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IZJAVA

“Osnovni obrtnicki vodic za izvoz" pisan je za potrebe Hrvatske obrtnicke komore i
proces edukacije njezinih ¢lanova.

Izraden je u formi prirucnika, pisan u suradnji strucnog tima Export Academyje
Skopje i Hrvatske obrtnicke komore. Sadrzaj Vodica predstavlja zbir odabranih i
razradenih dokumenata te istrazivanja koje obraduju temu izvoza obrtnika, malih
i srednjih poduzeca, kombiniranih s najboljim prakticnim iskustvima stru¢nog tima
autora, a koja proizlaze iz stvarnog poslovanja. Strucni tim Export Academyje
usustavio je sve dostupne dokumente i materijale vezane za predmetnu temu na
nacin za koji smatra da je najkorisniji za korisnike Vodica, kako bi se postigao
najveci ucinak u osnovnoj namjeni Vodica kao prakticnog prirucnika i potpore u
procesu konkurentnosti i internacionalizacije poslovanja.

Ovaj materijal pisan je za potrebe edukacije clanova Hrvatske obrtnicke komore.
U tom smislu, Hrvatska obrtnicka komora slobodno djelomicno ili u cijelosti koristiti
ovaj materijal bez prethodne suglasnosti Export Academyie.

Za sve ostale subjekte koji imaju namjeru koristiti ovaj Vodic, vazeca su autorska
prava Export Academyie i Hrvatske obrtnicke komore i potrebna je prethodna

suglasnost Export Academyie i Hrvatske obrtnicke komore.

Export Academy i Hrvatska obrtnicka komora i/ili autori mogu ovaj Vodic slobodno
koristiti u okvirima njihove strucne i profesionalne djelatnosti, navodeci izvor.

Sve koristene slike su s web stranice www.unsplash.com.
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Prvi put se nalazite pred izazovom izvoza?
Izvozili ste ranije, ali stvari su se promijenile?
Izvozite povremeno i Zelite kontinuitet prodaje na stranim trzistima?

Trazite odgovore, ali niste sigurni kako i gdje ih pronaci?

Ovo je Vodic za izvoz koji ce Vam pomoci u namjeri

ostvarenja uspjeha na stranim trzistima!
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Vodic za izvoz objedinjuje sve osnovne, ali klju¢ne elemente neophodne obrtnicima, ali i poduzetnicima
odnosno poduzetnicima kao temelj za gradnju platforme uspjeSne medunarodne aktivnosti. Daje obrtima
tocno one informacije koje su im potrebne za samopotvrdivanje i dokazivanje te ostvare rast poslovanja
na stranim trzistima.

Bez obzira je li Vasa prvotna namjera internacionalizirati svoje poslovanje ili samo zelite upoznati se s
najnovijim idejama, trendovima i tehnikama u medunarodnom poslovanju, VVodi¢ detaljno obraduje sve
osnovne dijelove medunarodnog poslovanja te uzjasnu i plasticnu prezentaciju daje najucinkovitije
prakticno znanje.

Ovaj Vodic svoju moc crpi iz prikupljenog prakticnog iskustva i teoretske potkovanosti medunarodnog
tima strucnjaka kao i individualno dizajniranih pristupa prilagodenih profilu korisnika.

Kriteriji za izradu Vodica: primjena najboljih iskustava iz prakse, odabir najboljih materijala iz Sto vise

mogucih relevantnih izvora, sveobuhvatnost i pokrivenost svih klju¢nih podrucja i faza problematike,
jasno i plasticno prezentiranje situacija i problema uz ponudu optimalnih rjesenja.

Osnovni obrtnicki vodic¢ za izvoz, namijenjen hrvatskim

obrtnicima daje odgovore na sljedeca pitanja i dileme:

» Kako identificirati strana trzista na kojim se mogu plasirati \Vasi proizvodi?

» Kako analizirati vlastiti kapacitet postojeceg organizacijskog oblika? Je lii u kojoj mjeri isti pripremljen
zaizvoz na strana trzista?

» Kako stvoriti izvozni plan?

» Kakvi su komercijalni uvjeti, politika cijena i placanja?

» Koja su pravna i zakonska gledista medunarodnog poslovnog angazmana?

» Kakve su posljedice kulturoloskih razlika na medunarodno poslovanje?

» Kako financirati izvozne aktivnosti?

» Kakav je postupak kod izvoza, meduodnosi s davateljima ostalih usluga kao Sto su Spedicija, logistika
i administrativne potrebe?

» Kojije idealni redoslijed ,koraka” izvoznih aktivnosti?

» Koje su prepreke na putu internacionalizacije i kako ih eliminirati?

« Cijui kakvu institucionalnu potporu mozete ocekivati?



Ovaj Vodic za izvoz daje primjere i situacije uspjesnih i neuspjesnih gospodarskih subjekata u procesu
internacionalizacije kako bi ucili na njihovim pozitivnim primjerima i izbjegli njihove pogreske.

Osnovna ideja izrade Vodic za izvoz je pripremiti Vas i podupirati u Vaim namjerama da prezentirate
Vase poslovanje svijetu ili pak da zapocnete ozbiljno razmisljati o internacionalizaciji VaSeg poslovanja.

Stoga prepoznajemo cetiri temeljna koraka u unutrasnjim poslovnim procesima na koje se obrtnici, kao i
mala i srednja poduzeca, trebaju usredotociti i na sto trebaju potrositi vrijeme kako bi se primjereno
pripremili za internacionalizaciju svog poslovanja:

Q\/ 2. Odluci!

>=| 3. Planiraj!
2/ 4. Kreni!

Svaki korak i svaka faza u procesu internacionalizacije ukljucuje niz aktivnosti koje su predstavljene u
Vodicu za izvoz, a koje je potrebno poduzeti kako bi se povecali izgledi za poslovni uspjeh na stranim
trzistima. Jedno je sigurno: improvizacije i neizvornost tesko mogu proci u medunarodnom poslovanju.
Globalno trziste daje velike mogucnosti, ali i kaznjava pogreske.

Nastavno na navedeno, Vodi€ za izvoz ima i vlastite premise: ekspertiza na temu koja se obraduje i
realni svijet poslovanja, kao i sustavan i temeljit pristup predmetnoj aktivnosti. Na toj osnovi stvoren je
sadrzaj ovog Vodica - prirucnika.
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Temeljito proucite teme koje ovaj Vodi¢ obraduje,

primjenjujte navedene savjete te krenite pametno |
hrabro na globalno trziste.

Sretno!




1. Svijet ja otvoren za Vase proizvode (bez obzira na Vasu
velic¢inu)!

Danas je za gospodarske subjekte VVaseg formata lakSe nego ikad prije prodavati robu i usluge
diljem svijeta bez obzira na Vasu veli¢inu, medunarodna iskustva ili financijske uvjete. lako kod
obrta, start up-ova, malih i srednjih poduzeca, gotovo svugdje pa tako i u Hrvatskoj, postoji
prikriveni strah od suocavanja s globalnim trziStem, obrtnici, mala i srednja poduzeca izvoze
vlastite proizvode i usluge viSe nego ikad prije.

Mit br.1: “Izvoz kao poslovni proces je prerizican.”

To je rezultat nepoznavanja materije. Izvoz na neka trzista, poput Slovenije ili BiH, nije nista
rizicniji od prodaje na domacem trzistu. Razlicita medunarodna trzista imaju razlicite razine
rizika. Uz pazljivo i pametno planiranje izvozne aktivnosti, koristenje javno dostupnih informacija,
kao i servis i pomoc profesionalaca, moze se prepoznati i sprijeciti gotovo svaki potencijalni rizik
u medunarodnom poslovanju.

Na primjer, uzmimo proces naplate inozemnih potrazivanja, koji iz perspektive malih i jos
neinternacionaliziranih poduzeca izgleda komplicirano: financiranje trgovine i globalno
bankarstvo evoluirali su do tocke u kojoj su kupnja i prodaja na medunarodnoj razini rutinska,
sigurna i ucinkovita.

Pouzdani nacini naplate su brojnii ukljucuju akreditive i garancije putem banaka, kreditnih kartica
i online placanja. Nadalje, postoje banke koje osiguravanju strana financijska potrazivanja i nude
instrumente naplate, kao Sto je "factoring” isl. Sjetite se samo kako besprijekorno funkcioniraju
e-trgovci kao Sto su Aliexpress, Amazon, Zalando, po pitanju dostave i naplate.

Mit br. 2: “lzvoz kao proces je previse kompliciran.”

Naprotiv, vecina izvoza zahtijeva minimalnu potrebnu administraciju, a sama tehnika izvoza u
znacajnoj mjeri je unificirana. Istrazivanje trzista, kao i pronalazenje kupaca u mnogim se
slucajevima moze obaviti s VaSeg racunala koristeCi besplatne ili jeftine informacije. Izvozni
posrednici, izvozni agenti, kao i novi digitalni modeli, kao Sto su platforme za e-trgovinu, mogu
ukloniti velik dio slozenosti poslovanja i poslovnog rizika, kako stvarnih, tako i pretpostavljenih.

Mit br. 3: “Moje domace trziste je sve sto mi treba, tu sam siguran i ne
trebam izvoziti”.,

Procesi globalizacije, nova komunikacijska tehnologija i masovna digitalizacija visestruko su
olaksali kupnju i prodaju roba i usluga na medunarodnom trzistu. Ne postoji domace trziste koje
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je ostalo staticno u kontekstu internacionalizacije. Postoji trajni trend o otvaranju nacionalnih
trzista prema medunarodnoj konkurenciji i njihovog ukljucivanja u jedinstveno globalno trziste.
Vecina hrvatskih poduzeca svjesno ili nesvjesno ukljucena je u te procese poslovanja bilo izravno
ili posredno.

Svakoj tvrtki, bez obzira na velicinu, ukljucujuci i obrte, potrebna je medunarodna strategija koja
ukljucuje planiranje diversifikacije trzista. Diversifikacija trzista znaci i diversifikaciju rizika.
Ispostavlja se da je izvoz cesto rezultat ogromnog iskustva i procesa ucenja za one kaji su
otvoreni za nova znanja, nove medunarodne poslovne lekcije sto rezultira boljim proizvodima i
uslugama te opcenito boljim ukupnim poslovnim performansama.

Na domacem trziStu moze se nauciti puno, ali se istinski uci tek na globalnoj utakmici jer je na
toj razini svaki gospodarski subjekt izlozen informacijama i trendovima koji stvaraju moderno
doba za danas i sutra.

Mit br. 4: "Premalen sam da bih postao globalan.”

Niti jedan obrt nije premalen da bi postao medunarodniigrac ili da aktivno izvozi svoje proizvode
ili usluge. Zapravo, dobar dio izvoznika cine gospodarski subjekti koji imaju ispod 50 zaposlenika.

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz
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Uzmimo kao primjer ,Born Global” kompanije - najveci dio njih su start up-ovi. Biti mali
gospodarski subjekt i biti izvoznik ima puno prednosti jer su mali gospodarski subjekti puno
fleksibilniji i na strateskoj i na operativnoj razini, brze uce i prilagode se vrlo brzo te nauceno brze
primjenjuju u praksi.

Mit br. 5: “Moj se proizvod ili usluga vjerojatno nece prodavati u
inozemstvu.”

Ako se \Vas proizvod ili usluga dobro prodaje u Hrvatskoj, postoji velika vjerojatnost da se proizvod
moze prodavati i na inozemnom trzistu. Nemojte zaboraviti da je hrvatsko trziste jako
internacionalizirano, daje dio globalnog trzista te da se vec susrecete s globalnom konkurencijom
ukoliko se Vasi proizvodi vec prodaju na domacem trzistu. Na nekim stranim trzistima mozda
cete morati napraviti neke preinake VVaseg proizvoda kako bi premostili kulturne ili regulatorne
razlike ili se priblizili potrosacima zbog drugacijih potrosackih navika.

Takav proces prilagodbe VasSeg proizvoda zapravo je proces koji opcenito prilagodava Vas obrt ili
bilo koji drugi gospodarski subjekt, koji Vas obucava i osposobljava kako prodavati na stranom
trzistu, kako prikupljajuci i primjenjujuci ovakva iskustva postanete uspjesniji na svim trzistima
na kojima vec radite ili namjeravate raditi.

Mit br. 6: “Jezi¢ne i kulturne barijere”

Jezicne i kulturne barijere jedne su od iracionalnih zapreka na Vasem putu internacionalizacije.
Poznavanje stranih jezika, stranih kulturaiposlovnibonton uvijek suod pomoci u medunarodnom
poslovanju, ali nisu bauk pa ih mozete nauciti tijekom samog poslovanja.

Engleski jezik univerzalni je jezik poslovne komunikacije. Engleski jezik ce Vas bez ikakvih
problema odvesti jako daleko u komunikaciji s bilo kojom zemljom — trzistem. U pojedinim
situacijama potrebni su tumaci i prevoditelji. Medukulturalne razlike i njihovo poznavanje bitno
je umedunarodnom poslovanju, ali prijateljsko raspolozenje i volja za u¢enjem moze nadoknaditi
nenamjerne pogreske.

Mit br. 7: “Nemam pojma kome se mogu obratiti za pomoc.”

Dostupne su brojne institucije i organizacije koje mogu pomoci Vasoj namjeri o internacionalizaciji
vecina kojih je besplatna. Hrvatska obrtnicka komora i ovaj Vodic su dokaz.
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2. Zasto uopce izvoziti? Dobrobiti izvoza!

Ovaj je Vodic napisan upravo za V/as - mnostvo vlasnika obrta i malih poduzeca kod kojih se rada
ideja o izvozu, koji bi htjeli zapoceti izvoziti ili onih koji vec izvoze, ali Zele unaprijediti taj proces.
Vodic je pisan jednostavnim jezikom kako bi ljudi zauzeti vodenjem svojih poslova mogli najlakse
i najjednostavnije nauciti najvaznije stvari o izvozu, rijesiti neke dileme i zapoceti ili povecati
svoju prodaju na globalnoj razini.

— — @ Stoga smo za Vas pripremili Osnovni obrtnicki vodic za izvoz.

Jeste li sigurni zasto uopée izvoziti? Koja je korist od izvoza? Sto se dobiva internacionalizacijom
poslovanja \Vaseg obrta? Zasto se uopce truditi na tom podrucju?

Razlozi ili motivi za izvoz

Izlazak na strana trzista predstavlja jedan od kljucnih faktora za rast, razvoj i jacanje
konkurentnosti svakog obrta, odnosno gospodarskog subjekta. Osim Sto izvozno orijentirane
ekonomije pridonose odrzivom gospodarskom rastu drzave, izvozne aktivnosti imaju visestruke
pozitivne ucinke i na poslovanje svakog pojedinog obrta ili drugog gospodarskog subjekta kroz
otvaranje novih radnih mjesta, usvajanje novih znanja i tehnologija, snazniju vidljivost na
medunarodnom trzistu te ukljucivanje u razne oblike medunarodnog poslovanja. Sve ranije
navedeno dovodi do manje ovisnosti obrta ili svakog drugog gospodarskog subjekta o domacem
trzistu, stabilnost u poslovanju i u konacnici ostvarenje znacajno boljih svih poslovnih rezultata.
Aktivnost izvoza znatno umanjuje ovisnost o domacem trzistu i disperzira rizik te time stvara
priliku za dugorocni opstanak.

Iz sljedecih premisa mozemo zakljuciti da je izvoz jedan od najboljih nacina
za razvoj /aseg poslovanja:

» EU statistika kaze da plasiranje proizvoda na strana trzista i poboljSanje izvoznih rezultata
kompanije rezultira povecanjem profitabilnosti. Kompanije koje izvoze puno su profitabilnije od
kompanija koje se ne bave izvozom.

» Sinkronizirajte svoje poslovne cikluse, ukljucujuci sezonske razlike. Izvoz moze ponistiti ili
uskladiti sezonalitet proizvodnje i/ili prodaje te produljiti ili izravnati kampanjske periode
proizvodnje/prodaje.

» Stalnim ucenjem i primjenom novonaucenih stvari u procesima svakodnevnog poslovanja
dodajete novu vrijednost i kvalitete vlastitom upravljanju . Izvoz je, zapravo, poluga koja Siri
interkulturalne horizonte vlastitog gospodarskog subjekta. Zapamtite, jedna od najvecih
dobrobiti internacionalizacije vlastitog poslovanja je ucenje. Proces izvoza je i proces ucenja koji
VVam pomaze da podignete ukupne poslovne performanse vlastitog obrta. Znaci, ne radi se samo

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz
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o prodaji pojedinih proizvoda ili usluga na stranim trzistima, vec o puno kompleksnijom procesu
koji e Vam donijeti dobrobit ukoliko njime pametno i sustavno upravljate.

= Iskoristite proizvodne mogucnosti u potpunosti. Izvozni poslovni aranzmani omogucuju Vam
da maksimalno povecate iskoriStenost vlastitih proizvodnih kapaciteta i resursa. Pretpostavimo
da prodajom na domacem trzistu koristite oko 60% svojih kapaciteta. Mozete li zamisliti da
otvorite strano trziste koje bi zauzelo Vase kapacitete za jos 20-30%? Koliko bi se fiksni troskovi
proizvodnje smanjili?

= Obranite svoja mjesta na domacem trzistu.

Na domacem trziStu osjecate se kao svoji na svome. Stoga, ne gubite iz vida Cinjenicu da je
domace trziste dio globalnog trzista te dai tu, svjesno ili nesvjesno, vodite bitku s vecim igracima
od kojih je puno njih stranih ili globalnih. Radeci na stranim trzistima prolazite kroz proces ucenja
novih znanja, boljih tehnika, usvajanje trendova, itd., Sto Vam znacajno pomaze da zadrzite i
unaprijedite vlastitu poziciju na svom domacem trzistu.

» Poboljsajte svoju konkurentnost na svim trzistima.

VVe€ smo to naveli, izvoz nije samo puka prodaja proizvoda na inozemnim trzistima. To je i
reverzibilni proces obrazovanja vlastitog obrta i bilo kojeg drugog gospodarskog subjekta, koji
poboljSava obiljezja i strukturu Vaseg obrta. Male kompanije su puno fleksibilnije, brze uce i
brze primjenjuju nauceno. Radom na stranim trzistima akumulira se znanje koje zapravo
postaje obrtnicko bogatstvo, odnosno bogatstvo Vase tvrtke. Nove situacije, nova iskustva na
jednom trzistu otvaraju tvrtki mogucnost koristenja istog na drugim trziStima, sprjecavanje i
poboljSavanje stvari na novim trzistima zbog vec prethodno stecenih iskustava.

» Povecajte ukupne obrtnicke performanse.

Jos jednom o procesu ucenja. Pretpostavimo da se VVas obrt bavi proizvodnjom hrane. Zapocinjete
raditi na stranim trzistima sa stranim partnerima za koje morate primjenjivati nove standarde,
poboljsati organizacijsku strukturu (npr. za realizaciju izvoza potrebni su Vam novi odjeli kontrole
i prodaje), uvesti novu tehnologiju za podizanje kvalitete i povecanje produktivnosti, uporabe
novih sirovina za potrebe stranih kupaca, prilagodba dizajna i deklaracija artikala za strana
trzista, nova logisticka rjesSenja i sl. Sve te aktivnosti, potaknute Vasim izvoznim operacijama,
podizu Vam ukupne performanse obrta.

» Diversifikacija rizika

Vrlo je nezgodno da Vam prihodi u potpunosti ovise o jednom trziStu. Debalans tog trzista
izravno utjeCe na debalans Vaseg gospodarskog subjekta. Jednostavno, nemate ga Cime
kompenzirati. S druge strane, zamislite situaciju da imate tri strana trzista i da je na jednom od
njih prodaja vrlo problematicna. Imate joS dva trzista koja Vam mogu pokrivati prodaju.
Diversifikacija trzista i prodajnih kanala unutar jednog trzista, kao i diversifikacija samog
asortimana kljucni su elementi opstanka, posebno u kriznim vremenima.
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= \Veca vrijednost poslovanja, odlucite ga prodati (i pokrenuti drugi).

Vrijednost samog gospodarskog subjekta u najvecoj je mjeri odredena vrijednoscu trzista koje
sam gospodarski subjekt pokriva svojim proizvodimaili uslugama. Opcenito, vrijednostilidodana
vrijednost gospodarskom subjektu nisu samo strojevi i zgrade, vecC je to i trziSni potencijal
proizvoda. Stoga, na 5to se vise trzista Vasi proizvodi plasiraju, veca je i trzisna vrijednost
gospodarskog subjekta.

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz
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Odluka o izvozu obrtu predstavlja potez strateske vaznosti

Uz eksponencijalni rast obujma medunarodne trgovine i opadanje administrativnih barijera u
trgovini te uz nove komunikacijske tehnologije konkurencija na domacem trzistu stalno se
pojacava, posebno s inozemnim natjecateljima. Vrijednost hrvatskog robnog izvoza u 2022.
godini iznosila je 182 milijarde kuna Sto je u odnosu na 2021. povecanje za 43.4 milijarde kuna,
odnosno 31.4%, dok je uvoz iznosio 315.4 milijardi kuna i povecan je za oko 102 milijarde kunaiili
48%. Dakle, deficit robne razmjene s inozemstvom u 2022. godini iznosio je oko 78% te je on
porastao za otprilike 78%, odnosno za otprilike 58 milijardi kuna u odnosu na 2021. godinu.
Konacni podaci Drzavnog zavoda za statistiku (DZS) pokazuju da je pokrivenost uvoza izvozom
u2022. godiniiznosila oko 58%, a u prethodnoj godini oko 65%. To ukazuje da se moramo natjecati
u vlastitom dvoristu - trzistu dok istovremeno moramo ciniti dodatne napore za povecanje
izvoza nasih proizvoda i usluga na drugim trzistima.

» Hrvatska je trziste manje od 4 milijuna stanovnika. i u svjetskom razmjerima zapravo znaci da
je vrlo malo te da se tako sve sto se vazno dogada u najvecoj mjeri dogada na globalnom trzistu.
Globalno trziste puno je potencijalnih kupaca sto nijedan gospodarski subjekt, ma kakvog bio
obujma, ne treba zanemariti.

» Inozemna konkurencija na domacem trzistu vidljivo iz prethodnih podataka raste.

Kako bi nasi obrtnici i mala poduzeca bili istinski ucinkoviti i povecali svoje konkurentske
kapacitete kao strateski cilj moraju si postaviti otvaranje novih trzista u inozemstvu. Oni vec u
vlastitom dvoristu igraju utakmicu s inozemnim konkurentima, zasto ne bi pokusali odigrati
dobro i vani?

» Izvoz je isplativ.
To je dokazano. Ako je profit jedan od ciljeva poslovanja, logicno je da obrti i ostali gospodski
subjekti trebaju poduzeti izvozne aktivnosti jer su profitabilne.

» Izvoz pomaze obrtima nauciti kako se uspjesnije natjecati.
Proces ucenja i primjena naucenog jedna je od najvecih dobrobiti procesa internacionalizacije
obrtnika i malih gospodarskih subjekata.

Jos jedan odgovor na pitanje “Zasto se truditi izvoziti?": izvoz doprinosi povecanju znanja i
vjestina svim zaposlenicima. Poslovanje na trzistu koje je izvan nacionalnih granica moze imati
transformacijski ucinak na svoje protagoniste. Iskustvo stvaranja novih odnosa, priblizavanje
drugim kulturama s razlicitim (boljim ili [oSijim) poslovnim filozofijama i matricama razmisljanja,
shvacanje i razumijevanje kako zadovoljiti potrebe drugacijeg tipa potrosaca te ucenje kako biti
inventivan u rjeSavanju novih poslovnih izazova nije samo osobno nadogradivanje onih koji su
izravno ukljuceni u taj proces. To, takoder, dovodi do poboljsanja ukupnih performansi obrta ili
malih gospodarskih subjekata te ih u potpunosti Cini jacima na svim trzistima na kojima se
natjecu.
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Nasa mnogobrojna iskustva iz prakse kazu da su obrtnici nakon ostvarivanja prvih izvoznih
aranzmana zaista zadovoljniji , osjecaju se ponosnima i puni su samopouzdanja. Izvoz postaje
lakSi nego sto su zamisljali. Izvoz otvara horizonte za ono sto se dogada u svjetskoj ekonomiji.

Morate to uzeti sami, izaCi iz zone ugode, otvoriti nova vrata i razviti nove horizonte. Mozete
pocetisitnim koracima, aliupornoi kontinuirano gradite Vas nastup vani. Bit Cete bolji gospodarski

subjekt, bolji menadzeri, a mozda cak i bolje osobe. To je ono Sto predstavlja uspjeh i sa sobom
nosi zadovoljstvo svih sudionika u procesu.

Mozemo zakljuciti da je obveza svakog gospodarskog subjekta koji sudjeluje na medunarodnim
trzistima da u neposrednoj suradnji sa svim sudionicima u proizvodnji, razmjeni i potrosnji roba
iusluga omoguci skladan gospodarskirazvojzemlje, da utjece narazvojiunapredenje proizvodnje
te da zadovolji stvarne potrebe domaceg trzista i osigura plasman proizvedenih viskova robe i
ponudenih usluga na medunarodnim trzistima. Osnovni motivi i ciljevi nastupa Obrta na
inozemnom trzistu su ostvarenje odgovarajuceg prihoda kojim se osiguravaju vece place, bolji
uvjeti, prosirenje reprodukcije i razvoj Obrta, odnosno gospodarskog subjekta u cjelini.

U nastavku predstavljamo primjere nekoliko uspjesnih obrtnika izvoznika.
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Metalac-Sever
Vlasnik Stjepan Sever

Metalac Sever obiteljska je tvrtka s dugogodisnjom tradicijom prisutna na hrvatskom i stranim
trzistima. U vlasniStvu je obitelji Sever Ciji poceci sezu jos u 1967. godinu kada su postavljeni
temelji male obrtnicke radionice. 0d 1990. godine pocinje ekspanzija na trziste Europe, a godine
predanog rada i iskustva te kontinuiranog ulaganja u nove tehnologije i ljudske resurse ucinile su
turtku prepoznatljivim proizvodacem ucvrsnog i ovjesnog pribora. Raspolazu vlastitim
proizvodnim pogonom, skladisnim prostorom kao i potrebnim strojevimaialatima za proizvodnju.
Iz pogona Metalca Sever u Vrbovcu godisnje izlazi vise od 20 milijuna komada proizvoda.
Najvecim dijelom to su obujmice za noSenje i ucvrscivanje cijevi, od cega 98 % zavrsi u izvozu.
0d 1990. godine pocinje ekspanzija na trzisSte Europe tako da danas imaju znacajnu ulogu kao
proizvodac obujmica, ucvrsnog i ovjesnog pribora. Najznacajniji kupci su im u Njemackoj,
ponajprije Fischer, a nakon toga i liechtensteinski Hilti te svi ostali iz ukupno 20-ak zemalja.
Zanimljiva je Cinjenica da iako Metalac Sever danas zaposljava 96 ljudi, a prihod mu se krece na
razini od 58 milijuna kuna, tu se i dalje radi o obrtu. Svake godine biljeze rast, pa su prosle godine
ostvarili rast prometa u visini 30% te broj zaposlenih za 7% u odnosu na 2020. godinu.

2023. godine u izboru ,Hrvatskih izvoznika” obrt ,Metalac Sever” proglasen je najboljom
obrtnikom-izvoznikom za 2022. godinu.

Stjepan Sever, valsnik obrta navodi kako je jos mladi obrtnik cesto sam posjecivao specijalizirane
sajmove u Evropi kako bi upoznao novu tehnologiju i inovativne proizvode iz metalske branse.
Prilikom tih posjeta upoznao je dosta poduzetnika koji su bili spremni dio svojih proizvoda
proizvoditi u istocno evropskim zemljama, posto je kod njih vec tada nedostajalo radne snage i
cijena rada bila je puno veca. Tada je zajedno sa svojim ocem i puncem, koji su bili stari obrtnici,
odlucio pokusSati raditi nesto za izvoz. 1988. godine sklopili su prve poslove i poceli proizvoditi
metalnu opremu za gradevinarstvo. U to doba bilo je jako puno izazova. Nije bilo kvalificiranih
djelatnika koji bi zeljeli raditi kod obrtnika, nije bilo kapitala za potrebna ulaganja, a kamate su
bile visoke, tehnologija s kojom su raspolagali bila je na niskom nivou u odnosu na Njemacku
gdje su krenuli s izvozom. Tesko su mogli konkurirati svojom cijenom, ali odlucili su se posto poto
izvoziti bez obzira na zaradu. Na tim poslovima nisu zaradivali, ali su smo stekli neprocjenjiva
iskustva na Cijim osnovama su u narednim godinama gradili izvozne poslove. Slijedio je raspad
trzista Jugoslavije, a Obrt Metalac - Sever je vec imao iskustva na zapadnom trzistu i vrlo brzo
im je izvoz postao nositelj poslovanja.

.Kada se sada vracam u dane probijanja i dokazivanja na vanjskom trzistu moram reci da smo
imali srece, ali trebalo ju je izazvati. Upoznali jednog prekrasnog poduzetnika, proizvodaca
metalnih dijelova koji nije svojim proizvodnim kapacitetima mogao pratiti potrebe trzista u
Njemackoj. On je u nas stekao veliko povjerenje i prenio nam tehnologiju i iskustva i zahvaljujuci
njemu mi smo danas orijentirani na proizvodnju metalnih obujmica za noSenje cijevi. Izgleda to
jednostavno, ali vjerujete nije jednostavno dokazati nekome tko nikada nije bio u Hrvatskoj gdje
je poceo rat, da moze vjerovati u rokove i kvalitetu isporucenih proizvoda. Radilo se tada dane i
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noCi i uspjelo dokazati da mozemo biti partneri od povjerenja. Svakako ovdje treba spomenuti
veliku pomoc Ministarstva gospodarstva, rada i poduzetnistva koje nam je omogucilo da kroz
razne projekte uspijemo osigurati znacajna bespovratna financijska sredstva vec od 2005.
godine, a za nas je prvi veliki projekt bio ,Gazele” 2009. godine. Kroz godine i ministarstvo je
mijenjalo nazive, a miidanas imamo dobru suradnju sa Ministarstvom gospodarstva i odrzivog
razvoja kroz koristenje poticajnih mjera za ulaganje. Takoder moram spomenuti i vise godisnje
potpore nase Zagrebacke zupanije kroz projekte poticanja razvoja poduzetnistva. No najveci
vjetar u leda bila je odluka mojih sinova da ostanu raditi u nasem obrtu i da su spremni naslijediti
generacijski trud obitelji.

Svoje proizvode i usluge predstavljali su i na sajmovima u organizaciji Hrvatske obrtnicke
komore. Koliko su vam ti nastupi koristili u stvaranju kontakata, novih poslovnih partnera i
otvaranja mogucnosti izlaska na nova trzista, gospodin Sever navodi: "Kao Sto sam vec i
napomenuo, oduvijek sam volio biti prisutan na sajmovima, a kada sam poceo izlagati u
organizaciji HOK-a poslovni kontaktii mogucnosti ugovaranja poslova znatno su porasli. Posebno
bi tu izdvojio izlaganje na IHM u Munchenu, koje nam je uvijek donijelo kvalitetne kontakte i
konkretne poslove.” Obrtniku, koji tek krece u Sirenje poslovanje na inozemna trzista porucuje
kako ne postoji formula za uspjeh u poslu, pa tako ni u izvozu. Naglasava da treba biti uporan i
dosljedan. Nista se ne moze ostvariti preko noci. Uz puno truda, stalnog ulaganja u tehnologiju i
uposlenike, odrzavanje kvalitete i postivanje dogovorenih rokova mozete se nadati uspjehu u
poslu, pa tako i u izvozu. Jasno, uvijek treba voditi racuna s kim radite, jer lako dobar posao
preraste u probleme.

U izboru ,Hrvatskih izvoznika” obrt ,Metalac Sever” proglasen je najboljom obrtnikom-
izvoznikom za 2022. godinu. ,Uvijek je dobar osjecaj kad ti netko stisne ruku i kaze da dobro
radis. Ovo je priznanje svim mojim uposlenicima i mojoj obitelji koja je sva u poslu naseg obrta.
Mi cemo se svi i dalje truditi biti uspjesni u svom poslu kako bi osigurali egzistenciju za nas i nasu
djecu, pa ako za taj trud dobijemo i jos koje priznanje biti cemo zahvalni da netko prati nas rad.

DUNI ljevaonica obojenih metala
Vlasnici Dragutin i Nikola Ulama

Bogata zanatska tradicija obitelji Ulama seze od kraja 19 st. kada nas pradjed salje sinove u Graz
na skolovanje. Prvi, najstariji sin, nakon zavrsetka skolovanja u istom gradu otvara bravarsku
radionicu, drugi mu se pridruzuje te nakon usavrSavanja odlazi u Bruxelles gdje otvara svoju
radionicu. TreCi je zavrsio zanat za izradu umjetnickog namjestaja, a 4 sin se nakon skolovanja i
bogatog radnog iskustva po cijeloj Europi (Belgija, Nizozemska, Engleska,...) vratio u Hrvatsku. U
pocetku vodijednu obiteljsku radionicu u Zagrebu, as vremenom i pocinje raditi i u svojoj radionici
u Kumrovcu. Njegov sin Dragutin st. od 1956. radi u Njemackoj u strojogradnji (izrada i montaza
strojeva za proizvodnju gradevinske stolarije), a pri povratku u Kumrovec 1967. otvara
prijevoznicki obrt, a 1978. i ljevaonicu metala. Ljevaonica se otvara uglavnom na osnovu
dobivenih autorskih prava od strane Antuna Augustincica za lijevanje Titove biste (minijature
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spomenika u Kumrovcu) te ostalih minijatura poznatih kipara (mala plastika). Uz skulpture se
postepeno pocinju proizvoditi i industrijski odljevci koji polako preuzimaju primat, a danas
umjetnine ¢ine samo 1% ukupne proizvodnje. 80-tih godina uz oca obrt otvara i majka, a njihovim
odlaskom u penziju obrte preuzimaju sinovi Dragutin i Nikola Ulama. Ljevaonica “DUNI" danas
broji 10 zaposlenih i godisnje preraduje oko 150 tona odljevaka od legura mesinga i bronze.

Obrt “Europlast”
Vlasnik Predrag Banda

Obrt Europlast osnovan je 1998. godine , i od tada do 2010. godine uspjesno razvija nekoliko
razlicitih proizvodnih programa, koji se u osnovi mogu podijeliti u tri pravca: proizvodnja razlicitih
proizvoda od armiranog poliestera, proizvodnja prikolica posebnih namjena, dorada kamiona za
posebne namjene. Dugogodisnje proizvodno iskustvo, te proizvodnja prakticki iskljucivo za
zahtjevno EU - trziste dobra su garancija za kvalitetu i dobre cijene proizvoda. Na pocetku
razvojnog puta poceli su sa samo 4 djelatnika, proizvodeci iskljucivo proizvode od armiranog
poliestera. Nakon dvije godine u dogovoru s njemackim partnerom, tvrkom Steinsberger GmbH,
preuzimaju sastavljanje i montazu kompletnih prikolica za prijevoz konja. U meduvremenu su,
kontinuirano se razvijajuci i povecavajuci broj djelatnika, razvili 3 vlastita modela prikolica koje se
uspjesno prodaju na zahtjevnom EU — trzistu. Tvrtka trenutno zaposljava 40 djelatnika. Krajem
2010. godine "Europlast’, uz prije navedene proizvodne programe, ulazi i u sferu strojne obrade
metala, usporedno razvijajuci poslovanje u obje branse. Uz konstantno ucenje, napredovanje i
ulaganje, kako u strojeve, tako i u djelatnike, “Europlast” velikom brzinom napreduje u sektoru
strojne obrade, te se 2014. godine potpuno orijentira na to trziste. Referentna lista turtki koje
koriste nase proizvode, posebice iz Njemacke i drugih drzava EU (Harburg Freudenberger, Starco,
Altrad Limex, Steinsberger) te zaista veliki interes postojecih i novih kupaca daje nam pravo na
optimizam i nadu za jos bolje rezultate u buducnosti.

Vlasnik obrta, Predrag Banda o pocetku Sirenja na inozemno trziste:

.Za moju poslovnu karijeru specificno je da sam nekoliko puta mijenjao “core business” svoje
turtke. Prije nego sam otvorio firmu radio sam u tvrtci koja je bila u vlasnistvu jednog Nijemca, te
sam uz njega usavrsio njemacki jezik, naucio sve o poliesteru ali i stekao poslovna poznanstva.
Upravo ti koraci su mi pomogli da otvaranjem svoje firme svoje poslovanje odmah baziram na
strano trziste, pretezito njemacko. Nakon toga fokusirali smo se na CNC strojnu obradu metala
gdje je 95% naseg trzista Cinilo domace trziste. U zadnje 3 godine smo razvili novi posao -
proizvodnja kompenzacijskih jastuka za oblaganje cijevi toplovoda medugradskih grijanja. Kako
je domace trziste za navedeno jako malo i pomalo nezanimljivo, 95% nasih kupaca je sa stranih
trzista, a do svojih kupaca ponajvise dolazimo pozitivnim iskustvima nasih postojecih kupaca te
proizvodom koji je konkurentan na trzistu, kako kvalitetom, tako i cijenom.

Odmah moram napomenuti kako svi najveci izazovi kojih se mogu sjetiti datiraju iz vremena prije
ulaska Hrvatske u EU gdje su nam ponajvise muka zadavali izvozne i uvozne carine. Takoder smo
imali velikih problema s uvozom repromaterijala koji smo vrsili u procesu uvoza radi izvoza,
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tijekom kojeg smo morali dokazati da je proizvod koji izvozimo Hrvatskog porijekla. U samim
pocecima najveci vjetar u leda mi je bilo znanje stranog jezika - Njemackog, ali i vrlo dobra
poslovna poznanstva koja sam skupio tijekom rada u prijasnjoj tvrtci. Napomenuo bih da sam
misljenja kako su upravo ta poznanstva i poslovna povezanost vrlo bitni te uvelike olakSavaju
poslovanje. Uvijek smo tezili direktnom kontaktu ali i kasnijim preporukama. Uvijek smo se drzali
toga da je dobar proizvod i partnerski odnos koji pruzamo nasim kupcima najbolji marketing.

U poruci buducem izvoznike istice, prema njemu, dvije bitne stvari. ,Krizna vremena u kojima
smo sada su veliki izazovi, ali i prilike za uspjeh ovisno kako mi gledamo na to te kako cemo se
postaviti u odnosu na to. S druge strane, nemojte dozvoliti da Vas vremena u kojima Vam ide
dobro odvedu u rutinu te da se osjecate previSe sigurno - upravo vremena kada nam ide dobro
su vremena kada trebamo razmisljati nekoliko koraka unaprijed te Sto mozemo promijeniti u
svojemu poslovanju. Kada dodu problemi, kasno je za promjenu pravca. Kako sam na samom
pocetku napomenuo, nasatvrtkaje specificnajer smo vec treci put firmu preokrenuli “naglavacke”
te potpuno promijenili core business, ali je to upravo ono sto nas je u kriznim vremenima spasilo.

Unito, proizvodi od brackog kamena
Vlasnik Karlo Drpic

Unito, obrt za izradu proizvoda od kamena bavi se izradom kamenih proizvoda i suvenira koji se
izraduju tokarenjem, klesanjem, stokanjem, brusenjem, poliranjem i graviranjem. Manji dio
km od Varazdina). Od brackog kamena izraduju muZzare, zidne satove, nakit, vaze, svijecnjake,
krizeve, zdjele i sl. Predmete i suvenire od autohtonog hrvatskog kamena prodaju na domacem
i inozemnom trzistu, a glavni kanali prodaje su web stranica te prodaja na sajmovima. Uz izradu
proizvoda od kamena obrt se bavi i ugradbom prirodnog kamena, granita i mramora,
postavljanjem podova, terasa, zidnih obloga, ograda, stepenista, kamina, stolova, Sankova i
prozorskih klupcica.

Obrt Unito otvoren je 2013. godine i iste godine napravili su web stranicu tako da su vec prve
godine pocele pristizati pojedinacne narudzbe izinozemstva. Ve€e narudzbe i serije proizvoda po
mjeri prema inozemstvu krenule su koju godinu kasnije. Najveci problem kod kamenih proizvoda
ovog obrta je tezina kod slanja pojedinacnih posiljka. Zna se dogoditi da je cijena postarine veca
od cijene proizvoda kojeg Saljemao.

Gospodin Drpic, vlasnik obrta navodi kako mu je upravo web stranica bila vjetar u leda. ,Bez
web stranice i posjete sajmovima van Hrvatske tesko se dode do inozemnih kupaca. Ono sto
nam predstoji je prevesti stranicu na strane jezike (engleski, njemacki) kako bismo nasim kupcima
uinozemstvu bili jos pristupacniji. ,Svoje proizvode predstavljali smo na sajmovima u Minchenu,
Celju, Mostaru i Gracanici i to putem Hrvatske obrtnicke komore. Na navedenim sajmovima
povezali smo se s nekim kupcima koji jos i danas, nakon vise godina, narucuju nase kamene
proizvode.”
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| porucuje svima koji se nalaze pred izazovom izvoza: ,Ako je poslovanje uspjesno u Hrvatskoj
i ako imate dobar i konkurentan proizvod/uslugu onda e vam uz dobru web stranicu, marketing
te povezivanje preko sajmova u inozemstvu prodaja sigurno biti uspjesna i na inozemnom
trzistu.

3. Procjena Vaseg izvoznog potencijala. Mozemo li mi to?
“Trenutak istine”

Procjena izvozne spremnosti Vaseg obrta

Kako bi jedan obrtnik bio spreman za izvoz, isti treba posjedovati odredene kvalitete koje bi
povecale vjerojatnost njegovog izvoznog uspjeha. U tom smislu, potrebna je objektivna, iskrena
analiza vlastitog obrta, njegovih poslovnih ciljeva, resursa i stvarnih kapaciteta. Odgovori na
nekoliko vaznih pitanja mogu Vam pomoci da odredite spremnost Vaseg obrta za izvoz:

« Sto Vas$ obrt Zeli dobiti izvozom?

» Koje ciljeve zeli postici izvozom?

» Jeliizvoz u skladu s drugim ciljevima Vaseg obrta?

» Kakav Ce utjecaj i koje ce nove, dodatne zahtjeve izvoz postaviti na VVase klju¢ne obrtnicke
resurse: menadzment i osoblje, proizvodne/usluzne kapacitete i financiranje. Kako e ovi
zahtjevi biti ispunjeni?

» Jesu li ocekivani izvozni ucinci vrijedni dodatnih ulaganja i troskova ili bi umjesto toga
ulaganjem u nove aktivnosti namijenjene domacem trzistu postigli bolje efekte?

Nadalje, razmisljanje i analiza o sljedeCim cimbenicima pomoci ce Vam
odluciti jesu li Vas Obrt i Vas proizvod/usluga spremni za izvoz:

» Dugoroc€no prosirenje

Izrada dobrog izvoznog plana i izvozne strategije zahtijeva znanje, ali i vrijeme jer je potrebno
prikupiti, provjeriti i analizirati puno informacija iz razlicitih izvora. Stoga je iznimno vazno
usredotociti se na dugorocno Sirenje svog poslovanja i ne traziti trenutni povrat ulozenog
vremena i resursa.

» Povecana konkurentnost
Ukljucivanjem u medunarodne tijekove poslovanja Vas obrt dobiva uvide u nove trendove i
razlicite nacine poslovanja.

» IskoriStavanje unikatnosti Vase tehnologije i strucnosti

Ako je kvaliteta VVaseg proizvoda ili Vase strucnosti u nekim poslovnim procesima nadmocna,
imat Cete u startu konkurentnu prednost na medunarodnom trzistu i otvoren prostor za
medunarodno vrednovanje Vase unikatne kvalitete.
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» Umnozavanje povrata ulaganja
\/as obrt treba dobiti visestruke pogodnosti od izvoznih aktivnosti, kao Sto su proSirene mreze
kupaca i izlozenost novim idejama, mogucnost uvida nove tehnologije.

» Povecanje ukupnih performansi
Razvijat cete bolje proizvode i usluge, steci bolje sposobnosti vodstva i bolju suradnju s kupcima
i dobavljacima.

Organizacijski ¢imbenici ukljuuju:

» Predanost menadzmenta
Potpuna podrska vlasnika obrta ili uprave je odlucujuci faktor uspjesnosti izvoza.

» Financijska potpora
Vlasnik ili menadzment mora biti spreman izdvojiti dovoljno vremena, dovoljno sredstava i
odgovarajuci proracun za izvozne aktivnosti.

» Osobna stru€nost i predanost ideji o izvozu

Clanovi Vadeg tima s medunarodnim iskustvom, nametanje prointernacionalne obrtnicke
kulture, stalne edukacije zaposlenika o kulturi i potrosackim navikama te ucenje stranih jezika
Vasih ciljanih trzista pomoci ce Vam kvalitetniji ulaz na medunarodno trziste.
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» Sposobnost adekvatne proizvodnje

\V/as obrt, ovisno o vrsti proizvoda ili usluge, mora posjedovati kvalitetnu opremu, kao i potrebne
resurse i znanje za proizvodnju proizvoda (plasiranje usluga) namijenjenog za odredene zemlje u
kojima vec prodajete ili u kojima tek namjeravate prodavati. Treba imati u vidu da je moguca
situacija da svako razlicito strano trziSte moze imati svoje zasebne standarde i propise koji
reguliraju materiju u koju spada Vas proizvod/usluga.

» lzvozni ciljevi tvrtke
Bez obzira na Vas cilj, razmislite jesu li ocekivane koristi vece od troskova.

— — @ JeliVas proizvod spreman za izvoz?

Da bi ste utvrdili spremnost za izvoz, razmotrite ove dodatne cimbenike:

» Prodajna filozofija

Ako je Vas proizvod/usluga uspjesan na domacem trzistu, sljedeci korak u sastavljanju izvozne
strategije, a sa stajalista proizvoda, je tocna identifkacija zasto je njegova prodaja na domacem
trzistu tako dobra. Koja ga njegova karakteristika, performansa cini uspjesnim? Mogu li se isto
stanje i iste karakteristike prebaciti na ciljano inozemno trziste, imajuci na umu da uvjeti na
stranom trziStu mogu biti neznatno i znacajno razliciti (drustveni, kulturni, ekonomski, politicki,
ekoloskiisl.)?

» Modifikacija proizvoda/usluge

Svoj proizvod mozete prodavati bez ikakvih izmjena na medunarodnom trzistu sve dok
zadovoljava potrazivanja, standarde i propise odredene od strane zemlje gdje se namjerava
izvoziti. Neke zemlje imaju stroze ili drugacije administrativne propise koji zahtijevaju posebna
ispitivanja, mjere sigurnosti, mjere kvalitete i tehnicke sukladnosti. Ovisno o proizvodu i trzistu,
dobavljaci ce mozda morati promijeniti deklaracije, dizajn, boje, velicine i vrstu pakiranja ili
redizajnirati uslugu kako bi se prilagodili lokalnim uvjetima i sklonostima potrosaca.

» Provjera mogucnosti slobodnog izvoza proizvoda/usluge

Najveci dio proizvoda moze se slobodno izvoziti bez ikakve dozvole. Medutim, predmet izvoza
mogu biti i neki specificni proizvodi tako da bi bilo pametno provijeriti u institucijama jesu li za
njihov izvoz potrebne posebne dozvole ili licence.

» Potrebna obuka — edukacija

Neki proizvodi ili usluge koje su predmet izvoza zahtijevaju razlicite vrste obuke za rad, obuke za
njihovu primjenu i uporabu, Sto povecava odgovornost u medunarodnim poslovnim odnosima te
se isto mora planirati u smislu nacina ostvarivanja ovih obuka.

» Postprodajni servis
Priroda nekih proizvoda i usluga je da se mora osigurati znacajna podrska nakon prodaje. Ovo
najcesce treba osigurati proizvodac ili izvoznik i to ili samostalno ili u suradnji s distributerom,
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prodajnim agentom ili vanjskom (outsource) tvrtkom koja je dobro pozicionirana za pruzanje
takve usluge. Postprodajni servis znaci osigurati instalaciju, popravak, nadopunu i zamjenu
proizvoda/usluge. Ova aktivnost mora biti sastavni dio izvoznog plana.

» Osobitost proizvoda

Proizvod/usluga koji ima jedinstvena svojstva uziva veliku konkurentsku prednost i bolji prijem
na stranim trzistima. Takve jedinstvene karakteristike ukljucuju patente, nadmocnu kvalitetu,
originalna obrtnicka, umjetnicka i marketinska rjeSenja, vrhunsku tehnologiju i prilagodljivost.
Vjerojatno najdominantniji model medu obrtnicima, hrvatskim malim i srednjim gospodarskim
subjektima je takozvani pasivni ili reaktivni izvoz. To znaci da izvozna aktivnost nije nastala kao
rezultat proaktivne, sustavne i strateske aktivnosti kompanije, vec je nastala slu¢ajno i neki
drugi vanjski subjekt bio je pokretac izvoznog aranzmana. Nema nista loSe u ovoj metodi izvoza
i to obicno ne zahtijeva razradeno planiranje ili duboko promisljanje motiva ili sposobnosti.
Medutim, da biste svoje poslovanje podigli na sljedecu, bolju razinu ucinaka, strucnosti i rasta,
potreban VVam je strateski pristup ovoj aktivnosti.

Prvi korak je izraditi pisani plan izvoza u okvirima Vaseg strateskog izvoznog pristupa.

4. Razvijanje izvozne strategije. Uhodavanje puta!

Izrada plana izvoza

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz
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Prvi kljucni korak u planiranju izvoza je razvoj Sirokog konsenzusa medu kljucnim vlasnickim i
upravljackim strukturama obrta na sljedeci nacin: ciljevima koji se zele postici izvozom, nacinom
na kojih se ti izvorni ciljevi trebaju realizirati, mogucnosti s kojima se raspolaze za ostvarivanje
izvoznih ciljeva, ogranicenja koje obrt ima, a koja mogu utjecati na realizaciju izvoza. Osim toga,
svi pojedinci ukljuceni u proces izvoza trebaju se dogovoriti o svim stajalistima plana izvoza jer
ce u konacnici oni biti odgovorni za uspjesno ili neuspjesno izvrsenje izvoza. Naravno, krug ljudi
koji bi bili ukljuceni o odlucivanju u gore navedenim stvarima ovisi o velicini obrtaili gospodarskog
subjekta. Obrt moze biti pojedinac koji treba o prethodno navedenim tockama raspraviti sam sa
sobom ili se savjetovati sa sebi bliskim osobama (rodbinom, prijateljima). Ukoliko je obrt nesto
veci, sa Sirim poslovnim operacijama, trebate se savjetovati s Vasim odanim poslovnim
partnerima i zaposlenicima koji mogu pridonijeti kvaliteti donoSenja odluka.

Svrhe plana za izvoz su sljedece:

» QOdrediti Cinjenice, ogranicenja i ciljeve
» Napraviti akcijski plan koji e uzeti u obzir sve ove elemente

Nakon Sto ste raspravili sami sa sobom i donijeli odluku o ulasku u vode medunarodnog
poslovanja, odnosno, odlucili ste zapoceti aktivnosti Ciji je cilj prodaja Vasih proizvoda/usluga na
stranim trzistima, morat cete izraditi Plan izvoza kako bi bili ucinkovitiji i sustavniji u toj misiji i
sveli neizvjesnosti na najmanju mogucu mjeru. Intuicija je vazna komponenta poduzetnickog
mindseta, ali sustavno planiranje je osnovica svakog dobrog poslovanja.

— — @ Odgovorite objektivno na sljedeca pitanja:

1. Koji proizvod/ koje proizvode ste odabrali kao nositelje Vaseg izvoza i koje eventualne izmjene na
proizvodima/uslugama je potrebno napraviti kako bi se prilagodili cilianom inozemnom trzistu?

2. Je liVam potrebna izvozna dozvola?
Koje zemlje (trZista) su ciljane za razvoj izvoza?

4. Koji su osnovni profili kupaca (trgovaca) i krajnjih potrosaca Vasih artikala/usluga u svakoj zemlji
izvoza?

5. Koji ¢ete nacin ulaska (,entry mode”) koristiti na stranom trZistu i koje cete distributerske kanale
upotrijebiti za dostavu proizvoda do krajnjih kupaca?

6. Hocete li koristiti marketinske instrumente? Ukoliko Cete koristiti marketinske instrumente, kakve
Cete koristiti?

7. Koje specificne izazove ima svako pojedino strano trZiste (npr, konkurencija, kulturoloske razlike,
kontrole u voza i izvoza) i kakva Ce biti strategija tvrtke prema tim izazovima?

8 Kako ce se odrediti izvozna prodajna cijena proizvoda/usluge (,price policy”)? Na koju krajnju

prodajnu cijenu iljate?
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9. Koje konkretne operativne korake treba poduzeti i kada (projekcija vremenskih okvira aktivnosti)?
10. Koji Ce biti vremenski okvir za provedbu svakog zasebnog elementa/faze izvoznog plana?

11. Koje ce osoblje i resursi obrta biti posveceni izvozu?

12. Koliki e biti trosak vremena i novca za svaki element, svaku fazu izvoza?

13. Kako ce se rezultati analizirati i ocjenjivati kako bi se koristili za eventualnu korekciju i modificiranje

plana?

Kada se Plan izvoza radi prvi put, on bi trebao biti jednostavan. Na pocetku je potrebno tek
nekoliko stranica sa stvarnim informacijama kojima raspolazete jer najcesce vazniji trzisni podaci
i elementi planiranja vjerojatno nece biti dostupni u pocetnoj fazi izrade plana. Sam pocetni
proces planiranja postupno stvara vise informacija i saznanja o problematici. Sto intenzivnije
radite na prikupljanju informacija i njihovo ukljucivanje u izvozni plan, on postaje sve detaljniji i
potpuniji. Od samog pocetka Vas izvozni plan treba biti napisan i promatran kao fleksibilan
dokument za upravljanje, a ne kao staticki dokument. Ciljeve u planu trebaju usporedivati sa
stvarnim rezultatima. Vas obrt trebao bi bez ikakvih kompleksa promijeniti ili dopuniti plan, a sve
s ciliem nadogradnje njegove realnosti, ukoliko tijekom rada zakljuci da su neki elementi plana
neodgovarajuci ili ako u meduvremenu dode do novih

informacija koje utjecu na poslovne procese.

Dodatne pogodnosti Plana izvoza:

» Pisani planovi preciznije i plasticnije prikazuju Vase prednosti i slabosti.

» Napisani planovi se ne zanemaruju i ne zaboravljaju.

» \Velika je vjerojatnost da ce Vas prilikom prijave za financijsku potporu u bankama ili
institucijama traziti i pisani Plan izvoza.

» Uz pisani plan, puno je lakse i jednostavnije komuniciranje s novozaposlenima ili osobama
koje su se tek ukljucile u ovaj posao.

» Pisani planovi delegiraju nositelje procesa, lociraju odgovornosti, drze Vas na pravom putu i
osiguravaju nacine za mjerenje rezultata.

» Pisani planovi omogucuju uvid u neostvarene elemente i ciljeve te Vas to moze voditi do
novih uvida poslovanja i do boljih planova i rezultata.

» Pisani planovi daju Vam jasan uvid u razumijevanje konkretnih koraka koje je potrebno
poduzeti u izvoznim operacijama te Vam dugorocno pomazu u ostvarivanju istih.

» Kada imate napisani plan manje je vjerojatno da cete ignorirati neka poslovne etape ili
elemente koji Vam u nekom trenutku mogu uzrokovati probleme.

Obim plana

V/as Planizvoza za pocetak treba imati samo nekoliko stranica. S vremenom cete stjecatiiskustvo
te Ce se Vas plan razvijati i postajati detaljniji. Ne zaboravite, duzina plana nije presudna, vec
njegova realnost, sazetost i sveobuhvatnost.

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz

28



— — — — — @ Proces planiranja - najbitniji elementi

Proizvod ili usluga

» Sto treba Va$ proizvod ili usluga ispuniti na stranom (globalnom) trzistu?

» Koje izmjene, ako je potrebno, moraju biti napravljene da se VVas proizvod/usluga prilagodi za
inozemno trziste?

» Trebateliposebneizvozne dozvoleili certifikate od domace administracije iliod administracije
ciljanog stranog trzista?
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Razmatranje cijena

» Koliko ce Vas kostati plasiranje proizvoda/usluge na ciljano strano trziste (transport, carine,
porezi i drugi troskovi)?

= Obzirom na procjenu troskova dostave (prethodna tocka) Vasim kupcima na ciljano strano
trziste, kakva ce biti Vasa cjenovna strategija?

« Sto trebate poduzeti, ukoliko je potrebno, kako bi zastitili Vage intelektualno vlasnistvo?

Promocija

» Koje izmjene, ukoliko je potrebno, trebate napraviti na Vasoj web stranici ili na profilima
drustvenih mreza kako bi potencijalni kupci lakSe razumjeli vrijednost Vaseg proizvoda/
usluge te da ih potaknete da Vas kontaktiraju?

» Trebate li prodavati Vase proizvode/usluge na digitalnim platformama za e-trgovinu trecih
strana?

» Koje vrste drustvenih medija trebate koristiti za promidzbene aktivnosti i podizanje svijesti o
\Vasim proizvodima?

» Trebate li prisustvovati sajmovima na kojima su prisutni medunarodni kupci?

Klju€na pitanja za vlasnika ili upravljacki timkaoji je ukljucen u
donosenje odluke o izvozu

Ciljevi upravljanja

» Koji su razlozi trazenja izvoznih trzista? Jesu li to Cvrsti, objektivni, ekonomski temeljni ciljevi
(npr., povecanje obujma prodaje ili razvoj Sire, stabilnije baze kupaca) ili su neozbiljni (npr.,
vlasnik zeli izgovor za putovanje ili vlasnicka tastina i prestiz i sl.)?

» Koliko su vlasnik obrta ili uprava predani planiranju i realizaciji izvoznim naporima? Promatra
li se izvoz kao brzo rjesenje za nadoknadu pada domace prodaje? Hoce li izvozni kupci biti
zanemareni ako raste domaca prodaja?

» Koja su ocekivanja vlasnika ili uprave? Koliko brzo vlasnik ocekuje da izvozne operacije
postanu samoodrzive? Koja su objektivna ocekivanja o razini povrata ulaganja izvoznih
operacija?

Iskustvo

» S kojim zemljama vec imate uspostavljenu suradnju i/ ili od koje zemlje vec imate upite za
pocetak suradnje?

» Zakoji Vas asortiman (proizvode/usluge) strani kupci najvise pokazuju interes?

»  Kupuju livec neki domaci kupci VVas proizvod s namjerom da ga prodaju/izvoze u inozemstvo?
Ako je tako, o kojem se VVasem proizvodu radi i u koje zemlje ga izvoze?

» Jelitrend prodaje i upita o prodaji u porastu ili opada?

» Tko suVam glavni domacdi i strani konkurenti?
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» Koje ste opce i specificne lekcije naucili iz proslih izvoza i/ili pokusaja za izvoz. Kakva iskustva
ste dobili?

Uprava i osoblje

= Imaju li i u kojoj mjeri ikakve medunarodne sposobnosti i iskustva sam vlasnik obrta ili
zaposlenici? (npr. medunarodno iskustvo u prodaji i jezi¢ne sposobnosti)?

» Tko Ce biti odgovoran za organizaciju odjela za izvoz i tko ce rukovoditi tim odjelom i ljudima
koji se bave izvozom?

» Tko Ce sve od zaposlenika i vlasnika te u kom omjeru biti ukljucen u izvozne aktivnosti?

» Kakva je organizacijska struktura potrebna kako bi osigurali primjereno servisiranu izvoznu
prodaju?

» Tko Ce slijediti /kontrolirati ostvarivanje planiranih izvoznih ciljeva?

Kapacitet proizvodnje

» Kako se koristi sadasnji kapacitet? Koji je postotak iskoristenosti?

» Kako bi se odrazilo na domacu prodaju uvodenje u proizvodnju proizvoda namijenjenih za
izvoz?

» Koliki Ce biti trosak dodatne, izvozne proizvodnje?

» Postoje li fluktuacije u godisnjoj iskoristenosti kapaciteta? U kojem periodu? Zasto?

» Koja je minimalna koli¢ina za narudzbu potrebna (MOQ - minimum order quantity)?

= Sto bi bilo potrebno za dizajniranje i pakiranje proizvoda posebno namijenjenih za izvoz?

Financijski kapacitet

» Koji seiznos kapitala moze planiratii angazirati za potrebe izvozne proizvodnje i marketing?

» Koja razina operativnih izvoznih troskova moze biti podrzana?

» Kako ce pocetni troskovi izvoza biti definirani i kako ce biti pokriveni?

= Koji drugi novi razvojni planovi i radovi bi mogli konkurirati izvoznim planovima?

» Do kojeg se datuma izvozne aktivnosti trebaju isplatiti sami za sebe?

» Ispunjavate li uvjete za financiranje izvoza iz drugih drzavnih il komercijalnih izvora?5. Razvoj
medunarodnog marketinskog plana

5. Razvojmedunarodnogmarketinskog planaldentificiranje
potencijalnih stranih trzista

— — @ Istrazivanje trzista

Da biste uspjesno izvozili svoj proizvod, najprije biste trebali istraziti strano trziste na koje
planirate plasirati vlastite proizvode/usluge. Proces istrazivanja stranih trzista je kontinuirana
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aktivnost kako bi se uocile promjene, trendovi i okolnosti koje su imanentne za ciljano trziste.
Medutim, ukoliko se nastupa prvi put nanekom stranom trzistu, tada je objektivnaisveobuhvatna
analiza stranog trzista od presudnog znacaja za uspjeh. Svrha istrazivanja je identificirati
komercijalne i marketinske prilike u smislu prepoznavanja potencijalnih kupaca (trgovaca) i
krajnjih potrosaca Vasih artikala/usluge, kao i same specificnosti trziSta i mogucih ogranicenja.
Istrazivanje trzista obuhvaca sve metode koje Vas obrt moze koristiti kako bi odredio koja strana
trzista imaju najbolji potencijal za vlastite proizvode/usluge.

Rezultati ovog istrazivanja govore Vam:

» koja strana trzista su najzanimljivija za Vas proizvod/usluge
» koji su trzisni trendovi i potencijal

» trziSne uvjete i praksu

» konkurentske tvrtke i proizvode

» administrativnu regulativu.

V/as obrt moze zapoceti izvoziti i bez provodenja ikakvog istrazivanja trzista i bez aktivnog
izvoznog angazmana te moze dobiti slucajne narudzbe iz inozemstva. Ali to je improvizacija, a ne
sustavni, strateski pristup. U nekom trenutku to moze podici Vasu svjesnost o izvozu, ali vam
takoder moze uzrokovati i velike probleme ukoliko se neplanski i nevoljko prepustite tome.

Trziste mozete istrazivati na osnovu primarnih ili sekundarnih izvora podataka.

Kada provodite primarno istrazivanje trzista, podatke prikupljate izravno na stranom trzistu u
kontaktimasastranim subjektima, kroz posjete stranojzemlji, sastanke sastranim kompanijama,
razgovore, ankete i druge izravne kontakte s potencijalnim kupcima.

Kada provodite sekundarno istrazivanje trzista, Vasa tvrtka prikuplja podatke iz razlicitih,
najcesce javnih izvora dostupnih na internetu, zatim podatke iz raznih ¢asopisa, statistike za
pojedine zemlje, industrije ili proizvode ili pak iz druge ruke, iz necijeg iskustva, sto je nepouzdan
nacin prikupljanja podataka. Rad sa sekundarnim izvorima informacijama je puno jeftiniji u
odnosu na koristenje primarnih podatka, sto pretpostavlja da sami sakupljate izvorne podatke ili
da se istrazivanje radi specijalno za Vas. Zbog vecih troskova primarnog istrazivanja trzista
vecina obrtai gospodarskih subjekata oslanja se na sekundarne podatke izvora, ali je kombinacija
obje vrste istrazivanja najbolja.

Sljedece preporuke pomoci ¢e vam u dobivanju korisnih
sekundarnih informacija:

1. Budite u tijeku sa svjetskim dogadajima koji imaju utjecaj na medunarodno trziste, posebno
za regiju gdje zelite izvoziti. Slijedite javno dostupne svakodnevne informacije ili posjetite
potencijalna trzista i osobno dozivite zemlju i trziSte. Obratite pozornost na opce podatke o
zemlji u koju vec izvozite ili u koju tek planirate izvoziti — npr., politicko i ekonomsko stanje,
inflaciju, tecaj valute, Zivotni standard, navike, konkurenciju i sl.
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2. Analizirajte trgovinsku i ekonomsku javno dostupnu statistiku za ciljano trziste. Trgovinska
statistika bavi se podacima o industriji, kategoriji proizvoda, trziSnim tendencijama u odredenom
vremenskom periodu. Takve statistike pruzaju Vam informacije na kojima mozete graditi
strategije i operativne planove. Nadalje, demografska i opca ekonomska statistika, kao Sto su
veli¢ina populacije i sastav, dohodak po glavi stanovnika i razine proizvodnje industrije gdje Vi
pripadate mogu biti vazni pokazatelji trziSnog potencijala za proizvode VasSeg obrta.

3. Trazite savjet od strucnjaka. Postoji nekoliko nacina da dobijete ovakve savjete:

» trazite da Vas Hrvatska obrtnicka komora, druge komore, , klasterske udruge, vliadine
agencije i sl. svugdje gdje ste clan, stave u kontakt sa stru¢njacima za izvoz;

» polazite seminare, radionice i medunarodne sajmove u svojoj djelatnosti,

» angazirajte savjetnika za medunarodnu trgovinu i marketing;

» razgovarajte s uspjesnim izvoznicima slicnih proizvoda.
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Ukoliko ste donijeli procjenu i vec definirali potencijalno strano
trziste, obratite pozornost na sljedece elemente:

a) Ispitajte trendove proizvoda/usluga

Razmotrite vlastite proizvode/usluge, kao i povezane, srodne proizvode/usluge koji bi mogli
utjecati na potraznju na stranom trzistu za tu kategoriju proizvoda/usluga. Procijenite postoji i
realna potraznja za \Vasu grupu proizvoda/usluga.
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b) Istrazite konkurenciju

Korpus Vase konkurencije na stranom trzistu cine domace kompanije koje proizvode proizvode
ili plasiraju usluge za trziste gdje planirate prodavati svoje proizvode / usluge te strani proizvodaci
koji napadaju isti segment proizvoda. | kod jednih i kod drugih potrebno je detaljno analizirati
kvalitetu, dizajn, veli¢inu i vrstu pakiranja, okus, cijenu, uvjete prodaje, promidzbenu potporuy,
kanale distribucije i sl. Zapitajte se mozete li im parirati i cime?

c) Analizirajte marketinske ¢imbenike

Analizirajte ukupnu marketinsku perspektivu svojeg proizvoda / usluge na ciljanom trzistu.
Analizirajte krajnje korisnike za svoj proizvod / uslugu, perspektivu trgovaca za svoj proizvod /
uslugu (kanale distribucije, strukturu prodaje), kulturoloske posebnosti (na primjer, kakvo je
znacenje Vaseg proizvoda / usluge na lokalni jezik i kakav dojam ostavlja?), poslovne prakse i
obicaje.

d) Prepoznajte sve prepreke

Prepoznajte sve moguce prepreke i kontekst tehnicke realizacije izvoza. One mogu biti carinske
i necarinske. Carinske prepreke su one koje se odnose na tarifni broj, certifikat o podrijetlu
proizvoda, itd. Necarinske prepreke su razni certifikati o kvaliteti i ispravnosti, trosarine, potreba
za registracijom proizvoda / usluge u stranoj zemlji, postprodajne operacije (servisiranje,
nadogradnja, povrat) i sl.

e) Prepoznajte sve poticaje

Postoje administrativni programi za poticaj i promociju izvoza Vasih projekata. Ovakve poticaje
najcesce daje vlada i/ili vladine agencije, ali i razne strane institucije i drustva pa i banke. Treba
se aktivno raspitati i provjeriti sve dostupne poticaje za izvoz proizvoda ili usluge. Zapocnite s
dobrim i detaljnim istrazivanjem trzista kao preduvjetom za objektivno sagledavanje je li neko
inozemno trziste potencijalno za Vas, koja bi bila dinamika iskoristavanja tog potencijala (kratki,
srednji, dugi rok) te kolika su ulaganja potrebna da se trziSni potencijal iskoristi.

Svako strano trziste ima razlicitu konfiguraciju pa se potencijal moze iskoristiti na razlicite nacine.
Na nekim trzistima mozete naici na situaciju da postoji hitna potreba za VVasim proizvodom /
uslugom, a bez ulaganja. Na primjer, izradujete deficitarne elektronske dijelove, pruzate unikatna
softverska rjesenja, neku zanatsku uslugu, transport i sl. za ¢ime na stranom trzistu postoji
velika potraznja te Cete tamo uci brzo i bez ulaganja. S druge strane, mozete naici na obrnutu
situaciju u kojoj strano trziSte ima potencijal za VVas proizvod, ali zahtijeva vrijeme i ulaganja. Na
primjer, proizvodite prehrambeni proizvod Cija kvaliteta i cijene imaju konkurentsku snagu i velike
prilike za uspjeh na stranom trZistu, ali je potrebno vrijeme i ulaganja (treba proci vrijeme dok se
proizvod ubaci na trziste, potrebno je izraditi novo pakiranje, platiti listing fee, promidzbena
potporaisl.). Istrazivanje je zaista klju¢no za svaki uspjeh u uvozno-izvoznom poslu i vazno je ne
zanemariti ovu fazu, odnosno, trebate ju odraditi u cijelosti i profesionalno. Kada je rijec o tome
kako identificirati potencijalno strano trziSte za izvozno poslovanje, znanje koje prikupite
posredstvom istrazivanja moze napraviti veliku razliku u kvaliteti odabira.
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Nadalje, perspektiva promatranja je vrlo vazna. Trebate promijeniti domacu dioptriju i Vas
proizvod/uslugu promatrati iz perspektive stranog trzista. Proizvodi / usluge koji se planiraju
kao predmet izvoza moraju biti promatrani “oCima” inozemnog trzista. “Domace” promatranje
ima dozu subjektivizma pa Vam moze stvarati malo iskrivljenu sliku o tome je li Vas proizvod
zanimljiv stranim kupcima. Na primjer, ako dobro kotirate na domacem trzistu i to Vam pruza
zadovoljstvo i samopouzdanje koje mozete pokusati nekriticki prenijeti na strano trziste, gdje
vladaju potpuno druge okolnosti nego na domacem trzistu i stoga Vam se stvara kriva,
predimenzionirana percepcija o Vama i doprinosi dozivljavanju neuspjeha i razocaranja. U biti,
cilj analitike istrazivanja je da osim procjene potencijala stranog trzista dobijemo odgovor na
pitanje: Sto je to u Vagem proizvodu &to bi zaintrigiralo paznju kupca ciljanog stranog trzista?

Pretpostavimo da ste primjenom preporucenih metoda istrazivanja odabrali nekoliko stranih
trzista koja Vam se cCine vrijedna VVase paznje. Profesionalni, sustavni pristup njihovom osvajanju
mora biti proslijeden s razumnim shvacanjem da se trebate ponasati kao da cete tamo prilicno
dugo ostati ukoliko zapocnete s plasmanom na stranom trzistu. Takoder je potrebno napraviti
procjenu i izlaznu strategiju ukoliko nesto krene naopako. Slucajni izvoz, bilo izravan ili preko
posrednika, ne znaci i da ste “otvorili” strano trziste, ali Vam moze otvoriti o¢i da mozete uspjeti
u inozemstvu i pocCeti primjenjivati sustavniji pristup.

— — @ Vrijednost stranog trzista za Vas obrt ima nekoliko dimenzija:
a) Prva dimenzija je, naravno, prodaja, a time i prihod i profit.

b) Druga je izgradnja reputacije i statusa Vaseg obrta kod stranih kupaca (trgovaca) i kod stranih
potrosaca (krajnjih korisnika) ili njegovog brenda. To je dugotrajan i kumulativan proces. Pomislite
samo koliko Vam je napora i vremena bilo potrebno da to dostignete na domacem trzistu. Ugled
sigurnogikvalitetnog obrta, koji se drzi datih obecanjaiuvijekje partner od povjerenja, najsnaznija
su preporuka kod stranih kupaca i potrosaca. To se vrlo tesko i naporno ostvaruje, ali se lako i
brzo gubi. Ali pomislite da pored domaceg trzista imate takav dobar status na jos par inozemnih
trzista. To bi stvarno bilo bogatstvo za Vas obrt. To je ono Sto se ekonomskim stru¢nim narativom
zove "goodwill’, odnosno, u slobodnom prijevodu “dobar glas” To je ono Sto daje obrtu dodanu
vrijednost.

c) Treca dimenzija je izgradnja ugleda i statusa Vaseg proizvoda. Ovaj proces moze ici zajedno ili
odvojeno od procesa opisanog u prethodnoj tocki. To ovisi o Vasoj strategiji. Vrlo je vazno da
proizvod ima vlastiti neovisni identitet i prepoznatljivost kod stranih kupaca i korisnika. Na
primjer, vec je poznati brend ili ima i neku drugu dimenziju prepoznatljivosti, npr. specifican okus,
dobru ravnotezu izmedu cijene i kvalitete, atraktivan dizajn i sl., odnosno neku performansu koja
ga prepoznaje i izdvaja iz gomile.

d) Ceturta dimenzija je koliko novih stvari moZete nautiti tijekom svog rada na inozemnom
trzistu. Neka strana trzista su vrlo teska za rad sa stajalista konkurencije, cijene transportaisl.,

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz

36



37

ali su sofisticirana i napredna te se radom na tim trzistima moze puno novog nauciti i primijeniti
u svojem poslovanju. Neka pak druga strana trzista je relativno lako osvojiti, ali su na nizoj razini
razvoja pa ne mozete bas puno nesto novog nauciti.

e) Peta dimenzija je profil tvrtke s kojim suradujete na inozemnom trzistu. Nije pravilo da ce
velika tvrtka (veliki distributer ili trgovac na malo) napravitii veliki posao s Vama. Moze se dogoditi
i obratno. Ponekad i manja tvrtka moze napraviti velik posao. VVelikom distributeru mozete biti i
stoti dobavljac i Vas se proizvod / usluga moze izgubiti u njegovom portfoliju od 3 tisuca
proizvoda, dok malom distributeru mozete biti sve i njegov opstanak ovisi o Vama te se doslovce
bori za svakog novog kupca VVaseg proizvoda. Vrijednost stranog trzista u velikoj mjeri ovisi o
vrijednosti Vasih partnera na tom istom trzistu.

Mozemo zakljuciti Sto visSe od gore navedenih dimenzija strano trziste ima, to ono ima vecu
vrijednost za Vas i vrijednije je Vase paznje.

6. Kako doci do kvalitetnih kupaca na stranim trzistima.
Tko ce kupovati Vase proizvode/usluge?

Tko bi bio Vas idealni strani kupac?

Kratak odgovor: svatko tko kupuje ili pokazuje interes za kupovinu Vaseg
— — @ proizvodaili usluge, redovito ga nabavlja i placa te aktivno radi na prodaji,
pozicioniranju, cak i brendiranju istog.

Percipiranje pojma “idealni kupac” razlikuje se ovisno o Vasem planu izvoza i Vasih ocekivanja.
Ponekad, najcesce tijekom pocetne faze internacionalizacije, uspjeh ili idealni kupac je samo
prodati proizvod u inozemstvo i naplatiti ga, bez neke daljnje uklju€enosti u smislu kontrole
prodaje, kontakta s potrosacima, marketinga i sl. Dok bi za vrijeme druge, naprednije faze
medunarodnog poslovanja, osim prethodno navedenog, uspjeh i idealno partnerstvo bili kad
postoji puna kontrola okomitog procesa prodaje, od proizvodnje pa do krajnje realizacije proizvoda
kod stranih potrosaca, uz sve popratne aktivnosti, a Sto podize kvalitetu Vaseg nastupa na
stranom trzistu.

Bez obzira koji pristup odaberete, odnosite se prema svojim kupcima kao da Vam znace najvise
na svijetu. U medunarodnom poslovanju povjerenje je od vrhunskog znacaja. Svatko, a posebno
strani partneri, koji su vecinom na vecoj geografskoj udaljenosti, prednost daju iskrenom,
stabilnom i sigurnom dobavljacu/ partneru koji se prije svega drzi ugovorenog i date rijeci. Ne
postoji bolja preporuka od ovih kvalifikacija. Kupci imaju dugo sjecanje. Kupce trebate pronadi, ali
i zadrzati. Zato vam je potrebna strategija za zadrzavanje kupaca. Pokazite svojim stranim
kupcima da ih cijenite, da Vam je suradnja s njima najvazniji dio poslovanja, bez obzira na njihovu
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veliCinu, pricajte s njima, razmjenjujte ideje i stavove, ma koliko bili nekad i nezgodni. Dajte im
povlastice tamo gdje mozete (npr., bolji tecaj, nizu cijenu transporta i sl.). Mozda cete ponekad i
izgubiti dio profita, ali Cete dobiti najvaznije - njihovu odanost.

Postoji nekoliko prakti¢nih metoda u pronalazenju kupaca za
Vase proizvode/usluge na stranim trzistima:
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a) Sajmovi

Sudjelovanje na sajmovima i kao izlagac, ali i kao posjetitelj, jedan je od najucinkovitijih modela
za stupanje u kontakt s potencijalnim inozemnim kupcima i dobavljacima. Osim Sto su svijet,
trgovina i komunikacija daleko otisli u virtualizaciju i prebacili se (ako ne i kompletno) na mrezno,
virtualno poslovanje, sajmovi i dalje ostaju najbolje mjesto poslovnih izravnih susreta. Sajmovi
su velika koncentracija proizvodaca i kupaca koja se odvija na istom mjestu i u isto vrijeme. Ne
postoji druga mogucnost za tako izravan i neposredan, fizicki susret ponude i potraznje, vlastitu
prezentaciju i promociju, razmjenu misljenja, ukrstavanje stavova, promatranje (kopiranje!!??)
Sto konkurencija radi ili ne radi, stvaranje i napustanje trendova. Jednostavno, vidjeti i biti viden!
Upravo je iz tih razloga vrlo dobro i korisno posjetiti sajmove, najprije kao izlagac, sto, naravno,
kosSta, ali i kao posjetitelj (Sto kosta manje). Na sajmovima, posebno onima koji su vodeci u svojoj
bransi, mozete dobiti kompletnu sliku o dogadanjima u industriji u koju pripada Vas obrt, koji su
pravci razvoja industrije, koji se kupci i dobavljaci namecu, a koji izlaze iz igre. Na sajmovima
mozete dobiti ogromnu koli¢inu izravnih, autenticnih informacija za koje bi Vam inace bilo
potrebno i puno vremena i puno financijskih sredstava. Stoga, ne oklijevajte! Ukoliko imate
mogucnost, posjetite sajam.

Gotovo svi najbolji sajmovi svijeta za svaku industrijsku granu poslovanja nalaze se u Njemacko;.
Relativno lako mozete provjeriti i vrijednosti sajma po broju izlagaca i posjetitelja. Do te
informacije mozete doci posjetom web stranica sajma.

VVec smo spomenuli da sudjelovanje na sajmu podrazumijeva odredene troskove. Najam prostora
na sajmu, uredenje standa, slanje uzoraka, troskovi putovanja i sl., sve je to potrebno platiti. Ali
zapitajte se, bi li svi ti silni izlagaci i posjetitelji na sajmu bili prisutni ukoliko ne bi bilo dobrobiti?
Jeftinija varijanta bila bi ici samo kako posjetitelj, ali bi onda funkcija prezentacije vlastitog obrta
I proizvoda bila zakinuta. Obicno komore,, razna klasterska udruzenja i vladina tijela/agencije
imaju programe za subvencioniranje ucesca obrta i na sajmovima u inozemstvu, za zajednicko ili
individualno predstavljanje. Stoga je vrlo vazno pratiti te programe sajamskih potpora. Hrvatska
obrtnicka komora organizira zajednicki nastup na nekoliko sajmova godisnje, uz znacajan popust
za nastup izlagacima koji su njezini clanovi.

b) Razgovor s drugim obrtima (proizvoditeljima i izvoznicima)

Uvijek je dobro graditi i odrzavati korektne i profesionalne odnose s drugim obrtima, bez obzira
na to radi li se o konkurentima ili ne. Uvijek je vazno razgovarati s onima koji vec imaju iskustva i
znanja uizvozu, industriji kojoj pripadate i trzistu koje zelite osvojiti kako bi dobili nove informacije,
otklonili neke svoje nedoumice ili potvrdili neke svoje sumnje glede potencijalnih inozemnih
partnera. Preporuka ce uvijek biti jedan od najboljih nacina da se osigura uspjeh komercijalnih
operacija. Stoga drzite redovne i korektne odnose s obrtima u svojojili bliskoj bransi. Razmjenjujte
ideje i informacije. Nekad cete Vi pomoci njima, a nekad ce oni Vama. Slijedite aktivno obrte koji
imaju izvozne aranzmane. Gdje, sto i kome prodaju? Obicno je izvozni aranzman velika pobjeda
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za obrt pa se Cesto i bez mnogo pitanja vlasnici obrta koji izvoze Zele pohvaliti, razmijeniti
iskustva o svojoj izvoznoj avanturi. Ovakav tip informacija dobivenih u izravnom razgovoru s
Vasim bliskim obrtima moze Vam pomoci u pronalazenju glavnih elemenata slagalice zvane
“kvalitetan strani kupac”.

c) Informacija s interneta

Nainternetu, forumima, drustvenim mrezamaisl. mozete prikupiti puno informacija o sljedecem:
tko gdje izvozi, tko je kome dobavljac, a tko je kupac, Sto se i gdje izvozi, Sto se i gdje reklamira,
tko je promijenio dobavljaca, tko je promijenio asortiman te ostale informacije koje se ne mogu
uzeti u izvornom obliku, vec se moraju sistematizirati kako bi imali uporabnu vrijednost za Vas.

Vazno je da budu iz povjerljivog izvora (sluzbene web stranice, ugledni ¢asopisi ili portali) i da
su azurirane.

Detaljna, kategorizirana i dokumentirana pretraga na internetu moze uciniti cuda kada je u
pitanju pronalazenje inozemnih kupaca. Budite spremni puno pretrazivati po internetu, testirati
svaku mogucu kljucnu rijec koja ima vezu sa stranim kupcima, proizvodacima slicnih proizvoda
Vasim proizvodima i ciljanim stranim trzistima. Drustvene mreze Vam isto tako mogu biti
znacajan izvor. Ovisno o Vasoj industriji i proizvodu, mozda cete morati biti ukljuceni u vise od
jednog kanala drustvenih medija. Dobro bi bilo da sudjelujete u svima njima na pocetku. Svatko
daje prednost razlicitoj vrsti drustvenih medija.
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Neki ljudi koriste samo Facebook, dok neki ljudi koriste samo Instagram, Twitter ili Linkedin.
Aktivno sudjelovanje na ovim i drugim kanalima koji sadrzavaju informacije o Vasem obrtu i
VVasim proizvodima omogucit ce Vam da dosegnete vise ljudi i tako pronadete vise kupaca.

d) Dogadaji u industriji

Poslovni dogadaji, tzv. “events” su sjajno mjesto za stvaranje kontakata, umrezavanje i
prikupljanje informacija o najboljim dobavljacima, uvoznicima / distributerima i potencijalnim
inozemnim trzistima i jos puno informacija koje su bitne za gospodarsku granu gdje pripada VVas
obrt. Potrazite glavne dogadaje u svojoj industriji koji se dogadaju u VVasoj zemlji i/ili u zemlji u
kojoj zelite prodavati. Ako cete imali priliku posjetiti ih, moci Cete doista osjetiti dinamiku Vase
industrije i kakav je trgovinski proces unutar industrije, a sve to prije nego sto napravite bilo
kakav potez. Ne mora to biti sajam. Mogu to biti razna okupljanja u okvirima gospodarskih
komora ili klasterskih udruzenja, konferencija i edukacija, specijaliziranih B2B (business to
business) samita, dogadaji koje organiziraju nevladine organizacije i veleposlanstva (npr., posjet
stranim trzistima i prezentacija turtke i gospodarskih grana). Sve to trebate aktivno pratiti.

e) Pomoc institucija

Hrvatska obrtnicka komora, druge komore, klasterska udruzenja, veleposlanstvaidio ekonomske
diplomacije neke su od adresa kojima se mozete obratiti za pomoc prilikom procesa pronalazenja
stranih kupaca. Sluzbeno ih kontaktirajte, objasnite im sto trazite, koje strano trziste ciljate, koji
bi Vas proizvod bio predmet izvoza, koji profil kupaca trazite i sl. Iskustva kazu da Vam ove
institucije mogu pomoci. lako im to nije osnovni cilj postojanja, oni imaju veliku mrezu kontakata
i arhivu informacija pa se moze puno toga korisnog pronaci. Hrvatska obrtnicka komora je uvijek
na raspolaganju svojim ¢lanovima!

f) Posjetite strano trziste gdje trazite kupce

Ova Vam metoda moze puno pomoci. Jednostavno, posjetite zemlju ili mjesto gdje rade kupci
koje trazite, pod uvjetom da je to moguce. Recimo, Vas se obrt bavi proizvodnjom prehrambenih
proizvoda i planirate izvoziti u Makedoniju. Posjetite Makedoniju, posjetite trgovine, pogledajte
kategoriju proizvoda na policama kojoj pripada Vas proizvod. Pogledajte pakiranje Vasih
konkurenata jer su tamo navedeni uvoznici za Makedoniju. Kontaktirajte ih za suradnju i za slanje
ponude.

Koja je metoda od gore navedenih najdjelotvornija? Smatramo da je pametno koristiti sve kao
princip rada. Nekad ce Vam vise pomoci jedna metoda, nekad druga, ali uporaba svih metoda
paralelno moze Vam upotpuniti sliku vrijednosti potencijalnih kupaca i omoguciti donosenje
optimalne odluke o izboru istih.
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7. Priprema Vasih proizvoda za strana trzista. Zbog cega ce
ih kupovati?

Odabir i priprema Vaseg proizvoda/usluge za izvoz zahtijevaju ne samo poznavanje proizvoda /
usluge, nego i poznavanje jedinstvenih karakteristika svakog ciljanog trzista. Istrazivanje trzista
i kontakti s inozemnim partnerima, kupcima, krajnjim potrosacima trebali bi Vasem obrtu dati
predodzbu o tome mogu li se proizvodi / usluge prodavati, gdje i zasSto se mogu prodavati.
Medutim, prije nego Sto dode do prodaje, \Vasa ce tvrtka mozda morati modificirati odredeni
proizvod / uslugu kako bi zadovoljio ukuse kupaca, potrebe na stranim trzistima ili zakonske
zahtjeve za strano odrediste. Stupanj do kojeg ce Vasa tvrtka biti spremna modificirati proizvode
/ usluge koji se prodaju za izvozna trzista je kljucno poslovno pitanje koje treba rijesiti vlasnik
obrta. Neki izvoznici vjeruju da se njihovi domaci proizvodi / usluge mogu izvoziti bez znacajnih
promjena. Drugi nastoje svjesno razvijati proizvode / usluge koji su prihvatljivi na svim trzistima.
Vrlo je vazno istrazivati te biti sigurni u pravu strategiju koju je potrebno slijediti. Na primjer,
mozda Cete morati redizajnirati uslugu da bi ispunila stranu pravnu regulativu ili ¢ete mozda
morati redizajnirati pakiranje u skladu sa standardima oznacavanja ili kulturoloskim sklonostima.
Ako Vas obrt proizvodi vise od jednog proizvoda ili nudi viSe modela jednog proizvoda, trebali
biste zapoceti s izvozom onoga koji je najprikladniji za ciljano trziste. U idealnom slucaju, Vas
obrt moze odabrati jedan ili dva proizvoda / usluge koji odgovaraju ciljinom trziStu bez vece
intervencije u dizajnu ili tehnicke-tehnoloske modifikacije.

Ovo najbolje funkcionira kada Vas obrt:

» posluje s medunarodnim kupcima koji imaju iste demografske karakteristike ili iste
specifikacije za proizvedeni proizvod / uslugu,

» proizvodi jedinstveni proizvod / pruza uslugu koji se prodaje na temelju svog statusa ili
medunarodne privlacnosti

» proizvodi proizvod / pruza uslugu koji ima malo ili nimalo odstupanja od konkurentskih
performansi i koji se prodaje iskljucivo na bazi kvalitete, cijene ili originalnosti.

— — @ Pitanja za promisljanje
Kada razmisljate o prodaji u inozemstvo morate razmotriti nekoliko pitanja.

» Koje inozemne potrebe Vas proizvod / usluga zadovoljava?

» Koje proizvode / usluge Vas obrt treba ponuditi u inozemstvu?

» Treba li Vas obrt modificirati svoj proizvod / uslugu i na domacem trzistu da bi se mogao
prodavati i u inozemstvu?

» Treba li razviti novi proizvod /uslugu za inozemno trziste?

» Koje specificne znacajke, kao sto su kvaliteta, dizajn, boja, veli¢ina, pakiranje, marka,
naljepnice i jamstvo, treba Vas proizvod / usluga imati? Koliko su vazni jezici, odnosno
kulturoloske razlike?
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» Koje su specificne usluge, jamstva, nadogradnja, rezervni dijelovi i sl. potrebni u inozemstvu
u pretprodajnoj i postprodajnoj fazi?
» Jesuliusluge i popravci Vasih proizvoda / usluga u inozemstvu primjereni i osigurani?

— — — — — @ Prilagodba proizvoda

43

Za uspjesan ulazak na inozemno trziste Vas ce obrt mozda morati izmijeniti svoje proizvode /
usluge u skladu s razlicitim administrativnim regulativama, geografskim i klimatskim uvjetima,
sklonostima kupaca ili zivotnim standardom. Vas e obrt takoder mozda morati izmijeniti svoj
proizvod / uslugu zbog lakse otpreme ili kako bi se nadoknadile moguce razlike u tehnickim
standardima. Razliciti administrativni propisi za proizvode / usluge koji reguliraju materiju uvoza
i prodaju uobicajeni su u medunarodnoj trgovini te obrt s time treba biti potpuno upoznat, kako
bi u startu uklonio negativne posljedice pravnih prepreka. Ovi administrativni propisi mogu biti u
obliku visokih uvoznih carina ili mogu biti necarinske barijere, kao sto su specijalni tehnicki uvjeti,
posebne regulative o specifikacijama proizvoda, nametnuta porezna davanja ili trosarine i sl.

Vlade namecu ovakve propise (Citaj: prepreke) iz nekoliko razloga:

» kako bi zastitile domacu industriju od strane konkurencije i destimulirale uvoz,

» kako bi zastitile zdravlje i sigurnost svojih gradana,

» kako bi natjerale uvoznike pridrzavanju kontrole okolisa,

» kako bi se osiguralo da uvoznici ispunjavaju lokalne tehnicke zahtjeve,

» kako bi se ogranicio protok robe koja potjece iz odredene zemlje ili sadrzava komponente iz
odredene zemlje,

» kako bi zastitila svoje gradane od kulturoloskih utjecaja koji se smatraju neprikladnim.
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Potrosacke navikeisklonostikupacanastranom trzistu takoder Vas mogu navesti na modifikaciju
VVaseg proizvoda. Lokalni obicaji, kao sto su vjerske prakse ili koristenje slobodnog vremena,
cesto odredujuje li proizvod trzisno prikladan. Osjetilni dojam koji proizvod ostavlja, poput okusa,
mirisa ili vizualnog ucinka, takoder moze biti kritican faktor. Na primjer, japanski potrosaci vise
vole odredene vrste pakiranja sto je mnoge strane tvrtke navelo na redizajn ambalaze koja je
namijenjena japanskom trzistu. Pogledajte tekstilnu industriju. Prosjecna velicina ljudskog tijela
moze biti problem. Ako je proizvod napravljen za tipove tijela u Europi ili SAD-u, to mozda nece
biti prikladno za osobe i nacije koje su u prosjeku nizeg rasta, npr. za Indiju i Kinu. Ono sto je
konfekcijski broj L u Europi, u Kini je velicina Miili S.

Trzisni potencijal mora biti dovoljno velik kako bi opravdao izravne i neizravne troskove ukljucene
u prilagodbu proizvoda / usluge. Vas obrt treba procijeniti troskove koji Ce nastati i, iako moze
biti teSko, odrediti povecane prihode koji se oc¢ekuju od prilagodbe. Odluka o prilagodbi proizvoda
/ usluge dijelom se temelji na stupnju posvecenosti specificnom stranom trzistu. Obrt s
kratkoroCnim ciljevima vjerojatno ce imati drugaciju perspektivu od obrta s dugorocnim ciljevima.

— — @ Tehnicka prilagodba i redizajn

Osim prilagodbi vezanih uz kulturoloSke i potrosacke sklonosti, Vasa bi tvrtka trebala biti svjesna
da cak i temeljni aspekti proizvoda / usluge mogu zahtijevati promjenu. Na primjer, ukoliko Vas
obrt spada u elektronsku industriju, treba biti svjestan da proizvodi / usluge koji se plasiraju na
nekim trzistima (npr., SAD, Japan i sl.) imaju elektricne standarde koji se razlikuju od europskih.
Nadalje, oprema ili usluga projektirana u metrickom sustavu mora se prilagoditi u nemetrickim
standardima na nekim trzidtima. Cak se i priru¢nici s uputama ili odrzavanjem koji sadrze
dimenzije u centimetrima, tezine u gramimaili kilogramima te temperature u stupnjevima Celzija
trebaju prilagoditi drugacijim standardima mjera.

Drugi primjer dolazi iz prehrambene industrije. Prehrambeni proizvodi koji sadrze sastojke koje
imaju u sebi alkoholnog udjelaili svinjsko meso ne mogu se prodavati na trzistima koji preferiraju
Halal standarde te se njihov sastav treba mijenjati i traziti zamjene ukoliko se planira plasman
na tim trzistima.

— — @ Brendiranje, oznacavanje i pakiranje

Potrosaci su zainteresirani, najprije za kvalitetu, cijenu i uporabnu vrijednost proizvoda / usluge,
aliisekundarne karakteristike kao Sto su brend, funkcionalnost pakiranja, garancija, postprodajne
usluge i sl. Brendiranje i oznacavanje proizvoda na stranim trzistima tvore sljedecu percepciju
kod trgovacaikranjih potrosaca o Vasem proizvodu / usluziiVVasem obrtu. Moze li se \Vas sadasnji
brend koji koristite na domacem trziStu promovirati na stranom trzistu i moze li se razlikovati od
prisutnih lokalnih i medunarodnih brendova? Nasuprot tome, treba li mozda umjesto domaceg
brenda razviti drugi, zasebni brend primjeren za strano trziste ili uci u proizvodnju privatnih
robnih marki kako bi povecali lokalni interes za proizvod / uslugu koju stavljate na trziste? Jesu li
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dizajn, ime brenda, boje i sl. atraktivni za strane kupce ili mozda izazivaju negativnu konotaciju i
odbojnost? Mogu li se pakiranje proizvoda ili upute usluga izraditi na sluzbenim jezicima stranog
trzista kako je propisano zakonom ili praksom? Trebaju li se dati informacije o sadrzaju proizvoda
i zemlji porijekla? Koje sve informacije trebaju biti navedene i na koji nacin trebaju biti napisane?
Jesu li teZine i mjere navedene u lokalnoj jedinici? Cak i kod potro3ackih proizvoda, pakiranje i
opisivanje sadrzaja u metrickim i brojnim jedinicama (npr., kilogram, litra komad) moze biti vazno.

Koje sve stavke i informacije o proizvodu / usluzi moraju biti oznacene pojedinacno? Koji se jezici
koriste kod oznacavanja? Na primjer, ,Proizvedeno u Republici Hrvatskoj” mozda nece biti
prihvatljivo. Proizvod ¢e mozda morati biti oznacen na jeziku kojim govore potrosaci u zemlji.
Mogu postojati posebni zahtjevi za oznacavanje hrane, farmaceutskih proizvoda, tekstilnih
proizvoda i sl. Takoder, mozda treba biti navedena i uputa o uporabi i o preporucenoj kolicini.
Razmatraju li se lokalni ukusi i znanje? Cokolada sa slikom hrvatskog popularnog pjevaca mozda
nije tako privlacna inozemnim potrosacima kao Sto bi bila slika lokalne pjevacke zvijezde.

Investirajte u svjesnost o Vasem proizvodu, u prepoznatljivost Vaseg obrta i brend proizvoda.
Cak i prije nego po¢nete traziti uvoznike koji ée ispuniti \/a$ uvozno-izvozni posao, morate uloZiti
u sebe, tj. u ove kategorije, i to je proces koji treba trajati kontinuirano. Ucinite svoj obrt vidljivim
i privlacnim za svoje izvozne kupce. Ulaganje u svjesnost o Vasem proizvodu i u prepoznatljivost
svoje marke proizvoda zapravo je investicija u Vasu buducnost.
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— — — — — @ Montaza

Josjedan element pripreme proizvoda koji Vas obrt treba uzeti u obzir jejednostavnostinstaliranja
proizvoda u inozemstvu (ako je potrebno zbog prirode proizvoda / usluga). Ako su potrebni
tehnicari ili inzenjeri u inozemstvu za pomoc u instalaciji, Vas obrt treba biti vrlo racionalan u
izvodenju ove operacije i planirati tako ovu aktivnost da bude Sto ucinkovitiji, sa Sto manje
troskova i vremena potrebnog za realizaciju. Da bi to ucinkovito proveli u djelo, Vas obrt mora
prethodno, u domacem okruzenju, simulirati ovu aktivnost i testirati kako bi se odvijala montaza
proizvoda i kvaliteta krajnjeg proizvoda kako bi bili sigurni da na inozemnom trzistu ovaj proces
funkcionira besprijekorno. Druga opcija je unajmiti lokalne pruzatelje usluga i obuciti ih.

— — @ Garancija

\V/as obrt treba pazljivo razmotriti uvjete jamstva za proizvod / uslugu koju dajete inozemnim
partnerima ili potrosacima, ali trebate imati u vidu i kako je ovo pitanje uredeno lokalnim
zakonskim regulativama. Trebate biti vrlo jasni i specificni o tome Sto Vase jamstvo pokriva jer
ce kupac ocekivati odredenu razinu ucinka i jamstvo da Ce se to i postiCi. Razine ocekivanja i
prava za jamstvo razlikuju se od zemlje do zemlje, ovisno o razini razvoja zemlje, njezingj
konkurentnosti, praksi, aktivizmu skupine potrosaca, lokalnom standardukvalitete proizvodnje i
drugim cimbenicima.

8. Metode i kanali prodaje

.....

neizravna prodaja i izravna prodaja.

U neizravnoj prodaji, posrednicka tvrtka, odnosno tvrtka koja realizira izvoz Vaseg proizvoda /
usluge u inozemstvo preuzima odgovornost za pronalazenje inozemnih kupaca, otpremu
proizvoda na strano trziste i realizaciju naplate od stranih kupaca. VVarijacija ove metode je agent
(izvozni posrednik) koji uz proviziju pronalazi strane kupce za vas. Hrvatske tvrtke mogu imati
ulogu posrednika izvoza za obrte, kupujuci robu od proizvodaca, tj. od Vas i nakon toga istu
prodaju stranim partnerima ili krajnjim korisnicima izvan Republike Hrvatske. Dobrobit za Vas je
Sto su Vas izvozni rizik otpreme u inozemstvo, naplate, troskovi pronalazenja stranih kupaca,
promidzbene aktivnosti i sl. svedeni na minimum. U ovom slucaju VVasa odgovornost zavrsava
dostavom robe do skladista tvrtke koja se javlja u ulozi izvoznika ili utovarom Vaseg proizvoda u
transportno sredstvo. Negativno za Vas u ovom modelu je to sto tvrtka koja ostvaruje izvoz
umjesto Vas moze dobiti puno bolju profitnu marzu i prednosti u kontroli prodaje Vaseg proizvoda
na stranom trzistu. S ovim modelom neizravne prodaje vrlo tesko cete saznati koja je realna
potraznja za Vasim proizvodom na inozemnom trzistu na kojem se prodaje, koji su potencijali
trzista, koja je cjenovna razina koja se moze postici i slicno. sl. Sve te informacije su u kontroli
posrednicke tvrtke koja ostvaruje izvoz umjesto Vas.
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KoriStenje elektronske prodaje joS je jedna varijacija neizravne prodaje koja postaje sve
popularnija. Mozete razviti vlastitu platformu elektronske prodaje ili koristiti specijalizirane, vec
razvijene platforme. U takvim slucajevima specijalizirani e-prodavaci, uz naknadu, nude
rjeSavanje kompletne administracije, carine i logistike.

U izravnoj prodaji hrvatski obrt izravno posluje s inozemnim kupcem. Najvaznija tocka u u
procesu promisljanja i odredivanju hocete li plasirati neizravno ili izravno na strano trziste je
razina VVasih resursa koje ste spremni posvetiti Vasim medunarodnim marketinskim naporima.
Ostali cimbenici koje treba uzeti u obzir kada odlucujete hocete li na trziste posredno ili izravno
ukljucuju:

» velicinu VVaseg obrta,

» vasu toleranciju na izvozne rizike,

» resurse dostupne za razvoj stranog trzista,

» ocekivane troskove za realizaciju izvoznih aktivnosti,

» prirodu Vasih proizvoda ili usluga,

» prethodno iskustvo i stru¢nost u izvozu

» mogucnost spoznaje uvjeta poslovanja u odabranim stranim trzistima

Ne postoji univerzalna preporuka najbolje metode izvoza za vas. Mozete koristiti jednu, mozete
ih koristiti sve. Sve ovisi 0 slu¢aju i trzistu. Doista, mozda bi bilo pametno koristiti vise od jedne
metode, odnosno, mozete isprobati razlicite varijante, ovisno o Vasim mogucnostima i
situacijama: izravna prodaja stranim partnerima, prodaja izravno krajnjim stranim korisnicima
putem Vase web stranice, prodaja preko specijaliziranih B2B ili B2C platforma za e-trgovinu,
angaziranje agenta za pronalazenje kupaca u odredenim stranim zemljama i prodaju preko
posrednicke izvozne tvrtke. Nakon toga ocijenite koja metoda i na kojem trzistu daje najbolje
rezultate za Vas obrt. Na pocetku Vaseg medunarodnog poslovanja ne postoji preporuka za
“najbolji” put. Sami morate pazljivo probati vise izvoznih metoda kako bi ga sami pronasli.
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Pristup izvozu

Odabir metode izvoza VVasih proizvoda/usluga moze imati znacajan utjecaj, pozitivanilinegativan,
na Vas plan izvoza i na specificne marketinske strategije koje trebate u svom poslovanju na
stranom trzistu. Razliciti pristupiizvoza izravno se ticu razine ukljucenosti Vaseg obrta u procesu
izvoza.

Cetiri su opéa pristupa izvoznoj aktivnosti, a mogu se koristiti
sami ili kombinirano:

1. Pasivno ispunjavanje narudzbi domacih kupaca koji potom izvoze Vas
proizvod/uslugu.

Ovaj se nacin prodaje ne razlikuje od Vase standardne prodaje na domacem trzistu. Vasa
uklju€enost, airizici u procesu prodaje na stranom trzisStu u ovom slucaju su zanemarivi. Domaca
tvrtka koja kupuje proizvode / usluge od Vas i zatim ih plasira na strano trziste zapravo je strana
tvrtka koja je dosla do saznanjai odlucila kako Vas proizvod moze zadovoljitiinozemnu potraznju.
Ova tvrtka zapravo preuzima sve rizike i rjeSava sve detalje izvoza, u nekim slu¢ajevima cak i bez
da je izvorni prodavac / proizvodac upoznat s time. Mnogi obrti pokazuju veci interes za izvoz tek
kada otkriju da se njihov proizvod / usluga vec prodaje u inozemstvu, posredstvom drugih
domacih tvrtki. Malo je poznata cinjenica da poduzeca koja u sustini ne proizvode, vec se bave
iskljucivo trgovinom, obavljaju veliki dio izvoznih aktivnosti. Protivno tome, mnoge male tvrtke i
obrti proizvode proizvode za izvoz, ali ih zapravo ne izvoze sami.

2. Aktivno trazenje domacih kupaca koji bi izvozili Vase proizvode / usluge
stranim trgovcima ili krajnjim korisnicima

U ovom slucaju Vas je pristup izvozu puno proaktivniji i podrazumijeva aktivan pristup i trazenje
domacih poslovnih partnera s ciljem izvoza VVasih proizvoda / usluga. U ovom pristupu Vas obrt,
za razliku od prethodne tocke, zna da se njegov proizvod izvozi i zna prepoznati potencijal
proizvoda / usluge na stranom trzistu, ali domaci kupac koji ostvaruje izvoz i dalje preuzima
rizike, obraduje detalje izvoza i ima potpunu kontrolu predaje u inozemstvu.

3. Neizravni izvoz - izvoz preko posrednika

Ovim pristupom Vas obrt unajmljuje usluge posrednicke tvrtke koja je sposobna za pronalazenje
inozemnih trzista i kupaca za svoje proizvode. Ovaj pristup je za stepenicu visi u smislu VVase
ukljucenosti, kontrole izvoznog procesa i prodaje Vaseg proizvoda / usluge u inozemstvo. Ovaj je
pristup vise partnerski odnos izmedu Vas i posrednicke tvrtke. Ovakav nacin izvoza moze
plasmanu Vaseg proizvoda / usluge omoguciti pristup dobro uspostavljenoj strucnosti i
trgovinskim kontaktima posrednika, ali i zadrzavanje Vase znatne kontrole nad procesom
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prodaje. Na ovaj nacin mozete saznati vise o stranim konkurentima, uvjetima prodaje, cjenovnu
politiku, o novim tehnologijama i drugim trzisnim prilikama.

Varijacija na ovom modelu je koriStenje platformi za e-trgovinu. Oni obitno nude na svojoj
e-platformi da se bave prodajom, promocijom i otpremom Vaseg proizvoda / usluge u zamjenu
za naknade. Kako se Vas proizvod prodaje putem njihove stranice za e-trgovinu, dobivate
obavijest da obnovite zalihe i oni Vam salju uplatu. Druga mogucnost je da prodaja ide preko
posrednicke e-stranice, a da sam obrt obavlja dostavu.

Zadniji, treci model neizravnog izvoza je kada angazirate posrednickog izvoznog agenta (fizicku
osobu ili tvrtku) koji uz proviziju (obi¢no postotak na izvoznoj cijeni) koristi svoje kontakte za
prodaju Vasih proizvoda / usluga u drugim zemljama te Vam omogucuje kontakte sa stranim
partnerima. Pozitivno za Vas bi bilo da ste ukljuceni u proces pregovora sa stranim kupcem, oko
tehnicke realizacije izvoza, komercijalnih uvjeta, kvalitete proizvoda i sl. Glavna prednost
neizravnog izvoza za hrvatske obrtnike je sto on omogucuje ulazak na strana trzista bez
ukljucenostiu kompleksnije poslovne operacije i rizike koje nosiizravniizvoz, kao sto su investicije
i troSkovi neophodne za ovu aktivnost.

4. lzravni izvoz

Ovaj pristup je najambiciozniji i najizazovniji jer Vas obrt obraduje svaki aspekt procesa izvoza od
istrazivanja trzista, planiranja inozemne distribucije, tehnicku provedbu izvoza, prodaju, naplatu
i promidzbene aktivnosti. Treba imati u vidu da ovaj model trazi znacajnu predanost vlasnika
obrta, potrebno je vrijeme i znanje za postizanje dobrih rezultata. Nadalje, treba biti svjestan da
ovaj model ima i puno vise rizika jer kroz sve faze izvoza obrt prolazi samostalno i potrebna je
velika koncentracija u planiranju i provjera svakog koraka kako bi se sprijecCile eventualne
pogreske koje mogu imati negativne posljedice na poslovanje. Medutim, ovaj pristup takoder
moze biti najbolji nacin za postizanje maksimalne dobiti i dugorocnog rasta.

Uz odgovarajucu pomoc, obuku i ustrajnost ¢ak i mali obrti mogu izvoziti direktno. Prednosti
izravnog izvoza za Vas obrt ukljucuju vecu kontrolu nad izvoznim procesom, potencijalno veci
profit i blizi odnos s inozemnim kupcima i trziStem opcenito, kao i priliku da naucite Sto mozete
uciniti za povecanje Vase ukupne konkurentnosti. Medutim, te prednosti imaju cijenu: obrt treba
posvetiti viSe vremena, osoblja i resursa izravnom izvozu nego neizravnom izvozu.

Ukoliko Vas obrt odluci izvoziti izravno na inozemna trzista, obicno su potrebne unutarnje
organizacijske promjene kao neophodna potpora slozenijim poslovnim funkcijama koje izvozno
poslovanje nalaze. Kao izravni izvoznik Vi cete odabrati ono inozemno trziste za koje smatrate
da ima najveci potencijal i na kojem biste najlakse mogli realizirati prodaju.
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— — — — — @ Organiziranje izvoza

Obrt koji je nov u izvozu opcenito, svoju izvoznu prodaju ne tretira drugacije od svoje domace
prodaje te koristi postojece kadrove i organizaciju rada. Kako se medunarodna prodaja i narudzbe
iz inozemstva povecavaju, VVas obrt moze odluciti ili moze biti primoran odvojiti upravljanje
svojim izvozom od domace prodaje zbog vece ucinkovitosti. Prednosti odvajanja medunarodnog
od domaceg poslovanja ukljucuju centralizaciju specijaliziranih vjestina potrebnih za rad s
medunarodnim trzistima i prednosti usmjerenog marketinskog napora koji e vjerojatnije
povecati izvoznu prodaju. Medutim, segmentacija je ponekad manje ucinkovita u smislu
koristenja raspolozivih resursa turtke. Vasa tvrtka moze odvojiti medunarodno od domaceg
poslovanja na razli¢itim razinama u organizaciji. Na primjer, kada prvi put pocnete izvoziti,
mozete stvoriti odjel izvoza s voditeljem na puno ili nepuno radno vrijeme koji odgovara voditelju
domace prodaje i marketinga. U kasnijoj fazi, Vasa tvrtka moze odluciti povecati autonomiju
izvoznog odjela do tocke stvaranja medunarodnog odjela koji odgovara izravno vlasniku. Mnogi
manji obrti apsorbiraju izvoznu prodaju u postojece funkcije; takav aranzman djeluje ucinkovito
i moze funkcionirati do neke razine izvozne prodaje, ali ne trebate dopustiti da zbog Vase
eventualne nespremnosti za organizacijski razvitak izvozne aktivnosti trpe i stagniraju.

Bez obzira na to kako Vas obrt organizira svoje izvozne napore, kljuc je olaksati posao izvoznih
aktivnosti. Dobre marketinske vjestine mogu pomoci Vasem obrtu poslovanju na nepoznatom
trzistu. Iskustvo pokazuje da uspjeh poslovanja na stranim trziStima manje ovisi 0 svojstvima
proizvoda nego o komercijalnim vjestinama i marketinskim metodama. To znaci da proizvod ili
usluga mogu biti odlicni, ali komercijalizacija lo5a. Nakon Sto se Vas obrt odlucio za izvozni
poduhvat i napravio neophodne pripreme, potrebno je prepoznati odgovarajuci kanal distribucije
koji Ce biti pazljivo odabran za svako trziste. Ti kanali ukljucuju prodajne predstavnike, agente,
distributere, trgovce na malo i krajnje korisnike.
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a) Posrednici

Posrednik prodaje u inozemstvu otprilike je isto Sto i posrednik prodaje na domacem trzistu.
Posrednik prodaje u inozemstvu koristi kataloge (tiskane ili elektronske) o proizvodima /
uslugama obrta, kao i uzorke istih te ih promovira i nudi potencijalnim inozemnim kupcima.
Obicno se posrednik moze baviti drugim komplementarnim linijjama proizvoda / usluga drugih
proizvodaca koje se ne sukobljavaju s Vasima. Posrednik prodaje obi¢no radi za proviziju, koja se
obicno uracuna u prodajnu cijenu i za Vas ne pretpostavlja neki rizik ili odgovornost. Obveza je
svakako da bude pod ugovorom na odredeno vrijeme (koji se moze produziti uz uzajamni
sporazum). Ugovor treba definirati prava i obveze dviju strana, treba biti jasan i bez nedorecenosti
ili dileme u tumacenju. Ugovorom se definira teritorij, uvjeti prodaje, nacin i visina naknade,
razlozi i postupci za raskid ugovora te ostale pojedinosti. Posrednik prodaje moze djelovati na
ekskluzivnoj ili neekskluzivnoj osnovi. Uobicajeni termin u praksi koji se za posrednika koristi je
predstavnik, iako ima razliciti obvezujuci odnos. Posrednik posreduje izmedu obrta (proizvodaca)
i kupaca, dok predstavnik predstavlja obrt (proizvodace) pred kupcima i institucijama.

b) Zastupnici

Zastupnik u biti znaciisto Sto i posrednik, s time da zastupnik ima ovlasti, a mozda ¢ak i punomoc
za preuzimanje obveza u ime VVaseg obrta te da vas on de facto zastupa na stranom trzistu. Ovo
je Cvrsca obvezujuca veza ako je usporedimo s posrednikom. Zastupnik zapravo zastupainterese
Vaseg obrta na nekom inozemnom trzistu te ima puno Sire ovlasti, moze zakljuciti ugovore uime
tvrtke, naplacivati, zaduzivati i sl. Zato je vazno ovlastiti i prava tocno i precizno definirati o
ugovorom o zastupanju.

c) Distributeri

Strani distributer stavlja svoje komercijalne usluge na raspolaganje hrvatskom obrtniku kako bi
njegove proizvode / usluge plasirao u maloprodaji (najcesce) ili krajnjim potrosac¢ima na stranom
trzistu. Distributer obicno obavlja uvoznu proceduru, skladisti proizvode u kolicinama koje jamce
dovoljnu zalihu, puno i pravovremeno servisiranje kupaca, a takoder ovisno o prirodi indutrijske
grane, osigurava rezervne dijelove i odrzavanje. Takoder, cesto planira i pruza podrsku prodaji
promocije (merchandising) te promidzbene aktivnosti (obi¢no angaziranjem marketinsih
agencija). Distributeri obicno u svojem portfoliju imaju i druge medusobno nekonkurentne, ali
komplementarne proizvode. Krajnji potrosaci obicno ne kupuju direktno od distributera, vec
kupuju od trgovaca na malo (maloprodaja). Izuzetak je e-trgovina. Uvjetii duljina suradnje izmedu
VaSeg obrta i inozemnog distributera mora biti utvrdena ugovorom. Obi¢no se preporucuje
pocetak suradnje relativno kratkim probnim razdobljem, a zatim produzetak ugovora, ako se
odnos pokaze zadovoljavajucim za obje strane. Faza odabira distributera jedna je od kljucnih
etapa uspjeha prodaje na stranom trzistu.
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Kljucno pitanje je kako odabrati pravog distributera. Je li distributer dobar, profesionalan i dobro
kotira kod stranih partnera i potrosaca? Hoce li se dovoljno posvetiti prodaji Vaseg proizvoda? Je
li solventan i hocete li imati problema oko placanja? Je li prevelik pa trazi viSe no Sto mozete
ispuniti ili je premalen i ne moze ispuniti Vase ambicije? Sve su to dileme i pitanja na koja trebate
odgovoriti. Savjet koji bi mogli dati kod odabira distributera bio bi da vrlo pazljivo i temeljito
pristupite tom procesu. Analizirajte potencijalne distributere, razgledajte njihov portfolio, njihove
principe, s kojim profilom kupaca rade, kako su pozicionirani na trzistu, stupite u kontakt s
njihovim partnerima kako bi saznali njihova misljenja. Oslonite se na vlastitu procjenu i nemojte
podleci tudim, neobjektivnim stavovima.

d) Maloprodaja

Sto predstavlja maloprodaja i koje sve funkcije obavlja, najplasti¢nije se moze objasniti
medunarodnim terminom “retailing”, Sto je zapravo kovanica nastala od dviju francuskih rijeci:
“tailler” i prefiks “re” s zajednickim znacenjem “ponovo biti presjeceno”. Stoga se maloprodajna
trgovina definira kao ona djelatnost koja “sijece” na manje porcije velike koliCine proizvoda i
stavlja ih krajnjim korisnicima na raspolaganje. To je proces transfera proizvoda / usluga do
krajnjih potrosaca. To je zavrSna faza procesa (lanca) opskrbe u kojoj se zadovoljavaju potrebe
krajnjih korisnika, a ne sluzi za daljnju poslovnu namjenu. Ona predstavlja vrlo kompleksnu
djelatnost s mnostvom funkcija (odabir proizvoda, komponiranje asortimana, cjenovno
pozicioniranje, promidzbene aktivnosti, stvaranje konkurentskih odnosa, ima mogucnost
forsiranja proizvoda, njihovo bolje pozicioniranje, stvaranje imidza i sl.). Maloprodaja je
istovremeno i kupac, ali i prodavac te predstavlja sponu koja povezuje proizvodaca s krajnjim
potrosacima. Upravo zbog svih ovih funkcija ona je od klju¢nog znacaja za proizvodace i zapravo
oni ovise 0 njoj jer svojim prodajnim instrumentima moze podici prodaju VVaseg proizvoda. Na
primjer, ukoliko se osigura bolja pozicioniranost proizvoda na prodajnom mjestu, druga ili treca
prodajna pozicija u trgovini, bolje cijene, stavljanje proizvoda u katalog, tada se ugovore povoljniji
komercijalni uvjeti s Vasim obrtom i obrnuto ili se ugusi prodaja VVaseg proizvoda ukoliko se
primijeni obrnuto od prethodno nabrojanog.

e) Izravna prodaja krajnjim korisnicima

Uvrijezeno je misljenje da se maloprodaja ostvaruje iskljucivo u fizickim prodajnim objektima
(tzv. "brick and mortar” ili “cigla i zbuka") Sto je pogresno zato Sto u maloprodaji postoji nekoliko
razlicitih i vrlo ucinkovitih modela u prodaji izvan objekata, tzv. “non-store retailing” koji ukljucuju
izravnu prodaju krajnjim potrosacima: prodaja preko internetske platforme (“on-line” prodaja,
npr. Amazon), direktna prodaja (npr. Avon kozmetika), prodaja po principu “od vrata do vrata”,
kataloska prodaja dostavom preko poste, dostavne kompanije (npr. Wolt) i express mail courier
kompanije, aukcijska prodaja, teleshopping, prodaja na pokretnim prodajnim pultovima ili
vozilima (npr. sajmovi), iznajmljivanje (npr. iznajmljivanje audio opreme, vjencanica i sl.). Ali je
takoder razumljivo da najveci dio prometa jos uvijek ide preko prodajnih objekata.
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Ukoliko imate ovaj model prodaje, Vasi kupci mogu biti svi profili: drzavne institucije, poduzecaiili
krajnji potrosaci. Trebali biste biti svjesni da kod prodaje proizvoda na tako izravan nacin VVas obrt
moze biti odgovoran za dostavu, naplatu potrazivanja te povrat i servisiranje proizvoda, osim
ako nije drugacije dogovoreno. Ako trosak pruzanja ovakvih usluga nije ugraden u izvoznu cijenu,
mogli biste imati manji profit nego Sto ste ocekivali.

f) Odabir stranih partnera

Nakon sto ste prepoznali niz potencijalnih predstavnika ili distributera na odabranom vanjskom
trzistu, trebali biste ih kontaktirati, odnosno, sazvati sastanak, obaviti razgovor ili im e-poStom
poslati dopis za suradnju. Bas kao Sto ste i Vi trazili informacije o inozemnom partneru i
provjeravali njegove detalje, tako je i strani partner zainteresiran za Vas obrt i informacije o
VVasem proizvodu / usluzi. Buduci strani partner vjerojatno ce traziti i viSe informacija o Vama i
Vasem poslovanju nego Sto biste rekli sami nekom slu¢ajnom kupcu. VVas bi obrt trebao pruziti
potpune informacije o svojoj povijesti, resursima, osoblju, liniji proizvoda, prethodnoj izvoznoj
aktivnosti (ako ih ima) i svim drugim vaZznim pitanjima. Posebno je vazno navesti koje sve
performanse ima Vas proizvod ili usluga i koje su njegove objektivne prednosti u usporedbi s
konkurencijom (kvaliteta, cijena, originalnost i sl.). Vasa tvrtka mora ovu prezentaciju napraviti
vrlo plasticno, uz prezentaciju uzoraka proizvoda ili simulaciju usluge, npr. fotografije pogonai sl.
Vrlo uvjerljivo djeluje ukoliko pozovete stranog partnera da posjeti Vas obrt. Budite svjesni da
postoji znacajna razina opasnosti od krace intelektualnog vlasnistva. Slanje uzoraka proizvoda
koji se mogu lako kopirati, nije preporucljivo. Takoder, suzdrzite se biste prezentacije cjelokupnog
tehnoloSkog procesa neprovjerenim stranim partnerima.

Prije odluke o prezentaciji i sklapanju ugovora, pazljivo istrazite potencijalne strane partnere
Njihov:

» trenutni status i povijest, ukljucujuci iskustvo u bransi,

» metode koje primjenjuje prilokom uvodenja novih proizvoda na prodajno podrudje,
» reference njegovih trgovaca i kupaca, kao i banaka,

» podatke o tome mogu li ispuniti Vase posebne zahtjeve i ambicije.

Zatraziti od stranog partnera procjenu trzisnog potencijala za proizvode Vaseg obrta. Takve su
informacije korisne u procjeni ima li strani partner znanje o proizvodnoj grani i primjenjuje li
istrazivanje trzista, Sto je signal temeljitosti i sustavnosti.

Dio ovih informacija mozete dobiti i od njegovih aktualnih ili bivsih poslovnih suradnika. Ipak, ne
ustrucavajte se pitati izravno potencijalne strane partnere detaljna i konkretna pitanja kako bi
stvorili Sto potpuniju sliku o njima.

Dobavljaci imaju pravo istraziti kvalifikacije onih koji ih predlazu za predstavljanje u inozemstvu.
Profesionalni strani partneri znaju Sto znaci povjerenje i rado e odgovoriti na pitanja koja ce ih
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razlikovati od manje kvalificiranih konkurenata. Isto tako, treba uzeti u obzir druge izvore iz
privatnog sektora i institucije (komore, banke, osiguravajuce kompanije, veleposlanstva i sl.) za
provjeru kreditne sposobnosti potencijalnih poslovnih partnera.

Nakon Sto odaberete moguce strane partnere, organizirajte s njima sastanak i po mogucnosti
posjetite ih u okruzenju gdje djeluju.kako bi vidjeli njihovu veliCiny, stanje i mjesto gdje se nalaze
njihovi uredi i skladista te tako izravno procijeniti njihovu snaga na trzistu.

g) Potpisivanje ugovora o suradnji sa stranim partnerom

Kada je Vas obrt pronasao potencijalnog inozemnog partnera koji ispunjava VVase kriterije,
sljedeci korak je pregovaranje i potpisivanje ugovora o suradnji. Obicno se kaze (iako zvuci malo
grubo, ali je istinito i potvrdeno u praksi) da se ugovori potpisuju u sretna, a za nesretna vremena.
Ova floskula zeli upozoriti da obicno na pocetku suradnje dominira pozitivizam i poslovni
entuzijazam pa se ne posvecuje vrijeme detaljima suradnje i mogucim nesuglasicama koje se
tijekom suradnje mogu javiti. Kad se problemi pojave, onda se obje strane pozivaju na ugovor.
Ako ugovor ne regulira ili ne pokriva ova pitanja jasno i nedvosmisleno, tada nastaje problem. To
je razlog izreke da da formalni (“reda radi”) ugovori ne postoje.

Stoga formalno-pravni ugovor mora biti jasan, sveobuhvatan, pokrivati sve tocke suradnje, ne
ostavljati prostor za dileme i nedorecenosti i stavljati dvije ugovorne strane u ravnopravnu
ugovaracku poziciju.Ugovor treba pokrivati suradnju po pitanju tehnickih, komercijalnih i pravnih
stvari. To znaci: kvalitetu, nacin kontrole i utvrdivanje iste, cijene, logistiku, nacin dostave i paritet,
eventualnu ekskluzivu, nacin i period placanja, vrijeme isporuke, potrebnu dokumentaciju, penale
za nepridrzavanje nekih od ugovornih odredbi, marketing, servisiranje, zamjenu i povrat, obuku
osoblja, vrijeme trajanje ugovora, nacin i razloge raskida, nadleznost suda u eventualnom sporu
i sl.

Ugovor moze sadrzavati i neke specificnije odredbe, poput iskljuCivanja poslovnih odnosa
partnera s konkurentskim tvrtkama. Zbog antimonopolskih propisa zakona, ova odredba moze
uzrokovati probleme u nekim europskim zemljama. Nadalje, neotkrivanje povjerljivih informacija
na nacin koji bi se pokazao stetnim ili bi negativno utjecalo na Vasu konkuretnost , ekskluzivnu
prodaju ili opskrbu za neka podrucja, kupce, regiju ili kategoriju proizvoda/usluga, minimalni
obujam prodaje (financijski ili fizicki) u odredenom periodu.

— — — — — @ Zakljucimo, sto je detaljniji ugovor, toliko manje muka!
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9. Politika cijena, ponude i komercijalnih uvjeta

Odrediti pravu cijenu VVaseg proizvoda/usluge, dati potpunu i tocnu ponudu, definirati najbolje
uvjete prodaje i odabrati najsigurniji nacina placanja, cetiri su kriticna elementa u prodaji
proizvoda ili usluga u inozemstvu. Od navedena Cetiri elemenata, odredivanje cijene moze biti
najizazovnije, cak i za iskusne profesionalce-izvoznike.

Analiza i odredivanje cijena

Ova proces i analitika razmatranja pomoci ce Vam odrediti najbolju cijenu za Vas proizvod za

ciljlano inozemno trziste. Pitanje Vasih prodajnih cijena trebate promatrati barem kroz sljedecih

nekoliko perspektiva:

» po kojim biste cijenama trebali prodavati svoje proizvode na stranom trzistu, kako prema
trgovcima, tako i i prema krajnjim korisnicima?

» Zelite li Vas proizvod cijenom pozicionirati s vodecima u kategoriji, u sredini ili u ekonomsku
(jeftinu) kategoriju?

» odrazava li izvozna cijena pravu vrijednost i kvalitetu proizvoda? Precjenjuje li ili podcjenjuje
cijena Vas proizvod/uslugu?

» jelicijena konkurentna na trzistu?

» koju vrsta popusta (npr. godiSnje bonuse, popust za avansno placanje, popust za vece
kolicine) i kakve naknade (npr. oglasavanje, lager, rabat) mozete ponuditi svojim stranim
kupcima, a da cijena i dalje ostane profitabilna?
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» trebaju li se cijene razlikovati po segmentima trzista?

» trebaju li se cijene razlikovati unutar iste linije proizvoda?

» koje sve opcije imate u smislu stabilnosti prodajnih cijena ukoliko dolazi do povecanja ili
smanjenja troskova rada?

» jeli potraznja na inozemnom trzistu elasticna ili neelasticna?

hoce li strana regulatorna tijela vidjeti Vase cijene kao razumne ili tzv. “dumping”?

Isto kao i na domacem trzistu, cijena po kojoj se proizvod ili usluga prodaje na stranom trzistu
izravno utjece na Vas prihod, alii na Vasu profitabilnost, Sto je jos vaznije. Bitno je da objektivnim
istrazivanjem trzista \Vas obrt procijeni sve varijable koje mogu utjecati na raspon cijena za Vas
proizvod ili uslugu.

Ako je cijena previsoka, proizvod ili usluga nece se prodati ili se nece prodavati u onom obimu u
kojem bi se mogla prodavati ukoliko ima konkurentniju cijenu.

Ako je cijena preniska, \/asa izvozna aktivnost mozda nece biti dovoljno profitabilna te time moze
zapravo stvoriti neto gubitak.

Tradicionalne komponente za odredivanje odgovarajuce cijene su: troskovi, trziste, potraznja i
konkurencija. Svaka od ovih komponenti mora se usporediti s Vasim izvoznim ciljevima i
razlozima za izlazak na inozemno trziste. Iz izvozne perspektive, analiza svake komponente
moze rezultirati izvoznim cijenama koje se razlikuju od domacih cijena. Takoder je vrlo vazno
uzeti u obzir dodatne troskove koje obicno snosi uvoznik, a koji opterecuju prodajnu cijenu. To
ukljuCuje carine (ukoliko je ima), Spediterske naknade, fluktuacije valute, logisticke troSkove
(uklju€ujuci dostavu), razne administrativne troSkove (osiguranje, dozvole, certifikate, registracije
i sl.) i poreze na dodanu vrijednost (PDV). Ovi troSkovi mogu znacajno povecati konacnu cijenu
koju placa uvoznik i ponekad rezultiraju ukupnim iznosom koji je dvostruko visi od cijene koja se
naplacuje na domacem trzistu.

— — @ Ukratko:

1. prodajna cijena mora pokrivati realne troskove proizvodnje,

2. cijena mora biti prilagodena stranom trziStu gdje plasirate proizvod (npr. prosjecne cijene
proizvoda Siroke potrosnje u BiH su nize u usporedbi s Austrijom pa ukoliko ste cijenom
konkurentni u Austriji, to ne znaci da Cete biti i u BiH),

3. potraznja za nekom kategorijom proizvoda ili uslugom razlikuje se od trzista do trzista,

4. razinaiintenzitet konkurencije ovise o specifikaciji trzista.

Podsjetimo, cijena je vrlo znacajan faktor prodaje, ali nije jedini. Proizvodi i usluge cesto su
ucinkovitiji ukoliko imaju bolju kvalitetu, prepoznatljiv brend, marketinsku potporu, postprodajni
servis i sl. Kupci u procesu kupnje najcesce uzimaju u obzir cijeli ovaj paket.
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Ciljevi izlaska na inozemno trziste

U procesu analize i kreiranja prodajnih izvoznih cijena Vaseg proizvoda ili usluge vazno je
odredivanje trzisnih ciljeva koji se Zele postici prodajom u inozemstvu. Na primjer, moZete se
pitati pokusavate li prodrijeti na novo trziste kako bi napravili platformu za dugorocni rast trzista
ili trazite izlaz za visak proizvodnje ili zastarjele proizvode, Sto u oba dva slucaja ne mozete
ostvariti na domacem trzistu? Marketinski i cjenovni ciljevi mogu biti generalizirani za sva trzista
ili prilagodeni pojedinom stranom trzistu. Na primjer, marketinski ciljevi za prodaju u BIH gdje je
dohodak po glavi stanovnika nizi od onoga u Hrvatskoj nuzno se razlikuju od marketinskih ciljeva
za prodaju u Austriji ili Njemacko;.

: "Pp"—
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Troskovi

Stvarni troskovi proizvodnje i plasiranje proizvoda na trziste kljucni su za utvrdivanje je li izvoz
financijski isplativ. Mnogi novi izvoznici izracunavaju svoje izvozne cijene metodom “trosak plus”.
Tom metodom izracuna izvoznik kao bazu uzima trosak domace proizvodnje i dodaje troskove
za administraciju, istrazivanje i razvoj, rezije, Spediciju, distributerske marze, carine i dobit.
Ucinak ovog pristupa izracuna izvoznih cijena moze rezultirati eskalacijom izvozne cijene u
potpuno nekonkurentan raspon. lako izvozni proizvod moze imati istu cijenu na paritetu ex
works kao i proizvod namijenjen domacem trzistu, njegova konacna prodajna cijena moze biti
znatno veca, ako se ne ulazi u istinsku strukturu cijena i ako se svi vazni i nevazni troskovni
elementi uracunaju kao troskovi izvoza.

“Granicna cijena” je konkurentnija metoda odredivanja cijene proizvoda za ulazak na strano
trziste. Ova metoda razmatra izravne vlastite troskove proizvodnje i troskove za prodaju
proizvoda za izvoz i to se uzima kao osnovica ispod koje se cijene ne mogu postaviti jer bi se u
protivnom generirao gubitak. Na primjer, dodatni troskovi mogu nastati zbog modifikacije
proizvoda za izvozno trziste po pitanju drugacije veliCine, ispravaka u sastavu ili stavljanja
dodatnih naljepnica. TroSkovi se mogu smanjiti i nadoknaditi bez povecanja fiksnih troskova
domace proizvodnje. Mnogi se troskovi koji se odnose samo na domacu proizvodnju, poput
oznacavanja koje je potrebno za domace trziste, pakiranja i troskova za domace oglasavanje i
promociju, oduzimaju, kao i troskovi kao Sto su za istrazivanja i razvoj jer su to troskovi koji bi
ionako nastali za domacu proizvodnju. Ostale troskove treba procijeniti u koju kategoriju vise
pripadaju. Jesu li to troSkovi za domace ili izvozne proizvode, odnosno jesu li za proizvode
namijenjene za domace trziste ili za izvoz, a mogu ukljucivati:

» naknade za istrazivanje trzista i kreditne provjere,

» poslovne putne troskove,

» cijene medunarodne postarine i telefona,

» troskove prijevoda,

» provizije, naknade za obuku i ostale troskove vezane za izvoznu prodaju,
» naknade konzultanta i Speditera,

» modifikacija proizvoda i posebne troskove pakiranja.

Nakon Sto se izracunaju realni troskovi izvoznog proizvoda, trebali biste
formulirati okvirnu prodajnu cijenu za inozemno trziste.

Potencijal potraznje stranog trzista

Za vecinu potrosackih dobara dohodak po glavi stanovnika u zemlji u kojoj planirate prodavati
dobar je pokazatelj platezne sposobnosti trzista. Neki proizvodi stvaraju tako veliku potraznju
(npr. I-phone, Nike tenisice) da ¢ak i nizak dohodak po glavi stanovnika nece utjecati na njihovu
prodajnu cijenu. Pojednostavljivanje proizvoda kako bi se smanjila njegova prodajna cijena moze
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biti jedan od mogucih odgovora VVaseg obrta na trzistima s niskim dohotkom po glavi stanovnika.
\/as obrt takoder mora imati na umu da inflacija i njen utjecaj na cijene te fluktuacije nacionalne
strane valute mogu promijeniti konkurentsku poziciju Vaseg proizvoda ili usluge. Isto tako,
trebate imati jasnu sliku kojim je profilima kupaca Vas proizvod ili usluga namijenjen. Primjer:
ako su primarni kupci Vaseg obrta u zemlji u razvoju iseljenici ili lokalni ljudi s visokim prihodima,
tada bi se mogla postici veca cijena cak i ako je prosjecni dohodak po glavi stanovnika nizak.

| obrnuto, ako Vas proizvod pripada u najnizu cjenovnu klasu, tada bi cijene bile niske bez obzira
Sto je trziste visoko razvijene zemlje.

Konkurencija

Kada plasirate Vas proizvod ili uslugu na domace trziste, sasvim sigurno provjeravate cijene
konkurentskih proizvoda i dodatnih uvjeta koje konkurencija daje kupcima. Ova situacija koja se
tiCe izvoza dodatno se komplicira jer ulazite na novo i ne tako poznato trziste kao Sto je domace,
s razlicitom strukturom i konkurentskim odnosima. Morate prilagoditi vlastitu cjenovnu politiku
shodnotrzisnim okolnostima. Ako nainozemnom trzistu postoji velika koncentracijakonkurenata,
mozda Cete imati malo izbora i prostora za manevar s cijenama. Stoga biste mogli ponuditi cijenu
koja odgovara prosjecnoj trzisnoj cijeni kategorije u koju pripadate ili ¢ak podcijeniti proizvod ili
uslugu radi lakseg ulaska na trziste i uspostavljanja pocetnog trzisnog udjela. Ako je proizvod /
usluga nov za odredena strana trzista, ima originalnost ili nemate konkurenciju, mozda je
moguce postaviti visu cijenu od trzisSno prosjecne ili od one koju vec imate na domacem trzistu.

Sazetak o kreiranju Vase cjenovne politike
Vazno je zapamtiti nekoliko kljucnih tocaka pri odredivanju cijene VVaseg proizvoda:

» odredite VVas jasan cilj izlaska na strano trziste,

» izraCunajte stvarni trosak VVaseg izvoznog proizvoda,

» izracunajte konacnu prodajnu cijenu (prema trgovcima i prema krajnjim potrosacima).

» procijenite razinu potraznje na stranom trzistu i konkurenciju,

» razmislite o modificiranju proizvoda kako bi smanijili izvoznu cijenu,

» uizracun ukljucite "netrzisne” troskove kao Sto su carine, trosarine, certifikati, inspekcije i sl .

» iz strukture troskova izvozne cijene iskljucite elemente koji nisu u funkciji izvoza. To bi bili
promidzbeni troSak za domace trziste, distributivni troskovi za domace kupce i sl.

Ponude i predracuni

Mnoge izvozne transakcije, osobito pocetne izvozne transakcije, pocinju od primitka upita iz
inozemstva, nakon Cega slijedi zahtjev za sluzbenu ponudu za Vas proizvod ili uslugu. Pro forma
faktura je ponuda pripremljena u obliku racuna. To je pozeljna sluzbena metoda za slanje ponude
potencijalnom stranom kupcu u izvoznom poslu. Ponuda opisuje proizvod, navodi cijenu,
logistiku, odreduje vrijeme isporuke te definira uvjete prodaje i uvjete placanja. Strani kupac,
osobito na samom pocetku suradnje, mozda nije u potpunosti upoznat sa svim ovim elementima,
tako da opis proizvoda i osnovnih uvjeta prodaje u inozemnoj ponudi obicno mora ukljucivati vise
detalja od ponude potrebne domacim kupcima.
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» imenaiadrese prodavaca i kupca,

» referentni broj i datum dobivenog upita od inozemnog kupca,

» popis trazenih proizvoda i njihov toc¢an opis: komercijalno ime, genericko ime, neto tezinu,
vrstu pakiranja, tarifni broj i sl.,

» Cijenu svakog proizvoda u ugovorenoj valuti,

» logisticke podatke, broj komada, broj kartona, broj paleta, kubicni volumen i dimenzije
pakirane za izvoz, bruto i neto tezinu otpremei sl

= trgovinski popust (rabat za avansno placanje, logisticki rabat i sl.),

» mjesto isporuke,

= uvjete prodaje,

» uvjete placanja,

» troskove osiguranja i dostave,

» rok valjanosti ponude,

» paritet (Incoterms 2010)

» datum utovara

Predracuni se koriste za ponudu i za avansnu uplatu. Predracun mora biti potpisan od ovlastene
osobe. Predracuni su dokument koji se koristi i za podnoSenje zahtjeva za uvoznu dozvolu,
otvaranje akreditiva i sl. Zaista je dobra praksa ukljuciti predracun u bilo koju medunarodnu
ponudu, bez obzira je li Vas strani partner zatrazio ovaj dokument ili ne. On Vam predstavlja
potvrdu i povijesni materijal Sto ste nekome ponudili, kada i po kojoj cijeni.

Paritet: Incoterms 2020

U svakom kupoprodajnom ugovoru zaklju¢enom medu inozemnim partnerima vrlo je vazno
imati jasnu i detaljnu uzajamnu suglasnost oko uvjeta isporuke zato 5to dvosmislenost ili zabuna
oko nekih od elemenata i faza ove aktivnosti moze rezultirati neadekvatnim tumacenjem prava
i obveza te prouzrokovati neplaniranu financijsku stetu, izgubljenu prodaju ili gubitak partnera,
svih ukljucenih subjekata (prodavaca, kupca, prijevoznika, Speditera i sl.) u procesu ostvarivanja
isporuke. Primjenom pariteta definiraju se prava, obveze, rizici i troskovi kupca (uvoznika) i
prodavaca (izvoznika) i svih drugih subjekata koji su ukljuceni u proces isporuke robe kao sustavni
dio izvozne transakcije. Dakle, morate potpuno razumjeti navedene uvjete prije same pripreme
ponude, slanja predracuna, potpisivanja ugovora i realizacije isporuke.

Incoterms (engl. International Commercial Terms) oznacava medunarodna pravila za tumacenje
trgovinskih termina (engl. International rules for the interpretation of trade terms) koji ureduju
pravno-ekonomske odnose izmedu prodavaca (izvoznika) i kupaca (uvoznika) u medunarodnoj
trgovini po pitanju prijenosa troskova i rizika pri isporuci robe s jedne na drugu ugovornu stranu.
Posredno se odnose na prijevoznike, speditere, luke i pristanista, pomorske agente, carinska
tijela, poduzeca za ugovornu kontrolu kakvoce i kolicine robe u medunarodnom prometu,
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osiguravajuca drustva i dr. Tocka na prijevoznom putu u kojoj troskovi, odnosno rizik, prelaze s
prodavaca na kupca naziva se paritetom isporuke.

Ne temelje se na medunarodnoj konvenciji, vec vrijede samo kao preporuke, a postaju obveza,
ako ih stranke iz kupoprodajnoga ugovora prihvate, odnosno ugovore. Razlike u trgovackoj
praksi, tumacenjima i obicajima u razlicitim zemljama u medunarodnoj trgovini dovele su do
potrebe definiranja medunarodnih pravila tumacenja termina koji se najcesce upotrebljavaju u
medunarodnoj trgovini. Njima se izbjegava mogucnost razlicitoga tumacenja tih termina u
razlicitim zemljama, koje moze dovesti do nesporazuma, sporova i parnica, sto predstavlja
gubitak vremena i novca.

Svrha je i cilj INCOTERMS-a osigurati prodavacima (izvoznicima) i kupcima (uvoznicima)
primjereno reguliranje pravnih i ekonomskih odnosa u trenutku sklapanja kupoprodajnoga
ugovora kako bi tijekom nastanka vlastitih obveza, prava i odgovornosti u potpunosti iskljucili
nesporazume, pogresno tumacenje odredbi kupoprodajnih ugovora, a time i Stetne posljedice.
Dakle, INCOTERMS je namijenjen pongajprije poslovnim ljudima koji se bave izvozom i uvozom
robe i usluga (medunarodnom robnom razmjenom i medunarodnim transportom) i kojima je u
interesu osigurati brz, siguran i racionalan prijevozni proces neovisno o udaljenosti otpremnoga
i odrediSnoga mjesta, vrsti prijevoznoga sredstva, nacinu prijevoza, vrsti i prirodi robe i broju
sudionika u prometnom sustavu. Potpuni popis i opis ovih vaznih pojmova i njihovih definicija

Najcesce koristeni pariteti

Vrlo je vazno da obrt koji poCinje s isporukom svog proizvoda na inozemno trziSte potpuno
razumije i pravilno koristi ova regulirana komercijalna transportna prava. Ukoliko krivo tumacite
Vase obveze prilikom ostvarivanja isporuke, mozete biti sprijeceni u ispunjavanju ugovornih
obveza ili odgovorni za troskove dostave koje niste planirali ili niste znali da su Vasa obveza.
Upravo iz tog razloga prilikom ugovaranja, slanja ponude i zakljuCivanja ugovora treba se jasno
navesti koji se paritet primjenjuje.

— — @ Pravila koja su primjenjiva za bilo koji nacin prijevoza:

EXW (Ex Works) - franko tvornica (havedeno mjesto isporuke)

Cesto se koristi kada se daje pocetna ponuda za prodaju robe bez ikakvih dodatnih uklju¢enih
troskova (transport, osiguranje). EXW znaci da obrt, tj. prodavac, stavlja robu na raspolaganje u
svojim prostorijama ili na drugom navedenom mjestu (radionica, tvornica, skladiste, itd.).
Prodavac nije obvezan utovariti robu u prijevozno sredstvo niti ocariniti robu za izvoz.

FCA (Free Carrier) — franko prijevoznik (navedeno mjesto isporuke)
FCA moze imati dva razlicita znacenja, svako s razli¢itim razinama rizika i troskova za kupca i
prodavaca.
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FCA (a) se koristi kada prodavac isporucuje robu ocarinjenu za izvoz na odredeno mjesto koje je
u njegovim vlastitim prostorijama.

FCA (b) koristi se kada prodavac isporucuje robu ocarinjenu za izvoz na odredeno mjesto koje nije
u njegovim prostorijama.

U oba slucaja, roba se moze isporuciti prijevozniku kojeg odredi kupac ili drugoj strani koju odredi
kupac. Mjesto isporuke je tocka u kojoj rizik i troskovi isporuke prelaze s obrta, tj. prodavaca, na
kupca (stranog partnera ili tvrtke koja posreduje u izvozu).

CPT (Carriage Paid To) — prijevoz placen do (havedeno mjesto odredista)
Prema CPT-u, prodavac placa za prijevoz robe doimenovanog odredista, Sto znacidaje odgovoran
za troskove transporta, a njegova odgovornost traje do trenutka predaje robe transporteru.

CIP (Carriage and Insurance Paid To) — Prijevoz i osiguranje placeni do (havedeno mjesto
odredista)

Slicno CPT-u, s iznimkom da je prodavac duzan pribaviti minimalno osiguranje za robu tijekom
prijevoza. Znaci da je obveza prodavaca platiti transport i osiguranje tereta.
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DAP (Delivered at Place) — isporuceno na mjesto (navedeno mjesto odredista)

Smatra se da je prodavac izvrsio isporuku kada je roba stavljena na raspolaganje kupcu u
inozemstvu i spremna za istovar na imenovanom mjestu odredista. Prema uvjetima DAP-g,
prodavac treba upravljati svim rizicima ukljucenim u dopremanje robe.

DPU (Delivered at Place Unloaded) - isporuceno na mjesto istovara (navedeno mijesto
odredista)

Ovaj paritet zahtijeva da prodavac isporuci robu, neutovarenu, na naznaceno mjesto. Prodavac
pokriva sve troskove prijevoza (izvozne pristojbe, prijevoz, istovar s glavnog prijevoznika u
odredisnoj luci i pristojbe odrediSne luke) i preuzima sav rizik do dolaska na mjesto odredista.

DDP (Delivered Dutz Paid) — isporuceno s placenom carinom (navedeno mjesto odredista)
Prodavac je odgovoran za isporuku robe na naznaceno mjesto u zemlji kupca i placa sve troskove
dopremanja robe na odrediste, ukljucujuci uvozne carine i poreze. Prodavac nije odgovoran za
istovar.

—_e Pravila koja su primjenjiva u pomorskom prijevozu i unutarnjoj
plovidbi:

FAS (Free Alongside Ship) — franko uz bok broda (havedena luka otpreme)

Prodavac smatra da je ispunio svoje obveze kada je robu isporucio u odabranoj luci i ista je

smjestena uz plovilo (npr. na pristaniste ili teglenicu). Rizik od gubitka ili oStecenja robe prelazi

kada je roba uz brod, a kupac preuzima odgovornost za sve troskove od tog trenutka nadalje.

FOB (Free on Board) - franko brod (besplatno na brodu)

Prodavac isporucuje robu na plovilo koje odredi kupac, odnosno roba je utovarena na brod u
imenovanoj luci. Rizik od gubitka ili oStecenja robe prelazi kada je roba ukrcana na plovilo, a
kupac preuzima odgovornost za sve troskove od tog trenutka nadalje.

CFR (Cost and Freight) — trosak i vozarina
Prodavac isporucuje robu na brodu. Rizik od gubitka ili oStecenja robe prestaje kada je roba na
brodu. Prodavac mora ugovoriti i platiti troskove i vozarinu potrebnu za dovoz robe u navedenu
luku odredista, a ne do krajnje destinacije.

CIF (Cost, Insurance and Fright) — trosak, osiguranje i vozarina

Isto kao i CFR, ali s dodatkom da prodavac mora platiti i minimalno osiguranje od rizika kupca od
gubitka ili ostecenja robe tijekom prijevoza. Odgovornost prelazi na kupca nakon sto je roba
utovarena na brod.
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10. Isporuka robe: transport, logistika, Spedicija i
“administracija - dokumentacija”

Prepreke koje morate prijeci na VaSom izvoznom putovanju ne zavrsavaju ugovorenom prodajom
i/ili postavljanjem Vaseg proizvoda na web. Jos morate dopremiti robu do inozemnog kupca koji
se Cesto nalazi tisucama kilometara daleko, gdje se mozda primjenjuju drugacija pravila i vrijede
drugaciji zakoni od domacih. Stoga, kada saljete proizvod uinozemstvo morate biti svjesni nacina
njegovog pakiranja, oznacavanja, tj. deklariranja, potrebne dokumentacije te specificnih zahtjeva,
lokalnih uvoznih propisa i vrste osiguranja. Kako bi sprijecili moguce probleme, provjerite je li
roba:

» ispravno zapakirana kako bi stigla u dobrom stanju i zadrzala izvornu kvalitetu,

» ispravno oznacena, kako bi bili sigurni da deklaracija ispunjava sve zahtjeve uvozne zemlje i
da e s njom se pravilno postupati,

» ispravno dokumentirana, u skladu s domacom i inozemnom regulativom i standardima,

» osigurana od Stete, gubitka, krade i kasnjenja.

Zbog slozenosti i specificnosti procesa dostave robe, odnosno fizicke
realizacije izvoza, preporucljivo je da unajmite profesionalce - Speditere za
obavljanje tih usluga.

— — @ Spediterske usluge

Spedicija je specijalizirana gospodarska djelatnost koja se bavi organizacijom otpreme i
dopreme robe i drugim poslovima koji su s tim u vezi.

Spediter je gospodarski subjekt, tj. pravna ili fizicka osoba koja obavlja poslove organizacije
prijevoza robe, carinskoga zastupanja pri uvozu, odnosno izvozu robe, kao i ostale povezane
poslove.

Opci uvjeti poslovanja medunarodnih otpremnika Hrvatske’, u cl. 2., st. 1., definiraju Speditera
kao ,organizatora otpreme i dopreme stvari svim prijevoznim sredstvima i na svim prijevoznim
putovima” Kao nositelj prijevoznoga pothvata, Spediter mora koordinirati interakcije svih
sudionika (posiljatelja, primatelja, prijevoznika, osiguravatelja, luka, robnih terminala, carina,
inspekcijskih sluzbi i dr.) i kontrolirati poSiljku na cijelom prijevoznom putu. Kako ni najvece
Spediterske organizacije ne mogu biti svugdje prisutne, odnosno, ne mogu samostalno izvrsiti
svaku dispoziciju komitenta, u slucajevima kada Spediter nije u mogucnosti sam obaviti sve
poslove, unajmljuje svoje korespondente: medusSpeditere i podspeditere.

ooooooooooooo

1 Udruzenje medunarodnih otpremnika Hrvatske pri Hrvatskoj gospodarskoj komori, prvo izdanje 1993., odnosno aktualno izdanje 2005.
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.0pce uvjete poslovanja medunarodnih otpremnika Hrvatske” iz 2005. godine sadrze pravila
kojima se poblize ureduje ugovor izmedu otpremnika i nalogodavca.

U clanku 2. ,0Opci uvjeti poslovanja medunarodnih otpremnika Hrvatske” definiraju pojam
otpremnika (Speditera):

.Otpremnik je organizator otpreme i dopreme stvari svim prijevoznim sredstvima i na svim
prijevoznim putovima. Ugovorom o otpremi obvezuje se otpremnik radi prijevoza odredene robe
sklopiti, u svoje ime i za racun nalogodavca ili u ime i za racun nalogodavca, ugovor o prijevozu i
druge ugovore potrebne za izvrSenje prijevoza te obaviti ostale uobicajene poslove i radnje, a
nalogodavac se obvezuje isplatiti mu odredenu naknadu.”

Zatim navode otpremnicke poslove:

» davanje strucnih savjeta i sudjelovanje u pregovorima radi zakljucenja ugovora o
medunarodnoj prodaji s gledista prijevoza, osiguranja, carinskih pitanja i dr.

» pronalazenje najpovoljnijih prijevoznih putovaiklauzula koje treba primijeniti u medunarodno;j
prodaji i medunarodnom prijevozu robe radi zastite interesa nalogodavca

» osiguranje povlastica, refakcija i drugih pogodnosti od stranih i domacih prijevoznika te
drugih sudionika

» organiziranje zbirnoga prometa

» organiziranje multimodalnoga i integralnoga prijevoza robe i fizicke distribucije stvari po
sustavu ,od vrata do vrata”

» zakljucivanje ugovora o prijevozu u svim granama prijevoza

» zakljucivanje ugovora o utovaru, istovaru, pretovaru, sortiranju, pakiranju, odnosno obavljanju
takvih i slicnih usluga

» zakljucivanje ugovora o uskladistenju robe, odnosno skladistenje robe

» zakljucivanje ugovora o osiguranju robe

» zastupanje i obavljanje poslova u vezi s carinjenjem robe (carinsko zastupanje)

» uzimanje uzoraka

» utvrdivanje kolicine robe bez izdavanja certifikata

» sudjelovanje u naplati isporucene robe

= izdavanje otpremnickih potvrda i drugih otpremnickih dokumenata (vlastitih, FIATA ili drugih)

» ispostavljanje ili pribavljanje prijevoznih i drugih dokumenata;

» kontrola obracunske ispravnosti prijevoznih dokumenata te obracun prijevoznih i drugih
troskova

» poduzimanje mjera za obeStecenje u slucajevima gubitka, ostecenja ili zakasnjenja isporuke
robe

» pribavljanje tranzitnih dozvola za robu i drugih dokumenata

» organiziranje doledivanja te hranjenja i pojenja zivih zivotinja

» obavljanje usluga na medunarodnim sajmovima, samostalnim i specijalnim izlozbama te
slicnim priredbama u zemlji i u inozemstvu

» unutrasnje otpremanje

» ostali poslovi uobicajeni u medunarodnom otpremnistvu
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Opci uvjeti takoder sadrze odredbe o ponudi, nalogu za otpremu (dispoziciji), prihvatu i predaji
stvari, prijevoznim i popratnim dokumentima, dospijecu ostecene posiljke i postupanju s istom,
odredivanju prijevoznoga puta i nacina prijevoza (instradaciji), rokovima izvrsenja, pregledu
pakiranja, utvrdivanju koli¢ine, uzimanju uzoraka, carinjenju, osiguranju, naknadi za usluge i
naknadi troskova, odgovornosti otpremnika, zadrzavanju i zalogu robe te rjeSavanju sporova.
Opci se uvjeti primjenjuju za sve poslove otpremanja, osim ako su ugovorne strane izricito
iskljucile njihovu primjenu?.

— — @ Logistika i transport

Transport i logistika izuzetno su vazne funkcije medunarodne razmjene jer one prakticno
povezuju proizvodace/dobavljaca s kupcima. Njihova ucinkovitost iznimno utjece na ucinkovitost
citavog lanca opskrbe.

— — @ Logistika

Logistika je proces planiranja i provedbe ucinkovitog prijevoza, skladistenja i distribuciju robe od
mjesta podrijetla do mjesta potrosnje. Cilj logistike je pravodobno i ekonomicno zadovoljiti
zahtjeve kupaca i krajnjih korisnika.

Upravljanje logistikom znaci imati prave resurse na pravom mjestu u pravo vrijeme (just in time)
kako bi se roba (gotovi proizvodi, sirovine, rezervni dijelovi i sl.) isporucila na pravo mjesto u
ispravnom stanju. Zvuci jednostavno, ali sve slozenijim, duzim opskrbnim lancima diljem svijeta
zapravo je ovaj sektor postao iznimno kompleksan i dovoljno je da samo u jednom dijelu svijeta
zakaze jedna karika, a da se posljedice osjecaju svugdje. U svom najjednostavnijem obliku,
logistika je vazna jer je potrebna za opskrbu proizvodima, sirovinama i opremom i proizvodaca i
potrosaca. Proizvodac, kao ni potrosac nisu logisticari i zato trebaju profesionalca - logisticara
kako bi pravovremeno isporucili ono sto im je potrebno po pitanju kolicine i stanja .

Koje funkcije ima Logistika?

Prijevoz robe, skladiStenje, upravljanje zalihama (optimizacija i kontrola), distribucija proizvoda,
manipulacija (odabir, prepakiravanje), obavljanje administrativno-carinskih procedura i sve to u
jednom integriranom sustavu, funkcija je logistike.

Ukoliko Vam logisticar da krivu procjenu o potrebnim zalihama Vaseg proizvoda koji treba drzati
u skladistu i ta je procjena visa od stvarno potrebnih kolicina, Vi nepotrebno ulozete vise
sredstava u proizvodnju, rok uporabe prolazi, ne mozete proizvod naplatiti u predvidenom roku
i sl. Ili obrnuto, ukoliko Vam logisticar da procjenu za skladistenje manjih koli¢ina no sto trziste
trazi, dolazi do defekture, imate izgubljenu prodaju, gubite kupce i financijska sredstva, nema
Vaseg proizvoda na policama,a potrosaci kupuju konkurentske proizvode i sl.

ooooooooooooo

2 Op¢i uvjeti poslovanja medunarodnih otpremnika Hrvatske. 2005. Cl. 1. St. 1. UMOH. HGK. Zagreb.
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— — — — — @ Transport

Na raspolaganju imate nekoliko vrsta transporta koje trebate koristiti ovisno o prirodi Vaseg
proizvoda i destinaciji isporuke.

Najcesce koristeni transport je cestovni transport. Cestovna transportna sredstva koje se
koriste u medunarodnoj trgovini su: kamioni — Sleperi ili tandemi, solo kamioni, kombiji, tzv. pick-
up-ovi i sl. Mogu biti s temperaturnim rezimom i bez temperaturnog rezima - furgoni i cerade.
Mogu varirati u pogledu velicine i nosivosti. U kamione standardne velic¢ine obicno moze stati 33
euro paleta (dimenzije 120 cm x 80 c¢cm) i brutto teZine cca 23 tone.

Postoje, naravno, i cestovna transporta sredstva s manjom nosivosti i brojem paleta koje mogu
transportirati, kao sto su solo kamioni na koje obicno moze stati 15 euro paletai Cija je nosivost
3,2 tona ili kombi vozila. Najveci broj euroepal paleta moze stati u takozvani double deck palete
u koji moze stati 66 euroepal paleta.

Ovaj model prijevoza je brz, daje mogucnost dostave “od vrata do vrata” i prilicno je fleksibilan.

Sljedeci model transporta koji se najvise koristi je vodeni (brodski, pomorski) transport. 90%
svjetske trgovine odvija se ovim nacinom transporta. To je transport koji se ostvaruje
kontejnerima. Najcesce koriSteni kontejneri su 40’ (40 feet) i 20" (20 feet). Mogu biti “dry” -
obicni kontejner, bez temperaturnog rezima i “reefer” — hladnjak kontejner s temperaturnim
rezimom. U prvi moze stati 24 euro epal paleta s nosivosti od cca 26 tona, dok u drugi moze stati
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21 euro paleta s nosivosti od cca 21 tonu. Najvecu zapremninu imaju takozvani “high cube”
kontejnerijer su visi od standardnih. Ovaj model isporuke je sporiji, aliomogucuje isporuke velikih
kolicina do najudaljenijih destinacija.

Zracni transport najcesce se koristiza transport manjih kolicinaili skuplje robe na vece udaljenosti
jer je brzisiguran, ali skup.

Zeljeznicki transport najéesce se koristi za transport velike koli¢ine kabaste robe. To je jeftini, ali
sporiji transport, s ogranicenjem zbog nejednakosti razvoja zeljeznicke mreze u svim zemljama.

Cjevovodni transport je transport za tekucine i plinove.

Naravno, moguca je i kombinacija prezentiranih modela transporta. Vazno je da je transport i
brz, siguran i ekonomican jer udio transportnih troskova u krajnjoj cijeni, posebno kod lake,
jeftine i kabaste robe, moze biti prilicno velik i izravno utjece na konkurentsko stanje proizvoda.
stoga je preporucljivo koristiti usluge profesionalaca, posebno za daljnje destinacije koje traze
kombinaciju transportnih modela.

— — @ Pakiranje

Morate biti svjesni visokih zahtjeva i standarda za pakiranje robe prilikom medunarodne otpreme
robe. Takoder trebate imati na umu sljedece potencijalne probleme prilikom projektiranja
ambalaze (komercijalne i transportne) i logistike VVaSeg proizvoda za izvoz: oCuvanje kvalitete,
zakonsku regulativu koja uvjetuje ambalazu, nacin pakiranja i logistike, lom, vlagu, svjetlost,
toplinu, kradu i visak ili manjak teZine. Spediteri i kupci su ¢esto upoznati s transportnim
sustavima i mogucim tockama rizika pa ce ponekad specificirati zahtjeve za pakiranje. Ako kupac
ne dostavi takve specifikacije, trebate biti sigurni da je roba u smislu ambalaze i logistike
pripremljena prema ovim smjernicama:

» provjerite zakonsku regulativu koja odreduje vrstu i nacin pakiranja te logisticka rjesenja, sto
obuhvaca: oznake pakiranja (bar kodovi, SSC kodovi i sl.), osigurava li pakiranje i nacin
pakiranja stizanje proizvoda do krajnjih kupaca sa savrSenom izvornom kvalitetom (osigurano
tijekom citavog propisanog roka trajanja proizvoda), je li dozvoljen materijal pakiranja, treba
li biti certificiran (npr. trebaju li palete biti Euro Epal, FSC standard za karton, mora li pakiranje
biti od recikliranih sirovinaisl.),

» pakiragjte u odgovarajuce cvrsto pojedinacno i transportno pakiranje koja ¢e maksimalno
stititi proizvod,

» provjerite je li prilikom transporta tezina ravnomjerno rasporedena, kako bi se osiguralo
pravilno rasporedivanje proizvoda u transportno sredstvo, bez obzira na velicinu.

» stavite robu na palete (ako je tako ugovoreno) zbog puno lakSeg rukovanja, ali po prethodno
ugovorenim logistickim parametrima (broj komada na paleti, visina i tezina palete, vrsta
paletaisl.),
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ovisno o karakteristikama Vaseg proizvoda izradite vrstu pakiranja od materijala koji je
otporan na vlagu, svjetlost, toplinu, hladnocu i slicno. Npr., tekstilni ili metalni proizvodi
zahtijevaju posve drugaciju vrstu pakiranja od prehrambenih proizvoda,

kako biste izbjegli kradu, osigurajte da se pakiranje ne moze lako otvoriti,

koristite trake i termoskupljajucu foliju za zastitu robe. Neki standardi, najvise kod
prehrambenih proizvoda, zahtijevaju da se karton ne povezuje ljepilom ili samoljepljivom
trakom, vec karton mora biti samosklopiv

postujte sve specifikacije zakonskih regulativa o pakiranju opasnih materijala,

provjerite uskladenost s dokumentacijom drvenog pakiranja (paleta) i oznake za fumigaciju,
termotretman ili kemijsku obradu.

— — @ Oznacavanje

Oznake na izvoznim posiljkama (pojedinacna ambalaza, kartonsko pakiranje, palete i sl. mogu
biti unificirane, oznacene kao i za domace kupce, no mogu biti i modificirane (dopunjene posebnim
informacijama) s ciljem:

ispunjavanja propisa o otpremi u zemljama izvoza, tranzita i uvoza,
osiguravanja pravilnog rukovanja i skladistenja,

utvrdivanja identiteta sadrzaja,

jednostavnog identificiranja posiljke,

uskladenosti s ekoloskim i sigurnosnim standardima.

Spomenuli smo kako postoje univerzalno prihvacena pravila o oznacavanju, ali inozemni kupac
obi¢no odreduje koje izvozne oznake trebaju biti vidljive na teretu za lakSu identifikaciju od strane
primatelja i ispunjavanje standarda i zakonskih regulativa u zemlji u koju se uvoze. Na primjer,
izvoznici moraju staviti sljedece oznake na pakiranje / kartone za otpremu:

ime, adresa i kontakt detalji proizvoditelja / posiljatelja,

ime, adresa i kontakt detalji uvoznika / distributera,

zemlja podrijetla (u Vasem slucaju Republika Hrvatska, Croatia ili EU)
oznaka tezine / zapremnine (kg, L ili za SAD 0z),

broj komada, a nekad i veli¢inu pakiranja i kutije (u centimetrima ili incima),
materijal od kojeg je izradeno pakiranje i potrebni certifikati,

sastojci od kojih je izraden proizvod,

rok trajanja (Best before:), a za neke proizvode i trzista i datum proizvodnje,
oznake rukovanja (tj. medunarodni slikovni simboli),

oznake upozorenja, kao 5to je "Ova strana gore" ili “Lomljivo’,

oznake za opasne materijale (tj. univerzalni simboli za oznaku opasnog materijala).
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Svaka pogreska i improvizacija s izvoznom dokumentacijom moze Vas puno kostati, bez razlike
radi li se o dokumentima koje izradujete sami (racuni, lista pakiranja, izjave) ili one koji izraduju
Vasi vanjski suradnici, npr. Spediteri (uvozno - izvozne deklaracije, tovarnilistoviisl.). Na primjer,
nehotice pogrijesSite bruto tezinu ili broj komada (ili ovi podaci odstupaju ili se razlikuju u racunu
od onih koji su navedeni u Certifikatu o porijeklu) i to otkrije carinski sluzbenik u SAD ili u Norveskoj.

Dolazi do situacija gdje zbog jedne manje pogreske dokumentacija nije valjana, kamion /
kontejner se treba vratiti ili istovariti robu drugdje. Dokumentacija mora biti precizna jer vec i
manja odstupanja ili propusti mogu sprijeciti izvoz robe, mogu dovesti do neplacanja ili cak
rezultirati zapljenom izvoznikove robe od strane domacih i stranih carinskih sluzbenika.

Trebati imati potpunu kontrolu procesa popunjavanje dokumentacije i svugdje gdje mozete,
unajmite profesionalce. Ugledni Spediteri su strucnjaci za ovaj proces. Dokumenti koji se koriste
uizvozu su najvecim dijelom unificirani, aliimaitakvih koji su specifi¢niinamjenaim je udovoljenje
standardima i regulativama zemlje uvoznika.

Dokumenti za prikupljanje i dostavljanje obic¢no podlijezu preciznim vremenskim ogranicenjima i
ukoliko se ne prijavljuju pravovremeno, proces se ne moze zavrsiti (npr. prijavljivanje izvozne
carinske deklaracije, uplata carine ili PDV-a, uplata za certifikate i sl.). Vecina dokumentacije je
rutinska za Speditere i inspekcijska tijela (npr. veterinare, trzisne inspekcijeisl.), ali Vi kao izvoznik
ste u konacnici odgovorni za tocnost dostavljenih podataka i potrebnih dokumenata. Broj i vrsta
dokumenata koje izvoznik mora dostaviti ponekad se razlikuju ovisno o krajnjem odredistu
posiljke. Svaka zemlja (obi¢no izvan EU) moze imati drugacije uvozne propise te izvoznik mora
paziti na dostavljanje sve ispravne dokumentacije.
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— — — — — @ Sljedeci sudokumenti najcesci prilikom ostvarivanja izvoza:

» Komercijalan racun (faktura)

» Racun zarobu od prodavaca do kupca

Na osnovu komercijalnih racuna utvrduje se prava vrijednost robe i sluzi za utvrdivanja carine,
PDV-a, trosarina i sl. Praksa je da je racun na engleskom jeziku i da sadrzi sljedece elemente:
ime i adresu izvoznika, ime i adresu kupca, tarifne (carinske brojeve) proizvoda, Sifru proizvoda,
komercijalno i genericko ime, broj komada, jedinicnu cijena, ukupnu cijenu, paritet, prijevozno
sredstvo, datum i mjesto utovarai sl.

» Lista pakiranja (Packing list)
Ovaj dokument definira logisticko stanje, tj. broj komada, kartona i paleta, bruto i neto tezinu,
nacin pakiranja.

= Tovarnilist

Ovisno o vrsti transporta, moze biti kamionski teretni list (CMR), brodski teretni list (Bill of Lading
B/L ili konosman), zracni teretni list (AWB). Teretni list zapravo je dokaz o zaklju¢enom ugovoru
o prijevozu izmedu posiljatelja, primatelja i prijevoznika i dokaz je da je roba utovarena,
transportirana i dostavljena. Brodski tovarni list moze biti i prijenosan, odnosno utovar moze
tijekom plovidbe prijenosom brodskog tovarnog lista na drugi subjekt promijeniti i viasnistvo.

» Izjava od porijeklu

Ova je izjava u pisanom obliku i izdaje ju proizvodac, a sluzi izvozniku (koji moze biti, alii ne mora,
sam proizvodac pred nadleznim institucijama (carina, gospodarska komora) kako bi osigurao
Certifikat o porijeklu. Ovom izjavom se potvrduje da je obrt proizvodac proizvoda namijenjenog
zaizvoz.

» Potvrda o porijeklu

Temeljem izjave proizvodaca izdaje se Cerifikat o porijeklu. Ima nekoliko razlicitih certifikata.
Najkoristeniji je EUR 1 (Movement Certificate). Njime se oznacava i potvrduje porijeklo robe. Ovaj
certifikat popunjava izvoznik ili Spediter temeljem izjave oporijeklu robe koju daje proizvodac, a
ovjerava ga carinska uprava. Drugi cesce koristeni certifikati su Certificate of Origine i Form A
koje izdaje Gospodarska komora i svrhaim je kao i EUR 1.

» Inspekcijski certifikati

Neki kupci i zemlje zahtijevaju potvrdu specifikacije isporucene robe. Inspekciju obicno provodi
treca strana, odnosno inspekcijska tijela. Ovisno o prirodi proizvoda trebaju se izdati npr.
veterninarski certifikati (za proizvode koji sadrze sastojke Zivotinjskog porijekla), zdravstveni
certifikati (da su proizvodi zdravstveno ispravni), fito-sanitarni certifikati, mikro-bioloski
certifikati, certifikati o kvaliteti i sl.
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» Polica osiguranja

Osiguranje robe u medunarodnom transportu potrebno je radi osiguranja od eventualnog
fizickog ostecenja ili gubitka robe tijekom transporta. Osiguranje moze pokrivati razne rizike, ali
najcesce se odnose na osnovne rizike i osiguranje do svih rizika (AAR — Against All Risks).
Osiguranje najcesce obuhvaca sljedece: elementarne nepogode, kradu, Stete prilikom rukovanja
robom (utovar - istovar), prometne nezgode. Osiguranje obuhvaca robu (cargo), prijevozna
sredstva (casco) i odgovornost prijevoznika (CMR). Za osiguranje robe (cargo) vazan je Incoterms,
odnosno koji se paritet primjenjuje jer se njime odreduje tocan trenutak prelaska rizika s jednog
subjekta na drugi.

Harmonizirani sustav (Harmonized system - HS) / Kombinirana nomenklatura (Combined
nomenclature — CN)

Kombinirana nomenklatura, KN (engl. Combined nomenclature, CN) Europske unije sustav je
nazivljaibroj¢anoga oznacavanjarobe u carinskom postupku te pravila o rasporedivanju pojedine
robe u tom sustavu. Utemeljena je na Medunarodnoj konvenciji o Harmoniziranom sustavu
nazivlja i broj¢anoga oznacavanja robe (Harmonizirani sustav, HS) razvijene od strane Svjetske
carinske organizacije (WCO) te ukljucuje daljnje podjele zbog carinskih, trgovinskih i statistickih
potreba Unije*.

Tako uspostavljena nomenklatura sastoji se od:
» osmeroznamenkastih tarifnih oznaka koje sadrze:
- nomenklaturu Harmoniziranoga sustava, HS (prvih Sest brojeva)
- daljnju podjelu nomenklature HS-a na KN podbrojeve (sedma i osma znamenka)*
» uvodnih odredbi, dodatnih napomena uz odsjeke i poglavlje i fusnota vezanih uz KN
podbrojeve.

Radi lakSega snalazenja pri razvrstavanju robe i odredivanju odgovarajucega tarifnoga broja,
Kombinirana nomenklatura podijeljena je na odredeni broj odsjeka, poglavlja, tarifnih brojeva i
podbrojeva.

Identificiranje tocnog tarifnog broja robe klju¢no je za uvoznike i izvoznike diljem svijeta. Ne
samo da pomaze u prepoznavanju vrste proizvoda koji se isporucuju, vec takoder igra vitalnu
ulogu u sustavima oporezivanja i kontrolama.

Evo kako se prikazuje HS kod nekoliko drugih kljucnih to¢aka: Prvih 6 znamenki su iste tarife u
183 zemalja koje su prihvatile ovaj sustav. Preostale znamenke opcenito su specificne za zemlju
i definiraju porezne ili povlastene stope. Europske izvozne deklaracije opcenito zahtijevaju 8
znamenki, dok Europske uvozne deklaracije opcenito zahtijevaju 10 znamenki.

ooooooooooooo

3 Clankom 1. Uredbe Vijeca (EEC) broj 2658/87 propisano je da ¢e Komisija uspostaviti nomenklaturu robe, pod nazivom Kombinirana
nomenklatura (engl. Combined nomenclature, CN).
4 Ako tarifni broj ili podbroj Harmoniziranoga sustava nije dalje podijeljen za potrebe Unije, na mjestu sedme i osme znamenke bit ¢e ,00".
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Predstavljamo Vam sljedeci konkretan primjer, preuzet od Europske komisije:

Poglavlje u Harmoniziranom | 2 znamenke npr. ,Poglavlje 18. Kakao i
sustavu (HS) pripravci od kakaa”
HS tarifni broj 4 znamenke npr. ,1806 Cokolada i drugi

prehrambeni proizvodi koji
sadrze kakao”

HS podbro;j 6 znamenki npr. , 1806 10 — Kakao prah,
s dodanim Secerom ili
sladilima”

CN podbroj 8 znamenki npr.,, 1806 10 15 — — koji ne
sadrzi saharozu ili sadrzi

manje od 5 % masenog udjela
saharoze (ukljuujuci invertni
Secer izrazen kao saharoza) ili
izoglukoze izrazene kao
saharoza

11. Nacini placanja

Iskusni izvoznici vrlo oprezno pristupaju temi ugovaranja uvjeta placanja.
Ucinkovita prodaja je ona prodaja koja se pravovremeno i u cijelosti naplati.

Zamislite sljedecu situaciju: Imali ste petisporuka zainozemnog kupca od kojih ste Cetiri isporuke
naplatili, a jednu niste. Ukoliko ovaj jedan racun ne naplatite, gotovo da ste radili za nista, otisla
VVam je zarada od prethodne cetiri isporuke. Zato trebate vrlo pazljivo ocjenjivati nove kupce i
kontinuirano pratiti postojece. Nemojte ulaziti u rizike i slati robu na otvoreno bez ikakvih
instrumenata pokrica naplate i financijskih potrazivanja. Mozda cete mudro odluciti odbiti
zahtjev kupca za otvorene isporuke i odgodu placanja bez instrumenta pokrica placanja. Umjesto
toga mozete predloziti placanje po isporuci (odgodeno placanje) uz osigurani instrument placanja
kao Sto su neopozivi potvrdeni akreditiv, bankarska garancija, financijsko osiguranje, faktoring i
sl. ili cak placanje unaprijed. Za potpuno kreditno sposobnog i uglednog kupca u inozemstvu i
kupca s kojim imate dugorocno i stabilno partnerstvo, mozete odluciti dopustiti odgodeno
placanje na mjesec — dva, a mozda ¢ak i duze, ali uvijek uz maksimalan oprez i kontrolu naplate.
Uvijek imajte ugovor u kom su navedeni uvjeti placanja kako bi imali osnovicu za eventualnu
pravnu zastitu. Druge dobre kreditne prakse ukljucuju svjesnost o svim nepovoljnim promjenama
u obrascima (ponasanju) placanja, suzdrzavanje od prekoracenja uobicajenih komercijalnih
uvjeta i savjetovanje s Vasom bankom o tome kako se nositi s neobicnim okolnostima ili u
teSkim inozemnim uvjetima trzista (npr., mozete koristiti usluge HBOR — Hrvatske Banke za
Obnovu i Razvitak). Uvijek je preporucljivo provjeriti kreditnu sposobnost - bonitet kupca cak i
ako se koristi najsigurniji nacini placanja.
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Buducida je placanje u cijelostii na vrijeme od najvece vaznosti, razina rizika s kojom ste se voljni
sloziti u davanju kredita inozemnim kupcima na globalnim trzistima je glavna stvar. Postoji
nekoliko nacina kako mozete primiti uplatu za proizvode prodane u inozemstvu. V/as izbor ovisit
ce o tome koliko vrijednim smatrate inozemnog kupca s kojim ste zapoceli suradnju. Za izvoznu
prodaju uobicajeno je nekoliko nacina placanja.

Osnovne metode placanja od najsigurnije do najmanje sigurnih za izvoznika:

» placanje unaprijed (avansno placanje, prije isporuke robe),

» akreditivi (L/C — Letter of credit) — dokumentiran, potvrden i neopoziv,

» bankarska garancija (odgodeno placanje, uz garanciju banke),

= osiguranje inozemnih potrazivanja (ovakav tip usluge obi¢no daju banke, npr. HBOR),
» dokumenti protiv naplate (Cash Against Documents - CAD),

= otvoreni racun (placanje bez ikakvog instrumenta o osiguranju naplate).

Placanje unaprijed (Avansno placanje, prije isporuke robe)

Avansno placanje gotovinom prije isporuke moglo bi se Ciniti idealnim za prodavaca. Vas je obrt
osloboden problema naplate i odmah koristi novac. Rizik je kod kupca jer je uplatio novac, a tek
treba dobiti robu. Elektronski prijenos novca koji se obi¢no koristi ima prednost jer Vam je novac
najcesce istog ili najkasnije 1-2 dana od uplate na raspolaganju pa nakon toga isporucujete robu
bez ikakvog rizika da se roba nece naplatiti jer ste vec primili uplatu. Uobicajena je praksa da se
za avansno placanje ugovori posebna, niza cijena ili da obrt daje kupcu popust od nekoliko posto.

Akreditivi i dokumentarne naplate

Akreditivi su jedan od najsvestranijih i najsigurnijih instrumenata naplate dostupnih u
medunarodnoj trgovini. Akreditiv je obveza banke da ce u ime uvoznika (stranog kupca) izvrsiti
placanje prodavacu (izvozniku) u slucaju da su uvjeti koji su navedeni u akreditivu ispunjeni, a o
cemu svjedoci predocenje navedenih dokumenata.

Naplata akreditivom ili putem dokumentarne naplate nacin je naplate koji podjednako Sstiti
interese i kupca i prodavaca. Kupac na osnovu predracuna dobivenog od prodavaca te na osnovi
sklopljenog ugovora daje nalog svojoj banci za otvaranje akreditiva za placanje prodavacu. U
akreditivu stoje uvjeti koje prodavac treba ispuniti da bi se ostvarila naplata, kao i dokumenti
koje treba izdati (obi¢no se stavljaju dokumenti kao Sto su racun, potvrda o kvaliteti, tovarni list,
rok utovara, rok prijema robe, rok naplate i sl.). Nakon toga, banka kupca koja je otvorila akreditiv
Salje akreditiv banci prodavaca i ona obavjestava prodavaca da je akreditiv otvoren, koje uvjete
treba ispuniti i koje dokumente prilikom naplate treba priloziti. Ukoliko prodavac prihvati
akreditivne uvjete, nakon toga ostvari isporuku te dostavi svojoj banci dokumente navedene u
akreditivu u datom roku. Banka prodavaca dostavlja ove dokumente banci kupca te ukoliko su u
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redu, suglasno akreditivnim uvjetima, banka kupca vrsi uplata prodavacu u ugovorenom roku
naplate. Akreditiv moze (preporucljivo je) biti neopoziv, Sto znaci da se ne moZze promijeniti, osim
ako se obje strane slazu s tim. Ukoliko dvije banke nemaju izravne poslovne relacije, kao posrednik
izmedu njih moze biti druga, najcesce velika renomirana banka koja sluzi kao korespondentska
banka. Ovim nacinom placanja dvije strane su zasticene, u ravnopravnoj su poziciji, izbjegavaju
moguci rizik nenaplate iz bilo kog razloga (nesolventnost, politicki rizik i sl.) ili obrnuto, da plate,
a da ne dobiju ugovorenu robu. Naravno, banke za ovu aktivnost uzimaju pristojnu naknadu.

Bankarska garancija

Ovaj nacin placanja takoder stiti dvije stranei dijeli rizik. Kupac, na osnovu ugovora s prodavacem,
dobivenog predracuna i deponiranih sredstava u svoj banci (u visini garancije koja ce banka
izdati kupcu) daje nalog svojoj banci za otvaranje bankarske garancije ¢ime se potvrduje / jamci
prodavacu da ce banka kupca platiti prodavacu umjesto kupca ukoliko kupac ne plati prodavacu
uugovorenom roku. Nakon toga banka kupca Salje garanciju banci prodavaca uz navedene uvjete
cijim ispunjenjem se obvezuje da Ce platiti potrazivanja ako ih kupac na plati. Ovi uvjeti su
najcesce prilaganje racuna, packing lista ili tovarnog lista. Ukoliko kupac ne plati prodavacu u
ugovorenom roku, kupac preko svoje banke, uz prilaganje ugovorenih dokumenata, aktivira
bankarsku garanciju i dobije uplatu od banke kupca, a ona uplacen iznos prodavacu, naplati od
prodavaca od njegovih deponiranih sredstava (tocno). Ovo nije instrument placanja jer se banka
javlja samo kao jamac i placa samo u slucaju kada kupac ne plati. Koristi se u slu¢ajevima kad je
ugovorena odgoda placanja. Bankarska garancija moze biti jednokratna, odnosno, otvara se za
svaku isporuku posebno, ili revolving, odnosno, vrijedi npr. jednu godinu za vise isporuka koje u
ukupnom iznosu ne nadmasuju iznos bankarske garancije.

Osiguranje inozemnih potrazivanja

Ovu uslugu domacimizvoznicima pruzaju specijalne banke, npr. HBOR, koje su obi¢no u drzavnom
vlasnistvu, ali i neke poslovne banke. Bit ove usluge je sklapanje ugovora s bankom koja daje
uslugu osiguravanja inozemnih potrazivanja kada zakljucite ugovor s inozemnom tvrtkom za
plasman Vasih proizvoda i ugovorena je odgoda placanja, a nemate neki financijski instrument
zastite (akreditiv, bankarska garancija). Nakon toga dostavite banci upit moze li Vam izdati
osiguranje naplate potrazivanja za konkretnu inozemnu tvrtku s kojom ste zakljucili ugovor.
Posredstvom svoje mreze i reosiguritelja, banka provjerava bonitet i povijest VaSeg inozemnog
partnera i zavisno od dobivenih rezultata daje Vam ili odbija osiguranje. Pozitivan odgovor,
odnosno, potvrda o osiguranju potrazivanja za inozemnu tvrtku znaci da ce Vam ona pokriti,
odnosno isplatiti potrazivanje u nekom postotku (obi¢no izmedu 80% i 90% od ukupnog duga,
ovisno o bonitetu tvrtke) ukoliko kupac Vama ne izvrSi uplatu u ugovorenom roku. Ovajinstrument
sigurnosti naplate je od iznimno velike vaznosti za male turtke i obrte jer im daje financijsku
sigurnost i zastitu da hrabrije udu u izvozne aranzmane.
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Dokumenti protiv naplate

Dokument protiv naplate (Cash Against Documents) najviSe se koristi prilikom kontejnerskog /
morskog transporta. Koristi se kada izvoznik zeli zadrzati vlasnistvo nad posiljkom dok ne stigne
na odrediste i dok se ne izvrsi placanje. Prije nego Sto se posiljka moze predati kupcu, iako je vec
stigla na krajnje odrediste, kupac mora propisno ovjeriti i predati brodski tovarni list (B/L)
prijevozniku, a prijevoznik banci kupca, kako bi kupac mogao preuzeti robu. To znaci da banka
kupca, po nalogu banke prodavaca, drzi dokumente potrebne za uvozni proces, odnosno, ne daje
ih kupcu bez obzira 5to je kontejner stigao do krajnogkonacnog odredista dok ne dobije potpisan
i ovjeren brodski teretni list od strane prodavaca koji e to napraviti tek kad dobije uplatu od
strane kupca.

Koji su rizici za prodavaca? Na primjer: platezna sposobnost ili spremnost kupca moze se
promijeniti izmedu vremena kada je roba ukrcana i vremena kada je roba stigla i dokumenti su
predoteni za placanje. Stoviée, obveza kupca nije potkrijepljena bankovnim garancijama da ce
platiti, tako da se moze dogoditi situacija da roba kontejnerima stigne na krajnje odrediste, a da
kupac nece ili ne moze platiti te stoga prodavac mora vracati svoju robu natrag.

Otvoreni racun

U inozemnim transakcijama otvoren racun moze biti dobar nacin placanja, ako se suradnja
temelji na velikom medusobnom povjerenju. Povjerenje treba biti na visokoj razini, suradnja
dobro uspostavljena, postoji duga besprijekorna poslovna povijest i povoljan staz placanja ili
temeljito provjerena kreditna sposobnost. S otvorenim racunom, izvoznik jednostavno bez
ikakvog pokrica (osim povjerenja) naplacuje kupcu od kojeg se oCekuje da ce platiti prema
dogovorenim uvjetima na ugovoreni datum. Ocito je ova opcija povoljna za uvoznika u smislu
novcanog tijeka i trosak, ali je posljedicno rizican izbor za izvoznika. Zbog velike konkurencije na
izvoznim trzistima strani kupci cesto pritiScu izvoznike za uvjete placanja tipa otvorenog racuna.
Ukoliko razina i povijest suradnje nije kako smo gore opisali, a izvoznik prihvati ovaj model
naplate, tada on ulazi u veliki rizik jer nema nikakav financijski instrument koji bi ga zastitio
ukoliko uvoznik ne izvrsi uplatu. Obrti cesto mogu postati taoci ovakvog nacina placanja; mogu
zbog otvorenog kredita dati kupcima i neplacene racune, biti uvjetovani i za druga komercijalna
pitanja, kao Sto su nize cijene, popusti, ulaganja, zabrana za suradnju s drugim tvrtkama i sl.

U kontekstu nacina placanja, trebamo spomenuti i faktoring. Faktoring je usluga koju obicno
pruzaju financijske institucije (poslovne banke), a koja Vam omogucuje prodaju proizvoda i
usluga kupcu s odgodom placanja, pri cemu dio sredstava navedenih u racunu dobivate odmah
od strane banke s kojom ste zakljucili ugovor o faktoringu.

Faktoring objedinjuje kreditnu zastitu, registar potrazivanja, naplatu potrazivanja i financiranje
za obrt koji prodaje proizvode i usluge uz odgodu placanja kracu od 180 dana. Ovo znaci da
banke prakticno otkupljuju fakture (potrazivanje) za ostvareni izvoz s ugovorenom odgodom
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placanjaiisplacuje Vam akontaciju na temelju dostavljene fakture uiznosu od oko 80% od ukupne
vrijednosti racuna, dok cijeli iznos racuna oni sami naplacuju od kupaca u ugovorenom roku. Ovu
metodu naplate obicno mozete koristiti kad se za izvoz Vasih proizvoda javlja domaca tvrtka
posrednik te je formalno — pravno izmedu Vas i te tvrtke rije¢ o domacem platnom prometu.

12. Financiranje izvoznih operacija

Financiranje izvoznog poslovanja cesto je kljucni cimbenik za pozitivni ishod postavljanja
proizvoda obrta na medunarodno trziste. Kada obrt izlazi na medunarodno trziste, tada su i
struktura troskova, rizika, financijski uvjeti i sl. drugaciji i slozeniji nego kod rada iskljucivo na
domacem trzistu. Ali, vec smo spomenuli da su mogucnosti inozemnih trzista i dobrobiti koje
obrt dobiva od medunarodnog poslovanja, u usporedbi s iskljucivo domacim, neusporedivo veci.
To znaci da s jedne strane obrt ima veliki potencijal i izazov nazvan “inozemno trziste", a s druge
strane veliki rizik nazvan “financiranje medunarodnog poslovanja” jer mora stvoriti i upravljati
takvom financijskom politikom koja bi mu jamcila stabilnost razvitka, naravno, uz promisljeni

rizik.

Koji su razlozi koji utjeCu na povecane financijske potrebe obrta u procesu izvoza zbog kojih obrt
treba podici vlastitu financijsku ucinkovitost kako bi mogao sve to financirati? Nabrojat ¢emo
najbitnije:

» Duzi rok placanja od strane inozemnih partnera (duzi rok naplate).

Povoljniji uvjeti placanja (duzi rokovi placanja, bolji komercijalni uvjeti i sl.) dizu konkurentsku
poziciju obrta, ali povecavaju rizike i primoravaju obrt da osigura sebi takvu financijsku kondiciju
da to moze izdrzati.

» Povecani troskovi na ime obrtnog kapitala

Pretpostavimo da se prodajom u inozemstvo povecava ukupan obujam prodaje obrta, sto
implicira potrebu za nabavkom vecih koli¢ina sirovina, prilagoditi ambalazu i sl., a Sto obrt treba
biti sposoban financirati.

» Povecani fiksni troskovi poslovanja

Izlaskom na strana trzista obrt vjerojatno treba nadopuniti / modernizirati / prilagoditi vlastitu
proizvodnu opremu, nabaviti sofisticiraniju tehnologiju, uloziti u edukaciju i obuku, zaposliti nove
radnike, certificirati poslovne procese, koristiti usluge osiguranja i sl. Sve to kosta i treba biti
placeno, a izvori sredstava za to mogu biti iz vlastite prodaje, tj. od ostvarenog profita (razliku u
cijeni), mogu biti posudeni (uz uracunatiinteres posuditelja) ili donirani. Sve ovo gore specificirano
nalaZze da je siguran izvor(i) financiranja od kljutnog znacaja za ucinkoviti izvozni proces,
pokrivanje troskova i servisiranje vlastitih financijskih obveza.

HOK - Osnovni obrtnicki vodic za izvoz




Pritom su dvije faze vrlo znacajne:

1. financiranje koje se odnosi na sam pocetak izvoza, inicijalno financiranje izvoza, Sto znaci da
se izvoz treba predfinancirati pa nakon toga dolaze prvi prihodi od izvoza.

2. izvozno financiranje koje odrzava vec etablirane izvozne aktivnosti, odnosno prihodi od
izvozne prodaje vec kontinuirano stizu.

Najprije trebate tocno definirati potrebu o financiranju:

» jeli Vam uistinu potrebno financiranje izvoznih aktivnosti;

» za koju konkretnu aktivnost Vam je potrebno financiranje;

» koji realni financijski iznos Vam je potreban i u kojem vremenskom periodu;
» koji suVam moguci izvori financiranja koje imate na raspolaganju:

= bili financiranje bilo isplativo za Vas i kako bi servisirali / pokrivali isto?

Odgovori na ova pitanja trebali bi Vam dati malo jasniju sliku o sljedecim elementima:

a) cijeni financiranja (npr., uvjeti kredita, kamatna stopa)
Hoce li i kako to utjecati na Vase ukupno poslovanje, prihode, likvidnost, cijenu proizvoda, visinu
placeisl.

b) periodu, dinamici i trajanju financiranja

U kojem periodu godine pocinje financiranje (mozda Vasi proizvodi imaju sezonalitet)? Treba li
biti jednokratno ili po transama? Trebaju li otplate biti na kratki, srednji ili dugi rok jer to ima
razliCit utjecaj na poslovanje obrta.

c) riziku financiranja

Sto je solventnost obrta veéa, ocekivani rezultati financiranja povoljniji, time je i rizik projekta ili
aktivnosti koji se financira manji. Stoga je i za financiranje rizik manji i veca je mogucnost da obrt
dobije povoljnije uvjete financiranja.

Imate vise mogucih izvora financiranja, ali kad su u pitanju izvozni projekti obrta, dominiraju
sljededi izvori financiranja:

1. poslovne banke, komercijalne kreditne linije;

2. institucionalni programi potpore izvoznih aktivnosti (HBOR, HAMAG BICRO). Grantovi,
subvencioniranje u cijelosti ili dio komercijalnih kreditnih linija, razna druga stimuliranja i
olaksica:

3. poslovni andeli - Poslovni ljudi koji prepoznaju potencijal poslovanja obrta te u njega ulozu
svoja sredstva, a zauzvrat dobivaju ugovoreni interes (dio prohoda, suvlasnistvo i sl.).
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Svaki od ovih modela ima dobre i loSe strane, neki su u pojedinim situacijama povoljniji, a neki
losiji. Neki se mogu odnositi na citavo poslovanje, a neki pokrivati dio poslovanja. Na primjer,
komercijalni kredit za nabavku fiksnih i obrtnih sredstava, subvencioniranje troskova za
osiguranje instrumenta naplate - factoring, grant iskljucivo namijenjen za projekte istrazivanja i
razvitak i sl.
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Generalno, vladini projekti potpore su najpovoljniji za obrte i trebate provjeriti svaku mogucnost
za takvu vrste potpore. Banke bas ne promatraju blagonaklono sektor obrta za plasman svojih
kredita jer su iznosi mali, a rizici veliki. S druge strane, poslovne andele je tesSko pronadi, a oni
obi¢no za svoj novac zele dominatnu kontrolu poslovanja. Naravno, ovo je generalna ocjena.
Preferirani model financiranja za obrt bio bi Sto veci dio od vlastitih prihoda (ako je procjena
oplodnje ulaganja solidna), ostatak od jedan od tri gore predloZenih izvora (ukoliko je ekonomski
povoljan za obrt). Pristup do povoljnih izvora financiranja za medunarodno poslovanje je cesto
najveca zapreka poslovne ekspanzije i kljucno pitanje uspjeha obrta, ali i jasan signal o interesu
ekonomskih politika drzave za razvitak tog vitalnog i prosperitetnog sektora nacionalne
ekonomije.

13. Razumijevanje pravnog aspekta medunarodnog
poslovanja

VVec smo spomenuli da suradnja izmedu najmanje dva subjekta u medunarodnoj razmjeni koji
imaju registrirano sjediste u dvije razlicite zemlje treba nuzno biti formalizirana pravnim
ugovorom kojim Ce biti obuhvacenii precizno definirani svi bitni elementi suradnje. Prava i obveze
ugovornih strana trebaju biti kristalno jasni, kao i nacin rjesavanja eventualno nastalih sporova
(mjesna i stvarna nadleznost, prouciti Zakon o medunarodnom privatnom pravu, arbitraza koja
je skupa). Dobro strukturiranim i jasnim trgovackim ugovorom smanjuje se rizik spora ugovornih
strana, narocito u vidu uvjeta raskida ugovora (svaki ugovor jak i dobar proporcionalno njegovim
uvjetima raskida).

Na primjer, ako je ugovorom regulirano da je rok placanja 60 dana od dana isporuke, a kupac ne
plati u tom roku, prodavac ima ugovorom definirano pravo aktivirati bankarsku garanciju koju je
kupac izdao u korist prodavaca kao osiguranje naplate potrazivanja. Kao drugi primjer mozemo
navesti i sljedeci slucaj: ugovor regulira kvalitetu zaprimljene robe te ukoliko kupac zaprimi robu
od prodavaca i u roku od 7 dana sukladno ugovoru utvrdi odstupanje od ugovorene kvalitete,
kupac ima pravo napraviti povrat robe prodavacu.

Iz navedenog primjera jasno je vidljivo da su odredeni dijelovi ugovora vazni za njegovo bolje
razumijevanje, primjenu, a u konacnici i za tumacenje u praksi. Stoga prilikom sastavljanja
ugovora valja pomno razmotriti sva njegova videnja te pokusati predvidjetii sprijeciti eventualne
probleme koji bi mogli nastati u praksi.

Pravna priroda ugovora je takva da se ugovor smatra sklopljenim kada su se ugovorne strane
sporazumijele o bitnim dijelovima ugovora, o tome koje dijelove zele iskljuciti ili koje sporedne
zele izriCito ugovoriti. Ocekivano je da prilikom ugovaranja svaka ugovorna strana pokusava sto
viSe zastititi vlastite interese. Medutim, ne smije se pritom zanemariti primjena opcih nacela
ugovaranja kao Sto su nacelo savjesnosti i postenja, dobre vjere i ravnopravnosti ugovornih
strana. Upravo zbog toga na pocetku se uobicajeno sastavlja probna verzija ugovora (draft
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contract) ili se sklapa predugovor, koji imaju za cilj uskladiti mozda suprotstavljene interese
buducih ugovornih strana i pripremiti teren za sklapanje kvalitetnog glavnog ugovora kada se za
to ostvare uvjeti. Na primjer, ukoliko prodavac predlaze da rok placanje bude 30 dana od dana
isporuke, a kupac predlaZze da bude 90 dana, za ocekivati je da e doci do kompromisa na nacin
da se rok placanja utvrdi na 60 dana. Takoder, Cest je slucaj u praksi da ukoliko druga strana ima
jatu pregovaracku poziciju (npr. veliki kupac), time ¢e manje biti spremna za kompromise u
ugovaranju i pokusat e nametnuti vlastitu verziju ugovora. Redovna praksa je da velike
kompanije u svom poslovanju sklapaju adhezijske ugovore (ugovore po pristupanju) kod kojih
druga stranaima vrlo malu ili nikakvu mogucnost izmjene ili prilagodbe teksta ugovora. Zato vrlo
pazljivo Citajte ugovore ili koristite pomoc i usluge turtki koje imaju vise iskustva ili pravne
strucnjake kako bi Vam bilo kristalno jasno koje obveze preuzimate.
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Medunarodno trgovacko pravo u dijelu medunarodnog privatnog prava regulira medunarodne
privatno-pravne odnose. Ovdje su narocito znacajna pravila medunarodnog prava o obveznim
odnosima ciji su subjekti domaci i strani pravni subjekti (uredba EU parlamenta i Vijeca RIM1 za
ugovorne obveze, a za izvanugovorne obveze RIM 2).

Ovdje su narocito znacajna pravila medunarodnog prava o obveznim odnosima Ciji su subjekti
domace i strane fizicke i pravne osobe. Za gospodarske subjekte znacajna su pravila koja se
odnose na izbor mjerodavnog prava i sukob zakona prilikom rjeSavanja sporova kao i priznavanje
stranih sudskih i arbitraznih odluka. Na primjer, ukoliko ugovor zakljucuju obrt iz Hrvatske — kao
prodavac i tvrtka iz Egipta kao kupac, u slucaju spora moze nastati problem zbog toga sto dvije
zemlje imaju razlicite pravne sustave i vrlo vjerojatno i razlicite regulative za isto pitanje. Cije e
se pravo primjenjivati i koji e sud biti nadlezan: hrvatski ili egipatski? Radiizbjegavanja ovakvih
potencijalno stetnih situacija, pozeljno je da pitanje nadleznosti za rjeSavanje sporova bude
uredeno ugovorom.

Medunarodno trgovacko pravo cini skup pravnih normi kojima se ureduju
poslovni odnosi privatno-pravne prirode izmedu subjekata iz razliCitih zemalja.

Predmet ovog prava, izmedu ostalog, je dio medunarodno gospodarskog poslovanja sto je
interesantno za obrte:

» medunarodna prodaja robe i usluga

» cesija (da bi cesija bila uspjesno odradena potrebno je pred HNB-om podnijeti zahtjev za
takav nacin naplate potrazivanja, kao i za kompenzaciju, preuzimanje duga, asignaciju i sl.)

» medunarodni transfer tehnologije

» medunarodne investicije

» reguliranje intelektualnog vlasnistva

» licence, fransize, know - how i dr.

Medunarodno trgovacko zakonodavstvo

Po svojoj pravnoj prirodi to su ugovori i kao takvi su izvori medunarodnog trgovackog prava. Akti
medunarodnog trgovackog zakonodavstva, bez obzira na svoj naziv, su aktidonesenisuglasnoscu
pojedinih drzava. Te drzave su se usuglasile da akte prihvacaju i primjenjuju.

" v

Medunarodno trgovacko ,zakonodavstvo” Cine dvije vrste akata:

1. medunarodne konvencije
2. multilateralni ugovori

Takva je npr. Becka konvencija o medunarodnoj prodaji robe i dr. medunarodni ugovori, kao izvor
medunarodnog trgovackog prava mogu biti visestrani ili bilateralni. To znaci da se izvorima
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medunarodnog gospodarskog prava smatraju i medunarodne konvencije kojima se na opci nacin
ureduju medunarodni ekonomski odnosi, ali i dvostrani medunarodni ugovori kojima se ureduju
medunarodni ekonomski odnosi izmedu drzava. Treba napomenuti da su medunarodni ugovori,
kao izvor prava, obaveza samo za drzave koje su ih izriCito prihvatile, odnosno koje su taj
medunarodni ugovor ratificirale ¢ime je on postao dio pravnog poretka navedene zemlje.

Model zakona kojima se ujednacavaju pojedine oblasti poslovanja, kao Sto su
— — @ Jednoobrazni zakon o medunarodnoj kupoprodaji, Jednoobrazni zakon o
arbitrazi, Jednoobrazni mjenicni zakon i drugo.

Medunarodni trgovacki obicaji

U ove obicaje spadaju svi oblici poslovnih obicaja. Medutim, ovi obicaji se razlikuju od domacih
poslovnih obicaja po sadrzaju i po izvoru nastajanja. Na primjer, u domacem pravu postoje Opce
uzance za promet robom a u medunarodnom trgovackom pravu INCOTERMS, kaji je utvrdila
Medunarodna trgovinska komora u Parizu. To su pravila koja su nastajala u praksi i za njihovu
pravnu snagu nije od znacaja pristanak na obavezivanje; ako su obicajnog karaktera, ta pravila
obavezuju sve strane u odnosu. Cesto se iz prakti¢nih razloga (jasnije i preciznije utvrdivanje
sadrzaja, lakse pronalazenje i primjena) takva pravila preuzimaju u medunarodne, uglavnom
visestrane konvencije, ali tim preuzimanjem i pismenim formuliranjem ne gube obicajni karakter.

Ugovori su i danas najcesci nacin uredivanja medunarodnih ekonomskih odnosa. Njima se
ureduje manje-vise cjelina konkretnog pravnog posla.

Oni su garancija i pravne sigurnosti u odredenom pravnom poslu jer strankama u poslu jamce
sigurnost uvjeta pod kojima se pravni posao obavlja, pogotovo sto zakljuceni medunarodni
ugovor, po pravily, iskljucuje primjenu nacionalnog zakonodavstva.

Iz prakticnih razloga, kao Sto je, na primjer, olaksanje i ubrzanje prometa, razvila se praksa
sklapanja tipskih ugovora u odredenim pravnim podrucjima. Suvremeni tipski ugovori su
kompletni pravni akti kojima se na potpun i viSe-manje sveobuhvatan nacin ureduje pravni
posao u cjelini i ureduju odredena vazna pitanja kao sto su pitanja rokova za izvrsenje posla,
placanja, isporuke, medusobna prava i obveze u slucaju povrede ugovora, mogucnost raskidanja
ili ponistenja ugovora, nadlezna tijela koja odlucuju u sporovima i druga pitanja koja su od znacaja
za obavljanje posla. Znacajna karakteristika tipskih ugovora je da se njima najcesce predvidaju i
sankcije za njihovo neizvrsavanje ili povredu. Pritom te sankcije ne ovise o drzavnim tijelima,
nego ih primjenjuju sami ucesnici u pravnom poslu.
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14. Online prodaja: E-trgovina alat za male izvoznike

Ovu temu je izdvajamo kao izuzetno vazan alat za
internacionalizaciju poslovanja obrta.

Sto predstavlja elektronska trgovina (e-trgovina)?

To je kupnja i prodaja online, odnosno prodaja putem interneta. Transakcija se obavlja putem
elektronske mreze koja sadrzi racunalne sustave — dobavljaca, web hosta i kupca.

Globalna uporaba weba i drustvenih mreza cvjeta, a milijuni novih kupaca se prijavljuju svake
godine. Elektronska trgovina, posebno e-trgovina od poduzeca do potrosaca (B2C), najznacajnije
doprinosi ovom rastu. Globalni pristup internetu je postao najucinkovitije i najdostupnije sredstvo
za promociju proizvoda i usluge u inozemstvu. U 2021. viSe od 2,14 milijardi ljudi diljem svijeta
kupiloje robuiusluge puteminterneta, 5to je porast u odnosu na 1,66 milijardi globalnih digitalnih
kupaca u 2016. Naravno, sve je vise digitalnih kupaca. Turtke koje ili uspostavljaju korporativnu
web stranicu za oglasavanje svojih proizvoda / uslugaiili se instaliraju na specijalizirane platforme
prodaje su u mogucnosti stvoriti izravan mehanizam za vlastitu promidzbu i prodaju i osiguravaju
elektronski sigurnu plateznu transakciju; mogu se pratiti izravno u realnom vremenu: narudzbe,
reklamacije, pruziti kupcu preporuke, sugestije, objasnjenja, prezentaciju, tehnicku specifikaciju
i sl.
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Mala i srednja poduzeca, a posebno obrti, mogu prosiriti svoju trziSnu prisutnost na
medunarodnom planu primjene e-trgovine i opcenito, elektronsku poslovnu praksu u svim
domenama poslovanja (prodaju, marketing, nabavu, kontrolu proizvodnih procesa i sl.). Ovaj
segmentvec spadapod ERP sustave. Internet nudiogromnu bazu zaizravan kontakt potencijalnih
kupaca na globalnom trziStu. E-trgovina takoder je porasla enormno i pored business-to-
customer (B2C), business-to-business (B2B).

Turtke diljem svijeta svih mogucih formata masovno migriraju svoje marketinske programe na
netu u potrazi za novim poslom u regijama i u zemlje za koje se prije smatralo da su izvan svojih
dosega. Takoder, traze nove izvore opskrbe i usluge kako bi zadovoljile svoje interne potrebe
stranim, efikasnijim i konkurentnijim partnerima.

Za odredene industrije, proizvode i usluge primjena elektronskog poslovanja drasticno smanjuje
troskove prodaje i njihov medunarodni marketing. Upravljanje aktivnostima kao Sto su obrada
narudzbi, placanje, postprodajne usluge, marketing, istrazivanje trzista i oglasavanje ovim
elektronskim modelom mogu znacajno smanjiti troskove u usporedbi s konvencionalnim
metodama.

— — @ E-maloprodaja (E - tailing)

Internet je izazvao dramaticne promjene u maloprodajnom krajoliku i porastao je u "glavni
svjetski distribucijski kanal za robu, usluge, menadzerske i profesionalne poslove” Elektronska
maloprodaja ili E-tailing pojavljuje se u svim velicinama i oblicima, od divova, kao Sto su amazon.
com i alibaba.com, do malih lokalnih proizvodaca ili trgovina koje imaju vlastite web stranice ili
koriste usluge tudih web platformi.

Danas e-trgovinu pokrece golemi ekosustav tehnologija i digitalnih platformi od graditelja web
stranica preko pristupnika placanja do prodajnih kanala, drustvenih medija te se nove tehnologije
pojavljuju gotovo svakodnevno.

Zanimljivo je da Vas proizvod moze biti predmet e-trgovine i bez VasSeg znanja ili dozvole,
odnosnoda ganetko oglasavaiobavlja transakciju na nekoj web prodajnoj platformiilidrustvenim
mrezama.

Postoji nekoliko logistickih metoda i nacina prodaje preko internet ili drustvenih mreza:

vlastiti kanal prodaje i logistika
cross-dock

drop shipment

marketplace

FwnN =
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1. Vlastiti kanal prodaje: online trgovina, skladiste, isporuka, customer support i povrati su sve
briga izvoznika, tj., malog trgovca.

2. Cross-dock (B2B2C): izvoznik (trgovac) isporucCuje robu prodavacu (vecoj platformi) na
njegovo skladiste i izdaje veleprodajnu fakturu za izdanu robu. Platforma je odgovorna za
daljnju isporuku krajnjem kupcu te za svu postprodajnu podrsku.

3. Drop shipment: izvoznik (trgovac) oglasava svoje proizvode na vecoj platformi te prima
obavijest o narudzbi. Priprema robu za isporuku po narudzbi te dostavna sluzba vece
platforme dolazi po narudzbu i isporucuje ju direktno kupcu. Izvoznik (trgovac) ispostavlja
veleprodajnu fakturu vecoj platformi. U slucajnu drop shipmenta povrat moze ici na skladiste
platforme ili na skladiste izvoznika (manjeg trgovca) ovisno o dogovoru. Customer support je
i dalje briga platforme. Krajnjem kupcu obi¢no nije poznato tko je originalni prodavac.

4. Marketplace: izvoznik (trgovac) oglasava proizvode na vecoj platformi, njegovi podaci su
vidljivi krajnjem kupcu te moze ostvariti kontakt s krajnjim kupcem. Nakon obavijesti o
narudzbi izvoznik (trgovac) pakira robu i Salje ju direktno krajnjem kupcu te uobicajeno izdaje
i racun krajnjem kupcu dok platformi placa proviziju. Najbolji primjer marketplacea je
Najbolji primjer toga je Amazon koji dio oglasenih proizvoda isporucuje sa svojih skladista,
dok drugi dio Salju prodavaci direktno. Prednost prodavanja na vecim platformama je puno
veci i brzi doseg do kupaca jer je sa vlastitom trgovinom potrebno ulaganje u digitalni
marketing i drustvene mreze te je potrebno osnovno poznavanje SEO-a. Cross-dock i drop
shipment nude manje kontrole nad oglasenim proizvodima i krajnjom cijenom za kupca, dok
je kod vlastitog shopa i marketplacea ta kontrola puno veca.

Glavni subjekti transakcije u e-tailingu su: trajna potroSna dobra (odjeca, knjige, umjetnicki
predmeti), usluga (avionske karte, hotel bookings), FMCG (Fast Moving Consumer Goods), gdje
pripadaju hrana, kozmetika, lijekovi pa sve do kucnih ljubimaca.

Dok se tradicionalni maloprodajni sektor "bori" s ostrom konkurencijom i zasicenosti trzista, a
izlaz pokuSava pronaci u agresivhom prodoru na novim trzistima, E-tailing se nametnuo kao
uspjesan kanal koji trgovcima i proizvodacima omogucuje brz i jednostavan pristup globalnom
trzistu.

E-tailing kao poseban maloprodajni kanal ima prednosti i ogranicenja. Medu najvaznijim
prednostima koncepta E-tailinga za obrt su:

» mogucnostiistovremenog kontakta velikog broja kupaca / prodavaca Sirom svijeta;

» realizacija E-tailing aktivnosti bez obzira na vremenske i prostorne barijere;

» troskoviposlovanjaikomunikacije znatno su niziu usporedbi s tradicionalnom maloprodajom;

» tradicionalnidistribucijskikanaliu mnogim su elementima eliminirani Sto dovodi do znacajnog
smanjenja cijeng;

» mogucnost izravnog marketinga i izravne komunikacije s potrosacima;

» upravljanje i smanjenje zaliha proizvoda;
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» komunikacija s kupcima je interaktivna. Brza je, jednostavna i omogucuje trenutni odgovor i
povratnu informaciju;
= mogucnost multimedijske ponude.

E-tailing donosi korist potrosacima, kao sto su:

» cijene proizvoda su nize u usporedbi s tradicionalnom maloprodajom zbog toga sto je vise
faza distribucije eliminirano, kao i posrednici;

» mogucnost pristupa online trgovini s bilo kojeg mjesta s pristupom internetu u bilo koje
vrijeme;

» mogucnost pretrazivanja velikog broja informacija o velikom broju trgovaca i usporedba
njihove ponude i asortimana;

» mogucnost kupnje i placanja bilo gdje u bilo koje vrijeme;

» mogucnosti prilagodbe i personalizacije proizvoda; obuka, obrazovanje i razmjena ideja i
iskustava.

Follow us for updates

CONNECT
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Osim prednosti, E-tailing ima i odredena ogranicenja, kao sto su:

» joS uvijek neprilagodeno nacionalno i medunarodno pravo i standardi, ukljucujuci placanje
poreza;

» odbojnost kupaca na promjene u maloprodaji uzrokovana novim informacijskim
tehnologijama. Kupnja se jos uvijek dozivljava kao "dodir-osjet-sluh iskustvo";

» joS uvijek se vjeruje da je E-tailing skup i kompliciran proces i da nije dovoljno siguran,
posebno u smislu placanja;

» nedostupnost e-tehnologija kod odredene kategorije ljudi;

= nepoznavanje engleskog jezika koji dominira u online trgovini.

15. Porezni aspekt poslovanja obrtnika u internacionalnom
okruzenju

Obrtnici su fizicke osobe, vlasnici obrta a obrt nije ni pravna ni fizicka osoba vec predstavlja
samostalnoitrajno obavljanje dopustene gospodarske djelatnosti sa ciljem ostvarivanja dohotka
ili dobiti. Prilikom svoga poslovanja susrecu se sa raznim poreznim opterecenjima koji su
definirani poreznim propisima. Ostvareni financijski rezultat njihovog poslovanja moze se
oporezovati kroz nekoliko modaliteta, odnosno kroz sustav poreza na dohodak i to na dva nacina
- sustav pausalnog oporezivanja dohotka, te sustav oporezivanja ostvarenog dohotka temeljem
poslovnih knjiga te kroz sustav poreza na dobit. Osim toga odredene transakcije podlijezu i
porezu na potrosnju (u ugostiteljstvu), te porezu na dodanu vrijednost (PDV) koji je harmoniziran
na razini EU, te kojega u pravilu putem mehanizma prevaljivanja prenose na konacnog platca.
Neki od relevantnih poreznih oblika s kojima se obrtnici susrecu u okviru obavljanja svoje
djelatnosti prikazani su u nastavku.

Sustav poreza na dohodak

Veliki broj obrtnika (viSe od 90%) podlijeZe pravilima sustava poreza na dohodak. Razlikujemo
pausalno oporezivanje i oporezivanje na temelju vodenja poslovnih knjiga.

Pausalno oporezivanje dohotka

Pausalno oporezivanje dohotka je vrsta oporezivanja pogodna za obrtnike koji imaju relativno
manji obujam poslovanja te posebno ukoliko se radi o usluznoj djelatnosti. Postoje dva osnovna
uvjeta za pausalno oporezivanja. Prvi je da porezni obveznik ima primitke od obavljanja obrta do
40.000,00 EUR, a drugi uvjet je da nije u sustavu PDV-a. Ako obrtnik prede prag od 40.000,00
EUR primitakailiude u sustav PDV-g, isti se tada oporezuje dohotkom od samostalne djelatnosti,
te je obvezan i voditi odredene poslovne knjige. Posebnosti ovakvog oporezivanja za obrtnike je
jednostavnost u izvjestavanju. Kod ovog poreznog oblika, za utvrdivanje porezne obveze
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relevantni su samo ostvareni primici obrtnika koji se iskazuju u okviru obrasca PO-SD. Pausalni
porez se placa po stopi od 12%, te je razvrstan u 5 poreznih razreda od 0 do 40.000,00 EUR. Ovaj
porezni oblik predstavlja jedan od jednostavnijih ,sustava poslovanja” za manje i pocetnicke
poduzetnicke pothvate.

Oporezivanje na temelju vodenja poslovnih knjiga

Obrtnici koji su u sustavu poreza na dohodak vode jednostavno racunovodstvo, vode odredene
poslovne knjige poput (Knjige primitaka i izdataka, popisa dugotrajne imovine, knjige prometa..)
i njihov financijski rezultat oporezuje se porezom na dohodak. Obrtnici placaju porez na dohodak
od samostalne djelatnosti. Porezna osnovica utvrduje se kao razlikaizmedu poslovnih primitaka
i poslovnih izdataka koji su nastali uistom poreznom razdoblju. Porez na dohodak se obracunava
putem viSe i nize stope. Na godisnju poreznu osnovicu do 50.400,00 EUR primjenjuje se niza
stopa, dok se na godisnju poreznu osnovicu iznad 50.400,00 EUR primjenjuje visa stopa. Visu i
nizu stopu utvrduju jedinice lokalne samouprave u okviru zakonski definiranog limita. Na kraju
obracunskog razdoblja obrtnik podnosi prijavu poreza na dohodak obrazac DOH te mozebitno
ukoliko obavlja supoduzetnistvo i obrazac DOH-Z.

Osim toga obrtnici mogu imati i zaposlenike, kojima e za obavljeni rad isplatiti odredenu placu.
Takva naknada za rad odnosno placa podlijeze oporezivanju dohotka od nesamostalnog rada.
Porezna i neporezna davanja koja terete bruto placu su doprinos za mirovinsko osiguranje na
temelju medugeneracijske solidarnosti (15%), doprinos na temelju individualne kapitalizirane
Stednje (5%), porez na dohodak po stopama koje utvrduje pojedina jedinica lokalne samouprave,
te doprinos za zdravstveno osiguranje (16,5%) koji se obracunava i placa za radnike starije od 30
godina. Osnovica za obracun poreza na dohodak je dohodak umanjen za osobni odbitak, dok je
porezna osnovica za obracun svih doprinosa bruto I. tj. placa. Prijava dohotka od nesamostalnog
rada podnosi se Poreznoj upravi na obrascu JOPPD.

Sustav poreza na dobit

Porez na dobit je porezni oblik kojim se oporezuje financijski rezultat poduzeca tj poduzetnika
koji vode racunovodstvo sukladno Zakonu o racunovodstvu Sto ukljucuje i dio fizickih osoba
(samostalne djelatnosti, slobodna zanimanja i obrtnici). Porez na dobit se placa po stopi od 10%
ili 18% ovisno o visini ostvarenih prihoda. Poduzetnici koji ostvare prihod veci od 1.000.000,00
EUR, placaju porez po stopi od 18%, dok oni koje ostvare manje od navedenog iznosa placaju
porez na dobit po stopi od 10%. U sustav poreza na dobit mogu uci i obrtnici i to na dva nacina.
Prvi nacin je da dobrovoljno predu iz sustava poreza na dohodak u sustav poreza na dobit, a
drugi nacin je ,po sili zakona” kada obrtnik mora uci u sustav poreza na dobit, tocnije ako je
ostvario primitke vece od 1.000.000,00 EUR. Tada se za obrtnika mijenja i racunovodstveni i
porezni aspekt. Sto to znaci? To znati da je obrtnik tada duzan voditi dvojno knjigovodstvo,
voditi poslovne knjige sukladno Zakonu o racunovodstvu, predavati financijske izvjestaje
(bilanca, racun dobiti i gubitka,), te u konacnici treba predati prijavu poreza na dobit odnosno PD
obrazac.
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Osnovne vrste -
A Mogucnost
oporezivanja - . . ) .
. . Uvjeti Porezne prijave internacionalizacije
financijskog rezultata oslovania
obrtnika P J
Pauzalno Primitci do
o 40.0000,00 EUR-a, PO-SD obrazac DA
oporezivanje N
nije u sustavu PDV-a
Primitci do
Porez na dohodak od 1'090'090'00 EUR, .
samostalne moze, a i ne mora biti | Obrazac DOH DA
dielatnosti u sustavu PDV-a (DOH-2)
) (uvjet prag za PDV
£40.000,00 EUR)
Primitci veci od
Porez na dobit — 1.000.000,00 EUR, Obrazac PD DA
obveza obavezno u sustavu
PDV-a
Primitci do
1.000.000,00 EUR,
Porez na dobit - moze, a i ne mora biti
dobrovoljno u sustavu PDV-a Obrazac PD DA
(uvjet prag za PDV
£40.000,00 EUR)

Tablica : Porezni aspekt poslovanja obrtnika
Sustav poreza na dodanu vrijednost

Obrtnici mogu ali i ne moraju uci u sustav PDV-a. Postoje dva nacina ulaska u sustav PDV-a,
jedan je dobrovoljan, a drugi je ,,po sili zakona” ako se ispune odredeni uvjeti. Naime, obrtnici
mogu podnosenjem obrasca P-PDV zahtijevati ulazak u sustav PDV-a (ako procjene da im se
isto isplati), dakle, dobrovoljno. Drugi nacin je onaj ,po sili zakona”, kada obavezno moraju uci u
sustav PDV-a, ako su ostvarili primitke vece od 40.000,00 EUR u prethodnogj ili tekucoj godini.
Sto znadi biti u sustavu PDV-a? To znati s jedne strane moguénost odbitka pretporeza po
ulaznim racunima od dobavljaca, a sa druge strane to znaci obvezu obracuna PDV-a po izlaznim
racunima koje obrtnici ispostavljaju svojim kupcima.

Obrtnici koji su u sustavu PDV-a, moraju voditi knjige ulaznih i izlaznih racuna (URA/IRA) te u
njima razvrstavati transakcije prema zakonski definiranim poreznim stopama. Opca stopa PDV-a
u Republici Hrvatskoj je 25%, dok postoje i dvije nize stope od 13% i 5% za odredena zakonski
definirana dobrai usluge. Jedna od novina je i nulta stopa PDV-a za isporuku solarnih panela pod
odredenim uvjetima. Postoji nekoliko prijava u sustavu poreza na dodanu vrijednost kao 5to su:
P-PDV obrazac, PDV obrazac, PDV-S obrazac, ZP- zbirna prijava.
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PDV-obrasci Kratki opis
P-PDV Prijava za ulazak u sustav PDV-a ili dodjelu PDV ID broja
PDV Prijava poreza na dodanu vrijednost (podnosi se mjesecno ili tromjesecno,

a uokviruiste se prikazuju oporezive i neoporezive / oslobodene transakcije
poreznog obveznika). Obveza podnoSenja ovog obrasca je i u slucaju kada
obrtnik nije u sustavu PDV-a ali ima dodijeljen PDV ID broj ili EORI broj

ZP Zbirna prijava (podnosi se mjesecno) ako porezni obveznik isporucuje dobra
ili usluge unutar EU

PDV-S Prijava stjecanja dobara i usluga (podnosi se mjesecno) ako porezni
obveznik prima dobra ili usluge unutar EU

Tablica: Prijave u sustavu PDV-a

Obrtnici koji su u sustavu PDV-a imaju i PDV ID broj koji je nuzan uvjet za obavljanje transakcija
na zajednickom trzistu EU, odnosno za internacionalizaciju poslovanja u Europskoj uniji izvan
maticne drzave clanice. Obrtnici koji nisu u sustavu PDV-a a stjecu ili isporucuju usluge unutar
EU, obvezni su pribaviti PDV ID broj i tada postaju takozvani mali porezni obveznici.

PREDMET OPOREZIVANJA PDV-om je:

1. [Isporuka dobara u tuzemstvu uz naknadu

2. | Stjecanje dobara unutar Europske unije uz naknadu
3. | Obavljanje usluga u tuzemstvu uz naknadu

4. | Uvoz dobara

PDV identifikacijski broj (PDV ID broj) je broj kojeg je duzan imati svaki porezni obveznik koji je
upisan u registar obveznika PDV-a te obavlja transakcije unutar Europske unije, porezni obveznik
koji prima odnosno obavlja usluge drugim poreznim obveznicima unutar Europske unije (bez
obzira da li je obveznik PDV-a) te porezni obveznik koji je preSao prag stjecanja od 10.000,00
EUR od unosa robe iz Europske unije (tijekom kalendarske godine ili u prethodnoj kalendarskoj
godini). Takav obveznik obvezan je, na propisanom obrascu (obrazac P-PDV) od nadlezne
ispostave Porezne uprave, osobno, putem sustava ePorezna ili poStom zatraziti izdavanje PDV
ID broja. U Zahtjevu za dodjelu PDV ID broja (obrazac P-PDV) potrebno je oznaciti razlog dodjele
PDV ID broja. Porezni obveznici kojima je dodijeljen PDV ID broj su mjesecni porezni obveznici,
Sto znacdi da su im obracunska razdoblja od prvog do posljednjeg dana u mjesecu, odnosno
prijave poreza na dodanu vrijednost obvezni su podnositi mjesecno. U slu¢aju kad se PDV ID broj
ne koristi dulje od godinu dana u prometu roba/usluga, isti ce se ukinuti.

Navedeni obrazac se moze preuzeti s internetske stranice Porezne uprave (www.porezna-
uprava.hr), u dijelu Obrasci, Propisani obrasci za preuzimanje u PDF-u.
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PDV ID broj za poreznog obveznika iz Republike Hrvatske je njegov osobni identifikacijski broj
(OIB) kojemu se dodaje predznak ,HR"

Vazno je napomenuti da PDV ID broj nije EORI broj. Naime, dodjela PDV ID broja je u nadleznosti
Porezne uprave, a EORI broj Carinske uprave iz cega proizlazi da, iako obveznik ima dodijeljen
EORI broj od strane Carinske uprave, tek dodjela PDV ID broja od strane Porezne uprave
obveznika evidentira u bazi VIES poreznih obveznika te mu omogucuje zakonito poslovanje
na trziStu Europske unije. Ukoliko je PDV ID broj suspendiran ili ukinut (na vlastiti zahtjev
obveznika ili po sluzbenoj duznosti Porezne uprave) obveznik ne smije poslovati na trzistu
Europske unije.

EORI broj jedinstveni je broj koji se koristi za identifikaciju gospodarskih subjekata i drugih osoba
u aktivnostima na koje se primjenjuju carinski propisi (uvoz, izvoz). Dodjeljuju ga nadlezna
carinska tijela i on je jedinstven u Europskoj uniji.

Zahtjev se podnosi carinskom uredu mjesno nadleznom prema mjestu poslovnog nastana
podnositelja prije zapocinjanja carinske aktivnosti u kojoj se zahtjeva EORI broj osobno, postom
ili e-postom. Carinski ured duzan je dostaviti EORI broj obrtniku u roku 30 dana, od danaispravnog
podnosenja zahtjeva. Vazno je napomenuti da kada obrtnik obavlja usluge u trece zemlje ima
obvezu javiti se nadleznoj ispostavi Porezne uprave, kako bi mogao pravodobno podnositi
izvjesce PDV kao mali porezni obveznik.

Ostale porezne i neporezne obveze

Osim prethodno navedenih poreznih davanja, obrtnici mogu imati neka druga porezna i
neporezna davanja kao Sto su: trosarine, posebni porezi, doprinosi za zdravstveno i mirovinska
osiguranja, doprinos HOK-u, naknade za opcekorisne funkcije Suma, spomenicka renta, clanarina
turistickim zajednicamai dr.

Porezni aspekt poslovanja poduzetnika (obrtnika) u internacionalnom okruzenju

Internacionalizacija poslovanja obrtnicima pruza mogucnost izlaska na nova trzista te
mogucnost ostvarivanja vece zarade odnosno profita realizacijom kupnje ili prodaje dobara i
usluga u internacionalnom okruzenju. U tom kontekstu internacionalizacija poslovanja znaci
obavljanje odredenih transakcija izmedu drzava clanica EU i obavljanje odredenih transakcija sa
trecim zemljama (zemlje izvan EU-a). Kada obrtnik obavlja transakcije unutar EU, tada se koriste
termini stjecanje i isporuka dobara ili usluga, a kada obrtnik obavlja transakcije izvan EU-3a, tada
se koriste termini izvoz i uvoz.

Dakle, internacionalizaciju poslovanja obrtnik realizira kroz transakcije stjecanja i isporuke
dobara i usluga (unutar EU) te izvoza i uvoza dobara i usluga (izvan EU).
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— — — — — @ Ilzvozdobaraiusluga

Izvozna isporuka dobara je isporuka dobara na podrucja izvan Europske unije, odnosno u trece
zemlje.

Izvoz nije predmet oporezivanja PDV-om u tuzemstvu. Prilikom izvoza dobara Carinska uprava
Ce ovjeriti obvezniku Jedinstvenu carinsku deklaraciju kao dokaz izvoza dobara.

Ukoliko je porezni obveznik upisan u sustav poreza na dodanu vrijednost, na izlaznom racunu
nece biti obracunan ni iskazan PDV ukoliko dobro prodaje pravnoj osobi te e se pozvati na
oslobodenje prema clanku 45. stavku 1. Zakona o porezu na dodanu vrijednost. Racun ce se
evidentirati u Knjigu izlaznih racuna (Knjiga IRA) u stupcu 15.ina PDV obrascu pod rednim brojem
1.9. — Izvozne isporuke. U slucaju da je kupac pravna osoba iz trece zemlje, a da dobra ostaju u
Hrvatskoj, ne postoji mogucnost izdavanja racuna bez PDV-a.

Za izvoz (i uvoz) dobara porezni obveznik ne mora imati dodijeljen PDV identifikacijski broj
(PDV ID broj) s obzirom da se isti dodjeljuje iskljucivo za poslovanje unutar Europske unije.

Obavljanje usluge u trece zemlje je oslobodeno PDV-a te se takve usluge evidentiraju u Knjizi
IRA u stupcu 11. i na PDV obrascu pod rednim brojem |.5. — Obavljene isporuke osobama bez
sjedista u RH. U takvoj situaciji, ukoliko uslugu isporucuje pravnoj osobi, na racunu e se pozvati
na oslobodenje iz ¢lanka 17. Zakona o porezu na dodanu vrijednost. Buduci da su usluge vrlo
specifitne, postoji mogucnost da ce se i pravnim osobama obracunavati PDV (npr. ako su radovi
na nekretnini koja se nalazi u Hrvatskoj i sl. poslovi koji se navode kao izuzeci od osnovnog
pravila obracunavanja PDV-a kod usluga). Oporezivanje PDV-om za usluge izvrsene fizickoj
osobi niz je posebnih pravila u Zakonu o porezu na dodanu vrijednost.

Napominje se da ukoliko porezni obveznik nije upisan u registar obveznika poreza na dodanu
vrijednost (PDV), isti se treba javiti nadleZznoj Poreznoj upravi da ga se evidentira kao osobu koja
obavlja/ prima usluge u trece zemlje te je obvezan podnositi PDV obrasce samo za ona razdoblja
(mjesece) kada su takve usluge obavljene / primljene.
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Vrsta PDV ID broj [ EORI broj | Registracijau Porezne prijave JCD
internacionalizacije sustavu PDV-a
poslovanja
Izvoz Ne Da Dobrovoljno/po | PDV (ako je u Da
sili Zakona sustavu PDV-a te
(40.000,00EUR) | ako nije u sustavu
PDV-a aliima

status malog
poreznog obveznika

Uvoz Ne Da Dobrovoljno/po | PDV (ako je u Da
sili Zakona sustavu PDV-a
(40.000,00EUR)
Stjecanje Da Ne Dobrovoljno/po | PDV, PDV-S ako jeu | Ne
sili Zakona sustavu PDV-a te
(40.000,00EUR) | ako nije u sustavu
PDV-a aliima

status malog
poreznog obveznika

Isporuka Da Ne Dobrovoljno/po | PDV, ZP ako je u Ne
sili Zakona sustavu PDV-a te
(40.000,00EUR) | ako nije u sustavu
PDV-a aliima

status malog
poreznog obveznika

Tablica: Porezno — carinski uvjeti internacionalizacije poslovanja

— — — — — @ Uvozdobaraiusluga

Uvoz dobara je predmet oporezivanja PDV-om u tuzemstvu. Oporezivi dogadaji obveza obracuna
PDV-a nastaje u trenutku uvoza dobara te je u nadleznosti Carinske uprave.

PDV pri uvozu se placa u roku za placanje uvoznih davanja u skladu s carinskim propisima. Kao
iznimka od navedenog, porezni obveznik koji je upisan u registar obveznika PDV-a koji ima pravo
na odbitak pretporeza u cijelosti, moze obracunati PDV pri uvozu prikazati na PDV obrascu kao
obracunsku kategoriju, tj. kao obvezu i pretporez (na rednim brojevima II.15. — Obracunani PDV
pri uvozu i lll.14. — Pretporez pri uvozu) ¢ime se smatra da je PDV pri uvozu placen ali je za isto
potrebno ishoditi prethodnu suglasnost.

Takav nacin obracunavanja i placanja PDV-a porezni obveznik mora zatraziti odgovarajucim
popunjavanjem carinske deklaracije kojom se dobra pustaju u slobodni promet. Primanje usluga
od poreznog obveznika iz trece zemlje evidentira se na PDV obrascu, ovisno o stopi, pod rednim
brojem I1.11., 11.12. ili 11.13. — Primljene isporuke dobara i usluga od poreznih obveznika bez
sjedista u RH po stopi 0% i 5%, 13%. ili 25%.
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Ukoliko je porezni obveznik upisan u sustav PDV-a te ima pravo na odbitak pretporeza za
primljene usluge, odnosno primljene usluge su povezane s njegovim oporezivim transakcijama,
primljene usluge ce evidentirati na PDV obrascu i pod rednim brojem II1.11., ll.12.ili 111.13. —
Pretporez od primljenih isporuka dobara i usluga od poreznih obveznika bez sjedista u RH po
stopi 5%, 13%. ili 25%.

Ukoliko porezniobveznik nije upisan u sustav PDV-a, nema pravo na odbitak pretporeza temeljem
primljenih usluga, odnosno podatke o primljenim uslugama iz trece zemlje evidentira samo na
rednom broju I1.11., 11.12.ili 11.13 — drugim rijecima, imat e obvezu placanja PDV-a na primljenu
uslugu. Takav porezni obveznik se treba javiti nadleznoj Poreznoj upravi da ga ista evidentira kao
osobu koja prima / obavlja usluge u trece zemlje te ce podnositi PDV obrasce samo za ona
razdoblja (mjesece) kada su takve usluge primljene.

— — @ Stjecanje dobarai usluga

Stjecanje dobara unutar Europske unije znaci nabava dobara iz druge drzave clanice od
poreznog obveznika koji ima valjani PDV ID broj. Za stjecanje dobara je bitno da su dobra
otpremljena iz druge drzave clanice i da su ista dosla u RH.

Isporucitelj iz druge drzave Clanice nece obracunati PDV na takvu isporuku, ve¢ ¢e domaci
obveznik na takvu isporuku obracunati PDV i iskazati ga na PDV obrascu, ovisno o stopi, pod
rednim brojem IL.5., [.6.li 1l.7.- Stjecanje dobara unutar EU. To stjecanje se dodatno treba iskazati
na obrascu PDV-S u stupcu 11. — Vrijednost stecenih dobara.

Ukoliko porezni obveznik ima pravo na odbitak pretporeza za stecena dobra, odnosno stecena
dobra su povezane s njegovim oporezivim transakcijama, stecena dobra ce evidentirati na PDV
obrascu i pod rednim brojem lII.5., I.6. ili Ill.17. — Pretporez od stjecanja dobara unutar EU po
stopi 5%, 13% ili 25%.

Porezni obveznik koji prima usluge od poreznih obveznika unutar Europske unije mora imati
dodijeljeni PDV ID broj (neovisno o tome je li upisan u sustav PDV-a ili nije).

Primljene usluge unutar Europske unije se evidentiraju na mjesecnom PDV obrascu, ovisno o
poreznoj stopi, pod rednim brojem 11.8., 11.9. ili 1.10. — Primljene usluge iz EU po stopi 5%, 13% ili
25% te na obrascu PDV-S (Prijava za stjecanje dobara i primljene usluge iz drugih drzava clanica
Europske unije) u stupcu 12. — Vrijednost primljenih usluga.

Ukoliko je porezni obveznik upisan u sustav PDV-a te ima pravo na odbitak pretporeza za
primljene usluge, odnosno primljene usluge su povezane s njegovim oporezivim transakcijama,
primljene usluge ce evidentirati na PDV obrascu i pod rednim brojem I11.8., 111.9. ili 1.10. —
Pretporez od primljenih usluga iz EU po stopi 5%, 13% ili 25%.
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Ukoliko porezniobveznik nije upisan u sustav PDV-a, nema pravo na odbitak pretporeza temeljem
primljenih usluga, odnosno podatke o primljenim uslugama iz Europske unije evidentira samo na
rednom broju 11.8., 11.9. ili [.10. — drugim rijeCima imat ce obvezu placanja PDV-a na primljene
usluge.

Podaciupisani na obrascu PDV-S moraju odgovarati podacimaiz obrasca PDV uistom razdoblju.

Ukoliko porezni obveznik nije upisan u sustav PDV-a, a prima usluge od poreznih obveznika iz
Europske unije, PDV obrazac i obrazac PDV-S podnose se samo za ona razdoblja (mjesece) kada
su takve usluge primljene.

— — @ Isporukadobarai usluga

Isporuka dobara unutar Europske unije je oslobodena PDV-a uz zadovoljenje propisanih uvjeta.
Bitan uvjet je da su dobra otpremljena iz Republike Hrvatske u drugu zemlju clanicu Europske
unije (za Sto je potrebno osigurati dokaz) te da je kupac iz druge drzave clanice porezni obveznik
koji ima valjani PDV ID broj.

Valjanost PDV ID broja poreznih obveznika iz drugih drzava clanica moguce je provjeriti na
internetskoj stranici Vies on-the-Web - European Commission (europa.eu) kojoj je moguce
pristupiti i preko internetske stanice Porezne uprave (www.porezna-uprava.hr).

VVazno je napomenuti da kod oslobodene isporuke dobara unutar Europske unije prodavatel; iz
Hrvatske treba imati dokaz da su dobra napustila Hrvatsku, u protivnhom isporuka ne moze biti
oslobodena odnosno potrebno je zaracunati PDV. (Uvjeti za oslobodenu isporuku dobara unutar
Europske unije su propisani ¢lankom 41. stavkom 1. tockom a) Zakona o PDV-u).

Kod obavljanja oslobodenih isporuka unutar Europske unije porezni obveznik je iste obvezan
evidentirati u Knjizi IRA u stupcu 9. i na mjesecnom PDV obrascu pod rednim brojem 1.3. —
Isporuke dobara unutar EU te na obrascu ZP (Zbirna prijava) u stupcu 11. — Vrijednost isporuke
dobara. Podaci upisani na obrascu ZP moraju odgovarati podacima iz obrasca PDV u istom
razdoblju.

Porezni obveznik koji obavlja usluge poreznim obveznicima unutar Europske unije mora imati
dodijeljeni PDV ID broj (neovisno o tome je li upisan u sustav PDV-a ili nije).

Obavljene usluge unutar Europske unije se evidentiraju u Knjizi IRA u stupcu 10. i na mjesecnom
PDV obrascu pod rednim brojem I.4 — Obavljene usluge unutar EU te na obrascu ZP u stupcu 14.
— Vrijednost obavljenih usluga.

Ukoliko porezni obveznik nije upisan u sustav PDV-3a, a obavlja usluge poreznim obveznicima
unutar Europske unije, PDV obrazac i obrazac ZP podnose se samo za ona razdoblja (mjesece)
kada su takve usluge obavljene.
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0SS - One Stop Shop

Prodaja dobara i/ili usluga na daljinu unutar Europske unije je isporuka dobara koja se
prevoze iz jedne u drugu drzavu c¢lanicu poreznom obvezniku ili pravnoj osobi koja nije porezni
obveznik, ili bilo kojoj drugoj osobi koja nije porezni obveznik.

Ukoliko porezni obveznik obavlja prodaju dobara na daljinu i/ili usluge u drugu drzavu clanicu
gdje obavljena prodaja dobara na daljinu odnosno pruzena usluga podlijeze oporezivanju, moze
preko ovog elektronickog sustava ispuniti svoje obveze PDV-a prema svim drzavama clanicama
Europske unije u jednoj drzavi clanici podnosenjem prijave PDV-a putem tog sustava s kojeg ce
se podaci iz prijave automatski prenositi onim drzavama clanicama u kojima su isporuke
oporezive.

Porezni obveznik sa sjedistem u Republici Hrvatskoj koji odabere primjenu ovog posebnog
postupka, mora Poreznoj upravi elektronickim putem prijaviti pocetak i prestanak svoje
djelatnosti u okviru posebnog postupka ili promjenu te djelatnosti na nacin da viSe ne ispunjava
uvjete za primjenu posebnog postupka oporezivanja. Porezna uprava za prijavu poreznog
obveznika koristi PDV identifikacijski broj koji mu je dodijeljen u vezi njegovih obveza prema
opCim odredbama Zakona o PDV-u.

Obvezan je za svako kalendarsko tromjesecje do zadnjeg dana u tekucem mjesecu po proteku
tromjesecja, elektronickim putem podnijeti prijavu PDV-a za posebni postupak oporezivanja,
te u prijavi, izmedu ostalog, navesti za svaku drzavu clanicu potrosnju, ukupnu vrijednost
obavljenih isporuka te ukupan iznos PDV-a koji treba platiti, razvrstano prema stopama koje
vrijede u pojedinoj drzavi ¢lanici. PDV mora platiti u eurima najkasnije do roka za podnosenje te
prijave.

Porezni obveznik koji primjenjuje ovaj posebni postupak nema pravo na odbitak pretporeza u
drzavi clanici potrosnje, medutim ima pravo na povrat PDV-a u skladu s postupkom povrata
PDV-a poreznim obveznicima sa sjedistem u drugoj drzavi clanici.

Kako bi se olaksalo poslovanje poduzetnicima propisan je prag u iznosu od 10.000,00 EUR koji
se primjenjuje na prodaju dobara na daljinu unutar Europske unije.

Mjesto oporezivanja navedenih isporuka je u drzavi Clanici sjedista isporucitelja, ako je u
prethodnoj i tekucoj kalendarskoj godini njihova vrijednost bila manja od 10.000,00 EUR.

Ovo nije obveza nego opcija, odnosno ukoliko je mjesto oporezivanja u drugoj drzavi clanici, a
porezni obveznik ne koristi 0SS za podmirenje svojih poreznih obveza u drugim drzavama
clanicama, porezni obveznik se mora registrirati za potrebe PDV-a u toj drzavi clanici te tamo
podnositi PDV prijave i ispunjavati svoje porezne obveze u skladu s zakonodavstvom te drzave
clanice.
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Porezni obveznici koji obavljaju prodaju dobara na daljinu u vrijednosti manjoj od praga obvezni
sudo 20.sijecnjatekucezaprethodnukalendarskugodinu podnijeti Pregled telekomunikacijskih
usluga, radio i tv emitiranjai elektronicki obavljenih usluga te isporuka dobara na daljinu osobama
koje nisu porezni obveznici u EU na Obrascu e-trgovina.

U trenutku prelaska praga, mjesto oporezivanja je mjesto prebivalista primatelja usluga i mjesto
gdje zavrsava prijevoz dobara kupcu. Stoga se nakon prelaska praga porezni obveznik moze
prijaviti za primjenu 0SS-a, a ako ne odabere tu mogucnost, mora se registrirati za potrebe
PDV-a u svakoj drzavi clanici u kojoj se nalazi mjesto oporezivanja njegovih isporuka.

16. Poticaj i potpora izvoznih aktivnosti hrvatskih obrtnika

Hrvatska agencija za malo gospodarstvo, inovacije i investicije (HAMAG-BICRO) nastala je
2014. godine spajanjem Hrvatske agencije za malo gospodarstvo i investicije (HAMAG INVEST) i
Poslovno-inovacijske agencije Republike Hrvatske (BICRO). Svrha spajanja ovih dviju Agencija
jest stratesko kreiranje jedinstvenog sustava koji ¢e poduzetnicima pruziti podrsku kroz sve
razvojne faze njihovog poslovanja — od istrazivanja i razvoja ideje pa sve do komercijalizacije i
plasmana na trziste.
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Tijekom 20 godina postojanja, Agencija se ustrajno zalaze za poticanje malog gospodarstva i
razvoj poduzetnistva u Republici Hrvatskoj. Djelatnost Agencije obuhvaca poticanje osnivanja i
razvoja subjekata malog gospodarstva, poticanje ulaganja u malo gospodarstvo, financiranje
poslovanjairazvoja subjekata malog gospodarstva kreditiranjem i davanjem jamstva subjektima
malog gospodarstva za odobrene kredite od strane kreditora, kao i davanjem potpora za
istrazivanje, razvoj i primjenu suvremenih tehnologija.

Agencija takoder pruza financijsku potporu inovativnim i tehnoloski usmjerenim tvrtkama u
Hrvatskoj. Usmjerena je na razvijanje i koordiniranje mjera nacionalne politike vezane uz inovacije
i potrebne financijske instrumente s krajnjim ciljem motiviranja privatnog i javnog sektora za
ulaganje u istrazivanje i razvoj. Djelatnosti HAMAG-BICRO-a u nadleznosti su Ministarstva
gospodarstva i odrzivog razvoja. Vise informacija moguce je pronaci na poveznici:
https:/hamagbicro.hr/

Financijski instrumenti (zajmovi i jamstva)

Financijskiinstrumenti su jedan od nacina koristenja sredstava iz fondova Europske unije. Dolaze
u obliku zajmova i kredita, jamstava na kredite i ulaganja u vlasnicki kapital poduzetnika. Za
razliku od bespovratnih sredstava, sredstva upotrjebljena putem financijskih instrumenata
vracaju se u sustav otplatom zajmova i kredita, oslobadanjem iznosa rezerviranih za jamstva, te
povratom od ulaganja u vlasnicki kapital, i mogu se ponovno koristiti za iste ili slicne ciljeve
javnih politika (reciklirati). Vise informacija o financijskim instrumentima moguce je pronaci na
poveznici: https:/hamagbicro.hr/financijski-instrumenti/

Pracenje mogucnosti financiranja iz EU fondova

Sredisnji internetski portal za informacija o EU fondovima i EU programima koji su dostupni u
Republici Hrvatskoj
- eufondovi.gov.hr/pozivi

Nacionalni plan oporavka i otpornosti
- fondovieu.gov.hr/pozivi

Ministarstvo gospodarstva
- mingo.gov.hr/javni-pozivi-i-natjecaji-7371/javni-pozivi-i-natjecaji-ministarstva/7389

Ministarstvo zastite okolisa i zelene tranzicije
- mzozt.gov.hr/javni-pozivi-i-natjecaji-ministarstva/7389
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BESPOVRATNA SREDSTVA EU

Indikativni godisnji planovi objave natjecaja za 2024. godinu

U rasporedima planiranih poziva za 2024. godinu predvidena su bespovratna sredstva za mikro,
male i srednje poduzetnike, a u dokumentima je moguce pronaci korisne informacije, kao sto su:
» Sifrainaziv poziva na podnosenje prijedloga

» zemljopisno podrucje obuhvaceno pozivom na podnosenje prijedloga

» naziv prioriteta

» nazivioznaka specificnog cilja

» ciljevi poziva na podnosenje prijedloga

» vrsta poziva

» kratki opis prihvatljivih aktivnosti

» vrsta prihvatljivih podnositelja zahtjeva

» ukupniiznos bespovratnih sredstava za poziv

» indikativni intenzitet potpore

» indikativni datum pocetka i zavrSetka poziva

Indikativne godisnje planove objave natjecaja za Program konkurentnost i kohezija 2021.-2027.,
Integrirani teritorijalni program 2021.-2027. i Program ucinkoviti ljudski potencijali 2021.-2027.
moguce je pratiti i preuzeti sa sluzbene stranice: eufondovi.gov.hr/indikativni-godisnji-plan-
objave-poziva/

Javni pozivi na razini zupanija i grada Zagreba
Zagrebacka zupanija
- www.zagrebacka-zupanija.hr/natjecaji/

Krapinsko-zagorska zupanija
- kzz.hr/natjecaj/

Sisacko-moslavacka zupanija
- www.smz.hr/natj/javni

Karlovacka zupanija
- www.kazup.hr/index.php/javni-pozivi

Varazdinska zupanija
- www.varazdinska-zupanija.hr/natjecaji.html

Koprivnicko-krizevacka zupanija
- www.kckzz.hr/index.php/hr/svi-javni-pozivi-i-natjecaji

Bjelovarsko-bilogorska zupanija
- bbz.hr/javni-pozivi-natjecaji/
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Primorsko-goranska zupanija
- www.pgz.hr

Licko-senjska zupanija
- licko-senjska.hr/natjecaji-i-pozivi/zupanija/javni-pozivi-Isz

Viroviticko-podravska zupanija
- www.vpz.hr/kategorija/natjecaji/

Pozesko-slavonska Zupanija
- www.pszupanija.hr/natjecaji

Brodsko-posavska zupanija
- www.bpz.hr/natje%C4%8Daji-i-javni-pozivi

Zadarska zupanija
- www.zadarska-zupanija.hr

Osjecko-baranjska zupanija
- www.obz.hr/index.php/potpore/natjecaji-i-javni-pozivi-u-tijeku

Sibensko-kninska Zzupanija
- sibensko-kninska-zupanija.hr/stranica/pozivi-i-natjecaji/28

Vukovarsko-srijemska zupanija
- vusz.hr/natjecaji/

Splitsko-dalmatinska Zzupanija
- www.dalmacija.hr/natjecaji

Istarska zupanija
- www.istra-istria.hr/hr/natjecaji/

Dubrovacko-neretvanska zupanija
- www.dnz.hr/category/javni-pozivi/

Medimurska zupanija
- medjimurska-zupanija.hr/natjecaji-i-pozivi/

Grad Zagreb
- www.zagreb.hr/natjecaji-pozivi-rezultati-javne-rasprave/860
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