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Sazetak

U ovom radu je predstavljeno poduzeée Ivancica d.d. iz Ivanca koje posluje s
inozemnom tvrtkom Paul Green iz Miinchena. U radu su definirani i objasnjeni pojmovi
medunarodne trgovine, vanjskotrgovinskog poslovanja te oblici nastupa na inozemnom
trziStu. Poduzece Ivancica d.d. izravno nastupa na inozemnom trziStu zbog samostalnog
organiziranja izvoza svojih proizvoda te uvoza za svoje potrebe. Razvojem medunarodne
trgovine specijalizirala su se posebna trzista i oblikovali posebni nacini trgovanja pojedinim
robama, uslugama, devizama 1 vrijednosnim papirima na svjetskom trzistu. Poduzece Ivancica
d.d. sudjeluje na brojnim medunarodnim sajmovima u europskim zemljama te na taj nacin
upoznaje kupce sa svojim proizvodima i stupa s njima u izravan kontakt. U radu se govori
opcenito o trgovini, medunarodnoj trgovini, transportu, vanjskotrgovinskom poslovanju koje
je danas postalo veoma bitno. Uz navedeno, analiziraju se veoma vazni poslovi
oplemenjivanja robe koji predstavljaju tzv. lohn poslove — poslove prerade i dorade za ra¢un
inozemnog nalogodavca, koji daju sirovine, reprodukcijski materijal i pomoéni materijal,
nacrte, planove, krojeve i modele. Poduzecée Ivancica d.d. ima sklopljen ugovor o lohn poslu s
austrijskim poduzeéem za proizvodnju zZenske modne obuc¢e Paul Green, koje joj dobavlja
potrebne materijale za izradu gotove zenske obuce 1 gornjih dijelova zenske obuce. U radu se
koristite sekundarni izvori podataka poduzeéa koji su dostupni na internetskim stranicama

poduzeca.

Klju¢ne rijeci: vanjska trgovina, izravan nastup, medunarodni sajmovi, lohn poslovi
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1. Uvod

1.1. Predmet i cilj rada

Jo§ u starijem kamenom dobu, otprilike negdje oko 10.000 godina prije Krista,
pojavljuje se razvoj trgovine, odnosno razmjena dobara. U samom pocetku trgovina se svodila
na male stvari. Razmjenjivale su se ideje i znanja, iako se moze re¢i kako su se vrlo ¢esto vise
dogadali slucajevi otimanja stvari nego razmjene, Sto je za to doba bilo sasvim normalno.
Tada jo$ uvijek novac nije postojao, on se pojavio tek kasnije, tako da se razmjena vrsila na
nacin dobro za dobro. Razmjene su bile malih razmjera i1 obavljale su se direktno izmedu
dvije ili viSe osoba. Nije bilo poste kao danas, pa se razmjena nje mogla drugacije ni izvrsiti.
Kada su ljudi poceli shvacati da neke stvari vrijede vise 1 da bi ih mozda drugacije trebalo
cijeniti, za valute su se koristila razna dobra poput soli, Se¢era, vulkanske lave, kava i sli¢nih
stvari. S vremenom se javljaju sve vrjednija dobra kao $to su plemeniti metali koji su postali
sredstvo novca. Nakon razvoja trgovine poc¢inju se razvijati razne vrste danas$njih poduzeca
koja zapocinju s poslovanjem i imaju potrebu za novim znanjima i vjeStinama. S vremenom
se trgovina pocela Siriti s jedne zemlje na drugu i uskoro je nastala vanjska trgovina. Danas je
vanjska trgovina nesto Sto se smatra uobicajenim, te svaka od zemalja izvozi u najmanje jednu
zemlju svoje proizvode. Razvojem ovakvog tipa politike Sire se horizonti i ljudi postaju
otvoreniji prema novim izazovima te sve viSe mladih poduzetnika pokuSava ostvariti svoje
poslovanje izvan drzave u kojoj zivi. Vanjska trgovina uzrokovala je razvoj medunarodne
trgovine koja ostavlja veliki utjecaj na bruto domaci proizvod (BDP). Razvojem medunarodne
trgovine omogucava se svakom poduzec¢u da proSiri svoje trziste i plasman svojih proizvoda i
usluga. Nesto konkretnije o samoj vanjskoj trgovini, medunarodnoj trgovini i
vanjskotrgovinskoj politici slijedi u nastavku rada. Kako se trgovina s godinama razvijala i
stvorila nova podrucja, grane i sektore, bilo je potrebno otkriti kakav ona pristup moze imati
na trzi$tu, odnosno kakav pristup moze poduzece imati na trziStu. Daljnjim razvojem trzisSta
razvile su se brojne metode i tehnike te nacini na koje se moze poboljSati poslovanje, pa su se
tako s vremenom razvili i medunarodni sajmovi. Danas su medunarodni sajmovi jedni od
najveé¢ih dogadaja koji ostavljaju utjecaj na trgovinu i poslovanje trgovine. Razvojem
medunarodne trgovine, specijalizirala su se posebna trziSta i oblikovali posebni nacini
trgovanja pojedinim robama, uslugama, devizama i vrijednosnim papirima na svjetskom

trzistu. Poceli su se sve Cesce provoditi lohn poslovi. Cilj ovog rada je poblize objasniti



trgovinu, s naglaskom na vanjsku trgovinu, razvoj trgovine, medunarodno poslovanje, nacine

nastupa poduzecéa na trzistu te lohn poslove.

Kao primjer, koristiti ¢e se poduzece Ivancica d.d. koje se bavi proizvodnjom cipela marke
Paul Green. Govoriti ¢e se poslovanju spomenutog poduzeca. Najveéi fokus ¢e se staviti na

njegovo inozemno poslovanje s tvrtkom Paul Green iz Miinchena.

1.2. Metodologija istrazivanja

Osnovni izvor podataka za ovaj zavrsni rad bile su vjerodostojne internetske stranice
putem kojih se moglo do¢i do informacija 0 zadanoj temi. Rad se temelji na informacijama iz
znanstvenih i struénih c¢lanaka, prezentacijama sa srodnog kolegija te knjiga. Nakon
prikupljanja potrebne literature, ona se proucava te se kre¢e u razradu dispozicije. Glavna
metoda koja se koristila je istrazivatka metoda, kojom su prikupljeni i proucavani podaci koji
su se kasnije koristili u samom radu. Podaci koji su vazniji i na koje bi se trebao staviti veci
naglasak su prikazani su kroz slike i dijagrame, kako bi Citateljima bilo $to lakse shvatiti
temu. Takoder, sa sluZzbene internetske stranice poduzeca Ivancica d.d. analizirana su

financijska izvjes¢a kako bi se dobio potpuni uvid u dorade, odnosno lohn poslove.

1.3. Struktura rada

U prvom poglavlju objasnjen je predmet i cilj pisanja ovog rada, razvoj trgovine od
samih pocetaka te nastanak i1 vaznost vanjske trgovine. Takoder se govori o koriStenim
tehnikama i metodama prilikom prikupljanja literature te samog pisanja rada. U drugom
poglavlju radi se o opcenitim karakteristikama trgovine, podjelama trgovine sa razliitih
stajaliSta te se citiranim definicijama objasnjava trgovina na veliko i trgovina na malo. Naslov
trziSte govori o njegovoj vaznosti, ulogama i funkcijama koje on potie i zadovoljava.
Takoder, objasnjavaju se ponude i potraznje koje su veoma vazne za trziste jer ono bez njih ne
bi postojalo. Ovdje je ukljucena piramida potraznje koja zapravo prikazuje na koji nacin se
do potraznje dolazi. Opisane su vanjska i unutarnja trgovina, te izravan i neizravan pristup na
trziStu, kao i njihove prednosti i nedostaci. Nakon pristupa trzistu, slijede medunarodna
trgovina i medunarodno trziste. Nadalje, u treCem poglavlju se klasificiraju trzista te se
objaSnjava njihova uloga. Takoder se govori o medunarodnim sajmovima, koji se odrZavaju

diljem svijeta, te je kroz slike objasnjena podjela i1 vaZnost sajmova za medunarodno
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poslovanje. Slikovno se prikazuje lohn obrazac te su opisani i pojasnjeni lohn poslovi.
Navode su nacini placanja u medunarodnoj trgovini te sredstva placanja. Posljednji naslov
ovog poglavlja daje uvid u to §to su i Cemu sluze pravila za tumacenje trgovinskih termina, te
njihova podjela.

U posljednjem poglavlju, analizira se poduzece Ivancica d.d. koje se bavi proizvodnjom
obuce za djecu i odrasle te odraduju i lohn poslove. Opisuju se opcéenita obiljezja poduzeca,
vizija 1 misija poduzeca, nastup na inozemnom trziStu te zemlje s kojima je trgovala.
Spominje se i njezino sudjelovanje na medunarodnim sajmovima te lohn poslovi. Tablicama
su prikazani financijski prihodi za 2013. i 2014. godinu te su slikovno prikazani prihodi od
lohn poslova i prihodi od prodaje.



2. Opcenito o trgovini

Trgovina se pocela razvijati jo§ u vremenu prije Krista. Razvoj trgovine je s vremenom

postigao jednu sasvim novu razinu. Razvio se oblik trgovine koji je omogucio medusobno
povezivanje poduzeca iz drugih zemalja. Trgovina predstavlja gospodarsku djelatnost u kojoj
fizicke 1 pravne osobe sudjeluju u proizvodnji i potrosnji, kao kupci i prodavatelji dobara i
usluga. Ona omogucuje najbrzu i najuspjesniju povezanost izmedu kupca i1 proizvodaca te da
se s potrebnom koli¢inom robe moZe iza¢i na strano ili domace trziSte u pravom trenutku.
Mozemo ju podijeliti na razne nacine i s razliCitih stajaliSta: prema organizaciji, predmetu
poslovanja, robnim skupinama, zastupljenoj tehnologiji i sl.
Trgovati se moze na malo 1 na veliko. ,,Trgovina na malo je kupnja robe radi daljnje prodaje
potroSacima za osobnu uporabu ili uporabu u kucanstvu, kao i profesionalnim korisnicima ako
za tu prodaju nije potrebno ispunjavanje dodatnih minimalnih tehni¢kih 1 drugih uvjeta
propisanih posebnim propisima.*“ [19] Ona se opskrbljuje od proizvodaca na veliko te se
obavlja u prodavaonicama ili izvan njih. Moze biti [17]:

e Opceg tipa — sluzi za podmirenje dnevnih potreba stanovniStva

e Specijalizirana — sluzi za prodaju robe $iroke potro$nje

»Irgovina na veliko je kupnja robe radi daljnje prodaje profesionalnim korisnicima , odnosno
drugim pravnim ili fizickim osobama koje obavljaju neku registriranu ili zakonom odredenu
djelatnost.“ [19] Dakle, roba se nabavlja u velikim koli¢inama te se podaje trgovcima na
malo, preradivackim poduze¢ima, burzama i sli¢no.

Osim §to se razvio oblik trgovine koji je omogucavao povezivanje poduzeca iz drugih
zemalja, razvila se i nova politika. Tako je nastala medunarodna trgovina i vanjsko trgovinska
politika. Kako se s vremenom pojavila podjela rada, upravo je ona bila ta koja je uvjetovala
razmjenu i specijalizaciju dobara. Kada ne bi postojala podjela rada tada bi svatko mogao
proizvoditi sve §to mu je potrebno i ne bi postojala potreba za razmjenom dobara. Naime,
ukoliko neka osoba Zeli posjedovati odredeno dobro, ona kao pojedinac moze to dobro
proizvesti ili moZe izvrsiti razmjenu kako bi doSao do njega. Da li ¢e do¢i do razmjene dobra
ili proizvodnje istog, to vrlo ¢esto ovisi o tome koji nacin je laksi. Kako bi se razmjena mogla
izvr§iti potrebno je imati najmanje dva sudionika razmjene, odnosno dva partnera i dva dobra
koja ¢e se razmjenjivati. Razmjena ne moze nastati bez specijaliziranih dobara. Gledaju¢i s

druge strane, razmjena dobara ne bi bila interesantna kada ne bi postojala specijalizacija.



Upravo ta specijalizacija povecava standarde, unaprjeduje poslovanja i poti¢e poduzetnike da
razvijaju nove ideje i proizvodnost. [2] (str. 21,86-88)

Povecanje proizvodnosti ujedno smanjuje i troskove poslovanja, $to u konacnici za rezultat
ima nizu cijenu proizvoda (dobra). Ujedno nizi troskovi poslovanja omogucéuju veca ulaganja
i bolji razvoj poduzeca. Niza cijena na trziStu zna¢i vecu konkurentnost te opet, bolje
poslovanje. Osim $to ¢e poduzeée zauzeti bolju poziciju na trzistu, potrebno je imati na umu i
veli¢inu trzista koja ovisi o tome da li se gospodarstvo koje se ukljucuje u vanjsku trgovinu

smatra i naziva otvorenim. TrZiSte poput njegovog se povecava. [2] (str. 86-88, 97)

2.1. Trziste

,» 1 1Z18te jest organizacija nekog prostora na temelju diobe rada, suceljavanja ponude 1
potraznje te razmjene dobara 1 usluga samostalnih ponudaca i kupaca po ugovorenim
cijenama. Cine ga prostorne, tehnitke, pravne, sigurnosne, informacijske i dr. pogodnosti,
koje omogucuju jeftino, brzo i sigurno razmjenjivanje dobara 1 usluga.* [20]

TrziSte se vrlo brzo mijenja te obuhvaca ponudu 1 potraznju u nekom vremenu 1 prostoru, s
¢ime se ostvaruje prodaja i kupovina usluga, proizvoda te ostalih transakcija koje se ostvaruju.
Pojedini proizvod ima svoje trziSte na kojem mogu konkurirati razli¢iti proizvodaci. Prema
nacinu djelovanja, moze se podijeliti na slobodno, otvoreno, ograni¢eno, zatvoreno, sivo,
crno, monopolisti¢ko, sekundarno, organizirano i dr. Takoder se moZe podijeliti i prema
odnosu trziSne moci na trziste prodavaca, u slucaju da prevladava ponuda i1 na trziste kupaca,
ako prevladava potraznja. [20] Trziste je vrlo bitna stavka svake trgovine te bez njega
funkcioniranje trgovine nije moguce. Kako bi se uopée doslo do trzista, potrebno je imati
ljude koji ¢e zadovoljiti odredene drustvene uloge, poput kupaca, potrosaca i korisnika.
Takoder, neki od njih moraju imati ulogu proizvodaca, posrednika, bankara, osiguravatelja dr.
Nakon toga, potrebno je vrijeme u kojem ¢e se skupiti iskustvo, napraviti promjene 1 ispuniti
ocekivanja. Funkciju koju zapravo trziSte ima jest funkcija posrednika (prikazano na slici

ispod). Osnovni cilj je ponuditi i prodati ono Sto ¢e kupci htjeti kupiti. [11]



-

Slika 1: Trziste kao posrednik izmedu proizvodnje i potrebnih ljudi odnosno klijenata
Izvor: Dvorski Stjepan, Medunarodni marketinski prikaz, prezentacija s kolegija Medunarodna

trgovina

Trziste ima svoju ponudu, ali da bi imalo ponudu mora imati i potraznju. Ponuda
zapravo predstavlja kolic¢ine usluga i proizvoda koje neko trziSte nudi po odredenim uvjetima,
u odredenom prostoru i u odredeno vrijeme. Potraznja mora biti mjerljiva objektivnim
pokazateljima kako bi se mogle zadovoljiti Zelje i potrebe kupaca. Potraznja se javlja kad
neka osoba dobije potrebu ili Zelju za nekom stvari, proizvodom ili uslugom. Potrebe su vrlo
Cesto nevidljive i subjektivne su kategorije, dok zelje s druge strane, su neSto Sto se

razmjenjuje i s drugima. [11]
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POTRAZNJA

ZELJE

POTREBE

Slika 2: Piramida potraznje
Izvor: Dvorski Stjepan, Medunarodni marketinski prikaz, prezentacija s kolegija Medunarodna

trgovina

Piramida potraznje je slikovni prikaz kako se zapravo dolazi do potraznje. Dakle, iz
slike mozemo i8¢itati da prvo nastaju potrebe ljudi, koje su, kako je ve¢ navedeno, nevidljive,
ali ih svaka osoba ima. Primjerice, potreba za hranom, vodom, spavanjem, sigurnoscu,
prihvatljivosti, ljubavi. Zatim, Zelje predstavljaju nekakvu vrstu zudnje za zadovoljenjem
nasih dubljih potreba. Tu kao primjer moZzemo navesti zelju za odlaskom u restoran jer smo
gladni, za kupovinom nove odje¢e, novog auta i sl. Ovdje se Cesto radi o materijalnim
stvarima koje nisu dostupne svakome. Na kraju, potraznja nastaje kao nasa zelja za odredenim

proizvodom kojeg smo u moguénosti kupiti. [11]



2.2. Unutarnja i vanjska trgovina

Prema autorima Gasi¢ i Gali¢, vanjska trgovina predstavlja gospodarsku djelatnost
koja omogucuje razmjenu roba i usluga s inozemstvom, odnosno ukupnu razmjenu
materijalnih ili nematerijalnih dobara. Ukratko receno, vanjska trgovina predstavlja razmjenu
dobara jedne zemlje s drugom. U uzem smislu, obuhvaca promet robe koji se odvija izmedu
gospodarskih subjekata koji su iz razli¢itih zemalja. U Sirem smislu, predstavlja razmjenu
gospodarskih usluga, medunarodnu razmjenu, razmjenu prometa kapitala i ljudi. Nadalje,
unutarnja trgovina jest poslovanje poduzeca unutar granica svoje drzave. Nagli razvoj
unutarnje trgovine javlja se s kapitalistickim nac¢inom proizvodnje te prelaskom s rucne na
strojnu proizvodnju koja je praéena standardizacijom, velikoserijskom proizvodnjom i

specijalizacijom proizvodnje. [15] (str. 112)

Kada se ispituje stanje u unutarnjoj trgovini, onda se najcesce koristi sljede¢ih devet definicija
i pojmova [32]:
1. kakve su naknade koje poduzece isplacuje tokom cijele godine
operativni troskovi poduzeca
novcani prihodi od ¢ega su sve ostvareni (od kojih djelatnosti 1 usluga)
visine placa 1 nadnica koje odnosno svih gotovinskih isplata
pla¢anja u gotovini i naturi (bonusi, naknade za prekovremeni rad i dr.)
socijalno osiguranje i mirovinska premija
osiguranje od ozljeda da li je omogucéeno

¢lanovi odbora i njihova prava
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dodana vrijednost usluge

Funkcije unutarnje i vanjske trgovine su [15] (str 112.):

e Interpersonalno posredovanje - posredovanje trgovine izmedu fizickih i
pravnih osoba u prometu, a sastoji se od nabavke robe od proizvodaca i prodaje
robe potrosac¢ima. Prodaja nije ograni¢ena mjestom i vremenom.

¢ Interlokalno posredovanje - medumjesno posredovanje proizaslo iz regionalnih
razlika u proizvodnji i potro$nji.

e Intertemporalno posredovanje - proizlazi iz vremenske neuskladenosti

proizvodnje i1 potrosnje. Da bi se to minimaliziralo roba se nabavlja u velikim



koli¢inama, stvaraju se zalihe na skladiStu i brine se o ocuvanju njene

upotrebne vrijednost.

Autor Beni¢ (2001) u svom djelu govori o tome da kako bi se uopée razmatrala medunarodna
trgovina, potrebno je prvenstveno napraviti razliku izmedu unutrasnje trgovine i vanjske
trgovine. Kao $to je ve¢ navedeno, ukoliko poduzeée posluje, odnosno trguje unutar drzave
tada se govori o unutarnjoj trgovini. No, ukoliko poduzece vr$i posredovanje izmedu dvije ili
viSe drzava tada se govori o medunarodnoj, odnosno vanjskoj trgovini neke zemlje 1 nekog
poduzeca. Brojni autori na razli¢ite nacine definiraju vanjsku i unutarnju trgovinu, kao i
razloge zasto se razlikuju vanjska 1 unutarnja trgovina. Osvrnemo li se na mikroekonomsko
definiranje vanjske trgovine, vidjeti ¢emo da kako se u srediSte svega stavlja lokacija
subjekta koji vr$i kupoprodaju — ukoliko su smjesteni u razli¢itim drzavama tada je u pitanju
vanjska trgovina, za razliku od toga sama vanjska trgovina se od strane mikroekonomije
definira kao medudrZzavna razmjena dobara. Iz ovoga se moze vidjeti kako dvije razlicite
definicije imaju jednako obiljeZje, a to su granice drzave. Zapravo jedan i drugi oblik trgovine
(vanjski i unutarnji) imaju iste principe 1 na¢ine rada, ali je razlika u tome Sto vanjska trgovina
se odvija izvan granica zemlje u kojoj se kupuju proizvodi, dok je kod unutarnje trgovine
situacije obrnuta. Postoje brojne razliCitosti izmedu ova dva oblika trgovine. Upravo jedna
takva razliCitost je 1 stupanj mobilnosti vrSitelja proizvodnje, kada se radi npr. o razmjeni
dobara izmedu dvije drzave kada je taj stupanj znatno manji. Nasuprot tome, kada se radi o
razmjeni dobara unutar jedne drzave, onda je stupanj mobilnosti ¢initelja ve¢i. Kada se govori
o stupnju mobilnosti najcesS¢e u korelaciju ulazi kapital pa se tako stupanj mobilnosti smatra
manjim ako je korelacija izmedu investicija i Stednje vec¢a. Moze se re¢i kako on predstavlja
drugaciji - to je takoder jedna od razliitosti u medunarodnoj trgovini. Nadalje, valutni sustav
moze imati zna€ajan utjecaj na razlikovanje unutrasnje i vanjske trgovine bas kao i postojanje
politickih barijera koje kao posljedicu najces¢e imaju kontrolu na medunarodnim granicama
(carine, kvote i brojna druga ograni¢enja). Kontrola vanjske trgovine opcenito ima razlicite
regulativne mjere i ogranicenja koja su u pravilu znatno prisutnija u vanjskom nego
unutarnjem prometu. Ujedno za posljedicu imaju vece transportne troskove. [2]

Vanjska trgovina posjeduje svoje teorije koje pomazu prilikom obavljanja poslova. To su
teorija apsolutnih prednosti i teorija komparativne prednosti. Teorija apsolutnih prednosti, ¢iji
je autor Adam Smith, kaZe: ,,Ako jedna zemlja moZe proizvesti neku robu efikasnije nego

neka druga, kaze se da ona ima apsolutnu prednost u proizvodnji te robe. ““ [28]



Ovdje se radi o tome da ako jedna zemlja proizvodi neko dobro koje je djelotvornije od onoga
koje proizvodi druga zemlja, onda prva zemlja ima potpunu prednost nad proizvodnjom
takvog dobra. U ovoj teoriji ¢e se svaka zemlja specijalizirati za proizvodnju onog dobra u
kojem ima prednost, a ukoliko obje zemlje imaju prednost tada Ce se obje specijalizirati.
Nadalje, teorija komparativnih prednosti, ¢iji je autor David Ricardo, je nacelo prema kojem
¢e svaka zemlja imati korist ako se specijalizira u proizvodnji i ako izvozi dobra koja ¢e biti u
mogucnosti proizvoditi uz relativno nizak trosak. Ova teorija znaci da se uvodenje vanjske
trgovine u pojedinu zemlju usmjerava na ona podrucja koja imaju komparativne prednosti i na
taj nacin se ostvaruje poboljSanje. Specijalizacija koja se vr§i u podruc¢ju komparativnih
prednosti 1 razmjene vlastite proizvodnje putem vanjske trgovine omoguciti ¢e radnicima da
ostvare vece koli¢ine potrosackih dobara za istu koli¢inu rada.
Osnovni ¢imbenici koji utjecu na izbor oblika vanjskotrgovinskog poslovanja u inozemstvu su
[10]:

e dostupan kapital

e visina troSkova transporta 1 drugih troskova

e zaStita vlastitih interesa

e raspolozive poslovne veze

e slozenost proizvoda kojima poduzece trguje

e organizacija trgovacke mreze u inozemstvu

e dobro poznavanje inozemnog trzista

Dokumenti koji se koriste u vanjskoj trgovini su [29]:
e robni dokumenti
e dokumenti o transportu
e osiguravaju¢i dokumenti za robu
e dokumenti carine

e dokumenti banaka

Kao glavni dokument navodi se trgovacka faktura. To je isprava koju vjerovnik $alje
duzniku kako bi mu duznik mogao podmiriti dugovanja za isporucenu robu ili uslugu. To je
otprilike kao kad konzultantska poduzec¢a izraduju projektne prijave koje naplacuju tek nakon
Sto ju izrade 1 poSalju. Faktura se smatra osnovnim dokumentom kojim se dokazuje pravo

vlasni$tva nad robom koja je kupljena ili uslugom koja je pla¢ena. Ujedno koristi se 1 kao
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temeljna isprava u knjigovodstvu. Trgovacka faktura je u medunarodnoj trgovini osnovni

dokument za naplatu. [29]

2.2.1. Neizravan i izravan nastup na trZiStu

Nakon $to poduzeée donese odluku o izvozu, sljedeéi korak je odluka o tome kako ¢e se
izvoziti, odnosno, odluditi se izmedu izravnog i neizravnog izvoza. Ako je u pitanju manje
poduzece sa ograniCenim resursima, neizravan izvoz bi predstavljao bolje rjeSenje jer bi se
manje ulozilo 1 bilo bi manje rizika. Neizravan izvoz je prva faza za mnoga poduzeca te se
odvija posredstvom posrednika. Poduzece zapravo na taj nacin svoju robu prodaje domacim
izvoznim trgovcima, a oni tu istu robu kasnije prodaju u inozemstvu. Poduzece isplacuje
proviziju posrednicima, ali osim toga nema nikakvih drugih dodatnih troskova, te je upravo to
najveca prednost neizravnog nastupa poduzeca. [22]

Kod izvoza i uvoza robe, domaéi se proizvodaci, odnosno trgovci ukljucuju u strano trziste
kroz specijalizirana vanjskotrgovinska poduzeca koja se nalaze najceS¢e u zemljama u koje se
roba uvozi odnosno izvozi. Poduzece koje je proizvodaé roba i usluga koje se izvoze, nije
izravan izvoznik — uvoznik, ve¢ on svoje proizvode i usluge predaje poduzetu koje je
angazirano za taj posao (posredni¢ko poduzece).
Nedostatak neizravnog nastupa jest to Sto ¢e vrlo rijetko poduzece koje neizravno nastupa na
trziStu ostvariti ve¢i i dugotrajan poslovni uspjeh bez direktnog kontakta sa inozemnim
trziStem. JoS jedna mana takvog nastupa je ¢injenica da se ne moze kontrolirati strano trziSte
te moze do¢i do toga da proizvodi koji se prodaju na inozemnom trzistu budu podcijenjeni ili
precijenjeni, Sto moze biti vrlo loSe za imidz kompanije proizvodaca. [22]
Poduzece koje je u ulozi posrednika mora obavljati sljedece poslove [10] :

e istraziti inozemno trziste

e organizirati promidzbu

e pregovarati s inozemnim partnerima

e rjesavati poslovne probleme

e rjeSavati administrativne probleme

Prednosti kod neizravnog pristupa na trzistu su [15]:
e preuzimanje svih problema i rizika od strane posrednika

e nema troSkova za domaceg proizvodaca (nema troSkova istrazivanja i inozemnog rada)

11



e prodajom robe posredniku, iskljucuju se financijski rizici (brzi obrt kapitala, brza
prodaja)

e ukljucuje se u strano trziste putem vanjskotrgovinskih posrednickih poduzeca

e uhodana, ¢vrsta i stabilna pozicija na medunarodnom trzistu koju ima posrednik

e prodaja proizvedene robe je brza

Nedostaci neizravnog nastupa na inozemnom trzistu su [15]:
e inozemno trziSte se ne obraduje na sustav nacin,
e ne moZe se aktivnije sudjelovati u prodaji svoje robe na inozemnom trzistu, pa se ne
moze niti utjecati na povecanje prodaje svoje robe na inozemnom trzistu
e kontakt s kupcima je indirektan 1 vrlo Cesto se odraZava loSa slika za osvajanje novih

trzista.

Izravan nastup je kada poduzece samostalno, bez posrednika, vr$i prodaju ili kupnju na
inozemnom trziStu. Zahtjeva veca ulaganja te viSu razinu rizika, ali se moZe ostvariti veca
koli¢ina dobiti. [22] Izravnim nastupom proizvoda¢ ima mogucénost prilagoditi proizvodnju
proizvoda zeljama svojih kupaca te prilagoditi potraznju novijih proizvoda. Proizvodac je taj
koji osigurava uvijek najnovije i ,,najsvjezije* podatke o stanju na trziStu, inovacijama te
suvremenim trendovima.

Kod izravnog nastupa na inozemnom trzistu, velika konkurencija natjera proizvodace na
posveéivanje brige za S$to kompletnije i djelotvornije uklju¢ivanje u prodaju vlastitih
proizvoda. Posebno se namece potreba za stvaranjem organizacije vanjske trgovine u §to
boljem obliku. Izravno uklju¢ivanje u poslove vanjske trgovine osigurati ¢e proizvodacu da
proizvodi nove proizvode. Ujedno ukoliko se koristi izravan pristup na trzisStu proizvodac
kontinuirano moze azurirati podatke o kretanjima trziSta i proizvoda na trzistu.[10] Ovaj oblik
nastupa poduzeca se obi¢no koristi za sloZenije 1 sofisticiranije proizvode kao S§to su
primjerice brodovi, zrakoplovi, uredaji, strojevi.

Poduzeée moze izravno nastupati na viSe nacina: putem inozemne podruznice, trgovackog

putnika, posredovanjem stranog distributera i sl. [22]

Prednosti izravnog nastupa na trzistu su [15] :
e poduzece koje je proizvoda¢ moZe si samostalno organizirati nain uvoza i izvoza robe

i prilagoditi ih svojim potrebama
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e vrlo detaljna obrada stranog trziSta moze poboljsati izglede za bolji plasman vlastitih
proizvoda na trziSte

e ostvareni financijski rezultat ne mora se dijeliti ni sa kim

e stvaranje stabilne i sigurne pozicije na stranom trzistu

e stvaranje korisnih veza sa stranim partnerima

e omogucavanje stvaranja dobrog glasa na trzistu

Nedostaci izravnog nastupa na trzistu su [15]:
e vrlo visoki troSkovi za odrzavanje trgovinske mreZe u inozemstvu, ali 1 za odrZavanje
vanjske trgovine i vanjskotrgovinske politike
e poduzece samostalno obavlja sve poslove vezane uz uvoz 1 izvoz
e izvoz robe s prekidima povecava troskove i rizik poslovanja
e vece angaziranje kapitala kod samostalnog izvoza proizvoda

e financijska sredstva vrlo sporo se obrcu

2.3. Medunarodna trgovina i medunarodno trziSte

,Medunarodna trgovina podrazumijeva transport odredenih koli¢ina roba na (Cesto)
velike udaljenosti, a uspjeh posla ovisi o sigurnosti i brzini isporuke. Sigurnost i brzina
isporuke u velikoj su mjeri uvjetovani kvalitetom transportnih sredstava i infrastrukture.* [23]
Prostori na kojima se vr$i medunarodna razmjena naziva se medunarodno trziste. Postoje tri

razloga sudjelovanja na medunarodnom trzistu, to su [2]:

1. Razli¢itost u uvjetima proizvodnje — u nekim zemljama postoje razli¢iti nacini
proizvodnih navika i moguénosti. Najve¢i utjecaj tu ostvaruju klimatski uvjeti,
geografski polozaj te zemlje 1 kultura u zemlji. Na primjer, ako se radi o proizvodnji
banane u nekoj tropskoj zemlji, onda ¢e Se njome trgovati u zamjenu za neko drugo

dobro koje u toj zemlji nije dostupno ili je tesko dostupno.
2. Padaju¢i troskovi — u ekonomiji postoji disekonomija opsega gdje rastuc¢i prinosi za

rezultat imaju padajuce troskove i zato se proizvodne jedinice nastoje povecati kako bi

se povecao opseg proizvodnje. Prodaja na velikim svjetskim trziStima omoguciti ¢e
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znacajno povecanje opsega proizvodnje, zatim prodaje ali i zauzimanja veéeg postotka

na trzistu.

3. Razlic¢itost u ukusima — predstavlja proizvodnju koja je u dvije zemlje jednaka (uvjeti
proizvodnje su jednaki). Ono §to predstavlja problem je razli¢itost ukusa, ono $to bi

bilo dobro je obostrano trgovanje odnosno sklapanje medunarodne trgovine.

Medunarodna se trgovina sastoji od roba i1 usluga koji se kre¢u kao uvoz (u zemlju iz
inozemstva) i izvoz (iz zemlje u inozemstvo). Uvoz robe zapravo mijeri vrijednost robe koja
dolazi na ciljano (domace) podrucje, dok izvoz robe mjeri vrijednost robe koja to podrucje
napusta. S medunarodnom trgovinom dolazi i veé¢a konkurencija te konkurentnije cijene na
trziStu, Sto znac¢i da ¢e kupci imati viSe izbora 1 viSe opcija. MoZemo re¢i da moderni
industrijalizirani svijet ne bi bio ono S$to jest, da zemlje ne uvoze i izvoze, te da je
medunarodna trgovina vrlo vazan dio globalne ekonomije. [24]

Kako bi se trgovanje na medunarodnom trzistu realiziralo, potrebno je zadovoljiti uvjet
postajanja dva partnera koji su spremni na razmjenu. Kako bi se prvi partner odluc¢io na
razmjenjivanje dobra A s kojim raspolaze, trebao bi zadovoljiti svoje potrebe za tim dobrom.
Potrosnja tog dobra Ce rasti, pa ¢e mu svaka sljedeca jedinica tog dobra donositi sve manje i
manje zadovoljstva. Zato ¢e prvi partner biti voljan mijenjati svoje dobro za neko drugo dobro
od drugog partnera. Ista stvar vrijedi i za drugog partnera. Uvjet koji se mora zadovoljiti jest
da drugi partner takoder Zeli dobro od prvog partnera.

Gledano s povijesne strane, mozemo nabrojati tri klju¢na kriterija koja su najvaznija za razvoj
medunarodne trgovine: drustvena podjela rada, privatno vlasniStvo te viSak proizvoda. Prvi
kriterij je od vaznosti zato §to je omogucio da se stvore proizvodni viskovi kojima se moze
trgovati. Nadalje, privatno vlasniStvo je vazno najprije u pravnom smislu, a onda i u
ekonomskom. Govori o tome da kako bi nesto prodali, moramo to i posjedovati. Posljedn;ji
kriterij pojaSnjava da je potrebno imati, odnosno raspolagati viSkom proizvoda kojeg ¢emo
biti spremni razmijeniti. Postojanje viska proizvoda je u proSlosti bilo klju¢no zato §to je
jedini nacin razmjene bio roba za robu. Taj problem je kasnije rijeSen pojavom novca.

Moze se re¢i da se medunarodna razmjena dogada zbog razlike u ponudi, potraznji te
cijenama izmedu razli¢itih zemalja. Dakle, ako u nekoj zemlji nema odredenog dobra ili mu je
cijena visa u usporedi sa inozemnim trziStem, onda ¢e se dobro uvoziti. Suprotno tome, ako u
nekoj zemlji ima viska odredenog dobra ili mu je cijena niZza u usporedbi sa inozemnim

trzistem, a u drugoj zemlji postoji potraznja za tim dobro, onda ¢e se dobro izvoziti. [28]
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U razmjeni na medunarodnom trzistu sudjeluje velik broj subjekata. Drzave se javljaju kao
kupci ili prodavatelji u tom procesu ali one u zapravo samo mali udjel $to se tiCe ukupne
svjetske razmjene. Pored njih, ovdje sudjeluju i proizvodni subjekti te proizvodna i usluzna
poduzeéa iz zemalja. Sudionici na inozemnom trzistu takoder mogu biti i fizicke osobe koje

mogu nastupati izravno ili neizravno. [28]

2.3.1. Vaznosti medunarodnog poslovanja

Kako bi se izaslo na medunarodno trziSte potrebno je poznavati razloge kojima se pridaje
vaznost kod medunarodno poslovanja, znati koje minimalne uvjete se treba zadovoljiti 1 same
razloge izlaska na medunarodno trziste.

Neki od razloga za medunarodno trgovanje su sljedeci [3]:
e lakSa mogucénost iskoristivosti troSkovnih razlika poput pristupa resursima ili njihova
rasporedenost (potrebno je napomenuti kako se oni razlikuju od drzave do drzave)
e ostvarivanje ekonomije razmjera i postizanje profita
e zaStita kampanje domacih trzista — poticanje veceg sudjelovanja na medunarodnom
trziStu koje moze pomoc¢i da poduzeca bolje upoznaju svoje suparnike i to iskoriste

protiv njih (u smislu osvajanja vec¢ih udjela na trzistu)

Prilikom izvrSavanja medunarodnog oblika poslovanja potrebno je zadovoljiti neke
minimalne uvijete. Najcesce su [3]:
e tehnicki uvjeti koje moraju zadovoljiti prostorije u kojima se posluje ili oprema s
kojom se posluje
e sanitarni i zdravstveni uvjeti koji moraju biti zadovoljeni u poslovnim prostorijama
e minimalna stru¢na sprema

e posjedovanje potrebnih znanja i vjesStina

Izlasci na strano trziSte mogu biti [3]:

e izravan ineizravan izvoz

prodaja licence

e franSiza u medunarodnoj razmjeni

izravna inozemna ulaganja

savezi (strateski najcesce)
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Neke od glavnih prednosti medunarodnog poslovanja su:

e Komparativna prednost — trgovina poti¢e ljude da proizvode i opskrbljuju se samo
onim dobrima i uslugama koje mogu najpovoljnije 1 najucinkovitije dostaviti, ako se
uzmu u obzir svi potrebni troskovi

e Ekonomija razmjera — ako prozvoda¢ prodaje svoje prozvode na vanjskom trzistu,
morati ¢e proizvoditi viSe nego Sto bi proizvodio da prodaje samo na domacéem trzistu.
Proizvodnja u ve¢im koli¢inama dovodi do manjeg troska.

e Natjecanje - ulaskom na vanjsko trziste, konkurencija postaje sve veca, $to je s druge
strane dobro za cijene 1 kvalitetu. Dobavljaci koji si medusobno konkuriraju, raditi ¢e
na tome da imaju najnizu cijenu te najbolju kvalitetu, a kupci ¢e kao rezultat toga

imati povoljnije cijene, viSe novaca 1 proizvode odli¢ne kvalitete.

U nedostatke medunarodnog poslovanja mozemo ubrojiti [24]:
1. Prevelika specijalizacija — puno zaposlenika bi moglo izgubiti posao ako se
medunarodna potraznja za odredenim proizvodom odbije
2. Nove tvrtke — puno je teze napredovati i rasti ako je potrebno konkurirati ,,velikim*
stranim tvrtkama
3. Nacionalna sigurnost — ako je zemlja potpuno ovisna o uvozu strateske industrije,

postoji rizik od toga sto ¢e se dogoditi ako izvoznik zadrzi svoje otkupninu.

Usporedno sa sve vefim porastom globalizacije svjetskog trziSta, rastao je i broj
medunarodnih organizacija koje su se zasnivale na medunarodnim ugovorima i sporazumima.
Primjer jedne takve organizacije jest Svjetska trgovinska organizacija (eng. World Trade
Organization, WTO), ¢iji je glavni cilj rast gospodarstva, uspostavljanje ravnopravnih
trgovinskih pravila, uklanjanje carinskih prepreka i bilo kakvih oblika diskriminacije u
trgovinskim odnosima.[25] Organizacija sluzbeno postoji od 1. sijeénja 1995. godine te je
tada pocela sa radom. Sjediste se nalazi u Zenevi. Najvise tijelo koje donosi glavnu odluku o
WTO trgovinskim sporazumima je Ministarska konferencija. Ovdje pripadaju predstavnici

drzava Clanica, ministara te carinskih unija i sastaju se minimalno jednom u tijeku dvije

godine. Republika Hrvatska je postala ¢lanica WTO-a 30. studenog 2000. godine. [26]
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2.3.2. Medunarodna trgovina u Hrvatskoj

U Hrvatskoj je najdominantnija Zupanija $to se tice medunarodne trgovine Grad Zagreb.
Ujedno u toj istoj Zupaniji ostvaruju se najveci deficiti medunarodne trgovine. Autor Buturac
[30], koji u svom radu analizira sli¢nosti i razlike strukture u medunarodnoj trgovini, je
odredio Sest klastera (skupina) prema kojima grupira hrvatske Zupanije. Kako su zupanije

rasporedene prema skupinama prikazano je na sljedecoj slici:

ZUPANIJE

Klaster 1 Krapinsko-zagorska, Sisacko-moslavacka, Osjecko-baranjska,
Primorsko-goranska, Splitsko-dalmatinska

Klaster 2 Grad Zagreb, Varazdinska

Klaster 3 Zadarska, Sibensko-kninska, Istarska, Dubrovacko-neretvanska

Klaster 4 Karlovacka, Koprivnicko-krizevacka, Viroviticko-podravska,
Vukovarsko-srijemska, Medimurska

Klaster 5 Zagrebacka, Bjelovarsko-bilogorska, Pozesko-slavonska, Brodsko-
posavska,

Klaster 6 Licko senjska

Slika 3: Raspodjela zupanija prema dobivenim klasterima
Izvor: G. Buturac, ,,Regionalne slicnosti i razlike strukture medunarodne trgovine u
Hrvatskoj®, 9. str, 2009. [Na internetu]
Dostupno: https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id_clanak_jezik=63567 [pristupano:
22.10.2018]

Obiljezja prve skupine su dominacija u izvozu kod preradivacke industrije u odnosu na uvoz,
te se ovdje ostvaruje nadprosjecna izvozna produktivnost. Duga skupina ima najvece udjele
izvoza ostvarene od bruto dodane vrijednosti. Sljedeca, tre¢a skupina, u sebi ima veéinu
primorskih Zupanija i on ostvaruje najveci udio izvoza u usluga za razliku od drugih skupina.
Ovo je skupina u kojoj se ostvaruje najve¢a produktivnost u izvozu. Cetvrta skupina obuhvaca
ponajviSe kontinentalne Zupanije, u ovoj skupini se nalaze Zupanije koje imaju dominaciju u
izvozu preradivacke industrije, ali ponajvise prehrambene. Peta skupina po redu ostvaruje

najmanju izvoznu produktivnost nakon Seste skupine. Posljednja, Sesta skupina, sadrzi samo
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jednu zupaniju koja ima dominaciju u izvozu poljoprivrednih i prehrambenih proizvoda te

proizvoda drvne industrije. [30]

18



3. Poslovanje poduzeca na inozemnom trzistu

Poduzeca na medunarodnom trzistu se mogu klasificirati kao [11]:
e Domace poduzece
e Izvozno poduzece
e  Multinacionalno poduzecée

e Globalno poduzece

Domace poduzece posluje na domacem trziStu u svojoj drzavi (ne prodaje proizvode
izvan granica svoje zemlje). Poslovanje obavlja unutar drzave u kojoj je osnovano, u kojoj im
se nalaze sjediSta 1 poslovnice. Izvozno poduzece posluje na trziStu stranih drzava. Svoje
usluge i1 proizvode ponajvise orijentiraju prema potrebama poduzeca, trgovina i dr. za koje
vr§e izvoz. Multinacionalno poduzece orijentirano je na nekoliko stranih trziSta npr. u Europi,
dok je globalno poduzece orijentirano na sve dijelove svijeta. Svoje poslovanje obavljaju u
viSe od jedne drzave, ali su vodena u svojoj zemlji. Kod multinacionalnih poduzeca struktura
moze biti sastavljena na nacin da je trgovacko drustvo osnovano u jednoj drzavi, a proizvodni
pogoni u drugoj. Globalna poduze¢a su orijentirana na izvoz ili proizvodnju u razli¢itim
drzavama diljem svijeta. Razlika izmedu globalnih i multinacionalnih poduzeca je u tome $to
globalna poduzeca su orijentirana na viSe kontinenata (cijeli svijet), a multinacionalna na

jedna kontinent ali nekoliko razli€itih drzava. [11]

3.1. Strategija medunarodnog poslovanja i nastupa na stranim

trzistima

Kako bi se odredeni subjekt mogao uopce odluciti na poslovanje u inozemstvu,
potrebno je razmotriti nekoliko ¢imbenika koji se smatraju najvaznijima i radi kojih ¢e se
subjekt odluciti da se pojavi na stranom trzistu. Ovdje spadaju [3]:

e Vanjskotrgovinski sustav zemlje u koju Zeli uci na trziSte

e Devizni i carinski sustav

e Obicaji

e Koli¢ina robe, kvaliteta robe ili usluga s kojima se Zeli vr§iti trgovina

e Posebne pogodnosti koje se mogu ostvariti
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e Posebni oblici prodaje

Prije samog donosSenja strategije koja je vazna za poduzece, mora se napraviti analiza vlastitih
potencijala koja ¢e obuhvatiti analizu raspolozivih resursa koje ima poduzece i analizu
sposobnosti koje su kljuéne u poduzeéu. Nakon §to se provedu prethodno navedene dvije
analize, potrebno je jo§ izvrSiti analizu koja ¢e re¢i kakvi su uvjeti za izlazak na trziste. Da bi
se mogle odraditi takve analize, potrebno je imati uvid u trziSne ¢imbenike i konkurentske

prednosti. Vazno je takoder i da se obrati paznja na zakonske regulative neke zemlje. [9]

Unutarnje varijable:
- ciljevi
- vrste proizvoda i usluga
- internacionalizacija (stupnjevi)
- znanje o stranim trzistima

Strategije ulaska na inozemno trZiste

Vanjske varijable:

- medunarodna konkurencija
- legalne perspektive i poticaji
- trZina svojstva
- rizik koji donosi trziste

Slika 4: Varijable koje ostvaruju utjecaj ulaska na strano trziste
Izvor: Dvorski Stjepan, ,,Varijable koje utjeu na izbor strategija ulaska na strana trzista“ prezentacija

s kolegija Medunarodna trgovina

Strategije koje se mogu koristi prilikom izlaska na inozemna (strana trzista) su: [9]
e lzvozna strategije
e Uvozna strategija
e Strategija slobodne zone

e Lizing strategija

Kod izvozne strategije vazno je da se odredi trzi$ni potencijal koji ¢e dati odgovore na pitanja
poput koje su ciljne skupine, kakve su osobine te ciljne skupine, sa kojim marketinskim
programom je potrebno nastupiti na inozemnom trziStu. To je najjednostavniji, najlaksi 1

najjeftiniji nacin. Manje je rizian od drugih oblika nastupa na poduzeée te moZe biti izravan
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ili neizravan. Uvozna strategija se odnosi na uvoz proizvoda i usluga koje dolaze izvan

drzave. Lizing strategija je suvremena metoda financiranja i investiranja.

Od slozenijih strategija tu su [9]:

e Strategija medunarodne suradnje u proizvodnji putem patenata, licenci, montaza ili

kooperacija

e Strategija franSizinga

Najslozenija strategija jest strategija ulaganja u inozemstvo [9]. Postoje 1 varijable koje

ostavljaju utjecaj na izbor strategija za ulazak na strano trZiste.

Informacije koje su potrebne kako bi se pristupilo medunarodnom trzistu su prikazane u

tablici ispod:

Kome prodavati?

Vrste potroSaca

Tko su lokalni
konkurenti?

Postojeci
distribucijski kanali,
uvoznici, glavni
maloprodavadi, itd.

Sto prodavati?

Svojstva proizvoda

Tko su lokakni
konkurenti?

Postojeci
distribucijski kanali,
uvoznici, glavni
maloprodavadi, itd.

Zasto prodavati?

Gdje prodavati?

Kada prodavati?

SadaSnja potraznja

Motivacija kod
kupnje

Lokalizacija

TrziSne kvote

Motivi konkurenata

Lokalizacija
konkurencije

Obujam i struktura
prodaje i marze

Obiljezja, razvijenost
i prostorna
razvedenost
distribucijske mreze.

Lokalizacija
distribucije

Koliko prodavati?

Sezonske oscilacije

Vrijeme ulaska
konkurenta na trziste

Vrijeme kupnje,
poticajni elementi
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Tablica 1: Potrebne informacije sa stranih trzista Izvor: Stjepan Dvorski "Potrebne informacije sa

stranih trzi$ta" prezentacija s kolegija Medunarodna trgovina

3.2. Medunarodni sajmovi

,, Medunarodni sajam predstavlja oblik organiziranog trziSta, odnosno mjesto na kojem
dolazi do prostorne i vremenske koncentracije ponude i1 potraznje robe iz cijelog svijeta.
Sajmovi pridonose poboljSanju kvalitete i racionalizacije proizvodnje 1 pruzanja gospodarskih
usluga. Osobitost je medunarodnog sajma S$to se izloZena roba, redovito, ne prodaje, ve¢ se
ostvaruje neposredan susret ponudaca robe 1 interesenata za tu robu. [10]

Medunarodni sajmovi su od velike koristi za svako poduzece ponajprije jer omogucuju
kvalitetnu promociju, a onda i potencijalno ugovaranje novih poslova i rast proizvodnje.
Sajmovi okupljaju domace 1 strane poslove i partnere te imaju visok postotak stranih izlagaca
i posjetitelja tako da moZemo reci da sluze kao glavni instrument promocije za neku zemlju.
Stvaraju snaznu sliku i dojam o zemlji koja se predstavlja. Svaki sajam je jedinstven,
vremenski odreden i usmjeren na toc¢no odredeni cilj sa definiranim procedurama i resursima.
Velik broj tvrtki predstavlja svoj glavni proizvod te ga nastoji §to bolje predstaviti i prodati,
pruzajuc¢i svojim posjetiteljima sve potrebne i zanimljive informacije. Osim pronalazenja
potencijalnih novih kupaca, neke od vaznih koristi koje sajmovi omogucuju su i
uspostavljanje novih kontakata, stvaranje prodajne mreze, uvodenje novih proizvoda,
ispitivanje prihvatljivosti proizvoda, njegovanje vjernih kupaca, povecati interes javnosti.
Sajmovi su odli¢no mjesto za postizanje trgovinskih ciljeva jer se ovdje moZe saznati vise o
ocekivanjima naSih klijenata te dobiti povratnu informaciju o nasim proizvodima, kao i
istraziti konkurenciju na trziStu. Iako su sajmovi neosporivo korisni, ovdje postoje troskovi na
koje moraju biti spremni izlagaci i1 njihovi posjetitelji. Ovdje se radi o troSkovima za smjestaj
sajma, prijevoz i druge neizravne usluge. [27]

Sajmovi su zapravo mjesta na kojima se odvija komunikacija bilo da je jedan na jedan ili
jedan naprama vise. Uz takav oblik promocije poduzec¢a si mogu osigurati povecanje prodaje i
proizvodnje. Sajmove se vrlo Cesto zna poistovjetiti s konvencijama, ali ipak postoji razlika.
Glavni cilj svakog sajma jest da prezentira ono $to se nudi bilo da je u nekoj odredenoj grani

ili da je op¢i oblik sajma. [4]
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Nadalje, sajmove mozemo klasificirati na:
-opée sajmove
-specijalizirane sajmove
-medunarodne sajmove i salone
Na op¢im sajmovima ponudena je roba Siroke potrosnje tj. vise razli¢itih vrsta proizvoda. Na
ovakvom tipu sajma najcesSce se izlazu uzorci svih grana bilo da se radi o obrtu ili industriji.
Kao primjer opéeg sajma, mozemo navesti Viroexpo sajam. Pocetci danasnjeg Viroexpa
dogadali su se jos 1996. godine kada je u Virovitici obnovljena sajamska manifestacija. Na
njihovoj prvoj izlozbi predstavilo se tridesetak poljoprivrednih proizvodaca, a sajam je pratilo
1200 posjetitelja. Vec¢ iduce godine, sajam je brojao 4000 posjetitelja koji su gledali razlicite
vrste poljoprivrednih proizvoda. Vrlo brzo postalo je o¢ito da se mora nac¢i nova destinacija,
kako bi se dobilo na kvaliteti ali i napravilo potreban iskorak. Nekoliko godina kasnije, sajam
je postao medunarodni jer su mu se pridruzili izlaga¢i iz Hrvatske, BiH, Poljske, Ceske,
Slovenije, Madarske. Svake godine se biljezi sve veci broj izlagaca, na sve vecoj povrsini.
Neke od zemalja partnera sajmu Viroexpo su: Poljska, Ceska, Italija, Rusija, Austrija,
Ukrajina, Njemacka, BiH, Makedonija. [33]
Specijalizirani sajmovi namijenjeni su za odredeni proizvod ili grupu proizvoda, odnosno
izlazu se i prodaju proizvodi odredene gospodarske grane. Na primjer to mogu biti sajmovi
medicinske opreme, knjiga, turistickih usluga, sajam nautike i dr. Takvi sajmovi mogu biti
otvorenog 1 zatvorenog tipa. Otvoreni tip se odnosi na sve one koji ga zele posjetiti, mogu
do¢i. Na zatvoreni tip moze se uéi samo sa pozivnicom te je takva vrsta sajmova namijenjena
tome da se okupe proizvodaci iste djelatnosti. Primjeri specijaliziranih sajmova:
e Auto show
e BIAM [35]
e SAPO
e Zavarivanje
e Agro sajam [36]

e Sajam autohtonih proizvoda

Kao primjer, navest ¢emo Auto show, specijalizirani sajam otvorenog tipa. Na sajam moze
do¢i tko god Zeli i koga god zanimaju auti svih marki. Zagrebacki Auto show je najposjeceniji
1 najatraktivniji sajam Zagrebackog velesajma koji je svoja vrata ove godine otvorio od 10. do

15. travnja. Na sajmu su prisustvovali 463 izlagaca iz 34 zemlje koji su ispunili 14 paviljona ,
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prostor na 70.000 m2. U ponudi su bili auti raznih marki ( Renault, Dacia, Mitsubishi, VVolvo,
Mercedes, BMW, Mazda, Toyota, Porshe, Bentley te mnoge druge). Takoder je organizirana
I otvorena pozornica na kojoj se govorilo o zanimljivim novostima iz svijeta auto industrije.
Neke od zemalja sudionica su: Italija, Japan, Kanada, Kina, Koreja (Juzna), Luksemburg,
Madarska, Nizozemska, Njemacka, Poljska, Rumunjska, SAD, San Marino, Slovenija, Srbija,
gpanjolska, Svedska, Svicarska, Tajland, Tajvan Kina, Turska, Velika Britanija i Sjeverna

Irska. [34]

Treca klasifikacija medunarodnih sajmova su Medunarodni saloni 1 izloZbe. Oni sluZze za
izlaganje proizvoda koji su zanimljivi za odredeni krug potrosaca. Kod medunarodnih salona 1
izloZbi najces¢e se radi o sajymovima na kojima se izlazu auti, vina 1 sli¢no, te je prvi takav
sajam bio odrzan davne 1898. godine u Veroni. [17]
Primjeri medunarodnih salona 1 izloZbi:

e Zagreb salon — Medunarodna izlozba fotografije

e Medunarodni salon digitalne fotografije

e Salon glazbe

Primjer medunarodnog salona jest Zagreb salon. Otvoren je za amatere i1 profesionalce iz
cijelog svijeta. Sudionici koji prijavljuju svoje fotografije moraju biti njihovi autori, te
organizatori natjecaja ne odgovaraju za zloupotrebu autorstva. Za svaku zadanu temu, autor
moze prijaviti Cetiri fotografije koje ¢e se ocjenjivati u Cetiri kruga. Prijavljeni radovi smiju
biti izvedeni digitalnom tehnikom ili na papiru. Fotografije u digitalnom obliku mogu se
prijaviti u Cetiri sljedec¢e teme: slobodna u boji, slobodna crno bijela, ulicna u boji ili crno

bijela, portret u boji ili crno bijela. [37]

3.3. Lohn poslovi

Andrijani¢ (2001) kaZe kako je posao oplemenjivanja robe (lohn posao ili doradni posao)
zapravo pretvaranje polugotovih proizvoda ili sirovina u proizvode koji su u potpunosti gotovi
ili su preneseni samo na viSu fazu. Prerada se odvija u domac¢em poduzecu, a na racun
inozemnog narucitelja ili moZe biti i obrnuto, odnosno na nacin da inozemno poduzece radi za
racun domacega narucitelja. Tu se onda govori i radi o poslovima pasivnog karaktera koji

imaju devizni odljev. Poslovi koji su aktivnog karaktera vrlo su vazni za zemlju c¢ija
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industrija nije u potpunosti iskoriStena i svaka zemlja bi se trebala zalagati da ima i takvih
poslova u svojoj industriji. Uvodenje poslova oplemenjivanja u industriju moze biti vrlo
korisno radi usvajanja novih znanja i vjeStina. Kada se govori o pasivnhom oplemenjivanju
proizvoda omogucuje se ostvarivanje dragocjenog oplemenjivanja kojima domaca industrija
jos uvijek nije dorasla. [1]

Lohn poslovi su poseban oblik poslovanja poduzeca koje nastupa na medunarodno trzistu. U
nastavku slijedi definicija Lohn poslova povezanih s trzistem u Bosni i Hercegovini [38]:
,Lohn poslovi predstavljaju poseban oblik postupka unutarnje obrade, koji se vrsi na temelju
ugovora zaklju¢enog izmedu strane osobe kao nalogodavatelja 1 osobe registrirane u BiH 1 na
temelju odobrenja carinskog organa, a obavlja se u kontinuitetu (duzi period). Odobrenje
carinskih organa daje se osobi registriranoj u BiH (nositelj odobrenja), a po kojem isti
ostvaruje pravo uvoza robe (dobara) radi procesa njihove obrade i ponovnog izvoza iste u
obradenom stanju. Mogu se odvijati iskljucivo kada se dobije odobrenje carinskih organa.

Da bi se utvrdio promet koji se odvija kroz Lohn poslove, ugovor mora biti zaklju¢en od
strane jedne osobe koja je nalogodavac i od strane uvoznika koji je nositelj odobrenja.
Potrebno je imati na umu kako je odobrenje temeljni dokument.

Prema Zakonu usluga oplemenjivanja, moze se vrsiti samo ako je to predvideno ugovorom sa
stranom osobom, znaci naplatiti odnosno platiti robom koja joj je dana na oplemenjivanje, to
jest robom koja je bila dio proizvodnog procesa prilikom oplemenjivanja. [19] U tom slu¢aju
se ne naplacuju ni izvoz ni uvoz robe, ve¢ se plac¢a usluga oplemenjivanja i primjenjuju se
propisi koji se odnose na izvoz i uvoz robe koji se smatra redovitim. Naplata usluge
oplemenjivanja obavlja se temeljem odobrenja dobivenog od strane nadleznog ministra za
trgovinu. Prema HNB uslugama oplemenjivanja smatraju se operacije, transformacije,
dogradnje, sastavljanje, obnavljanje, unaprjedenje, poboljSanje i sli¢ni poslovi koji za cilj

imaju proizvodnju nove ili robe koja je znacajno poboljsana. [39]

3.4. Placanja u medunarodnoj trgovini — razmjeni

Pla¢anje u medunarodnoj trgovini se moZe vrsiti na dva nacina [13]:
1. Gotovinsko pla¢anje

2. Placanje na kredit

Gotovinsko plac¢anje se vrsi u slucajevima [13]:

a) Poslova malog opsega
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b) Malih vrijednosti

c) Jednokratnih isporuka

Pla¢anje na kredit se koristi kod poslova koji su velikog opsega, velikih vrijednosti i isporuka

koje su visekratne. Ovakav oblik placanja zapravo predstavlja konkurentsku prednost. Kada

se gleda nacin pla¢anja u odnosu na to kako teCe posao, onda to moze biti prije isporuke,

tijekom isporuke, nakon isporuke ili kombinirano (npr. da se nesto plati prije isporuke, a

ostatak nakon isporuke). Sredstva za placanje u medunarodnoj trgovini mogu biti [13]:

konvertibilne devize
hrvatska kuna

devize koje nisu prenosive
strani novac koji je efektivan

realna roba

Najces¢i nacini placanja su [13]:

medunarodni dokumentarni akreditiv
bankovne doznake

pismo namjere

¢ekovi

mjenice

nalog za placanje

robni inkaso
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Slika 5: Nalog za pla¢anje u medunarodnoj trgovini
Izvor: Dvorski Stjepan, Instrumenti pla¢anja u medunarodnoj trgovini“ prezentacija s kolegija

Medunarodna trgovina

3.5. Transportne klauzule

INCOTERMS su pravila za tumacenje trgovinskih termina, koje je 1936. godine izdala
Medunarodna trgovinska komora te je posljednja verzija pravila izasla je 2010. godine. Ta
pravila ureduju odnos izmedu prodavatelja i kupaca u pravno-ekonomskom smislu. Mijenjala
su se nekoliko puta, a takoder su se i nadopunjavala zbog brzog razvoja medunarodne
trgovine. Godine 1953. bila je prva izmjena, a slijede¢e izmjene su bile 1967., 1980.,
1990.,1999., 2000. godine. Zadnje promjene su bile 2010 godine pod nazivom INCOTERMS,
te se koriste sve do danas.

INCOTERMS termini se temelje na medunarodnim konvencijama te pomazu u rjeSavanju

troSka koji se nalazi na putu od kupca do prodavatelja. [14]

INCOTERMS pravila se dijele na nekoliko skupina a to su: [14]:
a) skupina ¢ (ukazuje na to da je glavni prijevoz placen)
b) skupinad (ukazuje da je roba dospjela u zemlju primatelja)
c) skupinae (ukazuje nato da je roba krenula sa mjesta isporuke)

d) skupina f (ukazuje na to da osiguranje i glavni prijevoz nisu placeni)
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4. Nastupanje poduzeca Ivancice d.d. na inozemnom

trzistu

4.1. Opca obiljezja poduzeca Ivancice d.d.

Poduzeée Ivancica d.d. je s poslovanjem pocela kao mali obrt koji je osnovan od
strane manje skupine postolara. Uzajamnim radom, pomoc¢i i postupnom nadogradnjom
vlastitog znanja nastala je uspjesSna tvrtka. Naime, ne smije se zaboraviti spomenuti mukotrpni
rad 1 trud koji je uloZen u pokretanje 1 prvih nekoliko godina rada poduzeca. Danas tvrtka
Ivancica d.d. broji preko tisu¢u zaposlenih i vode¢i je proizvoda¢ obuce u Hrvatskoj. Za
ovako uspjeSnu tvrtku nije bilo dovoljno samo na pocetku poslovanja biti entuzijastican 1
spreman na sve vrste rizika. Ono §to je tvrtku 1 danas odrzalo i u¢inilo ovakvom kakva je, jest
upravo taj entuzijazam i duh solidarnosti koji je ostao od samog pocetka. Tvrtka postoji jos od
1946. godine te je prije dvije godine proslavila veliki 70. rodendan. Godine 2012., Ivancica
d.d. je prvi puta plasirala svoje proizvode na trziste Amerike, Estonije, Litve i Svicarske. Prvi
poznati brend koji je plasiran na trziSta tih drzava je Froddo. Takoder, te iste godine povecao
se udio na drugim trziStima (njemackom i engleskom). Proaktivnim djelovanjem na stranim
trziStima te aktivnom vanjskotrgovinskom politikom kroz trzista, putem agenata i distributera
otvorili su i prvi show room u Munchenu.

Godine 2015., Ivanc€ica d.d. u potpunosti preuzima trgovacko drustvo Bambi d.o.o. s ciljem da
stvori jo$ snazniji brend koji ¢e ponuditi domacem i stranom trziStu. Pripajanjem 01. srpnja
2015. godine, preuzeli su svu nepokretnu i pokretnu imovinu te prava i obveze trgovackog
drustva Bambi. Akvizicijom tog poduzeca Bambi je postao dio brenda Froddo. Te iste godine
u jesen bila je plasirana kolekcija pod nazivom Bambi steps s ciljem naglaska na korake za
najmlade. Linija Bambi steps obuce imala je u ponudi raspon veli¢ina od 17 do 27 te
fleksibilni don izraden od kvalitetnih prirodnih materijala. Uz Bambi, i Froddo je te iste
godine uklju¢io novi vizualni identitet te i samo novi koncept shop-a. [5]

Svakodnevno se u ovoj tvornici proizvede 5.000 pari cipela. Ono $to je temeljna vrijednost
poduzeca je upravo njihova savjest kojom pokazuju koliko truda i paznje ulazu u svaku cipelu
koju su izradili, $to se moze potvrditi njihovim citatom: ,,Kako ¢ovjek u prosjeku dnevno
napravi 18.000 koraka, a dijete ¢ak i viSe, smatramo da je svaki od tih koraka naSa
odgovornost, ali 1 naSa nagrada.“ Vrlo su odgovorno poduzece koje svojim korisnicima

odnosno potroSa¢ima nudi proizvode koji su zdravstveno ispravni i kontrolirani u svim
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fazama koje se odvijaju prilikom nastajanja. Svaka cipela koja se nudi na trzitu, a proizasla je
iz njihove tvornice, izradena je od prirodne koze. Prilikom izrade, provode se svi ekoloski
postupci te se Stetne tvari ne koriste uopce. Kao dokaz za to, Chrom koji je vrlo Cest ,,gost™ u
izradi cipela ova tvornica uopce ne koristi. Ukratko re¢eno, poduzeée Ivancica d.d. proizvodi
cipele koje brinu prvenstveno o zdravlju djeteta.

Misija poduzeca je stvaranje inovativne, visoko kvalitetne i funkcionalne obuce koja nastaje u
zdravom 1 veselom okruZenju, te je na zadovoljstvo svakom kupcu, zaposleniku i vlasniku.
Vizija poduzeca se temelji na stvaranju Sto veceg trziSnog udjela, kako na domacem tako i na
stranom trziStu, a da se pri tome nude najkvalitetniji, najmoderniji 1 najudobniji modeli obuce.
Kao vrijednosti branda, isti¢u kako je svako stopalo, bas kao 1 dijete razli¢ito. Vrlo je vazno
Sto su to uvidjeli jer upravo tako mogu pokazati koju ljepotu su razvili u proizvodnji cipela i
na koji na¢in upravo ta razliitost njithov posao ¢ini zanimljivim i uspjeSnim. Odabiruci
individualan pristup poduzece se susrece s velikim rizikom, ali obecali su kako ¢e stvarati
obucu prema zeljama djece 1 roditelja kako bi svakom djetetu stavili osmjeh na lice to jest
ucinili ga sretnim, snaznim 1 ponosnim.

Poduzece Ivancica d.d. posluje u okviru sustava za upravljanje kvalitetom. PoStuju sve
zahtjeve certifikata ISO 9001:2015, koji njihovim potrosac¢ima daje garanciju da ¢e dobiti
najvisi moguci nivo kvalitete koji poduzece moze omoguciti, a nije ispod onog propisanog
certifikatom. Osim kvalitetnih proizvoda takoder ovaj certifikat jam¢i kompletnu uslugu i
kvalitetniju proizvodnju, veleprodaju i maloprodaju obuce.

Takoder, poduzece posjeduje i certifikat ISO 140001:2015. Ovaj certifikat jamc¢i sigurnost
upravljanja zastitom okoliSa, Sto znac¢i da poduzece Ivancica d.d. brine o okoliSu 1 utjecaju
proizvodnih aktivnosti na okoliS. Aktivnosti su pod maksimalnom kontrolom i ostvaruju
najmanji mogucéi utjecaj na okolis. U poslovanju poduzeca koristi se informacijski sustav pod
nazivom SAP ERP — poslovni informacijski sustav. SAP poslovni sustav omogucuje
optimizaciju poslovnih procesa i samim time olakSava povezivanje procesa i komunikacije s
ciljem postizanja optimalnih uc¢inaka u svakom segmentu poslovanja. Najveci utjecaj ostavlja
na kvalitetu proizvoda i kvalitetu proizvodnje $to je veoma vazno, jer je to jo$ jedna garancija
da ovo poduzece posluje na jedan pozitivan i ucinkovit na¢in. Godine 2012., poduzece je
nagradeno plaketom Zlatna kuna Hrvatske gospodarske komore. Takoder te iste godine
Ivan¢ica d.d. dobila je priznanje i od Zupanijske komore Varazdin za najuspjesnije srednje
trgovacko drustvo u 2012. godini. Zlatna kuna je dokaz koliko marljivo i strpljivo ovo
poduzeée radi na sebi. Pradenjem svjetskih trendova — uvodenjem nove tehnologije,

ubrzavanja proizvodnih procesa i odrzavanja iste kvalitete omogucuje se upravo ovakav
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uspjesan rad koji je prepoznat. Naime, ovo poduzece neée zasluge pripisati samo njegovim
voditeljima/nositeljima ve¢ ¢e ih pripisati i svojim zaposlenicima koji su jedni od
najzasluznijih upravo za takve nagrade.

Godine 2017. poduzece je postalo korisnik znaka ,,ZelEn — prijatelj prirode®. Dobivanjem tog
znaka poduzece je potvrdilo svoje koriStenje elektricne energije u pogonima za proizvodnju.
Potvrdilo je na nadin da zapravo tu energiju ono proizvodi iz obnovljivih izvora energije i na
jedan dodatan nadin smanjuje Stetni utjecaj na okoliS. Upotrebom obnovljivih izvora energije
doprinosi se ocuvanju prirode i1 ekoloSkoj proizvodnji. U 2018. godini, Froddo web shop
dobio je nagradu za web trgovca godine u kategoriji obu¢a. Web trgovac je biran od strane
stru¢njaka 1z podrucja web trgovine te preko 20.517 hrvatskih online kupaca.

Iz ranijih informacija moglo se zakljuciti kako ovo poduzece uvelike ulaze trud i rad u djecju
obucu kako bi ta obuca bila Sto bolja i Sto udobnija. Najpoznatiji brand ovog poduzeca je
dje¢ja obuca Froddo, te je ujedno i1 najpoznatiji brand poduzeca. Radi se obradnu gdje se
proizvodi iskljuc¢ivo djecja obucéa. Brand Froddo i poduzece Ivancica d.d. stoje iza toga da je
njihova obuca anatomska i da bez takve obuca djetinjstvo ne moze biti zdravo. Anatomska
obuca koja se izraduje u ovoj tvornici od prirodnih je materijala. Upravo takvom obu¢om koja

¢e djeci olaksati tegobe ili kretanja. [5]

4.2. Sudjelovanje poduzecéa Ivanfice d.d. u medunarodnim

sajmovima

Kao $to je ve¢ navedeno, sajmovi su od velike vaznosti za svako poduzece te je
Ivancica d.d. jedno od poduzeca koje vrlo Cesto posjeuje sajmove i promovira se na njima
kako bi uspjeli ostvariti $to vec¢u prodaju i proSiriti se na Sto viSe trziSta. Svake godine
sudjeluje na preko 30 sajmova diljem svijeta. Zemlje u kojima se ovo poduzece predstavlja su
[5]:

e Cetka

e Francuska
o ltalija

e Kanada

e Njemacka
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e Sjedinjene Americke drzave

e Ujedinjeno kraljevstvo

Sajam na kojem je poduzeée Ivancica d.d. prisustvovalo u 2018. godini je sajam KABO u
Brnom, u Ceskoj od 18. do 20. kolovoza. Predstavljena je bogata mjesavina robnih marki,
odjece, obuce, rublja i kupacih kostima. Sudjelovalo je nesto manje od 5 000 posjetitelja od
kojih su polovica bili proizvodaci, a tre¢ina uzvanika je dosla iz inozemstva. Cilj je bio
prikazati zasto visokokvalitetna roba ne moze biti jeftina i koje su najbitnije stvari pri njenom
odabiru. [40]

Nadalje, poduzece je sudjelovalo i na sajmu MICAM, u Milanu od 16. do 19. rujna, gdje se
okupilo 1440 izlagaca 1 47 000 posjetitelja. Na ovom medunarodnom sajmu obuce predstavili
su se novi trendovi za nadolazeca godiSnja doba te su se osigurali seminari kako bi omogucili
znanje kako na §to bolji nacin iskoristiti najbolje trziSne prilike i maksimalno razviju svoju
aktivnost. [41]

Zatim, svoju obuc¢u poduzece je predstavilo i u New Jerseyu, 01. i 02. kolovoza na sajmu
Children's great event. Dva puta godiSnje se trgovci 1 prodavaci djecje obuce okupljaju s
ciljem pregleda i kupnje proizvoda za sljede¢u sezonu. Na dva kata nalaze se izmedu 250 i
300 redova djecje obuce iz cijelog svijeta. Ovaj dogadaj je omogucio poduzecu Ivancici d.d.
da pokazu svoj veliki izbor obuce i privuku pozornost na nadolazecu prodaju. [42]

Na sajmu Ottawa Shoe Show, u periodu od 12. do 13. kolovoza 2018, predstavljeno je vise od
700 brendova, te sajam nije bio otvoren za sve nego je uklju¢ivao sudjelovanje glavnih
kupaca velikih maloprodajnih i neovisnih tvrtki diljem zemlje. Osim §to je poduzece Ivancica

d.d. predstavilo svoju obucu, predstavio se Siroki asortiman razne odjece, modnih proizvoda i

usluga. [43]

Poduzece Ivancica d.d. takoder je sudjelovalo na sljede¢im sajmovima:
e U Francuskoj:

o SESO shoes expo sud-ouest u Toulouse u od 02. do 04.09.2018.

o Salon Promo-Chaussures Méditerranéen,u gradu Martiguesod 09. do
10.09.2018.

o Promo Chaussures Rhone-Alpes,u gradu Villefranche-sur-Sadne od 16. do
18.09.2018.

o Modco Nantes u Nantesu od 09. do 10.09.2018.
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u Kanadi:

o

o

London Shoe Show, Ontario u periodu od 29. do 30.07.2018.
Toronto Shoe Show, Toronto u periodu 0d19. do 21.08.2018.

u Njemackoj:

(@]

Supreme Kids MTC, Munchen u periodu od 13. do 15.07.2018.

Oko 140 izlagaca predstavilo je vise od 450 zbirki u Supreme Kids. Stavili su
naglasak na boje koje ¢e biti osobito popularne u sljede¢oj sezoni. [44]

KIDS NOW, Messecenter Rhein-Main, Hofheim-Wallau u periodu od 20. do
22.07.2018.

INNATEX - Messecenter Rhein-Main, Hofheim-Wallau u periodu od 28. do
30.07.2018.

Kindermoden Nord Schnelsen, Hamburg u periodu od u periodu od 04. do
06.08.2018.

SOC Breitscheid Saisoneréffnung, Breitscheid-Ratingen u periodu od 04. do
06.08.2018.

Kids Days Brandboxx Hannover u periodu od 14. do 15.08.2018.

Hotel Rossiy, Berlin u periodu od 17. do 19.08.2018.

ANWR, Mainhausen u periodu od 21. do 23.08.2018.

SOC Orderl MOC - Showroom D205, Breitscheid-Ratingen u periodu od 26.
do 27.08.2018.

Brandconnection - Schutzenhof, Kirchhatten u periodu od 09. do 10.09.2018.
Gallery Shoes, Dusseldorf u periodu od 02.do 04.09.2018.

Shoe Time, Schkeuditz u periodu od 21. do 23.09.2018.

Moda Made in Italy - Showroom D205, Minchen u periodu od 30.09. do
02.10.2018.

Ujedinjenom Kraljevstvu:

(@]

o

Moda Footwear Birmingham, Birmingham, NEC Hall 17 Stand H49 05. -
07.08.2018.

Na ovom sajmu za cipele ponudili su se najnoviji trendovi u obudi te se dao
pogled na nadolaze¢e modne sezone. [44]

Glasgow The Pentagon Centre Bizspace u periodu od 21. do 23.08.2018.

o Aberdeen Jury Inn, Argyll Road Dyce AB21 0AF na dan 28.08.2018.
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o London Gatwick Holiday Inn, Povey Cross Road RH6 OBA u periodu od 09.
do 10.09.2018.

o London Elstree Holiday Inn, Barnet Bypass WD6 5PU na dan 11.09.2018.

o Bristol Holiday Inn, City Centre Bond Street BS1 3LE na dan 18.09.2018.

4.3. Poslovi oplemenjivanja ili lohn poslovi u poduzecu Ivancica
d.d.

Ivancica d.d. ostvarila je suradnju u podrucju poslova oplemenjivanja s tvrtkom Paul
Green za proizvodnju Zenske obuée. Prema financijskom izvjestaju iz 2013. godine, Ivancica
d.d. imala je u kapacitetima proizvodnje doradu od 82%, a vlastitog programa 18%.

(Fiancijski izvjestaj Ivancica d.d., 2013)

Tablica 2: Odradeni lohn poslovi u 2013. godini

Izvor: Financijski izvjeStaj poduzeca Ivancica d.d. za 2013. godinu

Ostvareno Ostvareno Indexi

OPIS | — XII 2012. | -XI1 2013. 3/2

1 2 3 4

GOTOVA OBUCA 1.229.351 1.220.424 99

a) Vlastiti 179.558 218.385 122
program

- Cipela 117.894 128.759 109

- Papuca 61.664 89.626 145

b) dorada 1.049.793 1.002.039 95

Godine 2014., lohn odnosno doradni poslovi su u Ivan¢ici d.d. bili zastupljeni sa ¢ak

79%, a vlastiti program sa 21%.
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Izvor: Financijski izvjeStaj poduzeca Ivancica d.d. za 2014.

Ostvareno

Tablica 3: Odradeni lohn poslovi u 2014. godini

Ostvareno

Indexi

I - X1l 2013. | -XII 2014. 3/2
1 2 3 4
GOTOVA OBUCA 1.220.424 1.193.776 98
a) Vlastiti 218.385 249.974 114
program
b) dorada 1.002.039 943.802 94

U 2015. godini zabiljeZen je pad prihoda od dorade proizvoda, a ostvaren rast prihoda
od izvoza vlastitih proizvoda. Iako je te godine drustvo imalo pad od 6% u proizvodnji gotove
obuée, za razliku od 2014. godine, ipak se vlastita proizvodnja povecala u odnosu na doradu.
Nova Ivancica d.o.0. u doradnoj proizvodnji proizvodi gornje dijelove obuce za mati¢no
drustvo. U 2016. godini ostvarila je prihode od usluzne proizvodnje u iznosu od 35,9 milijuna
kuna §to je iznosilo ukupno 35%. Vlastita proizvodnja donijela je 57,8 milijuna kuna prihoda,

a trgovacka roba 7,6 milijuna kuna prometa.

Trgovackaroba
8%

1l =2 m3

Grafikon 1: Prihodi od lohn poslova, vlastitog proizvoda i trgovacke robe na temelju financijskog

izvjeStaja Ivancica d.d. za 2016. godinu
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Ukupna prodaja u inozemstvu u 2017. godini ostvarila je znacajan rast prihoda od izvoza
proizvoda koje poduzece proizvodi kao vlastite, dok je s druge strane pao prihod od dorade.
Ivancica d.d. ostvarila je rast fizickog obujma proizvodnje obuée za 5% vise nego u 2016.
godini. Proizvodnja programa dje¢je obuce Froddo i dalje kontinuirano raste. Prihoda od
usluzne proizvodnje ostvareno je u iznosu od 27,5%, 5,5% prihoda ostvarila je trgovacka

roba, a 67% prihoda su donijeli vlastiti proizvodi. [5]

Trgovackaroba
5,50%

1l m2 m3

Grafikon 2: Prihodi od prodaje u 2017. godini na temelju financijskog izvjeStaja Ivancica d.d. za 2017.

godinu
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5. Zakljuéak

Veliki je izazov biti poduzetnik jer u svako vrijeme osoba mora biti spremna na nove
izazove, probleme, nova ulaganja. Trgovina zajedno sa trziStem ostavlja veliki utjecaj na
poduzetnika, ovisno o tome koliko ¢e biti uspjesno poslovanje poduzeéa. Da bi poduzece
poslovalo uspje$no potrebno je znati zadovoljiti potrebe trziSta. Provodenje raznih analiza
omoguciti ¢e dobivanje adekvatnih rezultata koji ¢e omoguditi pristup stranom i
medunarodnom trzistu pa ¢e tako poduzece ostvarivati vecu prodaju. Ostvarivanjem vece
prodaje omogucuje se stvaranje novih radnih mjesta i1 Sirenja postojeCe proizvodnje.
radnji jesu odlasci na sajmove. Svaki poduzetnik zapocinje malim koracima i ulaganjem
puno truda i rada. IvancCica d.d. je upravo jedan takav primjer. Poduzece je koje je pocelo
raditi ne tako davne 1964. godine sa svega nekoliko zaposlenika, a danas broji preko 1000
zaposlenika posluje u brojnim drzavama i svake godine §iri svoje poslovanje. Od skromnog
poduzeca nastalo je poduzece koje danas sudjeluje na preko 30 sajmova godi$nje 1 samim
time pospjesuje svoju proizvodnju. Sudjelovanje na sajmovima moze biti od velike koristi za
poduzece te je vazno napomenuti da se upravo na sajmovima sklapaju veliki poslovi i Siri se
trzite te ojacava imidz poduzeca. Ivancica d.d. radi i na poslovima oplemenjivanja, odnosno
poslovima dorade, odnosno Lohn poslovima. U 2013. godini imali su ve¢i postotak dorade
obuce nego vlastite obuce. 2014. godine su postotak vlastite obuce podigli, a smanjili postotak
dorade obuce. Tako sve do 2017. godine, svake godine postotak dorade obuce se smanjivao, a
postotak vlastite obuce rastao. Kako bi poduzece postalo ovako uspjesno, nije bilo dovoljno
samo imati znanje 1 vjestine ve¢ je potrebno bilo biti uporan i dosljedan onome S$to se radi. U
ovom poduzecu vanjska trgovina ima veliku ulogu jer veci dio svoje robe Ivancica d.d. izvozi.
Prilikom izvoza Ivancica d.d. ima i uvoz kada je u pitanju roba koja se doraduje. Ovo
poduzecée doraduje robu za jednu austrijsku firmu s kojom je sklopila ugovor za Zenske cipele.
Nastavi li Ivancica d.d. s ovako uspjeSnim poslovanjem i dalje u skorije vrijeme zasigurno ¢e

se otvoriti jo§ novih radnih mjesta.
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