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Sazetak

U danasnjem vremenu globalizacije gdje je velika dostupnost informacija, znanja, roba i
usluga, ali i gdje je izuzetno velika konkurencija, suvremeni bi poduzetnik, kako bi uspio na
zahtjevnom trZistu, trebao posvetiti paznju vanjskoj trgovini.

Vanjska trgovina suvremenom poduzetniku pruza mogucnosti uvoza potrebnih resursa koji
mu nisu dostupni ili su skuplji na domacem trzistu te plasiranje roba i usluga nainozemno tr-
ZiSte gdje moze postici bolje cijene i gdje je veéa potraznja.

U radu su objasnjene novije teorije vanjske trgovine u kojima autori nastoje objasniti funk-
cioniranje suvremene vanjske trgovine u razli¢itim uvjetima poput stanja gospodarstva, do-
stupnosti resursa ili odnosu ponude i potraznje za proizvodom.

Klju€ne rije€i: Vanjska trgovina, teorije, suvremeni poduzetnik

1. Uvod

Razvoj drustvenih proizvodnih snaga izaziva specijalizaciju proizvodnje i proizvodnju roba u
velikim kolicinama pa trziste postaje preusko za njihov plasman. Zbog toga treba traziti nova tr-
Zista, tj. izvoziti Cime se ostvaruju devizna sredstva koja mogu posluziti za uvoz deficitarnih roba
koje se ne proizvode u vlastitoj zemlji radi zadovoljavanja potraznje u zemlji. Uvozi se kapital, si-
rovine, tehnologija, oprema, nove ideje, reprodukcijski materijal, gotovi proizvodi investicijske ili
osobne potrosnje vazni za razvoj privrede. Bitan faktor jest i stupanj otvorenosti privrede jedne
zemlje (Sto je otvorenija vedi je utjecaj svjetske privrede na uvjete privredivanja).

Zadatak poduzeca koji sudjeluje u vanjskoj trgovini je da u neposrednoj suradnji sa svim sudi-
onicima u proizvodnji, razmjeni i potrosnji robe i usluga, omogudi skladan gospodarski razvoj ze-
mlje, da utjece na razvoj i unaprjedenje proizvodnje te da zadovolji stvarne potrebe domaceg trzi-
Sta i osigura plasman proizvedenih viskova robe i ponudenih usluga na stranim trzistima.

2. Pojam vanjske trgovine i vanjskotrgovinskog poslovanja

Vanjska trgovina je gospodarska djelatnost koja obuhvaca razmjenu roba i usluga s inozem-
stvom, tj. ukupnu razmjenu materijalnih i nematerijalnih dobara izmedu zemalja. To je ukupnost
razmjene jedne zemlje s drugom.

U uZem smislu vanjska trgovina obuhvaéa samo promet robe izmedu gospodarskih subjekata
iz razli¢itih zemalja pa je predmet vanjskotrgovinske razmjene samo ona roba koja prelazi drzavnu
granicu, odnosno carinsku crtu jedne ili viSe zemalja.
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U Sirem smislu vanjska trgovina, uz medunarodnu robnu razmjenu, obuhvaca i razmjenu gos-
podarskih usluga, promet kapitala i ljudi (turizam) i prijenos vijesti (npr. poStanski promet).

Poslovi VT prometa predstavljaju sveukupnost razmjene roba i usluga s inozemstvom.

Unutarnja trgovina uvjetovala je razvoj drustveno proizvodnih snaga u okvirima pojedinih na-
cionalnih privreda. Time se povecala i medunarodna razmjena roba. Njen nagli razvoj javlja se s
kapitalistickim nacinom proizvodnje, prelaskom na strojnu proizvodnju pracenu standardizaci-
jom, specijalizacijom i velikoserijskom proizvodnjom. Rast MR ide usporedo s povec¢anjem opse-
ga robne proizvodnje u svijetu. MR zemlje tvore jedinstven svjetski gospodarski sustav (razmjena
s inozemstvom vrsi se na svjetskom trzistu).

Funkcija unutarnje i vanjske trgovine jest funkcija posrednika izmedu proizvodaca i potrosacai
to interpersonalno, interlokalno i intertemporalno. Pritom trgovina trostruko posreduje:

e Interpersonalno posredovanje jest posredovanje trgovine izmedu fizickih i pravnih osoba

u prometu, a sastoji se u nabavci robe od proizvodaca i prodaji robe potrosacima. Prodaja
nije ograni¢ena mjestom i vremenom pa je to ujedno i interlokalno i intertemporalno po-
sredovanje.

¢ Interlokalno posredovanje jest medumjesno posredovanje proizaslo iz regionalnih razlika u
proizvodnji i potrosnji. Trgovina osigurava povezivanje i uravnotezenje ponude i potraznje
u razli¢itim dijelovima zemlje. S ovog stajalista imamo UT i VT.

e Intertemporalno posredovanje proizlazi iz vr.emenske neuskladenosti proizvodnje i potros-
nje. Da bi se to minimaliziralo roba se nabavlja u velikim koli¢inama, stvaraju se zalihe na
skladistu i brine se o oCuvanju njene upotrebne vrijednosti. Uzroci nesklada:

e proizvodnja je sezonskog karaktera, a potrosnja kontinuirana (polj. pr.)

e proizvodnja je kontinuirana, a potrosnja je sezonskog karaktera (grad. mat.)

Ove funkcije trgovina obavlja istovremeno s nabavom, skladistenjem i prodajom robe. U svim
spomenutim posredovanjima trgovina se pojavljuje kao “produzena ruka” proizvodnje, dakle, ne
samo kao veza izmedu proizvodnje i potraznje, vec i kao koristan sudionik koji u odredenom smi-
slu nastavlja proizvodni proces.

Zadatak trgovine je posredovanjem u prometu organizirati redovnu razmjenu izmedu proi-
zvodnje i potrosnje, tj. osigurati ponudu robe u asortimanu i koli€ini koju trziste traZi, u vrijeme
kada se trazi te po cijeni i dr. uvjetima koje su kupci spremni prihvatiti

2.1. Medunarodno trziste i medunarodna razmjena

Pod trziStem se podrazumijeva odredeno podrucje na kojem se redovito ostvaruje susret pro-
davaca i kupca robe i usluga. Uklju€uje skup poduzeca, ustanova i pomoénih sluzbi koje osigura-
vaju trajnu vezu ponude i potraznje i unapredenje ekonomskih odnosa.

Trziste se definira kao skup aktivnosti ili kao mehanizam kojim se roba, usluge i ¢imbenici
usmjeravaju u potrebnim smjerovima.

Uloga trziSta ogleda se u ostvarivanju tzv. “ravnoteZne cijene”, koja se oblikuje na trzistu kao
odraz ujednacenih odnosa ponude i potraznje.

Medunarodno je trziste podrucje koje obuhvaca veci ili manji broj zemalja radi medusobnog
odrzavanja stalnih trgovackih odnosa i gospodarske suradnje. Takvo trziSte, na kojem odredeni
broj zemalja obavlja razmjenu roba i usluga, zapravo je dio svjetskog trzista.

Prema opsegu odredene robe na trzistu imamo:
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¢ robu namijenjenu univerzalnoj primjeni ili potrosnji (drvo, tekstil, kava, vuna) koja ima Sire
trziste. Da bi bila predmet razmjene na medunarodnom trZistu ta roba mora biti standar-
dizirana (ujednacene kvalitete).
e proizvode namijenjene samo za lokalnu potrosnju, tj. za uZe trziste koji se ne pojavljuju na
trzistu u velikim koli¢inama.
Sirina svjetskog tr7ista za pojedine vrste proizvoda odredena je visinom transportnih tro$kova.
Povezanosti svjetskog trziSta pridonosi i primjena suvremenih telekomunikacijskih veza izme-
du najudaljenijih dijelova. Omogucden je brz prijenos poslovnih vijesti — izvjeStaja o raspolozivim
koli¢inama robe za prodaju, upita i ponuda za pojedine proizvode na odredenom trzistu i sl.
Drustvena reprodukcija danas nije ograni¢ena drzavnim granicama neke zemlje. Ona zapoci-
nje u jednoj zemlji da bi se nastavila u drugoj te zavrsila u trecoj, a proizvod se potrose u Cetvrtoj
zemlji. Bududi da je rad podijeljen izmedu drzava, ovakva se drustvena podjela rada naziva medu-
narodna podjela rada.

3. Zasto je nuZno izvoziti i uvoziti?

Ni jedna se zemlja ne moZze sama uzdrzavati, ve¢ je u vecoj ili manjoj mjeri ovisna o razmjeni s
inozemstvom. Izvoz omogucuje raspolaganje devizama potrebnim za uvoz proizvoda i koristenje
usluga iz inozemstva.

S gledista gospodarskog interesa zemlje ekspanzija izvoza ima viSestruku vaznost. RZ svoje po-
trebe za uvozom nastoje podmiriti prije svega izvozom drugih proizvoda svog preradivackog ili
usluznog sektora, a manje razvijene zemlje prisiljene su izvoziti i ono malo prirodnih bogatstava
kojima raspolazu. Jedne su prisiljene izvoziti da bi osigurale sredstva za plac¢anje uvoznih potre-
ba, a druge da bi ostvarile ciljeve izvoza kao dio ciljeva vlastitog gospodarstva ili sveukupnih vla-
stitih ciljeva poslovanja.

Za razliku od izvoza, uvoz se javlja u funkciji podmirenja potreba domaceg pucanstva i do-
mace privrede robom i uslugama kojih na domaéem trziStu uopce nema ili ih nema u dovoljnim
koli¢inama.

Sa stajaliSta zemlje uvoz se javlja kao ekonomska nuznost u svrhu ostvarivanja ciljeva ukupnog
gospodarskog razvoja te ostvarivanja ravnomjerne javne, proizvodne i Siroke potrosnje. S druge
strane, trgovacka ¢e poduzeca uvoziti samo onda ako im se uvoz isplati, odnosno uvozit ¢e sve
vrste robe i usluga €ijim se uvozom moze ostvariti cilj poslovanja. Proizvodacka poduzeca uvoze
onda kada potrebnu robu ne mogu nabaviti na domacem trzistu ili je uvezena roba jeftinija ili i jef-
tinija i kvalitetnija od istovrsne ili sliche domace robe.

3.1. Motivi i ciljevi nastupa poduzetnika na inozemnom trzistu

Osnovni motiv je ostvarenje odgovarajuceg prihoda kojim se osiguravaju vecée place, bolji
uvjeti, prosirenje reprodukcije i razvoj poduzeca u cjelini.

Na vanjska trzista poduzece izlazi u ovim slu¢ajevima:

e ako je svoj opstanak i razvoj vezalo iskljucivo za vanjsko trZiste,

e ako je prisiljeno izvoziti da bi ostvarenim devizama uvozilo repromaterijal i sredstva rada,

e ako raspolaze viskovima kapaciteta iznad potreba na domacem trziStu i dopunskom proi-

zvodnjom Zzeli ostvariti dopunski prihod,
e ako prihodom na domaéem trzistu nije u stanju pokriti troSkove kapaciteta,
e ako izvozom Zeli postici trajno veci prihod
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4. Strategija distribucije na stranom trzistu

Zadatak je politike distribucije najpovoljnije osiguravanje prisutnosti na stranom trziStu i mo-
guénost redovite i pravodobne nabave proizvoda ili usluge nekog poduzeca (izgradnja i koristenje
svih pogodnih putova prodaje). Uspostava distributivnih putova, izbor distributivnih partnerai or-
ganizacije koja ¢e prodavati robu za pojedino strano trziste dio je dugoroc¢ne poslovne aktivnosti,
a najpovoljnija opskrba robom pojedinog kanala jest kratkoro¢na poslovna aktivnost. Potreba za
kapitalom i distribucijski troskovi obrnuto su proporcionalni s udaljenoscu trzista. Izbor pogodnih
putova i prodajnih struktura olaksava se:

e analizom protoka proizvoda kojom se istrazuje, na temelju ve¢ postignutog trziSnog udjela,

doprinos svakog pojedinog odabranog prodajnog puta na ukupno opskrbljivanje trzista;

e analizom kupca proizvoda kojom se istrazuje struktura kupca u svakoj pojedinoj zemlji radi
utvrdivanja posebno pogodnih putova distribucije u odnosu na stupanj koncentracije po-
traznje.

Uspjeh plasmana ovisi o:

e preakviziciji - promatranju trZiSta, vezama s potencijalnim kupcima, javhom informiranju i
davanju savjeta;

e glavnoj akviziciji - ispravno usmjerenoj promidzbi i stru¢nim savjetima;

e pracenju dobivenih naloga (narudzbi), davanju ponuda, pripremanju ugovora;

e urednom izvrSavanju naloga - dostavom, montazom, upudivanjem;

¢ naknadnim vezama - uslugama kupcu, opskrbom rezervnim dijelovima.

Pri odabiru distibucijskih putova treba odluciti o vlastitoj ili tudoj prodaji.

Pri vlastitoj prodaji, na putu do krajnjeg korisnika izvoznik koristi samo vlastite prodajne sluz-
be, npr.:

e sektorizvoza u proizvodackoj tvrtki;

e  vlastitu tvrtku za prodaju robe u zemlji izvoza;

e vlastite prodajne podruznice s otpremnim skladistima u zemlji odrednici;

e pogone uinozemstvu;

e trgovacke putnike (namjestenike tvrtke);

e trgovacke posrednike.

Pri koristenju tude prodaje distribucija se prepusta pravno i gospodarski samostalnim subjek-
tima, od kojih se najcesce koriste:

e izvozne trgovacke kuce u zemlji izvoznici

e izvoznici i uvoznici u zemlji odredista

e trgovci na veliko i na malo i posrednici na pojedinom stranom trZistu

e licencne tvrtke

e ugovorni trgovci (komisija)

e trgovacki posrednici

Kao mjesoviti oblik vlastite i tude prodaje robe postoje razli¢iti oblici kooperacije, kao Sto su
joint venture ili izvozna drustva.

4.1. Strategija komunikacije na stranom trzistu

Cilj komunikacijske politike vezane za strano trziste jest stvaranje i oCuvanje pozitivhoga i spe-
cificnoga profila poduzeca za svako pojedino strano trziSte i njegove proizvode radi poticanja pro-
daje. Komunikacijska politika stoga obuhvaca sve odluke i mjere za informiranje odredenih ciljnih
skupina o tvrtki i njenim trzisSnim dostignuc¢ima.



UCENJE ZA PODUZETNISTVO / ENTREPRENEURIAL LEARNING 1 115

5. Oblici nastupa na inozemnom trzistu

Pod osnovnim oblicima vanjske trgovine, odnosno oblicima nastupa na inozemnom trZistu po-
drazumijevamo izravnu i posrednu trgovinu: izravan i posredan uvoz, izravan i posredan izvoz i
tranzitnu trgovina.

Oblik VT ovisi o subjektivnim i objektivnim okolnostima:

vrsti i svojstvu robe/usluge,

znacajkama inozemnog trziSta (uvjetima kupoprodaje i konjuktura),
vlastitim kapacitetima domaceg poduzeca,

intenzitetu moguce prodaje i udaljenosti od mjesta proizvodnje/nabave,
poslovnim obicajima, uzancama i odnosima na inozemnom trzistu

VT, deviznom i carinskom sustavu (u zemlji i zemlji partnera),
motiviranosti domacdeg poduzeca kao uvoznika/izvoznika,

drugim specificnim oblicima.

Cimbenici koji utje¢u na izbor oblika VT poslovanja:

visina raspolozivog kapitala,

transportni i dr. TroSkovi,

zaStita vlastitih interesa proizvodaca na stranom trzistu,
poslovne veze na inozemnom trzistu,

poznavanje inozemnog trzista,

reference i ugled poduzeca na stranom trzistu,
sloZenost proizvoda/usluge kojom se trguje,
organiziranje kvalitetne trgovacke mreze u inozemstvu,
procjena isplativosti nastupa na inozemnom trzistu.

5.1. Neizravan (posredan) nastup na inozemnom trzistu

Pri posrednom nastupu na inozemnom trzistu domaci se proizvodac (trgovac) ukljucuje u stra-
no trziSte putem specijaliziranih VT poduzeda koja su najcesée locirana u zemlji u koju se roba
izvozi. Proizvodac robe nije direktan uvoznik/izvoznik robe, ve¢ svoje proizvode prodaje/predaje
VT posredniku koji obavlja sve radnje u vezi ostvarenja VT posla.

Posrednicko poduzece istraZuje trZiste, organizira promidzbu, pregovara s inozemnim partne-
rima, rjeSava probleme, ukljucuje i razli¢ite usluge izvrSenja ugovora od trenutka sklapanja ugo-
vora do realizacije.

Prednosti:

posrednik preuzima sve rizike i probleme kupnje ili prodaje na inozemnom trziStu pa se
proizvoda¢ moze posvetiti proizvodnji i uskladiti je sa zahtjevima trziSta te steci prednost
u odnosu na ostale,

proizvodac¢ nema troskove obrade i istrazivanja inozemnog trzista,

proizvodac iskljuCuje iz poslovanja sve financijske i dr. rizike,

prodaja robe je brza, brzi obrt kapitala Sto vodi do uspjeha i unosnosti poslovanja,
posrednik ima uhodanu, Cvrstu i stabilnu poziciju na medunarodnom trzistu i kapital za
financiranje i kreditiranje.

Nedostaci:

proizvodac ne moze aktivnije sudjelovati u prodaji svoje robe,
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ne obraduje sustavno inozemno trZiste i ne stvara Cvrstu poziciju za prodaju vlastitih proi-
zvoda (posrednik prodaje robu vise proizvodaca i ¢esto daje prednost jednom),

nema direktnog kontakta s kupcem pa ga se ne moZe upozoriti na sve prednosti i odlike
proizvoda i kvalitetu,

losSe se odrazava na osvajanje novih trzista i prilagodbu zahtjevima kupca.

5.2. Izravan (direktan) nastup

Ovakav pristup posljedica je oStre konkurencije; elasticna organizacija VT — direktan dodir s
kupcem. Osigurava proizvodacu robe veliku mogucénost prilagodavanja proizvodnje Zeljama kupa-
ca i potraznju novih, prakticnijih i sofisticiranijih proizvoda. Proizvodac osigurava azurne podatke
o stanju na trzistu, trendovima, inovacijama. Ovaj se nastup obi¢no koristi za proizvode visokog
stupnja obrade, sloZene i sofisticirane proizvode za koje je nuZna uputa o rukovanju, nac¢inu upo-
rabe, elektronicke strojeve i uredaje, brodove i zrakoplove i dr. proizvode individualne proizvod-
nje koji nemaju univerzalnu primjenu. Prodaja je vezana za pruZanje dodatnih usluga proizvoda-
¢a robe (montaZa, odrZzavanje).

Prednosti:

proizvodac prilagodava organizaciju uvoza i izvoza svojim potrebama i trziStima na koje
izvozi ili uvozi,

temeljitom obradom stranog trziSta moze stvarno ocijeniti svoje izglede za plasman proi-
zvoda na tom trzistu i isplativost toga,

financijski rezultat ne dijeli s posrednicima,

moZe stvoriti stabilnu i trajnu vezu sa stranim poslovnim partnerima, dobar glas i ¢vrstu
poziciju,

bolje poznavanje stanja na inozemnom trZiStu, obicaja i uzanci u VT poslovanju, brzo prila-
godavanje potrebama trzista i svakom novonastalom stanju.

Nedostaci:

veliki troSkovi za odrZavanje unutarnje VT organizacije i trgovacke mreZe u inozemstvu,
proizvodac u sklopu vlastite organizacije obavlja cjelokupno VT poslovanje i treba raspola-
gati stru¢nim osobljem,

ako ne uvozi/izvozi kontinuirano vecée koli¢ine roba, troSkovi VT organizacijskih jedinica
mogu znatno povedati troSkove poslovanja i dovesti u pitanje isplativost posla,

proizvodac preuzima sve rizike, a troskovi osiguranja od tih rizika mogu povecati troskove
poslovanja,

ako se radi o izvozu vlastitih proizvoda moZe zahtijevati vece angaZiranje kapitala i kredite,

spori obrt financijskih sredstava.

6. Poduzeca za izravan uvoz i izvoz

Predstavljaju dijelove poduzeéa proizvodaca odgovarajuceg organizacijskog rjeSenja preko ko-
jih se proizvodac izravno ukljucuje na inozemno trziste. Ovisno o ciljevima koji se Zele ostvariti,
trziSnim okruzenjima, zakonskim propisima i vlastitim moguénostima proizvodaca, proizvodac se
moze izravno ukljuciti u VT promet na sljedece nacine
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e putem vlastite VT organizacije u zemlji
e putem vlastite VT organizacije u inozemstvu

6.1. Vlastita VT organizacija u zemlji proizvodaca

Nakon donosenja odluke o samostalnom obavljanju poslova VT prometa, proizvodac je, u skla-
du sa zakonskim propisima svoje zemlje, duzan tu svoju gospodasrku djelatnost uredno prijaviti i
upisati u trgovacki registar kod nadleznog suda. Nakon toga osniva odgovarajuéu organizacijsku
jedinicu u okviru koje se obavljaju planirani poslovi uvoza i/ili izvoza, ili neki drugi poslovi VT pro-
meta (npr. distributerski).

Organizacijska jedinica za VT promet moZe imati sljedece oblike:

e poseban odjel za uvoz i izvoz u sastavu komercijalnog sektora,

e samostalan odjel (sektor) VT s posebnim odjelima za uvoz i izvoz,

e samostalan odjel (sektor) za izvoz,

e samostalan odjel (sektor) za uvoz.

Bitno je odrediti kojim ¢e se poslovima baviti ta organizacijska jedinica, koliki je opseg tih po-
slova, kako racionalizirati njeno poslovanje i postici punu uspjesnost rada stru¢nog osoblja u toj
organizacijskoj jedinici.

6.2. Poseban odjel za uvoz i izvoz u sastavu komercijalnog sektora

Ovaj oblik poslova izvoza i uvoza za vlastite potrebe koristi se kad je opseg VT prometa proi-
zvodnog poduzeda relativno neznatan i kada je sve komercijalne djelatnosti racionalnije obavlja-
ti u jednom sektoru.

VT posloviizvoza i uvoza mogu se u ovom slucaju organizirati kao odjel izvoza i uvoza robe, kao
izvozna poslovnica u sastavu prodajnog odjela i kao uvozna poslovnica u sastavu nabavnog odjela
komercijalnog sektora poduzecéa. Odjelom rukovodi jedna stru¢na osoba koja dobro poznaje pro-
blematiku i tehniku VT poslovanja i koja je zaduZena za ostvarenje svih VT poslova $to se obavljaju
u proizvodnom poduzecu. Ostali poslovi koji se obavljaju u svezi s ostvarenjem VT poslovanja, po-
put ekonomske propagande, dobivanja i osiguranja kreditnih poslova i sl., obavljaju se u komerci-
jalnom sektoru zajedno s istovrsnim poslovima vezanim uz unutarnji promet. VT osoblje u susta-
vu komercijalnog sektora nema odgovarajuci utjecaj u odnosu na inozemno trziste.

6.3. Samostalni odjel ili sektor VT s posebnim odjelima za izvoz i uvoz

Primjenjuje se kad opseg VT prometa proizvodaca u izvozu vlastitih proizvoda i uvoza za vlasti-
te potrebe dosegne takvu razinu, oblike i intenzitet da zahtijeva osnivanje izdvojene i specijalizira-
ne organizacijske jedinice koja je sposobna temeljito odraditi sve faze VT poslovanja.

U okviru sektora ili odjela VT obavlja se niz profesionalnih aktivnosti kao Sto su: istrazivanje i
analiza inozemnih trZista, ekonomska propaganda, izrada VT kalkulacije, uspostavljanje i razvija-
nje poslovnih veza s inozemstvom, sklapanje izvoznih i uvoznih poslova.

Ovisno o opsegu i sloZzenosti poslova VT prometa koji se obavljaju u samostalnom sektoru VT
-a, oni se mogu organizirati u posebne odjele, sluzbe, poslovnice ili referade, tako da omoguée
kvalitetno i uspjesno poslovanje VT operative. Pritom je osobito vazno da samostalni odjel ili sek-
tor VT -a bude dobro povezan sa svim ostalim bitnim funkcijama poduzeca jer se tako osigura-
va potpuna sinkronizacija VT poslovanja poduzeda, uredno izvrSavanje svih obveza prema inoze-
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mnim poslovnim partnerima, uskladenost uvoza i izvoza s moguénostima i potrebama proizvod-
njeisl.

Potrebna je veca specijalizacija stru¢nog osoblja za obavljanje niza specifi¢nih poslova u pri-
premi, izvrSenju i analizi VT poslovnih aranZzmana.

6.4. Samostalni odjel ili sektor za izvoz

Osnivaju ga obi¢no ona proizvodna poduzeca koja veliki ili najveci dio svoje proizvodnje izvo-
ze na inozemno trziste. To su izrazito izvozno usmjerena poduzeca kojima je izvoz klju¢an ¢imbe-
nik opstanka i razvoja. Ovaj je odjel funkcionalno i organizacijski uklju¢en u sustav poduzeca ko-
jem pripada, a u poslovnom smislu u sklopu poslovne strategije i izvozne orijentiranosti poduze-
¢a, ta je organizacijska jedinica samostalna.

Ovakav oblik samostalne organizacijske jedinice za izvoz dovodi do jos vece specijalizacije oso-
blja za odredene poslove izvoza robe $to se neposredno pozitivnho odraZzava na kvalitetno i uspjes-
no obavljanje svih radnji vezanih uz izvrSenje izvoznog posla, a osobito na promptno i azurno iz-
vrsenje svih preuzetih obveza prema inozemnom kupcu u skladu s nac¢elima urednog poslovanja i
uzancama u vanjskoj trgovini.

Unutarnja organizacija samostalnog odjela ili sektora izvoza proizvodnog poduzeéa ovisi o
strukturi izvoza, broju proizvoda koji se kontinuirano izvoze, vrstama poslovnih aranZmana u izvo-
zu i broju inozemnih trZiSta na koja se izvozi roba.

Unutarnja organizacija takvog odjela moze biti rijeSena na tri nacina:

e Moze se temeljiti na funkcionalnom mjerilu, kod kojeg se odjel ili sektor dijeli na manje
organizacijske jedinice (poslovnice, referade...) u kojima se obavljaju poslovi obrade trzista i
konjukture, izrade kalkulacije, sklapanja i izvrSenja trgovackih ugovora, financijsko-kreditni
poslovi itd. Ti dijelovi odjela obavljaju sve poslove koji spadaju u njihovu nadleznost. Funk-
cionalna se organizacija primjenjuje kod proizvodnih poduzeéa koja izvoze relativno maniji
broj artikala i rade s ogranic¢enim brojem stranih zemalja.

e Druginacin podjele rada u izvoznom odjelu ili sektoru postoji kod poduzeéa koja izvoze veci
broj artikala u viSe stranih zemalja i to u velikom opsegu po koli¢ini i po vrijednosti robe. U
slu€aju unutarnje podjela rada po grupama artikala ili po zemljama namjene izvoza nazivi
dijelova sektora ili odjela odreduju se po regionalnim mjerilima (poslovnica za Latinsku
Ameriku) ili po skupinama artikala vlastite proizvodnje (poslovnica — izvoz drvenog namje-
staja).

e Vrlo velika proizvodna poduzeca ili njihove korporacije izvoznu djelatnost izdvajaju u po-
sebna izvoznicka trgovacka drustva. Ona su poslovno i financijski vezana uz njihove osniva-
¢e, premda su pravno samostalna poduzeca, obi¢no specijalizirana za obavljanje poslova
izvoza odredene grane proizvodnje.

6.5. Samostalni odjel ili sektor za uvoz

Najcesée ga osniva proizvodno poduzeée kad godisnji opseg uvoza sirovina, reprodukcijskog
materijala, opreme i dr., za vlastite potrebe, dosegne takav opseg da je ekonomski opravdano ove
poslove obavljati u vlastitoj reziji.

Unutarnja organizacija samostalnog odjela ili sektora za uvoz ovisi o nizu ¢imbenika (struktu-
ra i kontinuitet uvoza, broj trzista iz kojih se uvozi...) koje prije donosenja odluke o organizaciji vla-
stitog uvoza valja analizirati i procijeniti kako bi se utvrdilo koliko obavljanje uvoznog poslovanja
u vlastitoj reziji pridonosi racionalizaciji, isplativosti i uspjeSnosti ukupnog poslovanja poduzeda.
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7. Zakljucak

Iz svega navedenog vidljivo je koliko je bitna povezanost poduzetniitva i vanjske trgovine.Clan-
stvo Hrvatske u EU donijet ¢e znatne promjene u brojnim segmentima poslovnog Zivota u Hrvat-
skoj. lako je trgovina sa zemljama ¢lanicama EU ve¢ u visokoj mjeri liberalizirana, administrativni
postupci prilikom razmjene roba jos viSe ¢e se pojednostaviti. Promjene ce se dogodit i u izvozu
hrvatskih proizvoda, primarno poljoprivredno-prehrambenih, na tradicionalno najznacajnija izvo-
zna trzista, ponajviSe na trZiSta zemalja CEFTA-e. Na taj ¢e se nacin pitanje konkurentnosti hrvat-
skih proizvoda dodatno zaostriti. Sve te promjene i potreba da se hrvatske tvrtke na vrijeme upo-
znaju s njima glavni su razlog zbog kojih je potrebno da poduzetnici posebno obrate pozornost na
vanjsku trgovinu.

Modern entrepreneurship in correlation
with foreign trade

Abstract

In the current time of globalization where is wide availability of information, knowledge,
goods and services, but where competition is extremely intense, to succeed in a demand-
ing market should pay attention to international (foreign) trade, and how international trade
can improve job operations.

For the modern entrepreneur, international trade provides opportunities of importing
necessary resources that are not available or they are expensive in the domestic market,
and then launching its goods and services in foreign markets where better prices can be
achieved and where is the greater demand.

This paper considers the recent theory of foreign trade in which the authors seek to explain
the functioning of modern foreign trade under different economic conditions, availability of
resources or relative supply and demand of the product.

Key words: International trade, theory, modern enterprise (entrepreneur)
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