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Ivadas

Europos struktiiry integracijos rezultatas yra vieninga, stambi FEuropos rinka, kurioje
ekonomikos varomoji jéga - konkurencija. Smulkaus ir vidutinio verslo (toliau — SVV)
atstovai, veikdami $ioje rinkoje, yra priversti i§ naujo perzitreti savo verslo strategija tam, kad
iSplésty  galimybes, sugebety iSlaikyti pozicijas arba verciau gauty pelno, kuri uztikrinty
Vieninga Rinka. Daugeliui SVV atstovy tai reiksty partnerystg su kitais SVV ES $alyse vienu
1§ verslo bendradarbiavimo budy.

Net jei SVV vystys veikla Vieningoje Rinkoje, Sis bendradarbiavimas susidurs (ypacé -
pradingje fazéje) su ypatingais sunkumais, bus rizikingas, pareikalaus iSlaidy, t.t. Daugelis
SVV atstovy, ypac tie, kurie neturi ankstesnés tarptautiné€s patirties, yra atsargiai jtraukiami {
tokio bendradarbiavimo projektus. SVV organizacijuy uzduotis Europos Sajungoje yra paremti
savo narius verslininkus taip, kad Sie suprasty, kokia nauda turi bendradarbiavimas versle,
padéti jiems pradéti vidaus ir iSorés pasirengimus bei, antrame etape, padéti jiems rasti
labiausiai tinkama partnersj.

Todél SVV organizacijos privalo ne tik disponuoti buitina moksline informacija, kuri padéty
tvertinti juy klienty - SVV atstovy pasirengima pradéti tarptauting veikla; jos turéty vystyti
butinus kontaktus ir rysius, padésiancius kompanijoms rasti tinkamus partnerius.

Europos Komisija seniai suprato, kad regioniné ir tarptautiné veikla yra bttina SVV atstovams
tam, kad jie galéty isitvirtinti ir skatinti savo pozicijas; todél SVV ir ji remiancios struktiiros
privalo turéti savo zinioje eilg¢ priemoniy, galinCiy paremti ir skatinti dviejy kaimyniniy Saliy
mainy ir bendradarbiavimo tarp SVV atstovy idéja bei padéti kompanijoms rasti tinkama
partnerj (partnerius).

Siuo leidinuku sickiama supazindinti su ry$iais Vidaus Rinkoje, SVV atstovais ir regioniniu
bendradarbiavimu, taip pat galimybémis, kurias teikia toks bendradarbiavimas, ir, ypatingai,
praktiSkai apzvelgti, kaip SVV organizacijos gali padéti savo nariams ir klientams - SVV
atstovams - realizuoti galimybes, dalyvaudamos regioniniame bendradarbiavime.



I. Bendradarbiavimo versle rémimas: kas, kaip ir kodél?

I.1. SVV atstovai ir regioniné bei tarptautiné prekyba: integracijos | Europos
Sajungg ir Vidaus Rinkg jtaka

LaipsniSka Saliy nariy integracija i Europos Sajunga ir tikros vieningos rinkos atsiradimas
akivaizdziai turi didelés ijtakos Europos ekonomikai, jos imonéms ir, ypac, smulkaus ir
vidutinio verslo atstovams.

Pastarieji svarbiausi ivykiai vidiniame integracijos procese yra Sie:

- Baltoji Knyga (1985), kur pateikti beveik 300 kriterijy, biitiny kuriant tikra Vieninga Rinka,
kaip nustatyta Romos Sutartyje (1957), kuri remiasi laisvo prekiy, asmeny, paslaugy ir kapitalo
judéjimu, vedanciu i vidaus rinkos suformavima (31/12/1992).

- Tikros Europos Sajungos kiirimas, kaip iSdéstyta Maastricht’o Sutartyje (1992 vasaris),
apims tokias sritis, kaip uzsienio politika, vidaus ir iSorés saugumas bei vieningos monetarinés
sistemos kiirimas.

- Vieningos Valiutos, Euro, 1/1/1999, ivedimas, kuris galutinai pakeis nacionalines valiutas
11-oje i§ 15-0s Saliy Nariy iki 1/1/2002.

Tokios integracijos rezultatai yra:

- didelés vieningos rinkos su 375 milijonais vartotoju suktirimas;

- vidinés rinkos Europos mastu sukiirimas, kur prekyba daugiau nebebus ribojama nacionaliniy
nuostaty (arba bent maziau ribojama);

- atviresnés ekonomikos skatinimas;

- ekonomikos augimas ir uZimtumo did¢jimas;

- zemesnés kainos;

- komercijos bendruomenés viduje did¢jimas;

- konkurencijos vidaus rinkoje didéjimas - privers visas imones, taip pat ir SVV, i§ naujo
perzitiréti savo verslo strategija ir atkreipti démesi | poreikius, atsiradusius keiciantis situacijai
rinkoje.

Siy veiksniy jtaka néra vienoda visiems Europos SVV atstovams. Ji daugiau pastebima tose
srityse, kur jos iSplitimas gali tapti Zymaus kainy sumaz¢jimo priezastimi (pvz., srityse, kurios
tikisi dideliy investicijy, arba, kur, ivedus standartus, produkcija tampa serijine); pasienio
regionuose (kur yra daugiau galimybiy regioninei veiklai, bet kur nuolatinés klititys bus labiau
pastebimos). [taka maZziau pastebima srityse, kur jos iSplitimas néra svarbus veiksnys (pvz.,
meny sektoriuje).

Vieningos Valiutos jvedimas, ypa¢ po galutinio etapo 2002, paspartins rinkos plétimosi
procesa ir dar labiau padidins konkurencija.



Be to, paskutiniai deSimtmeciai patvirtino bendra ekonomikos globalizacija. Uzsienio prekyba
ir investicijos yra vis svarbesnés Europos Sajungai, be to, laipsniSkas pasaulinés prekybos
iSlaisvinimas yra teigiamas faktorius ekonomikos augimui, verslo ir uzimtumo didé¢jimui. Nors
auganti konkurencija daro spaudima, pasaulio ekonomikos globalizacija suteikia nauju
galimybiy smulkiam ir vidutiniam verslui; bet vélgi - ji tampa daugeliu atvejy priverstiniu
bendradarbiavimu su uzsienio kompanijomis.

SeStasis PraneSimas dél Europos ApzZvalgos SVV atstovams' (iSleistas 2000 liepa)
konstatuoja augima; bet vis dar salyginai maZzas SVV atstovy skaiCius pacioje Sajungoje
pripazista Vieningos Rinkos nauda: tuo tarpu, kai daugiau nei pus¢ SVV atstovy nemato nei
pranaSumy, nei nuostoliy, kuriuos patirty, igyvendindami Vieningos Rinkos reikalavimus;
vienas trecdalis SVV atstovy mato daugiau pranaSumy, nei nuostoliy, iSplaukianciy 1§ Europos
integracijos. Be to, stambesnis SVV, kuris uZsiima tarptautine veikla bei spar¢iai auga, yra
palankesnis globalizacijai nei smulkios jmonés, kurios uzsiima tik vietine veikla.

Imant vidurki, pagrindiniai pranasumai, susije su SVV integracija { Vieninga Rinka, yra Sie:
didesné pardavimo rinka ir supaprastintas tarptautinis bendradarbiavimas. Kaip pranesa
SVV atstovai, tarptautiniy verslo kontakty skaicius auga. VidutiniSkai apie 25% visy SVV
atstovy ataskaitose pazymi toki augima, tai patvirtina ir didesnis procentas stambaus SVV.

Nors $ie rezultatai rodo ir taip didé¢jant; SVV atstovy skai€iy pacioje Europos Sajungoje, jam
naudingas ir vidaus rinkos poveikis bei tolimesné integracija | Sajunga; jie taip pat atskleidzia
poreiki toliau remti dviejy kaimyniniy Saliy ir tarptautinio bendradarbiavimo tarp SVV atstovy
1d¢ja.

Poreikis remti SVV-3 ir meno sektoriy, siekiant suteikti jiems galimybg realizuoti visa savo
pajéguma, stojant { konkurencing kova vidaus rinkoje, nauja pasaulio ekonomika ir tolimesnis
ry$iy plétojimas yra aiskiai suprantamas Europos Komisijoje, kaip paaiskéjo i§ daugiameciy
programy Imonéms ir Verslininkystei, kurios sutelkia démesi i$skirtinai i smulky ir vidutini
versla (keturios 1§ kuriy (2001-2005) bus priimtos iki 2000-yju pabaigos, apims daugiau nei 30
Saliy ir bus pastoviai remiamos 450 mlin. eury biudzetu).

Siame dokumente bus smulkiau aptarta veikla ir paramos priemonés, kuriamos SVV atstovams
ir specialiai bendradarbiavimui versle remti, taip pat veiksmai, reikalingi, kad parama bty
prieinama SVV organizacijoms, siekian¢ioms konkrec¢iy paslaugu plétojimo Sioje srityje.

! Europos Apzvalga SVV atstovams, 6-asis PraneSimas; jis pateiktas Europos Komisijoje Imoniy direktorate nuo
kompanijy "KPMG Konsultacijos” ir ”EIM Smulkaus Verslo Tyrimai ir Konsultavimas”.



I.2. Apibrézimas
A. Bendradarbiavimas Europos Sajungoje: tikri pavyzdziai

Smulki Portugalijos jmoné, veikianti tekstilés sektoriuje, investavo | naujos produkcijos jrangq
ir tokiu budu padidino savo gamybini pajégumq. Dabar jmone domina naujy pirkéjy paieska,
be to, ji noréty jy rasti ir kitose Europos Salyse. Kadangi tai greiciausiai taps pirmagja
regioninio bendradarbiavimo patirtimi, geriau biity veikti per patyrusius agentus, turincius
giliy Ziniy apie rinkq ir rysiy sSalyse, kurios yra zvalgomos. Ir vis délto, $i jmoné kol kas neturi
Jjokiy rysiy su uzsienio valstybémis nei Ziniy apie jy rinkq.

Viena Belgijos mikro-imoné statybos sektoriuje ilgq laikq doméjosi placia Pranciizijos rinka,
kuri ir geografiskai yra labai artima; be to, verslininkas Zino, kad cia yra jo specializuoty
paslaugy paklausa, ypac - vieSyjy pirkimy sektoriuje. Vizito i vietini Euro Info Centrq metu
verslininkas suzinojo, kokiy formalumy reikia laikytis, norint teikti savo paslaugas uzsienyje.
Verslininkas nujaucia, kad taisyklés ir tebeegzistuojancios kliiitys pareikalaus perdaug laiko,
jei jis bandys susitvarkyti pats, be to, jis girdéjo, jog nepatyrusiai uzsienio kompanijai pernelyg
sudétinga jzengti | Prancuzijos viesqji sektoriy. Ir vis délto verslininkas noréty Zengti
pirmuosius zingsnius Pranciizijos rinkoje, pageidautina, kaip stambesnés pranciizy kompanijos
subrangovas.

Brity smulki jmoné puikiai planuoja, gamina, parduoda ir dirba su tam tikros riusies aukstos
technologijos jranga vandens valymo sektoriuje. Faktiskai §i jmoné tapo lyderiu Britanijos
rinkoje, susijusioje su Sio tipo masinomis. Dél savo giliy Ziniy Siame sektoriuje, SVV noréty
pradéti veikti kaip agentas ar paslaugy tiekéjas Sios riusies produkcijos rinkoje Britanijoje.
Kadangi tai taps intensyvaus bendradarbiavimo tarp atstovaujanciy kompanijy prieZastimi,
itrauks personalo apmokymaq, apsikeitimq technikos zZiniomis ir t.t., atrodo, kad bendros jmonés
sukiirimas jai biity geriausias partnerystés tipas. Siuo metu ieskoma partneriy.

Lenky kompanija metalo konstrukcijy sektoriuje turi laisvy jrengimy ir patalpy gamybai bei
motyvuotq ir gerai apmokytq darbo jégq. Ji ilgq laikq eksportavo savo produkcijq i kai kurias
Vidurio ir Ryty Europos Salis bei Rusijq, kur paklausa, vienok, sumazéjo. Todél kompanija turi
nenaudojamos jrangos ir per daug darbo jégos. Dabar ieskoma uzsakymy gamybai, partneriy,
su kuriais galéty dirbti kaip subrangovai, taip pat ieSkoma naujy klienty savai produkcijai.

Visi auksciau pateikti pavyzdziai rodo, kad smulkus ir vidutinis verslas iesko jvairiy galimybiy
verslo plétrai: verslas- verslui, regioninis arba tarptautinis bendradarbiavimas. Tai jrodymas to,
ka biity galima apibrezti kaip “tikraji’ bendradarbiavima; dazniausiai tai nesusij¢ su tiesioginiu
pardavimu kompanija-kompanijai arba eksportu. Tinkamiausias apibrézimas bity toks:
“bendradarbiavimas - tai bet kokio tipo partnerysté (formali ji ar ne) tarp dviejy ar
daugiau kompanijy ar organizacijy, drauge siekianc¢iy i§ anksto uZsibrézto tikslo”.

Norétume praplésti §i apibrézima, kad padarytume ji veiksmingesni kaip mokymo priemoneg,
todel papildome: bet koks kontaktas ar rySys tarp SVV atstovy, ypa¢ ty, kurie veikia ES
Salyse narése ar biisimose narése, kur reikalinga pagalba i§ SVV organizacijy ieSkant
partneriy (regioniniam) bendradarbiavimui ar bendradarbiavimui tarp smulkiy imoniy.



B. Bendradarbiavimo tipai

Kaip minéta anksc¢iau, bendradarbiavimas tarp kompanijy gali biti jvairiausiy formy.
Placiausiai paplitusios Sios bendradarbiavimo riiSys: bendrasis, komercinis, techninis,
finansinis.

Be to, kai kurios bendradarbiavimo formos iSskiriamos priklausomai nuo rySiy tarp
bendradarbiaujanciy partneriy, pavyzdziui, ar bendradarbiavimas vyksta viena kryptimi ar ne,
ar yra dominuojantis partneris ar ne. Jei bendradarbiavimas vystosi daugiausiai viena kryptimi,
jis vadinamas vienaSaliu. Jei esama abipusiu santykiy, bendradarbiavimas bus dviSalis ar
daugiasalis.

Zemiau pateiktoje lenteléje keletas daZnai pasitaikan¢iy bendradarbiavimo tipy klasifikuojami
pagal placias kategorijas bei remiantis tuo, vienasalis jis ar dvisalis.

Vienasalis Dvisalis ar daugiaSalis
Bendrasis Perémimas Bendra jmoné
Susiliejimas
Komercinis Agentas Tarpusavio platinimo sutartis
Platinimo sutartis Bendra konkursas
Fransizé Bendras dalyvavimas parodose
Bendras pirkimas
Techninis-gamybos Technologijy perdavimas Bendras dalyvavimas ES tyrimy
ir plétros programose
Licencin¢ sutartis Bendra gamyba
Subrangovai
Aptarnavimas po pardavimo
Finansinis Paskolos Akcijy birza

Kiti skirtumai, kurie gali iSryskéti tarp skirtingy bendradarbiavimo tipy, yra:

- dél trukmés: kai kurie santykiai bendradarbiaujant gali tgstis neapibrézta laiko tarpa; tuo
tarpu kitais atvejais bendradarbiavimas steigiamas tik siekiant tam tikro tikslo, ji pasiekus-
bendradarbiavimas nutraukiamas;

- dél partneriy skaiciaus: dazniausiai { bendradarbiavima jtraukiami tik du partneriai; kitais
atvejais, pavyzdziui, bendradarbiavime, kuris reikalingas vykdant ES Tyrimy ir plétros
programas, bus itraukiama daugiau partneriy;

- d¢l partneriy dydzio ir tipo: nors dauguma SVV atstovy pirmenybg atiduoda partnerystei su
kitais tokio pat dydzio SVV, kur gali tartis dél lygiy teisiy; pasitaiko daug atveju, kai




partnerysté¢ sieja SVV ir stambias kompanijas, SVV ir vyriausybines institucijas, SVV ir
universitetus ar mokymo istaigas (pvz., bendradarbiavimas pagal ES Tyrimy ir Vystymosi
programas);

- d¢l partneriy veiklos: kai kuriais bendradarbiavimo atvejais partneriai uzsiima panasia veikla
(ir, teoriSkai, yra konkurentai), bet veikia, pavyzdziui, skirtinguose geografiniuose regionuose;
Sitoks bendradarbiavimo tipas galéty biiti pavadintas horizontaliu bendradarbiavimu. Kitais
atvejais partneriai uzsiima papildoma veikla, pvz., skirtingose gamybos grandyse, veikdami
kaip subrangovai. Tokio tipo bendradarbiavimas galéty biiti vadinamas vertikaliu.

Priklausomai nuo bendradarbiavimo prigimties, partneriams reikés maZesnio ar didesnio
pasiruosimo, investuoti daugiau ar maziau pinigy, laiko ir darbuotojy, labiau ar maziau
rizikuoti. Svarbu, kad SVV organizacijos, patarian¢ios pradedanciai bendradarbiauti imonei,
gerai zinoty visus Siuos veiksnius ir padéty jai ivertinti savo pozicijas ir numatyti rizikos dydj.
Nuodugniai panagrinésime tai antrame $io leidinuko skyriuje.

I.3. Bendradarbiavimo pranaSumai: jprasti smulkiy verslininky
nuogastavimai ir iSankstinis jy nusistatymas

SVV-ui regioninis bendradarbiavimas teikia neabejotinus pranaSumus. Daugeliu atvejy tai yra
vienintelis biidas patekti | kaimyniniy Saliy rinka. Partnerysté su kompanija, esancia kitoje
Salyje nar¢je, padéty igyti Ziniy apie Sig rinka i§ pirmy lipy, galéty biiti naudinga ieSkant
naujy partneriy savai produkcijai naujoje rinkoje, prieinama tapty nauja technologija,
suteikty gamybai didesnio pajégumo, igyty naujy 1éSy... Bet kuriuo atveju, partnerystés
tikslas turéty buti pridedamosios vertés visiems partneriams siekimas.

Nezitrint neabejotiny pranaSumy, bendradarbiavimas, ypa¢ — regioninis bendradarbiavimas,
kartais sulaukia pasiprieSinimo i$ kai kuriy SVV atstovy. Tiesa, kad bendradarbiaudami abu
partneriai neiSvengiamai praranda dalj nepriklausomybés; priklausymas nuo kito partnerio
turi ir dalj rizikos (vadinasi - svarbiausia dirbti tik su patikimais partneriais).

Kiti iSankstiniai nusistatymai prie§ regionini bendradarbiavima, kuriuos isreiSkia SVV, susij¢
su tuo, jog tik stambesnés kompanijos gali i§ to gauti naudos: mazoms imonéms
bendradarbiauti perdaug sunku, rizikinga, prarandama daug laiko ir pinigu, joms pritruksta
biitiny igiidZiy ir kompetencijos. Nors tiesa yra tai, jog regioniniam bendradarbiavimui prireiks
ypatingy mazos imonges pastangy ir investicijy, geras pasirengimas ir labiau prityrusio partnerio
parama (pavyzdziui, SVV organizacijos) sumazins rizika ir padés siekti sékmés. Daugiau apie
rizika ir kaip jos iSvengti galima rasti II-oje Sio leidinuko dalyje.

Be to, labai svarbu prisiminti, jog SVV turi specifinio atsparumo, kuris pravers, pradedant
tarptautini arba regionini bendradarbiavima: jo sugebéjimas prisitaikyti, greitumas imantis
naudotis uzsienio rinkos siiilomomis galimybémis, tiesioginis rysys, kuris daZznai biina tarp
tvairiy SVV valdymo lygmeny ir rinkos, vieninga struktiira, kurios déka sprendimai priimami
lengviau ir greiiau, nei stambesnése organizacijose. Tai {rodo daugelio smulkiy kompanijy,
pelniusiu nepaprastos tarptautinés sékmés, pavyzdziai.



Labiausiai paplitgs bendradarbiavimo tipas, o daugeliu atveju ir pats paprasCiausias - yra
komercinis bendradarbiavimas. Daugeliui SVV  atstovy  tai biina pirmasis
bandymas uzmegzti rySius su kaimyniniy Saliy verslininkais. Kai kuriems i§ ju, galiausiai, tai
biidas pereiti prie sudétingesnio bendradarbiavimo tipo.

I.4. Kai kuriy daZnai pasitaikan¢iy bendradarbiavimo tipy aptarimas’

Bendrasis:

-Susiliejimas: susiliej¢ dvi kompanijos tampa stambesne grupe, tokiu biidu igydamos daugiau
galimybiy, nei veikdamos atskirai. Naujoji kompanija turés daugiau rinkos akciju, maziau
santykiniy iSlaidy, galés atlikti naudingy tyrimuy. Susiliejimas yra subtilus ir daug laiko
uzimantis reikalas. Jam reikalingas geras pasirengimas ir teisinés konsultacijos.

- Perémimas: viena kompanija perima visas kitos kompanijos akcijas. Perkancioji kompanija
laimés per trumpa laika uzimdama stiprias strategines pozicijas (naujoje) rinkoje; tuo tarpu
parduodancioji kompanija galés naudotis pajégumu ir saugumu, kuriuos uztikrins ja isigijgs
partneris.

- Bendra imoné: dvi ar daugiau kompanijuy susijungia, sickdamos ikurti nauja kompanija, kur
jos galés bendrai uzsiimti tam tikra veikla ar projektu. Sis bendradarbiavimo tipas atnesa pelno
i§ tiksliai apibrézty juridiniy struktiiry’; tai geras budas kurti projektus, i kuriuos partneriai
nebus ijtraukiami, be to, tai padés sumazinti rizika, nes ji bus padalinta tarp visy
bendradarbiaujanciy partneriy. Daugeliu atveju Sis tipas vertas dideliy investicijy.

Taip pat turétume ¢ia paminéti JEV (Joint European Venture - Bendros Europos [monés)
programa, kurios tikslas yra paremti tarptautiniy bendry imoniy tarp SVV atstovu kiirimasi
Europos Sajungoje. Tai biidas, kuris uztikrins bendruomenés inasa, padengiant dalj iSlaidy,
kuriy atsiras, kuriant bendra imong (daugiausiai 100.000 eury). Programa vykdoma per
finansiniy tarpininky tinkla. JEV programa Europos Virsiiniy Taryba patvirtino 1998-y geguzés
19 d. (Official Journal L 155 1998 geguzés 19d.). Dél daugiau informacijos praSytume kreiptis
1 Imonés Generalini Direktorata (DG Enterprise) ar aplankyti jo tinklalapi Europos serveryje.

Komercinis tipas:
- Fransizés naudotojas: fransizés naudotojas igyja teisg parduoti tam tikras prekes tam tikrame

regione. Jis perka prekes 1§ gamintojo ar importuotojo (teisiy turétojo) ir perparduoda jas
nustatytame regione. Jo pajamos yra skirtumas tarp pirkimo ir pardavimo kainos.

2 Sie apibtudinimai yra itraukti, siekiant iliustruoti ir informuoti.. Ju nereikty vertinti kaip teisiniy apibrézimuy.
Esant reikalui pras§ytume informacijos ieSkotis specialiuose informaciniuose leidiniuose.

3 Specialus bendradarbiavimo tipas yra EEIG, arba Europos Ekonominiy Interesy Grupé, atvira kompanijoms,
kuriy bent dvi turi biti i§ skirtingy ES $aliy. Daugiau informacijos apie EEIG prasome ieSkoti Tarybos Nuostatose
2137/85 arba 27/7/1985 arba Pranesime 9/9/1997, isleistame OJ (Official Journal) C285, “Europos Ekonominiy
Interesy Grupés dalyvavimas vieSuose kontraktuose ir programose, remiamose vieSo finansavimo”.



- Agentas : agentas neperka prekiy; jos pasilieka valdytojo nuosavybéje. Agentas ras valdytojui
pirkéjus ir perduos jam visus reikalus. Kai kuriais atvejais agentui leidziama sudarinéti sutartis
vietoje valdytojo arba jo vardu.

- Bendras pirkimas: SVV atstovai (daugiausiai i§ vienos Salies ar regiono) jungiasi bendrai
pirkdami prekes, daugeliu atvejy - kaimyniniy Saliy ar uzsienio rinkoje. Pranasumai slypi tame,
jog deryby keliu pasiekiama palankesniy kainy ir salygu, be to, daugeliu atvejy pasidalijamos
transporto i§laidos.

- Bendras konkursas: Susijungg arba grupé SVV atstovy, uzsiimanciy tokia pacia ar panaSia
veikla, gali atlikti bendra uzsakyma, kurio reikalavimy, veikdami pavieniui, negaléty jvykdyti
dél galimybiy ar kompetencijos stokos.

Techninis/technologinis/gamybinis tipas

- Tiekimas/subrangovai: Viena kompanija isipareigoja atlikti tam tikra uzduoti, tieckdama
prekes ar paslaugas, kurias nustaté kita kompanija, pvz., kompanija A gamina dali produkcijos
kompanijai B arba riipinasi aptarnavimu po pardavimo.

- Technologiju perdavimas: Daugelyje pramonés Saky, kur vyrauja auksta technologija, SVV
uzima lyderio pozicija. [ technologijy perdavima, kai viena kompanija tiekia technines Zinias
arba specialia technologija kitai, pvz., per licenzijas, isitraukia vis daugiau SVV atstovy.

- Bendras dalyvavimas Europos tyrimy ir plétros programose: Europos tyrimu ir plétros
programy tikslas - konkreciai realizuoti moksliniy tyrimy rezultatus Europoje. Europos
Komisija prisideda finansuojant projektus, realizuojamus bendradarbiaujant kaimyniniy Saliy
pramonei ir universitetams. Komisija pazymi SVV atstovy dalyvavimo tokiose programose
svarba; tam kuriamos ir palankios salygos (CRAFT-projektai, Tyrimy Apdovanojimai ir t.t.);
Europos tyrimy ir plétros programos veikia daugiameciy programy ribose (dabar — penktoji
(1998-2002)) ir apima tam tikras temas (pvz., “gyvenimo kokybé¢”, “Energija ir iSlikimo
vystymas”) ir veikla®.

Finansinis tipas

- Dalyvavimas: Viena kompanija perka dali kitos kompanijos akciju. Tikslas - pasinaudoti
parduodancios kompanijos techninémis ziniomis (know-how) arba kompetencija. Dalyvavimas
gali buti vienpusis arba abipusis. Antrasis atvejis - bidas partneriams patvirtinti savo
partneryste ir pasitikéjima, o kai kuriais atvejais toks abipusis dalyvavimas galéty apsaugoti
abu partnerius nuo pavojingo konkurenty perémimo.

- Apsirtipinimas rizikos kapitalu: Viena ar daugiau kompanijy gali investuoti { mazesng (jauna)
kompanija, turincia dideles galimybes augti. Investicija gali biti tiesioginé arba netiesioging,

4 Daugiau informacijos apie Penktaja Programa ir jos teikiamas galimybes SVV-ui galite rasti
europa.eu.int/comm/research/faq.html ir www.cordis.lu/sme



per finansavima. Vienas 1§ Komisijos prioritety - daryti rizikos ir bendra kapitala lengviau
prieinamus smulkiam ir vidutiniam verslui.

Daugiau informacijos rasite Daugiametéje Programoje arba COM (2000) 658 final, Rizikos
kapitalo veiklos plano pazangos ataskaitoje.
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II. Bendradarbiavimo versle rémimas: individualios jmonés parengimas
regioniniam bendradarbiavimui

ISankstiné pastaba: gali pasirodyti, kad kituose skyriuose atskleidziamas (per)didelis
spaudimas, tenkantis smulkiam verslininkui, intensyviai besiruoSian¢iam  pradéti
bendradarbiavimo projekta. Faktas, kad realus tarptautinis arba regioninis bendradarbiavimas
tarp SVV atstovy prasideda nuo atsitiktinio susitikimo, be iSankstiniy pasiruo$Simy. Taciau
gerai pasirenge SVV atstovai turi daugiau galimybiu patirti ilgalaike sékme tarptautiniame
versle; laikas ir pastangos, skirti pasirengimui, bet kuriuo atveju galy gale atsipirks.

II.1. Vidiné analizé: ar mazZa jmoné pasirengusi regioniniam arba
tarptautiniam bendradarbiavimui?

Kaip pasteb¢jote ankstesniame skyriuje, pradedant veikla ar bendradarbiavima tarp kaimyniniy
Saliy, partneriams reikia numatyti, kokiy prireiks personalo ir laiko investicijy, kokios bus
iSlaidos. Be to, prieS pradedant nauja projekta svarbu, kad SVV realiai jvertinty savo
pasirengima, apsvarstyty, ar tai gyvybiskai butina kompanijai, ar tai tikrai kelias i sékme.

Pries pradédami, SVV atstovai turéty sau uzduoti keleta klausimy, susijusiy su:

e Motyvacija

- Ar projektas dera prie kompanijos ilgalaikés strategijos? Juk veikla ir bendradarbiavimas
tarp dvieju kaimyniniy Saliy atsiperka ne i§ karto.

- Ar trumpalaiké nauda yra vienintelis motyvas, ar yra ir daugiau tokiy motyvu, pvz.:
kompetencijos kélimas, supratimo gilinimas, naujy tyrimo objekty paieSka ar naujos
technologijos...?

e Vidiné organizacija

- Ar vidaus valdzZia remia sprendima pradéti §i projekta? Ar pakankamai aiSku, kokiy
investicijy pareikalaus projektas, ka teks aukoti dél trumpalaikés naudos?

- Ar pakanka kompanijai eksperty? Ar personalas pakankamai motyvuotas ir ar turi biitiny
ziniy (kalbos mokéjimas, zinios ir patirtis, reikalingos tarptautin€je prekyboje...). Ar nauju
darbuotojy priémimas ir apmokymas yra biitini?

e Gamyba

Jei projektas apima eksporta ar gaminiy bei paslaugy pardavima kaimyninése Salyse, tai
reikéty atsakyti | keleta specialiy klausimuy.

- Ar gaminys unikalus, ar rinkoje yra daugiau panaSiy produkty? Antruoju atveju svarbu,
kokia kaina.
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- Ar néra gaminiui specifiniy kultiiriniy ar religiniy reikalavimy? Ar gaminys
nereikalauja pakeitimy, platinant ji kitose rinkose? Ar turi biiti specialiai testuojamas,
nustatant jo sauguma, ar atitinka techninius reikalavimus ir t.t. (Sis klausimas susijgs su rinkos
atranka, taip pat techniniais kaimyniniy Saliy prekybos aspektais - Zr. toliau).

- Ar reikia specialaus apmokymo, norint naudotis gaminiu? Ar reikia specialiy kriterijy,
atrenkant valdytoja ar agenta? Kaip d¢l aptarnavimo pardavus?

e Padétis rinkoje

- Kokia SVV atstovy padétis vidaus rinkoje? Ar sugebéty sutelkti visa pajéguma veiklai
naujose rinkose? Ar padétis vidaus rinkoje tikrai reikalauja ieSkoti naujy rinky?

e Finansavimas
- Kokiy prireiks iSlaidy/investicijy, realizuojant projekta? Jos ilgalaikés ar trumpalaikés?

- Ar pakanka léSy, kad kompanija skirty projektui darbinj kapitala? Jei ne - ar yra
alternatyvy (per komercinius bankus, per regionini/nacionalini arba Europos struktiiry teikiama
finansavima)?

Paprastas, bet vertingas biidas tokio tipo savianalizei yra taip vadinama SWQOT-analizé. Tai
reiSkia, kad kompanija jvertina save, atsizvelgdama i Privalumus, Trikumus, Galimybes ir
Pavojus; be to, pasidaro $ios analizés vaizding schema. Si uzduotis turéty bati atlikta
individualiai arba komandos jégomis, nes padés realiai jvertinti kompanijos padéti ir projekta,
kuriame dalyvauja.

II.2. Ko butinai reikia regioniniam/tarptautiniam pasisekimui: eksporto
planas

Kai SVV atstovai isitikina, kad ju motyvacija dalyvauti projekte pagrista, jie gali sutelkti visus
butinus iSteklius ir pradéti pasirengima darbui. Jei projektas apima prekyba kaimyninése
Salyse ar tarptauting prekyba (parduoda produkcija ar paslaugas), tada eksporto planas
padeda verslininkui suplanuoti kiekviena Zingsni, siekiant realizuoti projekta. Labai daznai
SVV atstovai mano, kad viska galima pradéti tuctuojau, o kliiitys bus pasalintos bei problemos
iSsprestos reikaly eigoje. Tokiu biidu neiSvengiamai kils problemy arba dél to ju sprendimui
bus prarandama nemazai laiko. Tinkamas eksporto planas labai pravers smulkiam verslininkui,
kadangi jis atskleis, kaip realiai reikia igyvendinti abstrakéias idéjas ar pageidavimus,
susijusius su ketinimu pradéti bendradarbiavima. Plane nustatoma, kokiy konkreciy Zingsniy
teks imtis. Jei projektui reikalingas finansavimas i§ uzsienio, tai jrodo, kiek rimtai vertinami
verslininky ketinimai.

Norint paruosti gera eksporto plana, reikia laiko. Daug darbo reikalauja tyrimas kabinete,
kuriam ypac vertingas iSeities taskas yra Internetas (jei verslininkas ar smulky versla remianti

12



organizacija turi galimybe juo naudotis). Be to, reikétuy kontakty su SVV organizacijos ar
iSoriniais ekspertais teisés, finansy ar eksporto srityse.

Eksporto planas turi buti konkreciai pritaikytas verslininkui ir jo projektui, taciau galima
apibrézti keleta pagrindiniy elementy:

e Rinkos atranka/tyrimas

Nepriklausomai nuo to, ar bendradarbiavimas prasideda nuo pirmo kontakto su potencialiu
partneriu, ar apskritai be jokiy ankstesniy rySiy su uzsienio verslininkais, svarbu, kad
verslininkas jvertinty potencialia rinka (rinkas), pramong (ar kelias jos Sakas), ir Salj
(Salis), kuriose planuoja vystyti veikla. Tokiu biuidu bus analizuojama produkto paklausa,
konkurencijos tikimybé, biitinybé modifikuoti gaminj ir t.t. Galiausiai, tokiu biidu SVV turés
aiSky vaizda to, kokio pasisekimo gali tikétis tam tikras gaminys tam tikroje Salyje/rinkoje ir
kokias klittis teks jveikti.

e Eksportas/jsiliejimo | rinka strategija

Sis tyrimas padés SVV nuspresti, kiek prieinama jo pasirinkta rinka(os), i kuria bandys
patekti tiesiogiai arba kokiu kitu,I-ame skyriuje apraSytu bendradarbiavimo biidu. Be to, tai
padeés, ieskant partneriy (Zr.zemiau).

e Taisyklés/reikalavimai,i kuriuos reikia atsizvelgti

Kiekvienas projektas, lieCiantis eksporta ar tarptautini bendradarbiavima, reikalaus tam
tikry ziniy apie eksporto technikos dalykus: muito reikalavimai, tarptautinis transportas,
eksporto draudimas, PVM reikalavimus pacioje bendruomenéje ir tarptautingje prekyboje,
Incoterms ir juy vartojimas... Eksporto plano sudarymas yra geriausias biidas verslininkui
{vertinti spragas Ziniose apie anks¢iau minétus dalykus bei rasti biidy gauti biiting informacija.

e Mokéjimo terminai, tarptautinio atsiskaitymo technika, apribojimai

SVV turéty ivertinti priimtinus mokéjimo terminus, kai susidurs su viena ar kita uzsienio
rinka; nuspresti, kaip tvarkyti atsiskaitymus, kaip juos apsaugoti nuo finansinés rizikos, pvz.,
naudojantis specialia atsiskaitymo technika ar per kredity draudima. LogiSka biity kreiptis
tokios informacijos i bankininkus.

e Finansavimas

Kaip jau rasyta, pradedant tarptautini ar dviejy kaimyniniy Saliy bendradarbiavimo projekta,
biitina pritraukti kuo daugiau investicijy tam, kad bty virSytos iSlaidos, pvz., atlyginimai,
kelionés, reklama, mokesciai, t.t. Eksporto plane turi buti tiksliai nustatyta, kokios bus iSlaidos,
ypac - kai laukiama finansavimo i§ uZsienio; turi buti detalizuotas biudZetas, kur turés biti
nurodyta, kokios 1éSos bus panaudotos ir kiek tikimasi, kad sugris.

Tokiu biidu bus galima nustatyti, kokia paramos schema (vyriausybin¢, Europos, kt.) yra
priimtiniausia ir per kiek laiko ji duos naudos smulkiam ir vidutiniam verslui.
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e Jkainojimas

Visi aukSciau iSvardinti faktoriai turés jtakos nustatant eksporto kaina gaminiui ar
paslaugai ir apibreés taikyting jkainojimo strategija ir kainy ribas.

I eksporto plana verslininkas turéty biiti suinteresuotas itraukti pardavimo prognozavimg,
nustatyti pelna, kurio tikisi.

¢ Planavimas

I daugeli eksporto plany itraukiami tvarkarasc¢iai, kuriuose nurodytos planavimo priemones,
apibréziamas laikas, skiriamas pagrindiniams uzdaviniams, uz kokj laiko tarpa butina apzvelgti
pasiekta pazanga, t.t. Tai - veiksminga priemoné¢ projekto valdyme.

Pavyzdinis eksporto planas pateikiamas I Priede.
Baiggs planuoti, verslininkas tiksliai Zinos:

priezastis, de¢l kuriy pradedamas bendradarbiavimo projektas

ilgalaikius ir trumpalaikius uzdavinius

kompanijos ir gamybos pasiruo$imo laipsni

ateities rinka ir svarbiausias Zinias apie rinkos salygas, padéti rinkoje ir t.t.
isiliejimo i eksporta/rinka strategija

pagrindines zinias apie taikomas taisykles ir reikalavimus

tkainojimo strategija

finansavimo buda

plany igyvendinimo tvarkarasti.
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IT1. Tinkamo parterio paieSka

I11.1. Idealaus partnerio tipas

Bandymas surasti idealy bendradarbiavimo partnerj panasus | pasimatyma: jeigu tiksliai Zinai,
kokiy partnerio savybiy norétum, i§ anksto nustatai kriterijus ir geriau Zinai, kaip ir kur pradéti
paieskas.

Pirmame skyriuje buvo apzvelgti keli bendrieji bendradarbiavimo tipai. Pavyzdziai, pateikti
ankstesniame skyriuje, turéty padéti smulkiems ir vidutiniams verslininkams aiSkiau
isivaizduoti bendradarbiavimo tipa, tinkamiausia projektui, kuriame dalyvaus, bei priartins
prie pirmosios atrankos.

Kitas Zingsnis - bandyti tiksliai apibrézti, ko jis tikisi i§ biisimo bendradarbiavimo partnerio,
prie§ pradédamas su juo kontakta. Verslininkas, ieSkodamas parterio, turés bendrais bruozais
aprasyti blisimo parterio tipa, kur biitina paminéti Siuos dalykus:

apie koki bendradarbiavimo tipa galvojama

biisimo partnerio buveinés vieta

biisimo partnerio pajégumas, atsizvelgiant { bendradarbiavimo tipa
bisimo partnerio imonés dydis ir naSumas

rekomendacijos projektui/pasitikéjimas/finansinis patikimumas
ankstesné tarptautiné patirtis

bendravimo kalba, kontaktiniy asmeny pasiekiamumas ir t.t.

Jau 1§ pirmo kontakto gali paaisSkéti, jog teoriSkai puikus partneris praktikoje yra netinkamas.
Reikia siekti suderinamumo (daug lemia kompanijos struktira ir partneriy politikos strategija)
ir balanso (partneriy igtidziai, stipriosios ir silpnosios sugebéjimo prisitaikyti pusés).

Detalesnis planas, kaip kuriamas potencialaus partnerio tipas, pateiktas 2 priede. SVV
atstovams jdomu kurti potencialaus partnerio tipa, taciau tiek pat svarbu isivaizduoti save, kaip
bendradarbiavimo partnerio tipa. Ar sugebés SVV tinkamai pateikti savo kompanija, jos
pajéguma ir kompetencija, silpnasias ir stipriasias puses, toli siekian¢ius tikslus, susijusius su
bendradarbiavimo projektu, kuriy tikisi potencialiis partneriai.

I11.2. Idealaus partnerio paieSkos biidai

Dabar SVV turi bendra supratima, kokio idealaus partnerio iesko, bei sugeba pateikti save.
Pasimatymui pasiruosta.

Yra daugybe kanaly, kuriais SVV gali sueiti | kontakta su potencialiais partneriais. Nuo SVV

istaky priklausys jo didesnis ar maZesnis aktyvumas, pastangos ir/ar laiko sanaudos. Zemiau
bus pateikta keletas kategoriju, i$skirty, remiantis ivairiais kriterijais.
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e aktyvi / pasyvi paieSka

Aktyvi paie§ka reiSkia, kad SVV atstovai patys turi imtis veiksmy ir praneSti apie nora
bendradarbiauti uzsienyje. To galima pasiekti tiesiogiai susiraSinéjant su potencialiais
partneriais, platinant pasiiilymus bendradarbiauti (Zr.Zemiau) nustatytais kanalais, palaikant
rysi su kontaktiniais asmenimis ir t.t.

Pasyvi paieSka reiskia, kad SVV leidzia uzsienio atstovams perimti iniciatyva ir pasyviai
stebés, laukdamas dominanciy galimybiu. Pasyvia paieska SVV gali pradéti vertindamas
leidziamus uzsienio kompaniju pasitilymus bei paklausimus, pvz., prekybos Zurnaluose,
eksporto publikacijose ar duomeny bazése, bei atsakydamas i j; sudominusius.

e individuali paieSka/per tarpininkus

Kai kurie verslininkai mieliau imasi partneriy paieskos patys, be kity pagalbos, pvz., tiesiogiai
susira§inédami su potencialiais partneriais, kuriy adresus randa telefony ar kompanijy
vadovuose arba nusiperka i$ specialiy firmy. Tai pigus ir daznai veiksmingas buidas iStirti
kaimyning rinka. Taciau Sis biudas maziau efektyvus periferinéms rinkoms. Kai kurie
verslininkai analizuoja prekybos pasiiilymus bei paklausimus specialiuose Interneto
tinklalapiuose. Daznai biina sudétinga kontroliuoti tokiy paiesky teisé¢tuma.

Daugeliu atvejuy verslininkui bty daug veiksmingiau uZsitikrinti patyrusiy tarpininky
parama3 tiek savo Salyje, tiek uzsienyje. Yra daug galimybiy:

Vidaus UZsienio

SVV organizacijos Uzsienio ambasados

Profsajungos UZsienio/tarptautiniai Komercijos Kabinetai
Komercijos Kabinetai Tarptautinés organizacijos

Regioninés Vystymosi Agentiiros
Prekybos Paramos Agentiiros

Bankai ir finansinés institucijos

Euro Info Centras

Ambasados ir Prekybos Komisijy nariai
Privatiis konsultantai

Visi jie gali padéti verslininkams uzmezgant tarptautinius rySius. Dar daugiau - gali patarti
imonei, kaip geriausiai organizuoti bendradarbiavima.

e per tiesioginius/netiesioginius kontaktus

Daugeliu atvejy pirmieji kontaktai tarp potencialiy partneriy ivyksta paStu, faksu arba e-pastu.
Akivaizdu, kad tai - lengviausias biidas, be to, gausi informacija gali buti tuoj pat iSdalinta
potencialiems partneriams. Svarbiems bendradarbiavimo projektams biitinas asmeninis
kontaktas.
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Kai kuriais atvejais pirmasis kontaktas turi vykti betarpiskai (akis i aki), pvz., komandiruotés
uzsienyje metu, mugéje savo Salyje arba uzsienyje, tarptautiniy seminary metu. Tiesioginio
kontakto pranasumas, Zinoma, tas, jog, be pasikeitimo informacija, potencialus partneris galés
iSkart pajusti, ar abi pusés yra “to paties lygio”.

Rinkos tyrimai, atlieckami labai atokiuose, egzotiSkuose ar nezinomuose regionuose, prekybos
misijos, organizuojamos privaciy arba vyriausybiniuy organizacijy,joms daznai daro itakos
politikai ir aukStus postus uzimantys asmenys, todél galéty biti labai efektyvios. Be to, kad bus
pasiriipinta visomis praktinémis detalémis, SVV gaus galimybg uzmegzti vertingy kontakty.
Dar daugiau, SVV turés naudos i§ vieSumo.

Daznai nacionaliné arba regioniné valdZia suteikia finansing paramg verslininkams,
norintiems dalyvauti prekybos misijoje ar uZzsienio prekybos mugéje. Yra tik vienas tokio

partneriy paieskos tipo trilkumas - i§laidos.

e per neoficialius kontaktus/specialius Europos tinklus

Potencialiy partneriy paieska yra tinklo kiirimas. Tai galima daryti per oficialius ar neoficialius
kontaktus arba rySius. Visi tarpininkai, paminéti auks¢iau, turi asmeniniy kontakty ir rysiy:
Prekybos Kabinetai gali susisiekti su uzsienio  Kabinetais, bankai turi savo
uzsienio

korespondenty, dauguma prekybos jgaliotiniy pasitikés asmeniniais kontaktais, uzmegztais
dirbant uzsienyje.

Be S$iu “neoficialiy’ tinkly, Europos Komisija ikiir¢ du tinklus tam, kad paremty
bendradarbiavima ir partneriy paieska: BC-Net (Biznio Bendradarbiavimo Tinklas) ir BRE
(Bureau de Rapprochement des Enterprises). BC-net ir BRE yra tinklas konsultanty, kurie
specializuojasi bendradarbiavime ir partneriy paieSkose; Sis tinklas jkurtas, siekiant padéti SVV
atstovams rasti bendradarbiavimo partnerius priemonémis, kurias patvirtino Europos Komisija.
Juos prizitri Imoniy Generalinis Direktoratas; jie yra pastoviai tikrinami, uztikrinama, kad ju
pavadinimai ir logotipai nebiity ilgiau vartojami ateityje. Ju uzduotis gali perimti kiti tinklai
arba ateityje jie gali veikti kitais pavadinimais ar biidais. Euro Info Centrai (EIC’ai) yra dar
teikty informacija ir parama SVV atstovams. Bet kuriuo atveju, jie tebefunkcionuos kaip
kontaktiniai tagkai’.

e partnerystés Europoje atvejai ir programos

Europos Komisija dalyvauja organizuojant ir remiant verslo susitikimus, kuriy tikslas - skatinti
tiesioginius kontaktus tarp SVV atstovy. Praktine organizavimo puse riipinasi vietinés
(privacios) organizacijos, veikiangios per bendruomenés partnerius. Jas remia ES° .

° Daugiau informacijos apie Imoniy Generalinio Direktorato tinkla remiant SVV galima rasti Eurpos tinklalapyje :
europa.eu.int/comm/enterprise
6 R K .. .. . . . .

Daugiau informacijos apie §ias programas Europos tinklalapyje: europa.eu.int/comm/enterprise
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-Europartneryste:

Europartnerystés tikslas - skatinti Sajungos regionus (tikslai 1,2,5b ir 6), atsidiirusius
maziau palankioje padétyje, vystyti verslo rySius tarp vietiniy SVV atstovy ir atstovy i$ kity ES
regiony bei treciojo pasaulio Saliy paskutiniu dviejy mety laikotarpyje.

-Interprise
interprise  tikslas - paremti vietos, regionines ir nacionalines iniciatyvas, siekiancias

bendradarbiavimo tarp Europos SVV atstovuy. RySium su nauju vertinimu, §iuo metu neteikiami
jokie nauji projektai. Paskutinis patvirtintas projektas prasidés 2001-yjy pavasari.

-IBEX
Tarptautinés Pirkéjy Parodos (IBEX) veikla - rengti susitikimus tarp stambiy kompanijy i$
viso pasaulio ir SVV atstovy 1§ ES ir kity Saliy. Pabaiga - 2001-yju birzelyje.

Kitos ES iniciatyvos, remiancios partnerystés galimybes ir i§ kuriy SVV atstovai gauty naudos,
apima:

Azijos investicijas’

Azijos Investiciju Programa atveria galimybes partnerystei tarp Europos ir Azijos
kompanijy.

I Azijos Investicijas jeina Biznio Kapitalo Papildymas, kuris zada erdve¢ rinkai,
supazindina su kalbos ir verslo kultira bei technine pagalba; Azijos Interprise (susitikimai
biznis- bizniui), Azijos Investiciju verslo susitikimai, Azijos Partnerysté ir Eueopartnerysté
(didelis daugiasSakis verslas).

I11.3. Pirmasis kontaktas ir tolimesné eiga

SVV atstovai  vienu i§ auk$¢iau minéty kanaly ar kokiu kitu btidu turi rasti prekybos Saka,
kur veikdamas biity idealus partneris. Tai - esminés stadijos pradZzia, kur potencialils partneriai
deryby ir bendravimo keliu pazins vienas kit tiek, kad bus aiSku, koks bendradarbiavimo
projektas imanomas ir kuriam laikui. Pirmojo susitikimo tikslas yra dvipusis:

e pazinti potencialy partnerj

Kad per pirmaji kontakta/susitikima pasirodyty kuo ispiidingiau, SVV biitina atlikti keleta
parengiamyjy darby :

- surinkti informacijg apie kompanija ir jos patikimuma: Siek tiek informacijos galima rasti
kompanijy vadovuose, Siek tiek {sigyti per tarpininkus, tokius kaip ETC, Komercijos
Kabinetai, SVV  organizacijos, Bankai. Be to, yra kompanijy, kurios specializuojasi,
parduodamos isbaigta kompanijos profilj, iskaitant detalia finansing informacija ir patikimumo
tvertinimg. Kai kuriose Salyse pagrinding finansing informacija gali suteikti tik Nacionalinis
bankas.

Daugiau informacijos apie Azijos Investicijos Programa galima rasti Azijos Investicijos Sekretoriate,
Archimedesstraat 17, 1000 Briuselis, tel: 32/2..282. 17.50, fax:02/282.17.60, e-pastas: asia. invest(@asia.
invest.com.
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- jei informacija apie kompanija, broSitros ir kt. pasikeisty, jos turéty buti kruopsciai
1Snagrinétos, o, jei biitina, i§verstos ir t.t.

- taip pat buty naudinga i§ anksto pasiruoSti sgras$a klausimy partneriui - bet tik
konfidencialiam pokalbiui. Susitikimo “akis i aki”metu, atsizvelgiant { galin¢ias kilti problemas
ir t.t., SVV neturéty klausti draudziamos informacijos.

e Suteikti potencialiam partneriui galimybe pazinti jus ir jiusu bendradarbiavimo
projekta

SVV taip pat gerai turéty paruosti savo kompanijos ir jos bendradarbiavimo pasialymy
pristatyma. Cia jeis i¥versta informacija apie kompanija, laukiami galimi klausimai,
paruoSti argumentai ir Kkontrargumentai (Siam tikslui galéty buti naudingas
bendradarbiavimo tipas - zZr.auks$¢iau). SVV gali tikétis klausimy dél bendravimo. Ar tai
placiai paplitusi kalba? Ar biitinas vertimas?

Jei susitikimas vyksta uZsienyje, SVV noréty pristatyti pavyzdZzius, kurie reguliuvoty klienty
Istatus ir t.t.

Jei pirmasis kontaktas pavyks, derybos dél partnerystés projekto gali prasidéti. Taip pat
svarbu, kad nuo pat pradziy buty aiskiis visi terminai ir visos salygos. Galvoje reikia turéti
pradinius punktus:

e turi buti susitarta dé¢l prioritety

e visi svarbis terminai turi biiti grieztai apibréZzti; pirmenybe teikiant ne placiai paplitusiai,
bet ir gimtosioms Saliy derybininkiy kalboms

e sudaryti sarasa punkty, dél kuriy vyks derybos

e jei priimtina - sutikti dél pasikeitimo informacija konfidencialumo

Tarp partnerystés projekto punkty, itraukty | derybas, turéty biiti:
¢ bendradarbiavimo tikslai - trumpalaikiai ir ilgalaikiai

e teisinés formos (Zr.aukSciau)

¢ finansiniai aspektai

Imanoma, kad po vykusio pirmojo kontakto, ekstensyvaus pasiruosimo ir labai ilgy derybu,
partnerysté vis délto negalés uzsimegzti. SVV turéty zitiréti 1 tai kaip i pamokanti patyrima ir
stengtis nenusivilti. Galy gale, kaip sakoma, geriau nutrauktos suzadétuves, nei nevykusi
santuoka.
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IV. SVV organizacijy vaidmuo

IV.1. Isitraukimo pakopos

Kaip pastebéta auks$ciau, daugeliu atvejy verslininkui reiks pagalbos, igyvendinant
bendradarbiavimo projekta. SVV organizacijos turéty vaidinti svarby vaidmeni Siuo atveju, ne
tik kaip tarpininkai, kurie padéty verslininkui uzmegzti prekybos rySius, bet ir informuoty bei
remty smulky verslininka kiekviename $io proceso zingsnyje.

Ankstesniuose skyriuose pateikti jvairlis internacionalizacijos proceso Zzingsniai, pradedant
pirmu sprendimu imtis tarptautinio bendradarbiavimo projekto, ir baigiant derybomis su
partneriu. AiSku, kad SVV organizacijos turés tam tikra vaidmeni kiekvienoje i§ $iuy pakopu:
didinti tarptautinio bendradarbiavimo galimybes, teikti informacija, nurodyti rizika, rasti
kontakty, t.t.

Nezitrint to, SVV organizacijoms deréty tiksliai nuspresti, kaip toli planuojama eiti teikiant
tokia paslauga. Yra eilé pakopy, kuriy kiekviena apibrézia skirtingg veikla, todél daug kas
priklausys nuo organizacijos struktiiros, tinkamo personalo, narystés salyguy, finansinés
situacijos (bus nurodyta, ar paslaugos teikiamos veltui, ar jos mokamos).

o ReikSmingiausia paslauga: SVV organizacija pirslés vaidmenyje

ReikSmingiausia paslauga, kuria gali pasitilyti SVV organizacija bendradarbiavimo ir partneriy
paieskos srityje, tai paprasCiausiai tapti tarpininku tarp bendradarbiavimo pasitlymy ir
reikalavimy. Jis  gali surinkti  bendradarbiavimo pasitlymus ir reikalavimus i$
uzsienio, iSspausdinti savo leidiniuose, biuleteniuose, Interneto puslapyje ir t.t., apriipinti
besidomincius vietiniy imoniy atstovus kontakty, kuriuose dalyvaus uzsienio kompanijos,
detalémis. IS kitos pusés, ji gali paskleisti vietiniy SVV klienty pasitilymus bendradarbiauti
tarp savo uzsienio klienty, kurie tuomet ieskos partneriy vietingje rinkoje.

Paprasciausiai, smulki informacija apie adresata tuojau pat iSplatinama tam, kad ja biity
paskelbty. Taciau tokiu biidu SVV organizacija nebekontrolinoja partnerio paiesky eigos ir
rezultaty. Daugeliu atvejy patartina, kad SVV organizacijos laikyty kontakty detales paslaptyje
ir suteikty jas tik suinteresuotiems, potencialiems partneriams, mainais uz ju informacija.

Netgi tuomet, kai SVV organizacijos paslauga tuo ir pasibaigia, patartina, kad ji tebesaugoty
pagrinding informacija SVV atstovams, susidoméjusiems tarptautiniu bendradarbiavimu. Cia
leity sarasai, kur bty jvertintas pasirengimas tarptautiniam bendradarbiavimui, informacija,
kaip parengti eksporto plana, pagrindin¢ informacija apie techninius eksporto dalykus,
informacija apie ateities planus, t.t.

e SVV organizacija kaip konsultanté: parama kiekviename etape
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Yra grupé SVV organizacijy, kurios riipinasi savo klientu per visus etapus, kol galiausiai
pasiraSomas kontraktas. Cia jeina:

- padéti verslininkui jvertinti savo pasirengima dviejy kaimyniniy Saliy arba tarptautinei
veiklai - nustatyti sugebéjimy trikumag ar Ziniy stygiy- pasiriipinti reikalinga informacija

Sia spraga uzpildyti

- padéti verslininkui parengti savo eksporto plang, itraukiant rinkes tyrimg, informuojanti
techniniais, teis€s ir komercijos klausimais

- nustatyti potencialius jmonés partnerius, patikrinti jy patikimuma bei finansini stabiluma
ir, gal bit, atlikti pirmaja atranka

- lydeéti SVV atstovus derybuy metu, suteikiant vertimo paslaugas, modeliuojant kontrakta,
sitilant teisines rekomendacijas , t.t.

- padéti verslininkui nustatyti fondus projekto finansavimui, itraukiant pasiruo$imo
dokumentus, siekiant gauti parama 1§ vyriausybés arba per Europos paramos projektus

Turéty biiti aiSku, kad tokia parama reikalauja labai daug laiko ir 1¢8y, todél tuo uzsiimti galéty
tik privatiis konsultantai, o ne SVV organizacijos.

o Mokesciu politika

Dauguma SVV organizacijy pasirinkty paslaugu lygi, esanti tarp dvieju krastutiniy, aprasyty
auksciau. Daugeliu atveju, SVV atstovy bus ijpareigoti teikti tam tikra kieki paslaugu.

Tai gali buti apskai¢iuojama kasvalandiniu tarifu, skirtingos paslaugos gali biti ikainojamos
atskirai (pvz., partnerio paieska, teisiniai patarimai, partneriy tinkamumo patikrinimas) arba
skai¢iuojama jskaitant viskg. Sis paskutinis variantas gali biiti kiek problematiskas, nes sékmeé,
nustatant tinkama partneri ir uzbaigiant partnerystg, niekada nebiina uztikrinta arba néra
nustatyta, per kuri laiko tarpa bus pasiekta; tuo atveju, kai projektas neiSspres problemuy, bus
sunku apkaltinti SVV-a.

IV.2. Paslaugy bendradarbiaujantiems plétojimas ir partneriy paieSka
Jei SVV organizacija nori teikti paslaugas tarp dvieju kaimyniniy Saliy ar bendradarbiaujant
tarptautiniu mastu, ji, aiSku, turés igyti baziniy Ziniy apie tarptauting prekyba, ES istatymy

leidima, rinkos prieinamuma ir konkurencijos taisykles, t.t.

Taip pat, svarbiausia, SVV organizacija turés vystyti butinus kontaktus, tick Salyje, tiek
uzsienyje. Cia jeis:
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e SVV organizacijos kitose Salyse arba kitos organizacijos, su kuriomis galéty dirbti iSvien
abipusiu pagrindu - ieSkoti rinkos informacijos, kompanijy sarasy, padéti keiCiantis
bendradarbiavimo pasitilymais ir reikalavimais, suteikti informacija apie kompanija, t.t.

e vyriausybinés organizacijos ir tarnybos, ty. atstovybés, prekybos misijos, prekybos
vystymo agentiiros tiek savo Salyje, tiek i§ uzsienio; dél laisvos rinkos ir prekybos
informacijos, kaip papildomu kanaly, keiCiantis pasiilymais ir reikalavimais, dél
informacijos apie finansinés paramos dydzius, dé¢l informacijos apie prekybos misijas, kaip
potencialius partnerius, steigiant partnerystg ir t.t.

e Europos Komisijos paslaugos ir tinklai: [moniy Generalinis Direktoratas tam, kad biity
prieinama informacija apie partnerystés programas, Tyrimy ir Vystymo programos, t.t.,
Imoniy Generalinio Direktorato bendradarbiavimo tinklas: BC-net, BRE, EIC, dél ju
specializuoty paslaugu bendradarbiaujant ir ieSkant partneriy (Zr.aukSc¢iau).

e Privacios kompanijos ir institucijos, d¢l specializuoty paslaugu, parduodant sarasus
adresy (specialiy prekyvieciy ir sektoriy), teikiant informacija apie kompanija... Kai kurios
tokiy kompanijy turi tam tikrus tarifus SVV organizacijoms ir kitiems intensyviems juy
teikiamy paslaugy vartotojams. Buity jdomu su jais vesti derybas.

Bet kuriuo atveju svarbu, kad SVV organizacijos vystyty rySius su vidaus ir uzsienio
partneriais. Su uzsienio partneriais dazniausiai galima dirbti abipusiu pagrindu: “jei tu padési
ir i8leisi mano klienty bendradarbiavimo pasitlymus ir reikalavimus, a$ iSleisiu tavo; jei
suteiksi man informacijos apie savo regiona, a$ leisiu naudotis savaja”

Tam didelés reikSmés turi tai, kad informacija apie organizacija ir jos veikla biity prieinama ne
tik gimtaja kalba, bet ir angliskai. BroSitiros, biuleteniai ir Interneto tinklalapiai Siuo atveju taip
pat svarbiis.

Norint palengvinti pasikeitima bendradarbiavimo tipais, butuy naudinga dirbti pagal nustatyta
anketa, kuria turéty uzpildyti SVV atstovai, siekiantys bendradarbiauti, SVV organizacijos
pataréjas (arba ir vienas, ir kitas); Sioje anketoje galima bus rasti visa svarbia informacija apie
kompanija ir pageidaujama bendradarbiavima. Tokiy profilio ankety pavyzdziy galima rasti 3
ir 4 prieduose.

IV.3. Partnerystés organizavimas, projekto valdymas

Be to, kad ivertina SVV atstovy pasirengima pradéti tarptautini bendradarbiavima, remia ji visa
S laika ir padeda rasti partneriy, SVV organizacijos gali dar ir aktyviai paremti ir skatinti
tarptautini/regionini Saliy bendradarbiavima, veikla reorganizuodama taip, kad suburty grupes
SVV atstovy i$ skirtingy Saliy ar regiony, siekiant rasti partneriy ir pradéti bendradarbiavima.

e prisidéti organizuojant tarptautines prekybos misijas: tarptautinés prekybos misijos
organizavimas apimty pasirinkta Sali ar regiona, grei¢iau regiona, kuris zada daugiau
galimybiy tarptautiniam bendradarbiavimui SVV atstovams i§ savojo regiono; ieSkotu
vietinio partnerio (privataus ar vyriausybinio), turinfio pakankamy kontakty su vietos
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potencialiais bendradarbiavimo partneriais; paremty iniciatyvas savo regione ir ieSkoty SVV
atstovy, susidoméjusiy dalyvavimu; organizuoty pakankamus kontaktus visiems dalyviams;
sudaryty individualias ir kolektyvines programas; riipintysi visomis praktinémis, kelionés,
apgyvendinimo ir kt. detalémis

e prisidéti organizuojant bendra dalyvavima prekybos mugése: prekybos mugés siiilo
geras galimybes SVV atstovams rasti potencialiy partneriy. Taciau daugumai SVV atstovy
dalyvavimo slenkstis yra aukstas: ne tik dél iSlaidy individualaus stendo nuomai, bet ir dél
praktiniy problemy, organizuojant uzsienio kelion¢. Bendras kompanijy i$ tos pacios Salies
ar regiono dalyvavimas yra tiek praktiSkesnis, tiek pigesnis. SVV organizacijai, kuri
rupinasi grupés dalyvavimu, daugelis praktiniy pareigy yra tokios pat, kaip organizuojant
tarptauting prekybos misija.

e Prisidéti organizuojant veikla Europos partnerystés programoje (zr.auksciau) arba
koordinuojant grupg SVV atstovy, dalyvaujanciy Tyrimy ir Vystymo programy projekte,
arba prisidéti remiant bet kurig iniciatyva, finansuojama dar ir Europos Komisijos. SVV
organizacijoms, turin¢ioms gery pasiiilymu projektui, kaip paremti dvieju kaimyniniy Saliy
ar tarptautini bendradarbiavima, yra daug galimybiy gauti finansavima i§ Europos.

Tikintis Europos paramos, svarbu atsizvelgti i apytikrius paskai¢iavimus. Praktinis sarasas
pateikiamas 5 priede.
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PRIEDAI
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Priedas 1

EKSPORTO PLANO MODELIS

I. PASIRUOSIMO EKSPORTUI FAKTORIAI
1. Trumpalaikiai ir ilgalaikiai eksportavimo tikslai
2.. PasiruoSimo eksportui patvirtinimas (valdymo isipareigojimai, finansiniai ir personalo istekliai,
t.t.)
3. Gaminio aprasymas ir funkcijos
4. Irodyti, kad gaminys paruostas eksportui (gaminio pasisekimas vidaus rinkoje, poreikiy objektas)
5. Trumpas pramonés struktiiros, konkurencijos ir poreikiy apraSymas

II. RINKOS TYRIMAS

1. Gaminiy klasifikacija

2. Bazinis pirkéjo profilis

3. Objekto pramoné (identifikuoti ir jvertinti)

4. Objekto salis (identifikuot ir jvertinti)
a. Svarbiausios
b. Papildomos
c. Pasirinkty Saliy ypatumai (kultiira, klimatas, istekliai, kt...)
d. Biitini gaminio pakeitimai

5. Objekto rinka (identifikuoti ir jvertinti)
a. Svarbiausios
b. Papildomos
c. Pasirinkty rinky ypatumai (kultiira, importo kontrolg, ...)
d. Biitini gaminio pakeitimai
e. Konkurencija ir poreikiai (identifikuoti ir jvertinti)

III. EKSPORTO STRATEGIJA
1. Isiliejimo i rinka strategija
2. Rasti kontaktus/bendradarbiavimo partnerius
3. Gaminio/paslaugos reklamos strategija
4. Aptarnavimo pardavus, garantijy strategija

IV. PARDAVIMAS IR PRISTATYMAS
1. Ikainojimas
2. Apmokeéjimo buidai (terminai ir salygos)
3. Transportavimas ir sandéliavimas (Incoterms, draudimas,...)
4. Pardavimo prognozavimas

V. PREKYBOS TAISYKLES IR NUOSTATAI
Taisyklés ir nuostatai, taikomi jisy gaminiui Salyje ir rinkoje (licenzijos eksportui, tarifai,...)

VI. FINANSAVIMAS
1. Turimi finansavimo istekliai
2. Budai, kuriais ieSkoma papildomy istekliy (jei taikomi)

VII. PRIEMONIU PLANAS
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1. Laiko apribojimai, realizuojant plano detales
2. Laiko apribojimai priemoniy jvertinimui

Priedas
1. Papildoma informacija apie kompanija

2. Papildoma informacija apie objekto Salis
3. Papildomos objekto rinkos
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Priedas 2
SARASAS: LEMIAMI FAKTORIAIL, RENKANTIS POTENCIALU PARTNER]

I. BENDRA KOMPANIJOS ISTORIJA
- ik@irimas, vystymas, augimas
- savininky, valdytoju pasikeitimas
- gamybos, gaminiy, rinky vystymasis

II. JURIDINIAI ASPEKTAI
- teisiné struktiira
- akcijy turétojai
- dalyvavimas kapitalo valdyme (taip pat ir treciosios Salys)
- speciallis {statymy straipsniai

III. ORGANIZACIJA, VALDYMAS, PERSONALAS
- organizacijos strukttra
- valdymo patirties lygis
- valdymo stilius
- personalas: kiekis, kvalifikacija

IV. KOMERCINIS VALDYMAS
- istoriné apyvartos apzvalga
- kainy ir pardavimo kainy analizé
- pridedamoji verté
- bendras ir grynasis pelnas
- skolininky analizé

V. PLATINIMO VALDYMAS
- platinimo kanalai: skaiius, apyvarta, pelnas, iSlaidy efektyvumas,...
- i§laidos eksploatacijai
- i§laidos fiziniam paskirstymui

VI. PIRKIMO VALDYMAS
- tiekéjy skaicius ir kokybé
- i8laidos tiekimui

VII. GAMYBOS VALDYMAS
- gamybos prietaisy analizé
- automatizacijos laipsnis
- eksploatacijos politika
- investicijos iSplétimui ir pakeitimui
- i8laidos pervezimo ir tiekimo technikai

VIII. ADMINISTRACINIS VALDYMAS
- administracijos organizavimas
- automatizacijos laipsnis
- ataskaitos (kas ménesi, kasmet)
- vidaus ir iSorés kontrolé



IX. FINANSINIS VALDYMAS
- balanso analizé
- sprendziamumas, likvidavimas, pajégumas
- planavimas, biudZzetas, prognozés
- banko analizé

X. PADETIS, LYGINANT SU VIETINIAIS KONKURENTAIS
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Priedas 3

KOMPANIJOS  PROFILIS, KEICIANTIS BENDRADARBIAVIMO PASIULYMAIS IR
REIKALAVIMAIS: PAGRINDINE FORMA

KOMPANIJOS PROFILIS




30



Priedas 4

KOMPANIJOS PROFILIS, KEICIANTIS BENDRADARBIAVIMO PASIULYMAIS IR
REIKALAVIMAS: PLATUS PROFILIS

KOMPANIJOS PROFILIS

Sis profilis bus issiystas tik toms kompanijoms, kurios domisi bendradarbiavimu su jiisy
kompanija.
PraSytume atspausdinti savo informacijq

1 Kompanijos profilis

Oficialus pavadinimas ir padétis:

Kalby

Veikla:
()gamintojas
()importuotojas/eksportuotojas
()didmenininkas
()platintojas
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()atstovas/agentas
(kita (praSome paaiskinti)

2 Bendradarbiavimo biudas

Bendrasis/finansinis bendradarbiavimas
()perémimas
()bendra jmoné
() susijungimas
() kita (PraSome MUIOAYLI)......c.eervieriiertieeieeniieeieestteeteesire et e siteeteesebeeseessseeseesnseenseeensaens

Komercinis bendradarbiavimas

() norétumeéte uzmegzti rySius su () norétumete veikti kaip
() gamintoju ()gamintojas
() pagrindiniu prekybininku ()pagrindinis prekybininkas
() didmenininku () didmenininkas
() platintoju () platintojas
() agentu () agentas

Techninis/gamybinis bendradarbiavimas

Pasitilymai Reikalavimai
() Pasikeitimas techninémis ziniomis
() Bendradarbiavimo tyrimy ir vystymo projektai
() Licenzijavimo susitarimai
() Technologiju perdavimas
() Bendra gamyba
() Subrangovai
() Aptarnavimas po pardavimo

3 Jusy bendradarbiavimo pasiiillymy apraSymas

PraSytume suformuluoti jiisy bendradarbiavimo pasitilymus ir pageidavimus angly ar viena i§
placiai vartojamy kalby. Daugiausiai 10 eiluciu.
Angly:




4 Geografiné specifika

Prasytume nurodyti, kur jiis norétuméte vystyti bendradarbiavimq

Europos Sajungoje:

Belgija- Olandija- Liuksemburgas- Vokietija- Pranctizija- Jungtiné Karalyste- Airija- Danija-
Italija- Ispanija- Portugalija- Graikija- Austrija- Svedija- Suomija

Sub-

Salyse - kandidatése

Vengrija- Lenkija- Cekija- Estija- Slovénija- Kipras- Rumunija- Bulgarija- Lietuva- Latvija-
Slovakija- Malta

Kitose Salyse

Norvegija- Sveicarija- Ukraina- Baltarusija- Rusija- Moldavija- Rusijos Federacija- Gruzija-
Azerbaidzanas- Kazachstanas- Uzbekistanas- Marokas- Alzyras- Tunisas- Egiptas- JAV-
Kanada- Meksika- Salvadoras- Nikaragva- Kosta Rika- Kolumbija- Venesuela- Ekvadoras-
Peru- Brazilija- Cilé- Bolivija- Paragvajus- Urugvajus- Argentina- Kipras- Libanas- Izraelis-
Jordanija- Pakistanas- Indija- Sri Lanka- Filipinai- Kinija- Koréja- Japonija- Honkongas
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*Pirmoje pakopoje sitilytume pasirinkti ne daugiau 2-jy ar 3-jy Saliy.
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Priedas 5
TARPTAUTINIO PROJEKTO VALDYMO SARAgAS: PRAKTINIAI DARBAI

L. jisy id¢jos/pasitilymai, kurie irodyty tikra poreiki bendradarbiauti arba realiu inaSu paremti
SVV atstovy bendradarbiavima

I. Rasti galimybiu gauti finansavima i§ Europos, dalyvaujant Europos programoje, arba
atsakyti 1 pasitilymy skambucius. Saltiniy yra Europos Oficialiame Zurnale (OJ) arba Europos
tinklalapyje: www.europa.eu.int

III. (Per)ivardinti savo idéja, atsizvelgiant i sitilomo projekto specifika ir kriterijus
IV. Rasti partneriy kitose Salyse narése

V. PerraSyti projekto pasiiilymus, itraukiant siekiamus tikslus, detaly visos veiklos aprasyma,
biudzeta, partnerius, numatomy susitarimy rezultatus, ..

VI. Pateikti projekta, atsizvelgiant | i manomus galutinius terminus

VII. Imtis priemoniy projektui igyvendinti, gavus rastiSka Komisijos patvirtinima
VIII. Vykdyti projekta pagal punktus, numatytus jlisy pasitilymuose

IX. Nepamirskite atsiskaitymo pareigu

X. Projekto pabaiga, itraukiant paskutini Europos inaso mokesti, iteikiant galuting ataskaitg ir
finansinj praneSima, su visais irodymais, kvitais ir t.t.
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