVU katru ta soli visa cela garuma.

Ieprieks€jas nodalas sniedz parskatu par dazadam internacionalizacijas procesa iesp&jam,
sakot ar pirmo méginajumu uzsakt starptautisku sadarbibas projektu lidz pat realam
sarunam ar potencialo partneri. Ir skaidrs, ka visas Sajas fazés MVU organizacijas spéle
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svarigu lomu: veicina starptautiskas sadarbibas iesp&jas, sniedz informaciju, norada uz
iesp&jamo risku, mekl€ kontaktus, u.t.t.

Tiesi MVU organizacijas zina biis izlemt cik talu konkréta pakalpjuma joma ta véelas iet.
Eksisté plaSs §1 Iimena pakalpojumu klasts un, lai atrastu vispiemérotako, janem véra
organizacijas struktira, pieejamie kadri, dalibas apstakli, finansiala situacija ka ar1 vai
pakalpojumi ir maskas vai bezmaksas.

* Galvenie pamata pakalpojumi: MVU organizacijas ka starpnieki partneru
mekléjumos

Galvenais pamata pakalpojums, kadu sadarbibas un partnera mekléSanas joma var
piedavat MVU organizacija, ir brokera darbiba sadarbibas piedavajumiem un
ligumiem. Ta var apkopot arvalstu uznémumu sadarbibas piedavajumus un ligumus,
publicét tos savos izdevumos vai Interneta lapa un sniegt ieinteresétajiem MVU
informaciju par iespéjam kontakteties ar attiecigo arzemju uzpémumu. Organizacija var
arT izstt no saviem viet€jiem MVU klientiem sanemtos sadarbibas piedavajumus arvalstu
partneriem, kuri, savukart, var méginat atrast MVU sadarbibas partnerus viet&ja tirgi.

VisvienkarSakais veids ir publicét adresi kopa ar iesniegto priekslikumu. Tomer tad€jadi
MVU organizacija pilniba zaudé kontroli par partnera mekléSanas procesu un
rezultatiem. Daudzos gadijumos biitu vélam, ka MVU organizacija tur kontakta detalas
slepeniba, un izsniedz tas tikai patiesi icinteres€tajiem potencialajiem partneriem apmaina
pret informaciju, kuru tie iesniedz par sevi.

Pat tad, ja MVU organizacija sniedz tikai $o pamata pakalpojumu, biitu v€lams, lai ta
dalu informacijas paglabatu tiem MVU, kurus patiesi interesé starptautiska sadarbiba. Tas
ietvers sarakstu, péc kura parbaudit uznémuma pasnovert€jumu un gatavibu nodarboties
ar eksportu, informaciju par to, ka izstradat eksporta planu, pamata informaciju par
tehniskas dabas jautajumiem, atsaucu sarakstu turpmakajai informacijai, u.t.t.

* MVU organizacija ka konsultants: atbalsts jebkura posma

Otra skalas gala atdodas MVU organizacijas, kuras nem pie rokas savu klientu MVU un
ved cauri visam stadijam Iidz pat liguma noslégsanas bridim.
Saja procesa ietilpst:

- palidziba MVU novértét ta gatavibu sadarbibai pari robezam vai
starptautiskaja aréna, noteikt, kadas zinaSanas un prasmes uzpémumam
pietriikst, nodrosSinat atbilstoSo apmacibu, lai atvieglotu nepiecieSamo iemanu
apguvi

- palidziba MVU sagatavot eksporta planu, taja skaita ar1 vadit tirgus
pétniecibu, konsultet tehniska, juridiska un komerciala rakstura jautajumos
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- atrast potencialos MVU partnerus, parbaudit tos, lai parliecinatos, ka tiem var
uztic€ties, un ka to finansiala situacija ir stabila, un, iesp€jams, izdarit pirmo
izveli

- pavadit MVU sarunas, nodroSinat tulko$anas pakalpojumus, parauga
Iigumus, juridiskas konsultacijas, u.t.t.

- palidzét MVU atrast projekta finanséSanai nepiecieSamos Iidzeklus, taja
skaita sagatavot dokumentus, kadi nepiecieSami palidzibas sanemSanai caur
valdibas vai Eiropas programmam

Ir jabit pilnigi skaidram, ka $ads atbalsts prasa loti daudz laika un ir arkartigi dargs, ka
arT lielakoties to nesniegs MVU organizacijas, bet gan privatie konsultanti.

* Samaksas politika

Lielaka dala MVU organizacijas izvélesies pakalpojumu modeli, kas atrodas vida starp
abiem iepriek$ minétajiem. Vairuma gadijumu no MVU tiks iekas€ta noteikta summa par
sniegtajiem pakalpojumiem.

So samaksu var apréekinat péc stundu likmes, par dazadiem pakalpojumiem var pieprasit
atseviSku samaksu (pieméram, par partnera mekléSanu, juridiskajam konsultacijam,
potencialo parteru biznesa situacijas novertéSanu) vai arl ir iesp&jams noteikt vienotu
cenu. Tomer §1 pédeja iespe€ja var biit diezgan problematiska, jo nekad nav iesp&jams
garantet nekludigu partnera izveli un ligumsabiedribas izveidoSanas veiksmi, tapat nav
ar1 stingri noteiktas laika robezas un, projekta neveiksmes gadijuma no MVU biis daudz
grutak iekas€t samaksu par pakalpojumiem.

IV.2. Pakalpojumu attistiba sadarbibai un partneru meklésanai

Ja MVU organizacijas vélas sniegt pakalpojumus aizrobezu vai starptautiskas sadarbibas
joma, tai nepasaubami naksies apgiit pamata zinaSanas starptautiskaja tirdznieciba,
Eiropas Savienibas likumdoSana, konkurences likumus un ka ieklt tirgi.

Tapat bus arkartigi svarigi veidot nepiecieSamos kontaktus gan pasu valsti gan arzemgs.
Tas ietvers:

* MVU-organizacijas citas valstis vai arT citas organizacijas ar kuram MVU var izveidot
abpus&ju sadarbibu lai mekletu informaciju par tirgiem, uznémumu sarakstus, palidzetu
izplatit sadarbibas piedavajumus un ligumus, sniegtu informaciju par uzpémumiem, u.t.t.

* valdibas organizacijas un pakalpojumi, piem. vE€stniecibas, tirdzniecibas misijas,

pasmaju un arvalstu tirdzniecibas attistibas agentiiras: informacijas iegtiSanai par tirgiem
un tirdzniecibu, ka papildu kanali piedavajumu un ligumu izplatiSanai, informacijai un
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palidzibai finansu atbalsta jautajumos, informacijai par tirdzniecibas misijam, par
potencialajiem partneriem, lai kopigu veidotu sadarbibas pasakumus, u.t.t.

* Eiropas Komisijas pakalpojumi un tiklu struktiiras: DG Enterprise vai citi DG's, lai
pieklitu informacijai par ligumsabiedribu programmam, R&D programmas u.t.t., DG
Enterprise sadarbibas tikli, BC-net, BRE, EIC, to specializ€tajiem pakalpojumiem
sadarbibas joma un partneru meklésana (skat ieprieks).

* Privatie uznémumi un institiicijas specializétajiem pakalpojumiem, piem., adresu
sarakstu pardoSana 1paSos tirgos un sektoros, ka ari informacija par uzpémumiem.
Daziem no Siem uzpémumiem ir IpaSi tarifi MVU organizacijam un citiem vinu
piedavato pakalpojumu aktiviem izmantotajiem. Varétu biit interesanti parrunat ar tiem
ipaSus piedavajumus.

Jebkura gadijuma, ir svarigi MVU organizacijam attistit sadarbibu gan ar paSmaju gan
arvalstu partneriem. Ar arzemju partneriem lielakoties bis iesp&jams stradat uz
abpuséjiem pamatiem: "ja jiis veicinasiet un publicEsiet mana klienta sadarbibas
piedavajumus un ligumus, es public€su jlis€jos; ja jus man sniegsiet informaciju par savu
regionu, es juis inform&su par savgjo".

Tadgel, ir svarigi, lai informacija par organizaciju un tas darbibu biitu pieejama ne tikai
dzimtaja valoda, bet arT angliski. Te lieti noderés brosiiras, informativi izdevumi un
Interneta lappuses.

Lai veicinatu apmainu ar informaciju par uzg€émumu sadarbibas profilu, ir viegli stradat
noteikta formata. MVU, kuru interes€ sadarbibas iesp&jas, MVU organizacijas
konsultants vai arT abi kopa aizpilda sadu anketu, noradot nepiecieSamo informaciju par
sevi un meklgjamas sadarbibas veidu. Sada profila anketu paraugi ir atrodami 3. un 4.
pielikuma.

IV.3. Ligumsabiedribu organizacija, projektu vadiba

MVU organizacija novérte MVU gatavibu uzsakt starptautisku sadarbibu, atbalsta MVU
visa garaja cela uz §1 mérka sasniegSanu un palidz atrast piemérotus partnerus; bez tam
MVU organizacija var aktivi veicinat un iedroSinat starptautisko/parobezu sadarbibu,
piedaloties tadu pasakumu organizesana, kas aicina kopa MVU grupas no dazadam
valstim vai regioniem, ar mérki atrast piemérotus biznesa partnerus un uzsakt sadarbibas
ligumsabiedribu veidoSanu.

* piedaliSanas starptautisko tirdzniecibas misiju organizéSana. Starptautiskas
tirdzniecibas misijas organizéSana ietver sekojoSo: jaizvélas valsts vai regions, vélams,
tads regions, kas piedava MVU starptautiskas sadarbibas iesp&jas tiesi sava regiona,
jaatrod viet&jais partneris (valsts vai valdibas), kuram ir pietiekoSi daudz kontaktu ar
potencialajiem vietgjiem sadarbibas partneriem, javeicina §is iniciativas attistiba pasiem
sava regiona un jaatrod MVU, kurus interesé sadarbibas iespgjas, jaorganize
nepiecieSamie kontakti visiem ieinteres€tajiem dalibniekiem, jaizstrada individualas un
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komunalas programmas, praktiskas organizatoriskas detalas, (biznesa braucieni,
apmesanas) u.t.t.

* palidziba organizéjot kopigu piedaliSanos tirdzniecibas gadatirgos: tirdzniecibas
gadatirgi piedava MVU lielisku iesp&ju atrast potencialos sadarbibas partnerus. Tomer,
daudziem MVU nakas griiti parkapt So slieksni cela uz piedaliSanos: ne tikai tadel vien,
ka atseviska stenda iziréSanas maksa ir loti augsta, bet ar1 tadel, ka nakas saskarties ar
dazadam praktiskas dabas organizatoriskam problémam, organiz€jot braucienu uz
arzemém. Daudz 1&taks un praktiskaks risinajums ir kopiga vienas valsts vai regiona
uznémumu piedaliSanas $aja pasakuma. MVU organizacijai, kura ir atbildiga par grupu
piedaliSanos, daudzi starptautiskas tirdzniecibas misijas organizacijas praktiskie
pienakumi biis jau zinami un apgiiti.

* piedaliSanas pasakuma organizéSana Eiropas partnerattiecibu programmas ietvaros
(skat. ieprieks) vai MVU apvienibas koordinéSana R&D programmas projektam, vai ar1
jebkura Eiropas Komisijas kopigi finanséta iniciativa. MVU organizacijam, kuru riciba
ir parliecinosi projektu priekslikumi parobezu vai starptautiskas sadarbibas veicinasanai,
ir lielas iesp€jas iegit Eiropas finans€jumu.

Lai veiksmigi pieteiktos uz Eiropas atbalstitajam programmam, janem véra dazi
pamatlikumi. Piektaja pielikuma ir redzams praktiski izmantojams parbaudes saraksts.
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PIELIKUMI
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Pielikums Nr.1

EKSPORTA PLANA SABLONA PAMATPRINCIPI

I. EKSPORAT SAGATAVOTIBAS FAKTORI

1. Eksporta istermina un ilgtermina mérki

2. Pamatojums eksporta sagatavotibai (vadibas saistibas, finansu un
kadru resursi, u.t.t.)

3. Razojuma apraksts un funkcijas

4. Pamatojumi, kade| produkts ir gatavs eksportam (paSmaju razojuma
panakumi, uzmanibas koncentréSana uz vajadzibam)

5. Iss riipniecibas nozares struktiiras, konkurences un pieprasijuma
apraksts

II. TIRGUS PETNIECIBA
1. Razojumu klasifikacija
2. Galveno klientu profils
3. Mérka riipniecibas nozare (noteikt un novertet)
4 Mérka valsts (noteikt un novertét)
a. Primara
b. Sekundara
c. Specifiskas izveleto valstu problematiskas sféras (kultura, klimats,
resursi, w.t.t......... )
d. Razojumam nepiecieSamas izmainas
4. Merka tirgus (noteikt un novertet)
a. Primarais
b. Sekundarais
c. Specifiskas izveleto tirgu problematiskas sferas (kultura, klimats,
resursi, U.t.t......... )
d. Razojumam nepiecieSamas izmainas
e. Konkurence un pieprasijums (noteikt un novertét)

III. EKSPORAT STRATEGIJA
1. Tirgus un stratégija
2. Kontaktu/sadarbibas partneru mekleésana
3. Razojuma/pakalpojuma veicinasanas stratégija
4. Pécpardosanas pakalpojumu stratégijas, garantijas

IV. PARDOSANA UN PIEGADE
1. Cenu veidoSana
2. Maksajuma metodes (nosacijumi un apstak]i)
3. Transports un uzglabasana (INCO nosacijumi, apdrosinasana....)
4. Apgrozijuma prognozeésana
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V. TIRDZNIECIBAS LIKUMI UN NOTEIKUMI
Pielietojamie likumi un noteikumi, kuri ietekmé jiisu razojumu katra valsti
un tirgt (eksporta licences, tarifu likumi....)

VI. FINANSESANA
1. Pieejamie finanséSanas resursi
2. Metodes, ka atrast papildu resursus (ja pielietojami)

VIL. ISTENOSANAS GRAFIKS
1. Laika posms plana elementu realizéSanai
2. Laika posms realiz€Sanas rezultatu novertéSanai

Pielikums
1. Pamata informacija par uzp€mumu

2. Pamata informacija par mérka valstim
3. Mérka tirgu vesture
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Pielikums Nr.2

SARAKSTS PARBAUDEI: FAKTORU NOTEIKSANA POTENCIALA
PARTNERA IZVELEI

I. UZNEMUMA VESTURE
- izveido$ana, attistiba, izaugsme
- Ipasnieku un vaditaju maina
- razo$anas, izstradajumu un tirgu attistiba

II. JURIDISKIE ASPEKTI
- juridiska uzbiive
- akciju turétaji
- lidzdaliba kapitala (tresas partijas un treSajas partijas)
- Tpasi gadijumu statiitos

III. ORGANIZACIJA, VADIBA, KADRI
- organizacijas uzbiive
- vadibas pieredzes limenis
- vadibas stils
- kadri: skaits, kvalifikacijas,

IV. KOMERCIALA VADIBA
- vesturisks parskats par apgrozijumu
- cenas un tirdzniecibas cenas analize
- pievienota veértiba
- bruto un neto pelna uz vienu produktu
- paradnieku analize

V. VADIBAS SADALE
- sadales kanali: skaits, apgrozijums, pelna
- uzturésanas izmaksas
-fiziskas izplatiSanas izmaksas

VI IEPIRKSANAS VADIBA
- piegadataju skaits un kvalitate
- uzglabasanas izmaksas

VII. RAZOSANAS VADIBA
- razoSanas aparatiiras analize
- automatizacijas limenis
- uzturésanas politika
- paplasinasanai un aizstasanai nepiecieSamas investicijas
- logistikas izmaksas
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VIII. ADMINISTRATIAVA VADIBA
- administracijas organizacija
- automatizacijas limenis
- zinojuma metodes (ikménesa, gada zinojumi)
- iek$&ja, argja kontrole

IX. FIANANSU VADIBA
- bilan¢u analize
- maksatspéja, likviditate, jauda
- planoSana, budzeti, prognozes
- banku analize

X. UZNEMUMA STAVOKLIS SALIDZINAJUMA AR VIETEJIEM
KONKURENTIEM
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Pielikums Nr. 3

UZNEMUMA PROFILS SADARBIBAS PIEDAVAJUMU UN LUGUMU
APGROZIBALI:

PAMATA FORMA

UZNEMUMA PROFILS
A S AU, oottt
Uzpeémuma nosaukums:
AL S . oot e ——
Telefons: .......cooooeieiii i, Fax: oo
e-mail: ..., web-site: ...,

KontaKtpersona: ...... ..o e
Lietotas valodas: ... e

Uznemuma darbIba: ... e,

Dibinasanas datums: ..................... Darbinieku skaits: ...................
Gada apgrozijums: ....................... EIRO

Velama Sadarbabas ... o e
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Pielikums Nr.4

UZNEMUMA PROFILS SADARBIBAS PIEDAVAJUMU UN LUGUMU
APGROZIBAI:
PLASS PROFILS

UZNEMUMA PROFILS

Sis profils tiks nosiitits tiem uznémumiem, kurus interes€ sadarbiba ar jiisu uzpémumu.
Liadzu ierakstiet vai uzdrukdjiet informaciju par sevi

ATSAUCE: .....cccoiiiiiiiiiiiiicice.

© Uzpémuma profils

Juridiskais nosaukums un statuti:

AATESE: it e et e e e e e e aa e e s ba e e e baeeabaeeebaeeaabeeeaareeennreeeanraeans
Posta kods: .....cccooeeviiiiiiiins KoOPIena:.....cuooiieiiieiietcee e
Telefons.: ...ccceecvvevieeciieieenen. TeletaX: .oieiiiiiieieeeee e
E-mail: ..o WED SIte: .. ettt
KONEAKEPETSONA: ...iieiiieiiieiieciie ettt ettt et e et e et e e beesteeesbeetaeesseeseessseensaeesseenseessseeseens
Valodas ZINASANAS .......ccccveieiiieeiiieeiiie et e eitteeesteeeteeestaeesseeessseeessseeessseeassseeessseesnsseesssseennn
Darbinieku skaits: .........cccccveeeeveeenneen. VAT - NUMUTLS © oo e
Apgrozijums (Eiro): ......ccccoveveeveennnen. Eksporta procentuala attieciba: .....................
[ZveidoSanas datumS: ..........cceeiiiieiiiiiieie ettt ettt et e saeeebeessaeeneens
Bankas atSaUKSIME: .......ccccviiiiiiiiiie e saae e

Razojuma apraksts (taja skaita NACE-kods):

() razotajs

() imports - eksports
() vairumtirdznieciba
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() izplatitajs
() parstavis/agents
() citi (ladzu paskaidrot)

Vai jums ir pieredze eksporta/importa joma? Ja/Né

VLTI ettt ettt e et —aee e e e e et —————————aeaerte———————

® Sadarbibas veids

Visparéja /finansiala sadarbiba
() parpemsana
() kopuznémums
() apvienoSanas
() citi (10dzu paskaidrofiet): ......ceevuieeiiiiieeieeiee et

Komerciala rakstura sadarbiba
() Jus velaties kontakt&ties ar () Jus velaties darboties ka
() razotajs () razotajs
() vispargja rakstura tirgotajs () vispargja rakstura tirgotajs
0)
0)
0)

() vairumtirgotajs vairumtirgotajs
() izplatitajs izplatitajs
() agents agents

Tehniska/razoSanas sadarbiba

Piedavajums Lugums
() Pieredzes apmaina
() Sadarbibas mekl&jumi un attistibas projekti
() Licenc@sanas ligumi
() Tehnologijas talaknodosana
() Kopiga razoSana
() Apaksligumi
() Pécpardosanas pakalpojumi

© Jusu sadarbibas priekslikuma apraksts

Lidzu noformulgjat savu sadarbibas piedavajumu vai liigumu anglu valoda un viena no
Kopienas valodam. Maksimums - 10 rindinas.

Anglu valoda:
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O Geografiska specifikacija

Liadzu noradiet, kur jis velaties, lai biitu atrodams jiusu sadarbibas profils*

Eiropas Savieniba:

Belgija - Niderlande - Luksemburga - Vacija - Francija - Apvienota Karaliste - Irija -
Danija - Italija - Spanija - Portugale - Griekija - Austrija - Zviedrija - Somija

REGIONS (STKAK) ..uvievvieeiiticiceteeete ettt ettt et ae e be s e e aeeaeeane e

Valstis, kuras gatavojas iestaties:

Ungarija - Polija - Cehijas Republika - Igaunija - Slovénija - Kipra - Rumanija - Bulgarija
- Lietuva - Latvija Slovakija - Malta

Citas valstis:

Norvégija - Sveice - Ukraina - Baltkrievija - Krievija - Moldova - Krievijas Federacija -
Gruzija - AzerbaidZana - Kazahstana - Uzbekistana - Maroka - AlZirija - Tunisija - Egipte
- ASV - Kanada - Meksika - El Salvadora - Nikaragva - Kosta Rika - Kolumbija
Venecuéla - Ekvadora - Peru - Brazilija - Cile - Bolivija - Paragvaja - Urugvaja -
Argentina - Kipra - Libana - Izrala - Jordana - Pakistana - Indija - Srilanka - Filipinas -
Kina - Koreja - Japana - Honkonga

Datums: .....ccovvvveeeeeeeeeennnnn. Paraksts

Vards, uzvards

* Biitu vélamas, ja pirmaja faze jis neizvélétos vairak ka 2 vai 3 valstis
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Pielikums Nr. 5

PARBAUDES SARAKSTS STARPTAUTISKAI PROJEKTU VADIBAI: PRAKTISKA
NORISE

L. jusu ierosinajumam/priekslikumam ir precizi jaatbilst izteiktajai vajadzibai vai patiesi
jaspgj palidzét veicinat sadarbibu MVU starpa - nerakstiet savu ierosinajumu ka
vienkarsu atbildi uzaicinajumu

II. uzziniet, vai kadas Eiropas programmas ietvaros vai atbildot aicinajumam iesniegt
priekSlikumus, pastav iesp&ja iegiit Eiropas kopgjos finansu lidzeklus. Ka informacijas
avotu var izmantot FEuropean Official Journal (0OJ) vai Eiropas Web-site:
WWW.europa.eu.int

III. pemot véra attieciga projekta specifikacijas un kriterijus, (no jauna) pardomajiet, ka
noformul€t savu ierosinajumu

IV. meklgjiet partnerus citas dalibvalstis

V. wuzrakstiet projekta priekSlikumu, taja ietverot meérkus, visu paredz€to darbibu
detaliz€tu aprakstu, budzetu, iesaistitos partnerus, skaitliski izteiktu ligumu attieciba uz
rezultatiem

VL. iesniedziet projektu, ievérojot noteiktos terminus

VIIL. péc tam, kad no Komisijas esat sanemis rakstisku apstiprinajumu, sakat projekta
istenoSanu

VIIL. 1stenojiet projektu saskana ar jisu priekslikuma noteiktajiem punktiem

IX. neaizmirstiet, ka jlisu pienakums ir regulari iesniegt zinojumus

X. projekta noslégums, taja skaita Eiropas saistibu ped€jais maksajums, notiks, iesniedzot
nosléguma zinojumu un finansu atskaiti, kas ietver visus apliecinajumus, vaucerus, u.t.t.
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