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Svrha ovoga rada jest dokazati kako pojavom interneta, ali i drugih
oblika alternativnog pristupa globalnome tristu, izvoz vise nije privilegija
samo ,,velikih“, vec¢ je Sansa i za mala i srednja poduzeca. Na cemu se,
zapravo, zasnivaju ocekivanja da upravo mala i srednja poduzeca stvore
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dnja poduzeca, pored interneta, strategija pronalaZenja poslovnih partnera
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Primarnim i sekundarnim izvorima podataka koristilo se radi potvr-
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1. Uvod

Ubrzani globalizacijski procesi, ekonomske i politicke integracije, iznim-
no brzi razvitak moderne tehnologije i novi nacini komunikacije otvorili su sa-
svim drugaCije mogucnosti internacionalizacije malih i srednjih poduzeca. Za
Hrvatsku, kao malu nacionalnu ekonomiju, u kojoj mala i srednja poduzeca Cine
99,4%' ukupnoga broja poduzeéa, to je posebno znacajno, jer je proces internacio-
nalizacije naj¢eSce jedina moguénost Sirenja i razvitka navedenih poduzeca, ali i
gospodarskoga prosperiteta nacionalne ekonomije kao cjeline.

Ekonomska teorija danas nepredvidivost procesa internacionalizacije malih
1 srednjih poduzeca pokuSava smanjiti primjenom Cetiriju skupina teorijskih mo-
dela, koji ukljucuju: 1. model eksperimentalnoga ucenja, prema kojem se proces
internacionalizacije provodi postepeno i u fazama, stavljajuci naglasak na otkri-
vanje specificnoga znanja o stranome trzi$tu; 2. model sistemskog planiranja, koji
proces internacionalizacije promatra kao sistemski precizan i planski posao po
principu ,.korak po korak*; 3. model slucajne perspektive koji polazi od hipoteze
da proces internacionalizacije ovisi o trenutnoj situaciji u kojoj se poduzece na-
lazi; 4. hibridni model koji uzima ,,najbolje” od svakoga prethodno navedenog
modela, utvrdujuci proces internacionalizacije u tri faze: osnovnu fazu, fazu pla-
niranja i fazu izvrSenja (Scholl, 2006.).

Sasvim je sigurno da poduzetnicima i menadzerima malih i srednjih poduzeca
znanje o modelima internacionalizacije, moZze pomoc¢i u donoSenju kvalitetnijih
odluka, ali je isto tako potrebno naglasiti da je gotovo nemoguce cjelokupnost
poslovanja i poslovnog odluc€ivanja svrstati u jedan model. Budu¢i da nakon
odredenoga vremena svaki model dobiva svoje kriticare pa se na osnovi novih
empirijskih spoznaja stvaraju novi, potpuniji modeli, realno je pretpostaviti da ¢e
u buducnosti proces internacionalizacije biti mje$avina vise razli¢itih modela ili
neki sasvim nov proces koji ¢e zahtijevati strategijsku procjenu i izbor optimalne
opcije u odredenome trenutku.

Mala i srednja poduzeca, koja ukljucuju fleksibilnost, elasti¢nost i inovativ-
nost kao osnovne odrednice poslovanja, imaju moguénost lakSe i brze prilagodbe
novonastalim trziSnim situacijama, a isto tako i moguénost individualnoga pristupa
suvremenome potrosacu. No, isto se tako mora naglasiti da proces internacionali-
zacije moze bit skup, dugotrajan i iscrpljujuci, pogotovo kada se zna da je nedo-
statak financijskih sredstava, uz manjak menadZerskoga i marketinSkoga znanja,
osnovni ogranicujuéi ¢imbenik internacionalizacije malih i srednjih poduzeca.

! Tzvor podatka: Hrvatska gospodarska komora



292 M. SKRTIC, M. MIKIC: Internacionalizacija malih i srednjih poduzeéa Republike Hrvatske
EKONOMSKI PREGLED, 60 (5-6) 290-311 (2009)

Upravo zbog navedenoga bitnu odrednicu procesa internacionalizacije malih i
srednjih poduzeca, predstavlja i odabir strategije nastupa na stranome trziStu. Iz eko-
nomske je teorije poznato da moguce strategije izlaska na globalno trZiSte ukljucuju:
internet, trgovacko posredniStvo, zajednicko ulaganje (joint venture), stranu licencu,
franSizu, barter, izravni izvoz i osnivanje medunarodnih podruznica. No potrebno
je naglasiti da sve navedene strategije ne pruzaju iste mogucnosti niti imaju iste
troskove ukljuCivanja u proces internacionalizacije. Na primjer, izravni je izvoz
strategija izravnoga pristupa potroSacu, ali on zahtijeva najvece troSkove, a to za
mala i srednja poduzeca Cesto znaci i nemogucnost izlaska na globalno trziste.

Ovaj rad polazi od hipoteze da je za mala i srednja poduzeca, pored inter-
neta, strategija pronalazenja poslovnih partnera u susjednim zemljama jo§ uvijek
najlaksi, najcesci i najjeftiniji naCin internacionalizacije. Analiticki okvir za potvr-
du ili za odbacivanje postavljene hipoteze jesu analiza podataka FINE, Drzavnoga
zavoda za statistiku, Hrvatske gospodarske komore i rezultati vlastitoga empi-
rijskoga istrazivanja. Analiza i ocjena rezultata empirijskoga istrazivanja prove-
denoga na uzorku od 500 malih i 500 srednjih poduzeca po kriteriju vrijednosti
ostvarenoga ukupnoga prihoda® pokazat ¢e kojom se strategijom izlaza na global-
no trziste najcesCe koriste hrvatska mala i srednja poduzeca danas i zasto.

Nakon uvodnoga dijela rada slijedi dio u kojem se objaSnjava ekonomski i
druStveni znacCaj procesa internacionalizacije. U treCem se dijelu rada analiziraju
mala i srednja poduzeca RH u procesu internacionalizacije. Zatim u Cetvrtome
dijelu rada slijedi analiza barijera procesa internacionalizacije. U petome se dijelu
rada preispituju, analiziraju i ocjenjuju moguce izvozne strategije, a zakljucak
ovoga rada sadrZi prijedlog mjera za uspjeSnije razvijanje procesa internacionali-
zacije hrvatskih malih i srednjih poduzeca.

2. Ekonomski i drustveni znacaj procesa internacionalizacije

U nekoliko je posljednjih desetljeca na globalnome trzistu doslo do velikih
promjena. Jedna od najznacCajnijih promjena jest jaCanje medunarodne konkuren-
cije i njezin utjecaj kako na izvozna poduzeca, tako i na ona poduzeca koja su
se usmjerila samo na domaca trziSta. U normalnim je prilikama jednakosti i rav-
nopravnosti svih zemalja internacionalizacija koristan proces zblizavanja i sura-
dnje medu narodima i drzavama, to olak8ava promet i komunikacije, ubrzava opci
razvitak i postaje vazno sredstvo globalizacije i ujedinjivanja svijeta (Ekonomski
leksikon, 1995.).

2 Prema podacima Hrvatske gospodarske komore
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Proces internacionalizacije jest jednostavno Sirenje ekonomske aktivnosti
izvan granica domicilne ekonomije, a to se reflektira kvantitativnim promjenama
koje dalje vode ekstenzivnijoj zemljopisnoj organizaciji ekonomske aktivnosti.
Internacionalizacija je i jedan od osnovnih elemenata globalizacije, koja osim
Sirenja ekonomske aktivnosti izvan granica nacionalne ekonomije obuhvaca i
funkcionalnu integraciju takvih medunarodno dislociranih aktivnosti, a to se re-
flektira ponajprije kvalitativnim promjenama u organizaciji ekonomskih aktivno-
sti (Dicken, 2003.).

Izvore povecanja internacionalizacije malih i srednjih poduze¢a moZzemo
pronaci u politickim, tehnolo$kim i ekonomskim promjenama. Osnivanje Svjetske
trgovacke organizacije (WTO) dovelo je do liberalizacije medunarodnih trgovackih
uvjeta, i to smanjivanjem i na kraju ukidanjem svih prepreka medunarodnoj trgo-
vini, kao Sto su carine, subvencije itd.. Liberalizacija kao proces pomogla je u
stvaranju jedinstvenoga trziSta, ¢cime je mala i srednja poduzeca koja Zele opstati
na trziStu natjerala, da se uklju¢e u medunarodnu trziSnu utakmicu. Tehnologija je
znacajno poboljSala pristup informacijama, a razvitak telekomunikacija omogucio
je upravljanje zemljopisno dislociranom proizvodnjom. Politicke promjene i
smanjenje cijena transporta i komuniciranja dovele su do internacionalizacije u
strukturi proizvodnje i do povecanja medunarodne konkurencije.

Izvoz, medunarodna partnerstva, strane investicije i medunarodni klaste-
ri — sve su to nacini jacanja medunarodnih poslovnih strategija malih i srednjih
poduzeca. Tako razli¢ite medunarodne aktivnosti mogu integrirati razlicite poslo-
vne funkcije (marketing, proizvodnju, istraZivanje i razvitak, financije) i ukljuciti
sve elemente primarnih i sekundarnih aktivnosti poduzeca.’

Da bi se suocili sa svim izazovima internacionalizacije, poduzetnici i me-
nadZzeri malih i srednjih poduzeta moraju biti svjesni povecanja konkurencije,
ne samo na inozemnom, nego i na domacem trzistu, ili to¢nije - moraju obratiti
pozornost na slijede¢e (European Commission, 2004.):

- globalne razlike u uvjetima proizvodnje (npr. troskovi radne snage) istrazuju
se znatno djelotvornije,

- sposobnost uvodenja inovacija i mogucnost razvijanja i apsorbiranja novih
tehnologija,

- poznavanje trzista,

3 Primarne i sekundarne aktivnosti poduzeca sastavni su dijelovi «lanca vrijednosti» svakoga
poduzecéa. U primarne aktivnosti mozemo ubrojiti slijede¢ih pet kategorija: logistiku u poduzecu,
proizvodnju, logistiku izvan poduzeca, marketing i prodaju i pruZanje postprodajne usluge. Sekun-
darne su aktivnosti poduzeca potporne aktivnosti: infrastrukturu poduzeca, upravljanje ljudskim
potencijalima, razvitak tehnologije i nabava.
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- pristup kapitalu i
- dominantnog statusa u hijerarhiji poduzeca.

Razvijanje medunarodnih veza klju€ni je instrument u procesu internacio-
nalizacije ¢ak i za mala i srednja poduzeca. Drugim rije¢ima, postoji potreba za
utvrdivanjem vise holistickog pristupa analizi procesa internacionalizacije zato
$to je navedeni proces znatno Siri od same ambicije prodavanja proizvoda i usluga
na stranim trzi$tima.

3. Mala i srednja poduzeca Republike Hrvatske u procesu
internacionalizacije

U novije su vrijeme istrazivaci iz podrucja poduzetniStva proSirili svoja
istrazivanja izvan granica izvoza i na druge modele internacionalizacije, kao §to
su izravna strana ulaganja i druge strategije izlaska na medunarodna trziSta (Lu,
Beamish, 2006.).

Da bi bolje razumjeli vezu medu procesom internacionalizacije i malim i
srednjim poduzecima potrebno je identificirati motive koji male i srednje podu-
zetnike poticu na izlazak na strana trziSta. Motivi za ulazak u proces internacio-
nalizacije znatno se razlikuju od motiva malih i srednjih poduzetnika za ulazak u
poduzetnicku aktivnost. Buduci da su poduzetnici za ulazak u poduzetnicke vode
motivirani najcesCe ostvarivanjem profita i osiguravanjem egzistencije svojoj
obitelji, veC se na prvi pogled moze zakljuciti da navedeni motivi nisu dovoljan
razlog za izlazak na strana trzista. Poduzetnici koji u poduzetnicke vode udu samo
radi ostvarivanja profita najvjerojatnije nikada nece «zaplivati» u medunarodnim
vodama, a oni koji su motivirani ne¢im drugim, poput samoostvarenja, samodo-
kazivanja, teznje za stvaranjem novoga, mogu pozitivno odgovoriti na izazove
internacionalizacije.

Osnovni motivi ulaska malih i srednjih poduzeta na strana trzi$ta jesu
poboljSanje konkurentnosti poduzeca na osnovi osnovnih ekonomskih parameta-
ra kao S§to su veli¢ina trziSta i troSkovi. Mala i srednja poduzeca usredotocena na
iskoriStavanje ekonomije obujma mogu biti motivirana ulaskom u proces interna-
cionalizacije da bi dobila pristup:

- trziStima — razlog je za to pro$irenje i diferenciranje trziSta, lansiranje novih
proizvoda ili usluga, ili pove¢anje medunarodne konkurencije na domaéem
trzistu,

- dobavljatima — vodeni racionalizacijom proizvodnje i potrebom da minimi-
ziraju troSkove radne snage.
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Iz navedene perspektive, osnovni motivi internacionalizacije malih i srednjih
poduzeca veoma su usko povezani s «lancem vrijednosti», s maksimizacijom po-
vrata na ulaganja i minimizacijom tro§kova u procesu nabave, proizvodnje i pro-
daje.

Pristup novim i ve€im trziStima najce$ci je motiv internacionalizacije malih
i srednjih poduzeca koja izvoze svoje proizvode i usluge i posluju u inozemstvu.
Navedeni motiv moZe se objasniti na dva nacina: veCe trziSte moZe biti trziste
gotovih proizvoda ili trZziSte sirovina ili drugih inputa. Za uvoznike motiv moze
biti to Sto pristup trziStu moze omoguciti poduzecu da uvozom proizvoda, kompo-
nenti ili usluga, poveca svoj trzi$ni udio na domacem trzistu ili da uvozom inputa
utjeCe na smanjenje troskova nabave faktora proizvodnje. Pristup novim ili ve¢im
trziStima kao motiv internacionalizacije odlikuje se slijede¢im dvjema karakteri-
stikama (European Commission, 2004.):

- «push» faktori — domace je trziSte preograniceno za visoko specijalizirane
proizvode ili za stvaranje trzi$ne niSe ili je konkurencija na domacem trzistu
preintenzivna,

- «pull» faktori — znaCe povecanje potraZnje na stranom trziStu za proizvodima
ili uslugama koje poduzece proizvodi.

Internacionalizacija je Cesto potaknuta i dobivanjem pristupa dobavljac¢ima
ili dodatnim proizvodnim kapacitetima. Ta je aktivnost orijentirana na upravljanje
proizvodnjom, ¢ime se nad odredenim proizvodnim aktivnostima provodi «out-
sourcing» na medunarodnoj razini kao rezultat visokih troSkova proizvodnje ili
strateSke odluke o usredotoCivanju na primarne aktivnosti. Strategija «outsour-
cinga» specifi¢na je za velika trgovacka poduzeca koja na taj nacin uspijevaju sa
trziSta istisnuti male trgovine iz susjedstva.

Osim osnovnih motiva postoji i cijeli niz drugih motiva koji male i sre-
dnje poduzetnike poticu na ulazak na strana trziSta, a povezani su sa strateSkim
razvijanjem poduzeca. Mnogobrojna poduzeca da bi povecala konkurentnost
teze unapredenju inovativnih sposobnosti uvodenjem novih proizvoda i uslu-
ga na trziSte. Neka poduzeCa traze pristup stranim trziStima i na indirektniji
nacin, tj. stvaranjem strateSkih saveza i suradnjom. Koriste¢i se raspolozivim
medunarodnim resursima mala i srednja poduzeca isto tako mogu ispuniti i svoje
izvozne ambicije, i to pristupom (European Commission, 2004.):

- medunarodnim kompetencijama i resursima (kao $to su tehnologija, know-
how, itd.),

- medunarodnim poslovnim savezima, koji ukljucuju element ucenja u po-
gledu zajednicke aktivnosti u podru¢jima istrazivanja i razvitka, upravljanja
inovacijama i u dijeljenju znanja,

- financijama i kapitalu na stranim trziStima.
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Prije ili poslije mnoga poduzeca prosiruju svoje geografsko djelovanje Sireci
se s domacega na strana trzista. Sirenje na medunarodno trziSte osobito je znacajna
odluka za mala i za srednja poduzeca koja naj¢esce raspolazu malom financijskom
osnovom, koja su usredoto¢ena na domace trziSte i koja su ogranic¢ena djelovanjem
na odredenom geografskom podrucju. Znacaj takve ekspanzije za mala i srednja
poduzeca rezultira povecanjem njihove aktivne uloge na medunarodnome trzistu.
Kakav je poloZaj hrvatskih malih i srednjih poduzeca u procesu internacionaliza-
cije?

Poznato je da je izvoz godinama jedan od najvecih kamena spoticanja u raz-
govorima o hrvatskome gospodarstvu. Vlada i drzavne agencije vole se pohva-
liti velikim napretkom u izvozu, a ekonomski analitiari istovremeno ukazuju
na stalni problem nepokrivenosti uvoza izvozom i na neprimjerenost strukture
izvoza, u kojem se uvoze finalni proizvodi, a izvoze sirovine ili poluproizvodi. U
godini 2008. pokrivenost uvoza ostvarenim izvozom iznosila je, prema podacima
DrZavnog zavoda za statistiku RH, svega 45,6%.

U dosada$njem se gospodarskom razvitku RH izvoz obicno povezivao s
velikim izvoznim djelatnostima kao Sto su brodogradnja, kemijska industrija,
prehrambena industrija, tekstilna, drvna, metalopreradivacka itd., zatim sa
gradevinarstvom, s turizmom itd. Ima li malo gospodarstvo, koje s udjelom u
broju tvrtki od 99,4% u godini 2007. postaje sve vazniji segment ukupnoga go-
spodarstva, ikakva udjela u tome izvozu? Jesu li pojedinacni pozitivni primjeri
koji se katkad isti¢u u medijima pravilo ili iznimka, ili to¢nije - postaje li izvozna
orijentacija klju¢na i za mala i srednja poduzeca, pokazat c¢emo analizom empi-
rijskoga istrazivanja, ali se prije toga mora odgovoriti na pitanje: §to, zapravo,
predstavlja analiticku podlogu za optimisti¢nije izvozne Sanse hrvatskoga maloga
gospodarstva?

Prema podacima Fine za godinu 2007. hrvatsko malo gospodarstvo u ukup-
nome izvozu sudjeluje sa 41,0%, tj. mala poduzeca 20,0%, a srednja 21,0%
(Grafikon br. 1.). Najveci doprinos izvozu u malome gospodarstvu godine 2007.
daje preradivacka industrija (46,0%), zatim slijede trgovina (21,2%), prijevoz,
skladiStenje i veze (13,5%) i poslovanje nekretninama i iznajmljivanjem (10,2%).
Da je opravdano isticanje vaznosti razvitka industrije, bez koje nema povecanja
izvoza, potvrduje i podatak da preradivacka industrija u malom gospodarstvu su-
djeluje u ostvarivanju ukupnoga prihoda sa 20,1%, a u izvozu vise nego dvostruko.
Na ¢emu se, zapravo, zasnivaju oc¢ekivanja da upravo mala i srednja poduzeca
postignu konkurentnost svojih proizvoda ili usluga koja ¢e omoguditi jacanje
izvozne orijentiranosti Republike Hrvatske? Oc¢ekivanja su ponajprije zasnovana
na promjeni strategije pristupa suvremenome potrosacu koji o¢ekuje individual-
ni pristup, inovativni proizvod, originalnost usluge itd., ali i na mogu¢im novim
strategijama pristupa globalnome trZzi$tu, pri ¢emu za mala i srednja poduzeca
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Grafikon br. 1.:

1ZvOZ MALIH I SREDNJIH PODUZECA GODINE 2007.
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istraZivanja

Grafikon br. 2:

UVOZ MALIH I SREDNJIH PODUZECA GODINE 2007.
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istraZivanja
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Internet, strate$ki savezi i franSiza predstavljaju najpovoljnije strategije. Naime,
pojavom interneta, ali i drugih oblika alternativnoga pristupa globalnome trzistu
izvoz viSe nije privilegija samo velikih.

Nesto veci udio malo je gospodarstvo ostvarilo u ukupnome uvozu Republike

Hrvatske, tu njegov udio iznosi 45,0%, tj. mala poduzeca 24,0%, a srednja 21,0%
(Grafikon br. 2.).

Prema rezultatima empirijskoga istraZivanja provedenoga na 500 malih i 500
srednjih poduzeca RH, na medunarodnom trziStu posluje 52,0% malih poduzeca
1 69,0% srednjih poduzeca, iz Cega proizlazi da 48,0% malih poduzeca posluje
samo na nacionalnome trzistu, ukljucivsi i izvoz i uvoz, §to moZemo objasniti
strukturom djelatnosti hrvatskih malih i srednjih poduzeca u kojima jo$ uvijek
prevladavaju usluZzne i trgovinske djelatnosti, ali Cesto i previsokom cijenom hr-
vatskih proizvoda zbog niske stope proizvodnosti i ekonomicnosti poslovanja
(Grafikon br. 3).

Grafikon br. 3:
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Postotak srednjih poduzeca na medunarodnome trziStu znac€ajniji je, ali ipak
31,0% srednjih poduzeca ne izlazi na globalno trziSte. Namece se zakljucak: nema
sumnje da je ukupan prihod za mala i srednja poduzeca ipak lakSe ostvarivati na
domacem, nego na medunarodnom trZistu.

Povecanje uloge i znaCaja malih i srednjih poduzeca na globalnome trziStu
dovelo je na globalnoj znanstvenoj i stru¢noj razini do povecanja broja istrazivanja
na tome podrucju. Fokus je ve¢inom usmjeren na izvozne aktivnosti malih i sre-
dnjih poduzeca kao $to su razlike medu izvoznicima i neizvoznicima, utjecaj pro-
cesa izvoza i izvozne performanse.

Medunarodne aktivnosti imaju znaCajne kvantitativne utjecaje na veliCinu
ostvarenoga ukupnoga prihoda, a isto tako utjecu i na konkurentnost poduzeca
opcenito (iako je to ponekad teSko mjeriti)! Poduze¢a mogu, npr., poboljSati svoju
troSkovnu ucinkovitost koriste¢i se "outsourcingom" u inozemstvu, ili mogu
razviti svoj vlastiti know-how i tehnolo$ka znanja suradnjom sa klijentima ili s
dobavljacima iz drugih zemalja.

Istrazivanje koje je Europska komisija obavila godine 2003. (European
Commission, 2007.) pokazuje da internacionalizirana mala i srednja poduzeca
¢eSce ostvaruju konstantne i povecane prihode, a poduzeca koja djeluju samo na
domacem trziStu Cesto se susreCu varijacijama u veli¢ini prihoda. U okviru istoga
istrazivanja pokuSano je odgonetnuti i vezu medu povetanjem konkurentnosti i
strategijom nastupa na stranome trziStu koju je poduzece odabralo. Rezultati su
pokazali da su poduzeca koja su se odlucila na kompleksnije, a time i rizi¢nije stra-
tegije nastupa na stranome trziStu, kao $to je, npr., osnivanje vlastite podruZnice,
ostvarila i znaCajnije povecanje konkurentnosti. Finska studija iz godine 2003.
provedena na 200 malih i srednjih proizvodnih poduzeca ukazala je na pozitivne
ucinke internacionalizacije, i to osobito na proizvodnju i marketing.* Kada je rije¢
o veli¢ini poduzeca, rezultati su pokazali da srednja poduzeca u odnosu na mikro
- i mala poduzeca ostvaruju znacCajnije koristi od nastupa na stranome trziStu.
Bez obzira na veli¢inu poduzeca istrazivanje je pokazalo i da se osobito znacajni
ucinci procesa internacionalizacije ostvaruju pri stvaranju strateSkih saveza i part-
nerskih odnosa sa stranim poduzecima, pri ¢emu se u proizvodnji koriste i stranim
resursima. Kao primjer moZzemo navesti koriStenje kvalificirane i jeftinije radne
snage iz zemlje izvoza i vr§enje "outsourcinga" za pojedine sekundarne aktivnosti
poduzeca.

Kako to izgleda na primjeru hrvatskih malih i srednjih poduzeca? Do 20,0%
ukupnog prihoda izvozom ostvaruje 68,0% malih poduzeta i 61,0% srednjih
poduzeca, a vise od 80,0% ukupnoga prihoda izvozom ostvaruje samo 6,0% ma-

* http://www.tukkk.fi/sbi, Small Business Institute, Turku School of Economics and Business
Administration
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lih i 7,0% srednjih poduzeca. Najveci broj i malih i srednjih poduzeca izvozom
ostvaruje do 20,0% ukupnih prihoda, a istovremeno je hrvatsko gospodarstvo u
godini 2007. ostvarilo izvozom 13,7% ukupnih prihoda.’ (Grafikon br. 4).

Grafikon br. 4:
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istrazivanja

Podaci do kojih se do$lo u okviru empirijskoga istrazivanja, a koji su sadrzani
u grafickom prikazu br. 4, pokazuju da u stupnju izvozne intenzivnosti utvrdene
udjelom vrijednosti izvoza u ostvarenom ukupnom prihodu ne postoje znacajnija
odstupanja hrvatskih malih i srednjih poduzeca u usporedbi s europskima. Naime,
i u okviru Europske Unije najveci broj malih i srednjih poduzeca ostvaruje izvo-
zom do 20% ukupnoga prihoda. Zasto je tako? U prvome koraku objaSnjavamo
to zakonitostima trziSnoga poslovanja, gdje je ekonomska snaga Cesto genera-

> Prema rezultatima empirijskoga istrazivanja
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tor uspjeSnosti! Naime, izlazak na medunarodno trziSte povezan je dodatnim
troskovima istrazivanja trzista, promocije, komunikacije, distribucije, ali su isto
tako jo§ uvijek osnovne odrednice globalne konkurentnosti: diferencijacija i
tro§kovno vodstvo (Skrti¢, 2005.)! Velika poduzeca zbog ekonomije obujma, ali i
zbog ostvarenih profita imaju vece Sanse za ostvarivanje stupnja diferencijacije i
troSkovnoga vodstva.

Kao pozitivnu stranu izvoza hrvatskih malih i srednjih poduzeca potreb-
no je istaknuti ¢injenicu da u godini 2007. u strukturi izvoza 83,0% Cine finalni
proizvodi kod malih, a 87,0% kod srednjih poduzeca (Grafikon br. 5). Cemu valja
zahvaliti za takav pozitivan pomak u strukturi izvoza hrvatskih malih i srednjih
poduzeca? Ponajprije je za to zasluzna poduzetnicka odgovornost, ali zasluga pri-
pada i zakonitostima trziSnoga gospodarstva, jer za loSe gospodarske rezultate
nema vise ni opravdanja, niti drzavnoga pokrivanja gubitaka, tj. svaki poduzet-
nik u svojim rukama drZzi vlastitu ekonomsku sudbinu, a trzi$te nagraduje samo
uspjesne i sankcionira neuspjesne.

Grafikon br. 5:
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4. Barijere procesa internacionalizacije

4.1. Interne (unutarnje) barijere internacionalizacije

Izlazak na strana trziSta zahtijeva u odnosu na poslovanje na domacem trzistu
dodatna znanja i menadzmenta i zaposlenika. Ta znanja ne znace samo upotrebu
drugoga jezika u poslovanju u odnosima s inozemstvom, ve¢ su to i poznavanje
uvjeta poslovanja na stranome trziStu, zakona i regulacije poslovanja, kulturnih
razlika, itd. Mala i srednja poduzeca u usporedbi s velikima, teSko mogu sebi
zaposliti ljude s navedenim znanjima jer je troSak njihova zapo$ljavanja propor-
cionalno veci za mala i srednja poduzeca. Velika poduzec€a raspolazu znacajnijim
ljudskim resursima koji mogu prihvatiti nove dodijeljene obveze, a ta poduzeca
istodobno imaju i razvijenije procese i kapacitete za zapo$ljavanje, za odabiranje
i integriranje novih zaposlenika. Budu¢i da raspolazu velikim financijskim sred-
stvima, velika poduzeta mogu privuci i radnike sa stranoga trzista koji ve¢ posje-
duju sva trazena znanja, a s malim i srednjim poduzecima to najcesce nije slucaj.
Mala i srednja poduzeca taj nedostatak mogu prevladati stvaranjem partnerskih
odnosa sa stranim poduzecima, ukljucivanjem u medunarodne klastere ili bilo
kojim drugim oblikom strateSkoga saveza sa stranim poduzecima, §to im moze
omoguditi potpuniji uvid u strano trziste.

Najcesce su zapreke internacionalizaciji na internoj razini®:
- visoki troSkovi procesa internacionalizacije,
- kvaliteta i/ili specifikacije proizvoda ili usluga,
- nedostatak vjeStina i znanja zaposlenika i menadZera,
- cijena proizvoda i usluga.

Kako to izgleda na primjeru hrvatskih malih i srednjih poduzeca? Visoki
troskovi procesa internacionalizacije najce$¢i su razlog malim i srednjim
poduzecima da ostanu samo na domacem trzi§tu. U Europskoj Uniji navedeni
troSkovi mogu ukljucivati troSkove istraZivanja stranih trziSta, platanje prav-
nih savjetodavnih usluga, prijevode dokumenata, prilagodbu proizvoda stranim
trziStima, putne troSkove i visoke poslovne i financijske rizike.

Nedostatak vjeStina i znanja menadZera ili vlasnika poduzeca odnose se na
nedostatak organizacijskih i strateSkih vjeStina i nepostojanje strateSkoga pla-
niranja, pa predstavljaju znacajnu prepreku internacionalizaciji malih i srednjih
poduzeca. Interna znanja zaposlenika i menadZera prijeko su potrebna za proces

¢ Podaci se odnose na rezultate istrazivanja koje je godine 2003. provela Europska komisija
na malim i srednjim poduze¢ima u Europskoj Uniji
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internacionalizacije, a ukljucuju transkulturalne kompetencije, poznavanje stranih
jezika, poznavanje stranih trzi$ta, itd.

Grafikon br. 6:
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istraZivanja

Prema rezultatima empirijskoga istraZivanja najceSce su zapreke za interna-
cionalizaciju hrvatskih malih i srednjih poduzeca (Grafikon br. 6):

- visoke cijene proizvoda i usluga,

- nedovoljna vjeStina i sposobnost zaposlenih,
- visoki troSkovi procesa internacionalizacije,
- ostalo.

Zbog neucinkovitosti poslovanja hrvatskih malih i srednjih poduzeca visoke
su cijene proizvoda i usluga najznacajniji ogranicujuéi faktor procesa internacio-
nalizacije. Na drugome su mjestu nedovoljne vjestine i nedovoljna sposobnost za-
poslenih. Zato je upravo u okviru navedenih ogranic¢enja potrebno traziti moguca
bolja rjeSenja.
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4.2. Eksterne (vanjske) barijere internacionalizacije

Vanjske su barijere internacionalizaciji one prepreke s kojima se mala
i srednja poduzeca susreCu na stranim trziStima, a u njih ubrajamo (European
Commission, 2004.):

- postojece zakone i regulative,

- nedostatak kapitala ili drugih oblika financiranja,
- nedostatak potpore i/ili savjeta,

- kulturne i jezi¢ne razlike,

- nedostatak informacija.

Grafikon br. 7:
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istrazivanja

Rezultati empirijskoga istrazivanja u malim i srednjim poduzecima pokazuju
da su glavne vanjske barijere internacionalizaciji i (Grafikon br. 7):
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- postojeci zakoni i regulative i

nedostatak kapitala ili financija.

Nedostatak potpore ili savjeta ve¢inom je povezan s nepostojanjem politike
informiranja i poticanja internacionaliziranih poduzeca, a nedostatak informacija
o stranim trzi§tima znacajan je problem za mala i srednja poduzeca zato $to si ona
rijetko mogu platiti skupocjena istraZivanja trziSta, a nemaju ni znanja, ni kadrova
da to same obave.

Problem s kojim se mala i srednja poduzeca najceSce susrecu na stranome
trziStu jesu postojeci zakoni i regulacije koji su uglavnom drugaciji i specifi¢ni
su za svaku zemlju. Za taj je problem specificno to Sto se pojavljuje kod svih
poduzeca koja se odluce za izlazak na strana trZzista, i to bez obzira na strategiju
koju su odabrali. Nedostatak kapitala i teSkoce u dobivanju kredita nisu problem
s kojim se mala i srednja poduzeca susrecu izriCito pri procesu internacionaliza-
cije, nego je taj problem karakteristican i za svakodnevno poslovanje navedenih
poduzeca. Najveci je problem malih i srednjih poduzeca nedostatak kolaterala
na osnovi kojih bi im kredit bio odobren, a ne smije se zanemariti ni nedostatak
menadZerskih vjeStina, ni nedostatak konkretnih i kvalitetnih poslovnih planova
ili projekata.

Tako su formalne barijere slobodne trgovine ukinute ili ve¢im dijelom smanje-
ne, one kao posljedica potpisivanja Ugovora o slobodnoj trgovini i pristupanja
Svjetskoj trgovackoj organizaciji joS uvijek postoje. lako su drzave formalno uki-
nule carinske prepreke uvozu i subvencije, one se danas pojavljuju u svojim skri-
venim oblicima. Osim navedenih prepreka mala i srednja poduzeca susrecu se i s
raznim drugim oblicima i mjerama nacionalne politike, s tehnickim standardima
proizvoda, sa drzavnom regulacijom sigurnosti proizvoda, sa zakonima o zastiti
potrosaca, s kulturnim razlikama, s nacionalnim preferencijama, itd. Stvaranjem
jedinstvenoga trzi$ta Europske Unije s jedinstvenim zakonskim propisima, malim
je 1 srednjim poduze¢ima iz Hrvatske i iz drugih drzava znatno olakSan pristup
navedenome trziStu, ali jo§ uvijek postoji problem u autonomiji drzavne upra-
ve na lokalnoj i regionalnoj razini koja slobodno moZe «nametati» propise kao
$to su zahtjevi za dodatnim testiranjem ili certificiranjem uvoznih proizvoda, sa
specificnim sadrzajem deklaracija, itd., a to naravno povecava troskove nastupa
na odredenome trzistu.

5. Izvozne strategije

Izlazak na globalno trziSte znacajan je ekonomski izazov i za velika i za
mala i za srednja poduzeca, ali je zbog ekonomske i financijske snage dostupniji
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velikim poduzeCima. Izlazak na globalno trziSte zahtijeva znaCajna ulaganja u
istrazivanje trzista, u promociju proizvoda, u kanale distribucije, ali i u promjenu
poslovne filozofije, u prihvacanje koncepta stalnoga inoviranja i upravljanja kvali-
tetom, itd., ali to im takoder moZe donijeti i znacajne koristi kao Sto su (European
Commission, 2007.): povecanje potraznje njihovih proizvoda i usluga na stranome
trziStu kada se domace trzite suoCava sa stagnacijom, povecanje prodaje i profita,
produZivanje Zivotnoga ciklusa proizvoda, nizi troskovi proizvodnje, povecanje
konkurentnosti i ugleda poduzeca, povecanje kvalitete i poveCanje orijentiranosti
prema potrosacima.

Osim navedenih koristi, poduzetnici ¢e se suociti i sa brojnim problemi-
ma. Nastupom na stranome trzi$tu poduzetnici se susrecu s razli¢itim kulturnim,
politickim, ekonomskim i pravnim uvjetima, a da bi opstali na globalnome trZiStu,
moraju poStovati stavove svojih ,,stranih* potroSaca (Skrti¢, 2006.).

Pri izlasku na globalno trziSte mali i srednji poduzetnici mogu birati neku
od osam mogucih strategija (Hill, 2001.): internet, trgovacko posrednistvo,
zajedniCko ulaganje (joint venture), strane licence, franSize, barter, izravni izvoz i
osnivanje medunarodnih podruZnica.

Najjeftiniji je i najbrzi nacin pojavljivanja na globalnom trziStu otvaranje
vlastite internet stranice. Dobro dizajniranom internet stranicom i bogatstvom po-
dataka poduzetnici mogu dobiti pristup svim potencijalnim potro§ac¢ima na svijetu.
Tu strategiju osobito primjenjuju poduzetnici koji se bave pruzanjem turistickih
usluga. Internet stranicom oni nude moguénost rezerviranja ili placanja aranzmana
potrosac¢ima diljem svijeta. Koraci koje poduzetnici poduzimaju kada se kori-
ste internetom kao strategijom izlaska na globalno trziSte slijedec¢i su (Loane,
2005.): otvaranje elektronske poste, koriStenje internetom u svrhu istraZivanja
medunarodnoga trzista i stvaranje pristupacne internet stranice.

Drugi je nacin izlaska na globalno trZziSte koriStenje trgovackim posred-
nicima. Trgovacki su posrednici domaca poduzeca koja sluze kao distributeri
u stranim zemljama za domaca mala, srednja ili velika poduzeca. Koristeci se
tom strategijom poduzetnici se potpuno pouzdaju u poslovne veze svojih posre-
dnika, u njihovo poznavanje lokalnih potroSaca i trziSta, u njihovo iskustvo u
medunarodnoj trgovini s vjerom da e oni uspje$no predstaviti njihove proizvo-
de i usluge.

Izvoz uz pomo¢ trgovackih posrednika veoma je popularna metoda izlaska
na globalno trzi§te. Ve¢ina malih poduzeca najce$¢e nema dovoljno znanja, ka-
pitala i povjerenja u svoje sposobnosti da bi se odvazili na samostalni izlazak na
strano trziSte. Upravo im zato trgovacki posrednici pruzaju moguénost brzega i
jednostavnijega izvoza, smanjuju¢i moguce rizike i pogreske.

Zajednicko ulaganje (eng. joint venture) izraz je za raznovrsne oblike poslo-
vne suradnje na osnovi ulozenoga kapitala - istrazivackoga, razvojnoga, proizvod-
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noga, prodajnoga, nabavnog rada, know-howa, i zaStiCenoga i nezaSticenoga
industrijskoga vlasni$tva (Ekonomski leksikon, 1995.). Poslovi zajednickih ula-
ganja mogu se promatrati sa stajaliSta (Andrijanic, 1995.): ulaganja stranih osoba
u domaca poduzeca i ulaganja domacih poduzeca u inozemstvu.

Inozemni partner bit e spreman uci u posao zajednickoga ulaganja s domacim
poduzetem samo ako mu to ulaganje donosi vecu zaradu od one koju bi ostvario u
nekom drugom poslovnom aranzmanu i ako mu je pruzeno odgovarajuce jamstvo
za povrat ulozenih sredstava i naplatu ostvarene dobiti.

Osnovni motivi domacih poduzeca za ugovaranje poslova zajednickih ula-
ganja s inozemnim partnerima uglavnom su slijedec¢i (Andrijani¢, 1995.):

- nedostatak vlastitih financijskih sredstava potrebnih za modernizaciju,
prosirenje i izgradnju novih proizvodnih ili usluznih kapaciteta,

- pribavljanje suvremene tehnologije, proizvodnih iskustava i znanja u znan-
stvenoj podjeli rada i u suvremenoj organizaciji radnih procesa u proizvo-
dnji, u gospodarskim uslugama i prate¢im djelatnostima,

- iniciranje vlastitoga znanstveno-istrazivackoga i inovatorskoga rada,
- lakSe osvajanje i razvijanje novih proizvoda,

- bolje iskoriStavanje energetskih izvora,

- racionalnije koriStenje domacih sirovina i reprodukcijskih materijala,
- povecanje proizvodnosti rada i pobolj$anje kvalitete proizvoda,

- povecanje ekonomicnosti i isplativosti poslovanja,

- povecanje izvoza vlastitih proizvoda ili smanjenje uvoza,

- sigurnije i dugorocCnije planiranje proizvodnog asortimana namijenjenoga
izvozu 1 domacem trziStu, itd.

Umjesto da prodaju svoje proizvode ili usluge izravno na stranome trZistu,
odredeni se broj poduzeta odluCuje na prodaju licence u obliku patenata,
trgovackog znaka (trademark), zastitnoga znaka (copyrighta), tehnologije, pro-
cesa ili proizvoda. U zamjenu za danu licencu poduzeéa primaju odredenu visi-
nu naknade, ali i ostvaruju visoke troSkove pri kontroliranju kvalitete poslovanja
licencijskog partnera. Prihod od licence manji je od prihoda koje donose drugi
oblici ulaska na inozemna trzista, ali je veoma privlacan oblik medunarodne po-
slovne suradnje, jer ne zahtijeva velike pocetne troskove. Upravo se zbog toga tim
nac¢inom najces$ce koriste mala i srednja poduzeca koja nemaju dovoljno veliki
pocetni kapital za pocetak proizvodnje ili za organizaciju marketinga u drugoj
zemlji. Ekonomske znacajke i specifi¢nosti licenci proizlaze iz ovlasti §to ih stje-
catelj licence dobiva na osnovi ugovora s davateljem licence.
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Fransizam (engl. Franchising, njem. Konzesion) je poslovni odnos u kojem
jedna strana (davatelj franSize) ustupa drugoj strani (primatelju franSize) pravo da
se u svome poslovanju koristi imenom, proizvodima i uslugama i proizvodnim i
poslovnim iskustvom davatelja franSize, pa se obvezuje da e primatelju franSize
pruZziti potrebnu stru¢nu pomoc i savjete, a primatelj franSize obavezuje se da ce
strogo poStovati upute davatelja franSize o organizaciji i nacinu poslovanja. U
slu¢aju medunarodne franSize, franSizant i franSizor imaju sjediSte u razli¢itim
zemljama. Problemi koji se javljaju kod medunarodnoga franSizma uglavnom su
kulturoloske naravi i u poimanju nacionalnih vrijednosti, pa se upravo zato smatra
da je kljuc uspje$noga medunarodnog fran$izma, u dugom roku, rani ulazak na
trzista u razvoju.

Barter predstavlja reciprocni posao i oblik vezane trgovine medu dvama
poslovnim partnerima na osnovi posebnoga ugovora, tj. sporazuma (Ekonomski
leksikon, 1995.).

Izravni je izvoz jedan od samostalnih izlazaka poduzetnika na strana trzista
i podrazumijeva koristenje vlastitim resursima za distribuciju proizvoda i usluga
na globalnom trziStu. Takav nastup zahtijeva znacajna ulaganja u marketing i u
distribuciju, osnivanje samostalne organizacijske jedinice izvoza, itd., a to je za
mala i srednja poduzeca znacajna prepreka za pojavljivanje na globalnome trzistu.
Veoma oStra konkurencija na svjetskom trziStu nametnula je proizvodaCima
razlicitih dobara posebnu brigu za $to cjelovitije i djelotvornije neposredno i izra-
vno ukljucivanje u prodaju svojih proizvoda na domaem i na stranom trziStu.
Izravno ukljucivanje u vanjskotrgovinski promet osigurava proizvodacu robe
velike moguénosti prilagodivanja proizvodnje Zeljama kupaca i svakodnevnoj
potraznji novih, privlacnijih, sofisticiranijih, suvremenijih i prakti¢nijih proizvo-
da. Uz to proizvodal izravnim nastupom na stranome trZziStu osigurava azurne
podatke o kretanju strane proizvodnje, stanju ponude i potraznje na tome trzistu,
0 postizivim cijenama i o drugim uvjetima kupoprodaje, o trendovima, inovacija-
ma, itd.

Osnivanje medunarodnih podruznica jo$ je jedan oblik samostalnoga iz-
laska na globalno trzite, a istovremeno je to i najskuplja solucija. Osnivanje
medunarodnih podruZnica ve¢inom veZemo uz velika poduzeca, tj. uz korpora-
cije. Razlog su tome financijska oskudica, nedostatak resursa, nerazvijene organi-
zacijske i informacijske vjeStine i znanja, itd. s ¢Cime se suocavaju mala i srednja
poduzeca.

Empirijsko istrazivanje u okviru hrvatskih malih i srednjih poduzeca po-
kazuje da izravni izvoz joS uvijek predstavlja vodecu strategiju i hrvatskih malih
i srednjih poduzeca (Grafikon br. 8). U postotku za mala poduzeca to je 81,0%, a
za srednja 76,0%.
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Grafikon br. 8:

STRATEGIJE NASTUPA NA GLOBALNOME TRZISTU HRVATSKIH
MALIH I SREDNJIH PODUZECA
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Izvor: rezultati vlastitoga empirijskoga istrazivanja

Postavlja se pitanje: zaSto mala i srednja hrvatska poduzeca odabiru upra-
vo ,,najskuplju‘ strategiju izvoza? Nedostatak poslovnoga povjerenja najcesce
je razlog za takvo ponaSanje. Neizravan izvoz na razini malih poduzeca izno-
si 15,0%, a na razini srednjih 16,0%, $to moZemo objasniti nepostojanjem jakih
vanjskotrgovinskih poduzeca u ovom trenutku gospodarskoga razvitka RH.

Veoma je mala zastupljenost strategije izravnih ulaganja, posebno za mala
poduzeca. Zastupljenost strateSkih saveza gotovo je zanemariva, jednako kao i
licenci. U ekonomskoj teoriji, ali i u praksi, poznato je da samo jaka i uspjeSna
poduzeca koja dostignu razvojnu fazu diferencijacije mogu prodavati fransizu ili
licencu, pa je jasno da se hrvatska mala i srednja poduzeca u ovome trenutku go-
spodarskoga razvitka ne mogu koristiti tim strategijama.

6. Zakljucak

Individualizacija pristupa suvremenom potrosacu predstavlja odrednicu di-
ferencijacije, ali i odrednicu konkurentske prednosti na globalnome trzistu. Sve
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manji udio potraznje moguce je pokriti tradicionalnim trziSnim ni$ama. Naime,
svjedoci smo stvaranja novih i sve brojnijih trziSnih niSa, tj. fragmentacije trZiSta,
a proizvodi i usluge sve se CeSCe kreiraju prema zahtjevima i ukusu krajnjega
potrosaca. MoZemo to i pojednostavniti: ponuda, zapravo, sve manje pokuSava
»pogoditi* zahtjeve potraznje, a sve viSe izravno takve zahtjeve uvazava. Znaci,
da bi postigli ili zadrzali uspjeh na globalnome trzistu, poduzetnici i menadZzeri
malih i srednjih poduzeca svoju prepoznatljivu fleksibilnost i prilagodljivost mo-
raju pokuSati usavrsiti i iskoristiti.

Rezultati empirijskoga istrazivanja u hrvatskim malim i srednjim poduze¢ima
pokazuju da su osnovne interne barijere procesa internacionalizacije visoke cijene
proizvoda i usluga i nedovoljna znanja, vjeStine i sposobnosti zaposlenih. Upravo
iz navedenog proizlazi potreba povecanja ekonomske ucinkovitosti poslovanja
hrvatskih malih i srednjih poduzeca (npr. produktivnost poslovanja hrvatskih ma-
lih i srednjih poduzeca dvostruko je manja u odnosu na slovenska mala i srednja
poduzeca), ali i to da je znanje, sposobnost i vjeStine zaposlenika i menadZera
potrebno podici na viSu razinu.

U okviru mogucih strategija izlaza na globalno trziste rezultati empirijskoga
istrazivanja pokazuju da za najveci broj hrvatskih malih i srednjih poduzeca izra-
van izvoz, koji je poznat kao ,,najskuplja® strategija, predstavlja vodecu strategiju
izvoza. Zasto je tako? Zasto je veoma mala zastupljenost neizravnoga izvoza, ali
i izravnih ulaganja, strateskih saveza, licenci, franSizinga...? Odgovor nije jed-
nostavan, a ni jednoznacan, ali je sigurno da nedostatak poslovnoga povjerenja,
nepostojanje jakih vanjskotrgovinskih poduzeca, nedostatak vlastitog kapitala,
znanja, vjeStina i tradicije, predstavljaju najznacajnije ograniCujuce faktore.
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THE INTERNATIONALIZATION OF SMALL
AND MEDIUM ENTERPRISES IN CROATIA

Summary

The main purpose of this paper is to prove that by development of internet and other
alternative strategies of entering global market, export became chance for SMEs, and not
only for large enterprises. These expectations are primarily based on contemporary con-
sumer strategy (individual approach and innovative product) and possible new strategy
entering global market.

This paper is based on hypothesis that the best strategy of internationalization (ea-
siest, most often and cheapest), besides internet, is finding business partners in neighbo-
ring countries.

Primary and secondary source of data are used with the purpose of confirmation or
abjudication of mentioned hypothesis. Empirical study was conducted on random sample
of 500 small and 500 medium sized enterprises. Secondary sources include data of FINA,
Croatian Chamber of Commerce and Croatian Central Bureau of Statistics.

Key words: internationalization, SMEs, export strategies






