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UvOD

Danes zivimo v ¢asu, ko lahko recemo, da se vse spreminja. Spreminja se svet, politika,
ljudje, nenazadnje se spreminjajo tudi trendi poslovanja. V okviru tega se sreCujemo tudi s
pojavom pospeSene internacionalizacije, saj vecina podjetij meni, da za obstoj ni vec
pomemeben samo domaci trg, ampak se ¢edalje ve€ pomena daje poslovanju izven domacih
meja (Makovec Brencic, Pfajfar, Raskovi¢, Lisjak, & Eka, 2009).

To Se posebej velja za majhna in odprta gospodarstva, kot je slovensko (Udovi¢ & Raskovi¢,
2010). Ko govorimo o mednarodnem poslovanju, govorimo o transakcijah, procesih in
aktivnostih. Z vstopom na trge izven svojih meja je treba premagovati mnogokatere razlike,
tveganja in slabosti biti t.i. “zunanji” igralec (angl. liability of foreigness) (Zaheer, 1995).
To Se posebej velja v smislu druzbenega, ekonomskega, okoljskega, tehnoloSkega,
politicnega, pravnega in kulturnega vidika (Hamiltom & Webster, 2012). Vse to predstavlja
izzive in ovire s katerimi se podjeta soo¢ajo na svoji mednarodni poti, ki pa so hkrati tudi
neverjeten vir u¢enja in pridobivanja izkusenj (Johanson & Vahlne, 1975). Prav zaradi tega,
igrajo ucenje in izkuSnje v mednarodnem poslovanju zelo veliko vlogo (Makovec Brenci¢
et al., 2009).

Glede na samo velikost Slovenije in s tem slovenskega trga, velja, da cedalje ve¢ podjetij
vstopa in i8¢e svoje poslovne priloznosti na tujih trgih (Makovec Brenci¢ et al., 2009).
Podatki Statisticnega urada Republike Slovenije kaZejo, da je Slovenija 2015 drzave
Evropske unije izvozila priblizno 77 % vsega izvoZenega blaga in storitev, kar hkrati
predstavlja 75 % celotnega bruto domacega proizvoda (v nadaljevanju BDP) Slovenije
(Statisti¢ni urad Republike Slovenije, 2015).

Zahodni Balkan je za Slovenijo drugi najvecji izvozni trg, ki pa se v zadnjih letih zmanjsuje.
Ce je v letu 2009 predstavljal 16,32 % izvoza, danes predstavlja le 11 %, pri éemer velja tudi
izpostaviti, da je Hrvaska postala ¢lanica Evropske unije (v nadaljevanju EU).

V casu Jugoslavije, je Slovenija veljala za njen ekonomski in izvozni motor (Raskovi¢ &
Vuchovski, 2016). Lahko trdimo, da velja Se danes za najbolj uspesno izmed drzav bivse
Jugoslavije. Na splosno se zdi, da slovenskim podjetjem primankuje medsebojnega
sodelovanja, zato ne ¢udi dejstvo, da se jih Cedalje veC odlo¢a za sodelovanje s podjetji iz
tujih trgov (Udovi¢ & Raskovi¢, 2010). Mogoce je ravno zaradi skupne zgodovine, podobne
miselnosti in kulture vstop na izbrani trg Zahodnega Balkana za podjetje bistveno lazji, kot
pa Ce bi vstopali na t.i. tretje trge (Raskovi¢ & Svetlicic, 2011). Tako kot so v€asih slovenske
znamke na Balkanu veljale za sinonim kakovosti in prednosti, podobno velja Se danes.
Izbranemu podjetju v tej zakljucni strokovni nalogi predstavlja predvsem zeljo pa tudi izziv,
da vse navedeno Se enkrat potrdi. Podjetje se namre¢ ukvarja z montazo, popravilom in
servisom dvigal. Na domacem trgu je svojo kakovost ze veckrat potrdilo, zato se je odlocilo,
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da potrditev poisce tudi na trgu, katerega sicer ze iz preteklosti dobro pozna.

Namen strokovne naloge je oris kompleksnosti mednarodnega posla in prikaz Stevilnih
odlocitev, ki morajo biti sprejete v okviru uspesne izvedbe mednarodnega posla s t.i. tretjo
drzavo, ki ni ¢lanica EU.

Cilj zaklju¢ne naloge je prikazati prakti¢ni primer izvedbe izvoznega mednarodnega posla v
Bosno in Hercegovino ter tako predvsem potrditi, da je za izbrano slovensko podjetje v
prikazanem poslu Siritev na tuji trg nekaj dobrega. Omenjena Siritev lahko za izbrano
podjetje predstavlja namre¢ moZznosti dodatnega dobicka, prepoznavnost na tujem trgu in
posledi¢no nekaj, kar bo Se dodatno okrepilo konkurenéni trg v izbrani drzavi.

Pri tem si postavljam dve raziskovalni vprasnji in sicer:

1. Kako poteka mednarodni posel z drzavo, ki ni ¢lanica EU?
2. AlijeSiritev izbranega slovenskga podjetja v Bosno in Hercegovino poslovno smiselna?

Zakljuéna strokovna naloga je razdeljena na dva dela. V prvem delu je najprej predstavljen
teoreti¢ni okvir, kjer opredelim klju¢ne koncepte s podro¢ja mednarodnega poslovanja ter
prikaZem najpomembnejSe teorije internacionalizacije, ki nam pomagajo razumeti proces in
vzorce internacionalizacije podjetji, zlasti majhnih in srednje velikih podjetij, med katera
spade tudi izbrano podjetje. V tem delu se posebej osredoti¢im tudi na pregled razli¢nih
motivov za internacionalizacijo, saj je zelo pomembno razumeti, zakaj se neko podjetje
internacionalizira. Omenjeno zaokrozim $e s pregledom razli¢nih dejavnikov, ki vplivajo na
razli¢ne oblike vstopa na nek tuji trg. Na koncu pa izpostavim tudi najpomembnejSe ovire
in vrste tveganj v mednarodnem poslovanju, ter prikaZzem na kratko Se vrste placil, s katerimi
se lahko izognemo pred t.i. pla¢ilnimi tveganji, ki so Se kako pomembna zaradi velike
nevarnosti placilne nediscipline v mednarodnem okolju, zlasti pa v Bosni in Hercegovini.

Drugi del naloge je namenjen orisu primera mednarodnega posla in sicer izvoz dvigala v
drzavo Zahodnega Balkana — Bosno in Hercegovino s strani manjSega slovenskega podjeta.
V tem delu naloge je najprej opisan izdelek in njegove lastnosti, nasto pa nadaljujem z
analizo drzave in trga, kjer posebno pozornost posvetim analizi druZbeno-kulturnega,
ekonomskega, politicno-pravnega in tehnoloskega okola. Na to podrobno opiSem
posamezne faza izbranega mednarodnega posla, ki sem jih razdelila na: (1) fazo priprave,
(2) fazo izvedbe in (3) fazo zakljucka. Opise omenjenih faz ter vseh aktivnosti znotraj njih
(npr. izbira valute, nacina placila, Incoterms 2010 klavzule ipd.) dopolnjujem Se z opisom
in/ali prikazom razli¢ne spremljajo¢e dokumentacije, saj je le-ta klju¢na za uspesno izvedbo
mednarodnega posla (Makovec Brencic et al., 2009).



1 INTERNACIONALIZACIJA

1.1 Kaj je internacionalizacija?

V mednarodnem poslovanju in teoriji lahko najdemo veliko razli¢nih razlag pojma
internacionalizacija. Razumevanje pojma internacionalizacija najbolje poda opredelitev
Makovec Brencic et. al. (2009, str. 18), kjer pravi, da se internacionalizacija nanaSa na proces
vkljucevanja podjetij v mednarodno okolje, poslovanje in mednarodno proizvodnjo oz.
postopno geografsko Sirjenje ekonomskih aktivnosti podjetij izven meja drzave. Predstavlja
tudi razvoj operativnih procesov na tujem in naravnanost k izvozu.

Internacionalizacija je proces, ki se zelo hitro spreminja. Na podlagi tega lahko dolo¢imo
tudi raven posameznega podjetja v procesu internacionalizacije v primerjavi z drugimi, saj
je internacionalizacija stopenjski proces. Najpogostejsi nacin internacionalizacije je izvoz v
drzave, ki so geografsko in kulturno najblizje domacemu trgu (JurSe, 1997).

Prav tako pa lahko internacionalizacijo delimo na (Makovec Brenci¢ et al., 2009):

e Vzhodno (angl. inward internationalization), ki predstavlja delovanje tujih podjetij na
domacem trgu,

e izhodno (angl. outward internationalization), ki predstavlja delovanje domacih podjetij
na tujem trgu,

e kooperativno (angl. cooperative/network internationalization), ki predstavlja obliko
nekapitalskih povezav, katere v mednarodnem poslovanju belezijo zelo visoko stopnjo
rasti.

1.2 Teorije internacionalizacije

Internacionalizacija lahko vkljuci obliko tako horizontalnih kot vertikalnih integracij,
prinasajo¢ nove operacije in aktivnosti, predhodno izvrSene s strani neposrednih trgov, pod
lastniStvom in upravljanjem podjetja, Se posebej ko so trgi nepopolni ali manjkajoci.
Internacionalizacija in transakcije izven meja posledi¢no pripeljejo do ustanovitev
multinacionalnih podjetij (Ruzzier, Hisrich, & Antonci¢, 2006 ). Pri tem pa velja tudi
izpostaviti, da vsa multinacionalna podjetja niso enaka ter da razlicne oblike
multinacionalnih podjetih, kot sta jih npr. opredelila Bartlett in Ghoshal (1989) in kjer locita
med multinacionalnimi, internacionalnimi, globalnimi in transnacionalnimi tipi podjetij,
zasledujejo tudi razlicne oblike in vzorce internacionalizacije (Raskovi¢, Makovec Brencic¢
& Jaklic, 2013).

Tako kot poznamo veliko razli¢nih definicij internacionalizacije, poznamo tudi veliko
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razli¢nih teorij le-te. NajpogostejSe so (Hollensen, 2013):

e Uppsala model oz. stopenjski model,

e tradicionalni trzni pristop,

e mrezni pristop,

e dunningov eklekti¢ni pristop oz t.i. OLI paradigm,

e 7Zivljenski cikel v mednarodni trgovini,

e internacionalizacija na podlagi transakcijskih stroSkov,

e t.i. globalno rojena podjetja (angl. born globals).

Za boljSe razumevanje teoretskega dela, bom vsako od nastetih teorij v nadaljevanju tudi
opisala.

1.2.1 Uppsala model oz skandinavska Sola

Uppsala model sta zasnovala Jan Johansen in Jan-Erik Vahlne (1975). Bistvo le-tega je
zakljucek, da lahko internacionalizacijo opiSemo kot dinamicen izkustven proces ucenja pri
katerem podjetja dolo¢ajo delovanja podjetja na podlagi tega kaj vedo v danem trenutku
(Peng & Meyer, 2011).

V srediscu skandinavske Sole je postopno zaposlovanje virov glede na znanje, ki ga imajo,
saj s tem posledi¢no zmanjSujejo negotovost in tveganja na trgu. V tem primeru v podjetju
najprej zbirajo trge, ki so tako miselno kot geografsko blizu njihovem poslovanju, Sele nato
sledi preboj na bolj oddaljene trge, na katere vstopajo z bolj sofisticiranimi in kapitalsko
zahtevnimi oblikami poslovanja.

1.2.2 Tradicionalni trZni pristop

Podobno kot pri skandinavski $oli, je tudi pri teoriji pomemben razvoj virov, dodatno pa Se
razvoj kompetenc in sposobnosti za pridobitev konkurence prednosti. Prav relativne
konkurencne prednosti naj bi bile glavni razlog za uspesno delovanje na mednarodnih trgih
ter premagovanjem slabosti biti zunanji igralec (angl. liability of foreigness). Pri tem pa
morajo seveda podjetja paziti tudi na strosSke — biti morajo ¢im bolj u€inkovita. S tem
zagotavljamo klju¢ne elemente uspesSnega vstopa podjetja na tuji trg (Makovec Brencic et
al., 2009).

1.2.3 Mrezni pristop

Razsirjanje modela vkljucuje investicije v mrezenje, ki so nova za podjetje, kjer vstop na trg
pomeni razvoj novih pozicij in povecanje obveznosti virov v omrezjih, kjer je podjetje ze
4



pozicionirano. Povedano drugace, v ¢asu t.i. mrezne ekonomije in vse vecje specializacije
podjetij, se je konkurecni boj premaknil iz ravni posameznih podjetij na raven omrezij
(Raskovi¢, 2012).

Tudi razli¢ne vrste integracijj lahko razumemo kot koordinacijo razli¢nih nacionalnih mrez.
Ce so povezave med podjetji videne kot omreZja, potem lahko trdimo da se podjetje
internacionalizira zato, ker ostala podjetja v njithovem omrezju to pocnejo. Znotraj
industrijskega sistema, podjetja povezana v produkcijo, distribucijo, uporabo dobrin in
storitev pomenijo odvisnost ene od druge zaradi njihove specializacije (Ruzzier et al., 2006).

Mrezni pristop je za razliko od navedenih teorij, sodobnejsi vidik internacionalizacije. V
omreZjih nastajajo ideje in predlogi za sodelovanje, hkrati pa veliko prispevajo h
konkurenénosti celotne dejavnosti. Mrezni pristop ne predstavlja samo povezanosti med
poslovnimi subjekti, ampak se daje ¢edalje vecji poudarek na odnosu med subjekti. Tu se
prepletajo vezi med podjetji, kupci, dobavitelji, distubuterji, institucijami, konkurenco itd.
Se posebej se tega pristopa drzijo mala in srednja podjetja, saj je to nekako najlazji in
najcenej$i nacin za ustvarjanje poslovnih odnosov, hkrati pa tudi najbolj enostaven nacin za
konkuriranje ve¢jim podjetjem (Makovec Brencic€ et al., 2009).

1.2.4 Dunningov eklekti¢ni pristop ali O-L-I paradigma

Koncept eklekticne paradigme je najprej predstavil John H. Dunninga leta 1976 na
prezentaciji Nobelovega simpozija v Stockholmu, in sicer na temo mednarodne alokacije
ekonomskih dejavnosti. Namen je bil ponuditi celovit okvir, kjer bi bilo mozno identificirati
in oceniti pomembnost razli¢nih vrst dejavniko, ki vplivajo na zacetno tujo produkcijo
podjetij in posledi¢no rast omenjene produkcije (Dunning, 2001).

Eklekti¢ni pristop ne vidi internacionalizacije kot zaporedje korakov, ampak gleda nanjo kot
odgovor na dejavnike trgov, ki so:

e O (angl. ownership advantage) — lastniSke prednosti, kar pomeni prednost pred
nelastniki (npr. znizanje transakcijskih stroskov).

o L (angl. location advantage) — izraba dolocCenih lokacijskih prednosti (npr. cenejsa
delovna sila, niZji proizvodni stroski, cenejsi transport itd.).

e [ (angl. internalization advantage) —izraba in izkori$¢anje lastnih virov in prednosti (npr.
prednosti, ki izhajajo iz u€enja v primeru lastne proizvodnje, Ce je ta internalizirana).

1.2.5 Zivljenjski cikel v mednarodni trgovini

Koncept Zivljenjskega cikla ni samo koncept, ki ga uporabljamo pri internacionalizaciji,
ampak je tudi koncept, ki je v uporabi tudi v teoriji mednarodne menjave. Gre za stopenjske
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oblike rasti internacionalizacije, pri cemer podjetja najprej izvazajo, nato pa se usmerijo v
neposredne tuje investicije (Vernon, 1966). Omenjeni koncept temelji na ideji zivljenjskega
cikla izdelka (Makovec Brencic et al., 2009).

1.2.6 Internacionalizacija na podlagi transakcijskih stroskov

Zaradi pojava hitre rasti neposrednih tujih investicij v 80. letih preteklega stoletja ter
pospesene rasti multionacionalk, se je pojavilo vprasanje ali naj podjetja vstopajo na trg z
lastnimi enotami (internalizacijo) ali prek sodelovanja =z zunanjimi partnerji
(ekstarnalizacija). Kot odgovor na to vpraSanje, so se zacele ugotavljati transakcijske
znacilnosti ter stroski taksnih odlocitev. Transkacijski stroski za podjetja pomenijo dodatno
finan¢no breme, najpogosteje pa so definirani kot stroSki informiranja, pogajanja in izvajanja
pogodb. Podjete v tem primeru odgovarja tudi na vprasanje ali poslovati interno, kar
pomeni, da doloCene transakcije ponotranji ali poslovati eksterno, kar z drugimi besedami
pomeni trgovanje prek trga. Kadar podjetje poda oceno, da so stroski transakcij med
podjetjem in partnerjem vi$ji na interni ravni, se ponavadi odlo¢i za internalizacijo
(poslovanje s svojimi enotami) (Makovec Brenci€ et al., 2009).

1.3 Motivi za internacionalizacijo

Motivi za internacionalizacijo so v vsakem podjetju definirani drugace. V vecini primerov
poslovnih aktivnosti en sam motiv ni dovolj, je pa zato kombinacija ve¢ih motivov tista, ki
nam da rezultate oz smernice kako nadaljevati pot internacionalizacije. Motive lahko delimo
pa proaktivne ter reaktivne (Makovec Brencic€ et al., 2009).

Proaktivni motivi se nanaso oz. se kazejo v interesu podjetja za prouc¢evanje lastnih interesov
in trznih priloznosti. Mednje sodijo profit, edinstven proizvod, tehnoloske sposobnosti,
ekskluzivne informacije o tujih trgih, ekonomija obsega ter velikost trga.

Reaktivni motivi nam lahko pokazejo, kako se podjetje odziva na groznje in pritiske tako
lokalnega ali tujega trga. Mednje sodijo konkurencni pritiski, presezna proizvodnja, blizina
kupcev in logisti¢nih centrov, zasi¢enost domacega trga, upadanje domace prodaje,
nepri¢akovana tuja narocila (Czinkota & Ronkainen, 2013).



Tabela 1 : Proaktivni in reaktivni motivi internacionalizacije

PROAKTIVNI MOTIVI REAKTIVNI MOTIVI

Profit Konkuren¢ni pritiski

Edinstven proizvod Presezna proizvodnja

Tehnoloske sposobnosti Blizina tujih kupcev in logisti¢nih centrov
Ekskluzivne informacije o tujih trgih Zasicenost domacega trga

Ekonomija obsega Upadanje domace prodaje

Velikost trga Nepri¢akovana tuja narocila

Vir: M. Czinkota & 1. Ronkainen, International Marketing, 2013, str. 281, tabela 9.2.

1.4 Oblike vstopa na trg

Podjete, ki prvi¢ vstopa na mednarodne trge, se mora odlociti glede izbire ciljnih trgov in
izbrati nacin vstopa na izbrani trge — izbira strategije vstopa. Izbira ustrezne strategije vstopa
je najbolj pomembna faza v procesu oblikovanja trzenja podjetja na zelenem trgu. (Makovec
Brenci¢ & Hrastelj, 2003).

Ni pravega nacina izbire oblike vstopa na tuji trg, zato se nemalokrat zgodi, da podjetja
znotraj iste panoge vstopajo na trg z razlicnimi oblikami. Zgodi se tudi, da isto podjetje
vstopa na razli¢ne trge z razli¢nimi oblikami.

Loc¢imo tri skupine vstopa na trg in sicer (Hollensen, 2013): (1) izvozne, (2) pogodbene ter
(3) investicijske oz. naloZbene. Navedene skupine oblik mednarodnega poslovanja, se med
seboj pomembno razlikujejo predvsem po treh znacilnosti in scier (Makovec Brencic et al.,
20009, str. 47): (1) stopnji nadzora (vi§ja za investicijske, kot izvozne oblike), (2) stopnji
fleksibilnosti (visja za izvozne, kot investicijske oblike), (3) spremljajocih tveganj (relativno
vi$ja za investicijske, kot izvozne oblike)

Med izvozne oblike uvrs¢amo neposredni izvoz, posredni izvoz ter kooperativni izvoz.
Zaradi svoje preprostosti, majhnih tveganj in potrebnih resursov, so najpogostejSa oblika
vstopa pri malih in srednjih podjetjih (Makovec Brencic€ et al., 2009).

Pogodbene oblike najlazje opredelimo kot prenos poslovne ali proizvodne funkcije na tuje
trziSCe. Mednje sodijo licen¢na proizvodnja, franSizing, skupna vlaganja ter strateske zaveze
in pogodbena proizvodnja (Makovec Brencic et al., 2009).

Med nalozbene oblike uvr§¢amo investiranje na tujem trgu in sicer v obliki neposrednih
investicij in portfolio investicij. Tak nacin vstopa zahteva veliko mednarodnega znanja,
spretnosti in velike investicije v zelo kratkem Casovnem obdobju (Makovec Brencic€ et al.,
2009).



Tabela 2: Oblike vstopa na trg

Neposredni izvoz

IZVOZNE OBLIKE

Posredni izvoz

Kooperativni izvoz

POGODBNE OBLIKE Licen¢na proizvodnja

Fransizing

Skupna vlaganja ter strateske zaveze

Pogodbena proizovdnja

NALOZBENE OBLIKE Neposredne investicije

Portfolio investicije

Povzeto in prirejeno po Makovec Brencic, Pfajfar, Raskovic, Lisjak, & Eka, Mednarodno poslovanje, 2013,
str. 76—111.

1.5 Dejavniki vstopa na trg

Ne moremo trditi, da obstaja ena sama prava strategija oz. edina pravilna zacrtana pot, ki
vpliva na delovanje in uspeSnost podjetja, saj se mora podjetje pri poslovanju soocati z
razli¢nimi dejavniki ter izhajati iz svojih virov in sposobnosti. Omenjeni dejavni so lahko
(Hollensen, 2013; Makovec Brencic et al., 2009): notranji, zunanji, lastnosti zelenih nacinov
vstopa na trg ter posebnosti transakcijskih dejavnikov.

Med notranje dejavnike uvrsCamo proizvode, velikost podjetja ter izkusnje.
Med zunanje dejavnike uvr§¢amo socio-kulturne razlike med domacim in tujim trgom, obseg
in stopnja rasti, dezelna tveganja, intenzivnost konkurence, majhno Stevilko posrednikov na

vstopnem trgu, posredne in neposredne trgovinske ovire.

Med posebnosti transakcijskih dejavnikov pa uvrSs€amo posebnosti resursov, tveganje, in
neotipljivo oz t.i. “tiho znanje” (Makovec Brenci¢ et al., 2009).




Slika 1: Dejavniki odlocitve o izboru oblike vstopa
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Vir: Makovec BrenciC et al., Mednarodno poslovanje, 2009, str. 75.

1.6 Ovire mednarodnega poslovanja
Pri vstopanju na tuje trge se vsako podjetje sooca z razli€nimi ovirami. Ovire v osnovi lahko
razdelimo na notranje in zunanje.

Notranje ovire so (Makovec Brencic et al., 2009):

Pomanjkanje finan¢nih virov,

[ ]
ni dovolj motiva in ni Zelje po delovanju izven domacega trga ,

e premalo informacij in zvez,
pomanjkanje delovnih izkuSenj in znanja v mednarodnem poslovanju,

[ ]
e premalo usposobljen delovni kader,
e pomanjkanje finan¢nih virov za financiranje Siritve poslovanja,

distrubucijskih ter trznih poti.

proizvodnje,



Zunanje ovire so (Makovec Brencic et al., 2009):

e Politi¢na tveganja,

e poslovna ali operativna tveganja,
e financna tveganja,

e regulativne ovire,

e izvozne politike drzav.

1.7 Tveganja v mednarodnem poslovanju

Tako kot smo v vsakdanjem zivljenju izpostavljeni razli¢nim tveganjem, ni ni¢ drugace pri
tveganjih v mednarodnem poslovanju. Preden se podjetje podaja na nov trg, mora poznati
tudi tveganja, s katerimi se lahko pri poslovanju sooc¢a. Ravno zaradi §iritve na tuje trge pa
je posledi¢no vecji tudi obseg tveganj (Buckley, 2004).

Razlogov za to je vec in sicer (Makovec Brenci€ et al., 2009):

e Podjetje vstopa na tuji trg in okolje, katero mu je manj znano

e Podjetje tezje pridobi potrebne informacije o poslovnih partnerjih ter njihove finan¢ne
oz bonitetne ocene

e V mednarodnem okolju so zelo pomembni posamezni politi¢ni ter ekonomski dejavniki,
s katerimi se podjetje v domacen okolju redkeje srecuje

e Razdalja med kraji je Se eden izmed razlogov, saj le-ta pomeni vi§je transportne stroske
ter ve¢ja nevarnost poskodb.

V praksi lahko tveganje razdelimo na tri skupine in sicer (Makovec Brencic¢ et al., 2009):

e DeZelna tveganja (ang. country risk), ki zajemajo tveganja, katera nastanejo zaradi
pravnih, politi¢nih ter ekonomskih sprememb ter ponavadi negativho vplivajo na
poslovanje podjeta

e Financna tveganja (ang. financial risk), ki zajemajo tveganja, katera vplivajo na
premozenje podjetja

e Poslovna tveganja (angl. business risk), ki nastanejo v okviru proces, ki se odvijajo pri
opravljanju osrednje dejavnosti podjetja

1.7.1 DezZelno tveganje

Dezelno tveganje (tudi drzavno) zajema vse financne in druzbene vidike, ekonomske,
politicne ter pravne vidike, ki vplivajo na mednarodno poslovanje podjetij (Makovec
Brencic€ el al., 2009). Dezelno tveganje je lahko tudi merilo mednarodnega ugleda drzave
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gostiteljice, vpliva pa tudi na stroSke zavarovanja mednarodnega poslovanja (izvozni posli,
investicije, izvedba del v tujini, kotiranje vrednostnih papirjev na mednarodnih trgih).
Analiza dezelnega tveganja je izjemno pomembna, hkrati pa tudi zahtevna naloga, ki i5Ce
odgovore na vprasanja kot so (Makovec Brencic et al., 2009):

e Kako primerjati tveganost dveh poslovnih okolij?

e Katerim dejavnikom posvetiti najve¢ pozornosti?

e Kako ugotoviti kljuéne dejavnike tveganja v neznanem okolju in kakSen je njihov
prihodnji vpliv na poslovanje podjejta

Posamezni vladni ukrepi in drugi dogodki v mednarodnem okolju razlicno vplivajo na
poslovanje podjetja, zato najpogosteje locimo med makro in mikrotveganji. Makrotveganja
so tista, ki negativno vplivajo na vsa podjetja v izbranem gospodarstvu, medtem ko
mikrotveganja negativno vplivajo predvsem podjetjem, ki delujejo v posameznih panogah.

1.7.1.1 Pregled okolij, ki vplivajo na dezelno tveganje

Na dezelno tveganje vplivajo razlicna okolja in sicer: (1) politicno okolje, (2)
makroekonomsko okolje ter (3) pravno okolje.

Politi¢no okolje je sestavni del uspesnega dolgorocnega razvoja drzave, saj lahko zagotavlja
spoStovanje Clovekovih pravic, temeljnih svobos$¢in, mir ter demokrati¢nih nacel pravne
drzave. Politicna tveganja pa lahko razdelimo glede na ukrepe, ki so privedli do nastanka
(Makovec Brencic et al., 2009):

e Vojne in drugi politi¢ni konflikti (drZavni udari, stavke, revolucije itd.) lahko nastanejo
zaradi razhajanj med drZavljani in vlado, med rasnimi in verskimi skupinami, zaradi
teritorialnih sporov med drZzavami. Vse to pa zavira podjetja pri izvajanju osnovnih
dejavnosti kot so npr. proizvodnja, nabava, distribucija.

e Sprememb vladnih politik, med katere sodijo omejitve lastniske pravice domacim
pravnim in fizicnim osebam, spremembe carinskih stopenj v prid domacim
proizvajalcem, spremembe delovne zakonodaje, spremembe v davéni zakonodaji v prid
lokalnim podjetjem.

e Monetarnih ukrepov, ki v praksi predstavljajo velik problem, saj lahko oteZzijo ali celo
onemogocijo kapitalske transferje med drzavami.

e Korupcije, ki pomeni prisvajanje javnih dobrin v zasebno Korist.

e Terorizma in ugrabitev, ki posledicno zavirajo poslovanje v doloCeni drzavi. Obi¢ajno
do tega privede nezadovoljstvo obstojece politicne situacije.

Makroekonomsko okolje drzave gostiteljice je zelo pomembno saj predstavlja ekonomski

okvir delovanja podjetij. Klju¢nega pomena je ocena poslovodstva ali je drzava gostiteljica
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sposobna zagotoviti stabilno okolje, ki na eni zmanjSuje tveganost investicije na drugi pa
ponuja veliko novih priloznosti za rast iz razvoj podjetja (Makovec Brencic et al, 2009).
Na stabilnost okolja vplivajo Stevilni dejavniki, ki jih lahko razvrstimo med naslednje
skupine (Makovec Brencic et al., 2009):

e Monetarna politika, ki se kaze predvsem v inflaciji drzave gostiteljice, razvitosti
kapitalskih trgov, stabilnosti dolgoro¢ne in kratkoro¢ne obrestne mere,

o fiskalna politika, ki se ocenjuje glede na uravnotezenost drzavnega proracuna in javnega
dolga z BDP,

e devizna politika, ki vpliva na stabilnost deviznega tecaja,

e zunanjetrgovinska politika, ki se kaze v viSini izvoza ter stopnji liberalizacije trgovine,

e rast BDP-ja med obdobji in v primerjavi z drZzavami, ki so na podobni stopnji razvoja.

Pravno okolje oz. njegova urejenost je kljuénega pomena pri zagotavljanju pravne drzave
in s tem posledi¢no zagotovljeni enaki pogoji poslovanja za vsa podjetja v izbranem
gospodarstvu (Makovec Brenc¢i¢ et al., 2009).

1.7.2 Finan¢no tveganje

Finan¢na tveganja lahko opredelimo kot tveganja, ki vplivajo na vrednost premozenja
podjetja. Lahko jih razdelimo v dve skupini in sicer na placilna ter trzna tveganja (Makovec
Brencic et al., 2009).

1.7.2.1 Placilna tveganja in njihovo obvladovanje

Pladilno tveganje zajema verjetnost, da zavezanec ne bo mogel ali pa ne Zeli poravnati svojih
obveznost v skladu s pogodbo.

V praksi so se uveljavile naslednje tehnike, metode in instrumenti obvladovanja placilnih
instrumentov (Makovec Brencic et al., 2009).

e Izbira primernih instrumentov financiranja,

e sprotno spremljanje terjatev,

e preverjanje bonitete poslovnih partnerjev,

e kompenzacijski posli,

e dolocitev limita kupcev,

e ponujanje diskontov,

e napredne oblike financiranja mednarodne trgovine (predvsem faktoring in forfertiranje).
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1.7.2.2 TrZna tveganja

Trzna tveganja pomenijo mozno izgubo, ki nastane kot posledica sprememb trznih razmer v
povezavi z izpostavitvijo podjetja posameznim trznim parametrom (obrestna mera, cena
surovin, tecaji delnic, devizni tecaji) (Makovec Brencic€ et al., 2009).

1.7.3 Poslovna (operativna) tveganja

Poslovna tveganja so tveganja, ki nastanejo v okviru procesov, ki se odvijajo pri opravljanju
osrednje dejavnosti podjetja. Gre tudi za tveganja, ki jith mednarodno podjetje sprejme, z
namenom, da bi povecalo premoZenje delni¢arjev. Med poslovna oz. operativna tveganja
spadajo (Makovec Brencic et al., 2009):

e Tveganja pravilne priprave dokumentacije,

e tveganja postavitve ustrezne cene,

e prevozna in manipulativna tveganja,

e prevozna zavarovanja,

e tveganja povezana s tehnoloSkimi inovacijami, oblikovanjem izdelkov, trzenjem,
upravljanjem s ¢loveskimi viri.

1.8 Financ¢ni instrumenti

Financiranje mednarodne trgovine je bolj kompleksno kot financiranje poslov na domacem
trgu, je pa tudi eden izmed klju¢nih elementov vsakega mednarodnega posla. Je predmet
ostrih pogajanj med poslovnimi udeleZenci, saj se obe strani Zelita dogovoriti za instrument
financiranja, ki je dovolj varen, a hkrati ¢im cenejsi, saj so z mednarodnimi placili povezani
veliki stroski. Primerna izbira financiranja je lahko tudi klju¢na za pridobitev posla, saj lahko
ravno izbira le-tega, predstavlja eno izmed prednosti pred konkurenti (Makovec Brenci€ et
al., 2009)

Financiranje mednarodne trgovine zajema tri skupine in sicer:

e Valuto — ¢e poslovna partnerja sodelujeta na razlicnih valutnih podro¢jih se lahko
dogovorita za placilo v eni izmed valut poslovnih partnerjev ali pa se odlocita za tretjo
valuto.

e Dobo financiranja oz. kreditne pogoje — ta je odvisna predvsem od Zelje in sposobnosti
izvoznika, da za dolo¢eno obdobje kreditira oz financira uvoznika oz. kupca.

e Instrument financiranja — razli¢ni instrumenti prinasajo razli¢na tveganja, izbira
instrumenta placila pa je lahko odvisna od vecih dejavnikov in sicer odnos med
izvoznikom in uvoznikom, poslovni obicaji, konkurenca, plailna tveganja, moznost
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financiranja in razpolozljivost kreditov na sploh, operativna tveganja, tecajna tveganja
itd.

V nadaljevanju bom predstavila vrste finan¢nih instrumentov in sicer (Makovec Brencic et
al., 2009):

e Placilo na odprt racun (angl. open account) predstavlja klasicen trgovinski kredit.
Najpogosteje se pri poslovanju uporablja nakazilo, pri ¢emer gre za preprost prenos
sredstev z racuna kupca na racun prodajalca. Poznamo dve vrsti nakazil in sicer sta to
nostro in loto nakazilo. Razlika je, da gre pri nostro za nakazilo v tujino, pri loro pa gre
za prilive sredstev iz tujine.

e Predplacilo ali avans (angl. cash with order) je oblika financiranja, ko kupec prodajalcu
najprej nakaze sredstva, Sele nato prodajalec posreduje blago kupcu. Ta oblika se
uporablja predvsem v zacetnih fazah posla, ko si obe strani Se ne zaupata in se med sabo
Se spoznavata ter ne vesta, kako se bo njuno poslovanje odvijalo. Ce je bil posel uspesno
izpeljan se po navadi v prihodnje nacin financiranja spremeni.

¢ Dokumentarni inkaso je placilni instrument, ki v nasprotju z nakazilo, zagotavlja visjo
stopnjo varnosti pri financiranju mednarodnih poslov.

e Maenica je formalni vrednosti papir, ki ima pravni u¢inek le v primeru, da izpolnjuje vse
pogoje, ki jih predpisuje meni¢no pravo, zato je zelo pomembno, da poslovneZi poznajo
sestavne elemente menice.

e Dokumentarni akreditev (angl. letter of credit) prodajalcu omogoca, da se zaS¢€iti pred
placilnim tveganjem, zato predstavlja enega najpomembnejSih instrumentov financiranja
v mednarodni trgovini. Akreditiv je obveznost banke, ki prevzame obveznost, da bo pod
to¢no doloCenimi pogoji izplacala akreditivni znesek upravicencu ali pa izplacala,
akceptirala oz. negocirala predlozeno menico. Poznamo ve¢ vrst akreditivov in sicer
akreditivi loro/nostro, preklicni/nepreklicni, potrjeni/nepotrjeni, prenosni/neprenosni
itd.

e Bancne garancije (angl. bank guarantee) je v resnici instrument zavarovanja
obveznosti, ki niso vezane na osnovni posel. Je instrument, ki varuje pogodbeno stranko,
v katere korist je garancija tudi vzpostavljena. Je pa tudi zelo drag, zato se uporablja pri
poslih, kjer so posli ve¢ji in s tem tudi vecja tveganja.

¢ Kratkorocni krediti in druge oblike kratkorocnega kreditiranja je nacin finaciranja
pri katerih kot glavni vir nastopa financna institucija, najpogosteje banka. Gre za
primere, ko ena izmed pogodbenih strank najame kredit za izvedbo in financiranje
mednarodnega posla.

e Menicni kredit temelji na menici, pridobijo pa ga lahko le imetniki menic z njihovo
prodajo.

e Lombardni krediti, katere prav tako uvrscamo med kratkorocne kredite, njihova
znacilnost pa je, da so dodatno zavarovani z zastavo trznih dobrin, ki so prenosljive. V
mednarodnem poslovanju se najpogosteje zastavi blago.
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o Faktoring (angl. factoring) je eden izmed sodobnih financnih instrumentov, ki
predstavljajo upravljanje, zavarovanje in financiranje terjatev. Najpogosteje ga
uporabljajo majhna in srednja podjetja, ki na ta nacin hitreje pridejo do denarnih
sredstev.

o Forfetiranje (angl. forfaiting) je nacin financiranja prodajanega posla, pri katerih
prodajalec proda specializirani financni instituciji srednjerocne ali dolgorocne dospele
terjatve, z rokom zapadlosti, ki je daljsi od 120 dni.

2  ORIS PRIMERA MEDNARODNEGA POSLA

2.1 Kratka predstavitev drzave

Bosna in Hercegovina (v nadaljevanju BIH) je drzava na Balkanskem polotoku. Na vzhodu
meji na Srbijo, na zahodu in severu meji na Hrvagko na jugovzhodu na Crno goro na jugu
pa ima pa dostopa do Jadranskega morja. Zajema dve avtonomni entiteti in sicer Federadijo
BIH ter Republiko Srbsko (RS). Bosna in Hercegovina pokriva 51.209 km? in ima po
podatkih iz leta 2015 3.800.000 prebivalcev pri katerih je 40 % muslimanske, 31 %
pravoslavne, 15 % rimskokatoliske vere, 4 % pa je neopredeljenih (Javna agencija Republike
Slovenije za spodbujanje podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in tehnologije,
2016).

Bosna in Hercegovina je ¢lanica International Monetary Fund (v nadaljevanju IMF) ter
Central European Free Trade Agreement (v nadaljevanju CEFTA). V World Trade
Organisation (v nadaljevanju WTO) pa ima status opazovalke (Javna agencija Republike
Slovenije za spodbujanje podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in tehnologije,
2016).

Glavno mesto je Sarajevo. V drzavi se uporablja Konvertibilna marka (BAM), ki je tudi
uradna valuta.

2.2 PEST analiza BIH

2.2.1 Gospodarsko okolje

BIH Se vedno velja za eno najrevnejSih drzav v Evropi. Kmetijstvo je ve¢inoma v zasebnih
rokah, vendar so kmetije majhne in neucinkovite. Kmetijstvo zaposluje 19 % celotnega
prebivalstva.

BiH je leta 1992— 1995 prizadela huda vojna zato se je uvoz hrane zelo povecal.
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V stevilnih industrijskih panogah, predvsem v industriji jekla, rudarstva, tekstilni, tobacni
in pohiStveni industriji, je Se vedno presezek zaposlenih, kar je zapus¢ina prejSnjega
centralno-planskega gospodarstva. Inudstrijski sektor predstavlja 27 % BDP, zaposluje pa
33 % aktivnega prebivalstva (Javna agencija Republike Slovenije za spodbujanje
podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in tehnologije, 2016).

Bancni sektor je doZivel precejSnjo prenovo, saj je danes ve€ kot 85% trga v lasti tujih bank,
predvsem avstrijskih in italijanskih, nekaj pa je tudi turSkih in ruskih.

Velik korak naprej v gospodarstvu je bil po vojni doseZzen s podpisom Daytonskega
sporazuma, a bosansko gospodarstvo je Se vedno v tranziciji. Bosna in Hercegovina vidi
moznost gospodarskega napredka v prikljucitvi EU.

BIH ima izjemen geografski poloZaj, kar je tudi glavna prednost za investitorje. V bliZini so
pristaniSca sosednjih drzav, ki posledi¢no zniZajo stroske prevoza v drzavi v primerjavi z

drugimi drzavami v regiji, katera nimajo komercialnih pristanisc.

Visoka brezposlnost in visok proracunski primankljaj sta dva najve¢ja makroekonomska
problema v Bosni in Hercegovini (Izvoznookno.si, 2016).

Tabela 3: Prikaz gospodarstva v BIH (2014-2017)

Statisti¢ni indikatorji 2014 | 2015 | 2016* | 2017*
Stevilo prebivalcev 3,8 3,8 3,8 3,8
BDP(v mird EUR po tekocih cenah) 13,9 14,2 14,8 15,5
BDP na prebivalca (v EUR) 3.641 3.721 3.867 4.054
Stopnja inflacije (letno povprecje, v %) 0,9 -1,0 0,5 1,5
Uvoz blaga (v mird EUR) -1,5 -1.5 -8,2 -8.5
Izvoz blaga (v mird EUR ) 3,4 3,5 3,8 3,8
Slovenski izvoz (v mio EUR) 564 611,6 148,8 /
Slovenski uvoz (v mio EUR) 356,8 385,6 100,6 /
Stopnja tveganja drzave (op) 53 53 52 /

* napoved

Vir: Javna agencija Republike Slovenije za spodbujanje podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in
tehnologije, 2016.
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Slika 2: 12 stebrov konkurencnosti BIH po analizi Svetovnega ekonomskega foruma

. 1 steber:
-1:- s Institucije 2. steber:
S 7 Infrastuktura
6
11. steber 5 3. steber:
Podjetniske 4 Makroekonomsko
strategije - okolje

4. steber:
Zdravje in primarno
izobrazevanje

10. steber:
Velikost trega

9 : 5. steber:
s s VisokoSolsko izobraZevanje in
Tehnoloska blanie
: usposabljanje
pripravijenost
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8. steber: : i
; _ e U¢inkovitost trgov koncnih
U¢inkovitost . steber: 1obri
7 dobrin
financ¢nega trga Ucinkovitost trga
dela

- Bosna in Hercegovina Evropa in Severna Amerika

Vir: Schwab, The global competitive report 2016-2017, 2016, str. 122.

Za konkure¢nost posamezne drzave je vsak steber pomemben, njegov pomen pa je odvisen

predvsem tega, na kaksi stopnji razvoja je izbrana drzava.

Stebri so razdeljeni na tri dele in sicer:

e Osnovne zahteve, kamor uvr§¢amo institucije, infrastrukturo, makroekonomsko okolje

ter zdravje in primarno izobrazevanje. Po vseh teh dejavnikih se Bosna uvrs¢a na 94.

mesto konkure¢nosti med 138 drzavami.

e Stimulatorji produktivnosti, kamor uvrS€amo visokosSolsko izobrazevanje

usposabljanje, ucinkovitos trgov konc¢nih dobrin, u¢inkovitost trga dela, ufinkovitost

finan¢nega trga, tehnoloska pripravljevnost ter velikost trga. BIH se po teh dejavnikih

uvrsca na 106. mesto.

e Faktorji inovacije in sofisticiranosti, kamor uvrS€amo podjetniSke strategije ter
inovacije. Na podlagi teh dveh dejavnikov je BIH med zadnjimi po konkurecnosti in

sicer zaseda 122. mesto.
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Bosna in Hercegovina ter Slovenija imata med sabo kar nekaj bilateralnih sporazumov, ki
urejajo gospodarsko sodelovanje. Sporazumi so navedeni v Prilogi 5 na koncu zaklju¢ne
naloge.

2.2.2 Politi¢no okolje

Politi¢no ter pravno okolje je zelo pomembno pri odlocitvah o sodelovanju med drzavami
ter pri sklepanju poslov. Bosna in Hercegovina velja za drzavo, ki ima zelo kompleksno
strukturo, razli¢ne entitete ter eno izmed najdrazjih administracij na svetu. Vse nasteto vpliva
na to, da je otezeno ucinkovitejSe delovanje drzave. Poleg zvezne vlade, v kateri so
enakopravno zastopani BosSnjaki, Srbi in Hrvati, ima vsaka entiteta Se svojo vlado in
parlament.

BIH ima dvodomni parlament sestavljen iz Doma narodov in Predstavniskega doma. Dve
tretjini ¢lanov se izvoli iz Federacije, ena tretjina pa iz Republike Srbske.

Federacija je 9.6.2015 skupaj s podporo EU sprejela osnutek agende reform, ki jih drzava
potrebuje. Osnutek Se vedno ¢aka na odobritev s strani vlade bosanskih Srbov, je pa to tudi
poskus ponovnega priblizevanja poti v smeri Evropske Unije.

Zaradi neucinkovitosti sistema oblasti v drZavi, ima pomembno vlogo visoki predstavnik
Bosne in Hercegovine, ki je bil postavljen s strani EU in Zdruzenih drzav Amerike (v
nadaljevanju ZDA). Njegova skrb je uveljavljenje vsebine Daytonskega sporazuma ter
vzdrzevanje miru. Zaradi svojih pooblastil je tudi najvisja politicna osebnost drzave.

Zaradi nesoglasij znotraj politi¢nih in etni¢nih skupin, je malo verjetno, da bi v prihodnje
lahko pri¢akovali korenite izboljSave na vseh podroc¢jih (Javna agencija Republike Slovenije
za spodbujanje podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in tehnologije, 2016).

Bosna in Hercegovina ze od nekdaj velja, da je ena izmed najbolj koruptivnih drzav
Zahodnega Balkana. Med 176 drzavami, se nahaja na 76. mestu, medtem, ko se npr.
Slovenija nahaja na 35. mestu, sosdenja Hrvaska pa je na 50. mestu (e.V., 2016).

2.2.3 Tehnolosko okolje

Hiter tehnoloski napredek je zmanjsal razdalje ter pospesil odlocitve pri sklepanju poslov. Z
medmreZjem smo pridobili hitrejsi dostop do informacij in nove trzne poti. Tehnologija zelo
hitro napreduje. Uporaba novih tehnologij zahteva izobrazeno delovno silo. Ker BiH Se
vedno cuti posledice vojne, je tam tehnoloski napredek upocasnjen.

Po podatkih, ki so navedeni v World Economic Forum, Global Competitiveness Report,
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Bosna in Hercegovina ni ravno konkuren¢na drzava na podroc¢ju tehnologij in inovacij. V
primerjavi 139 drzav, se v tehnoloskem stebru nahaja na 100. mestu, prva je Svica, medtem
ko se Slovenija nahaja na 51. Mestu. Bosna je Se najvi§je uvrS€ena na podrocju
telekomunikacij, kjer internet uporablja Ze skoraj 65,1% celotnega prebivalstva, kar je
uvrs€a na 57. mesto, zanimivo pa je da se tudi pri naro¢nikih stacionarnih storitev (predvsem
fiksnih internetnih priklju¢kov) uvrs¢a na 53. mesto.

Tudi v inovacijskem stebru BIH ne posega po visokih uvrstitvah. Se najvisje je urviéena v
kvaliteti raziskovalnih inStitov in sicer se nahaja na 106. mestu. Skoraj da na koncu lestvice
je v segmentu, kjer zadeva javna narocila tehnolosko naprednih produktov in sicer na 126.
mestu, najmanj konkurenca pa je v sklopu kapacitet za inovacije. Nahaja se na 134. mestu
od Ze prej navedenih 139 drzav (The Global Competitiveness Report 2016-2017, 2016, str.
123).

2.2.4 Socialno-kulturno okolje

Kultura druzbe obsega skupne vrednote, razumevanja, predpostavke in cilje, pridobljene od
prejsnjih generacij, ki pa se sedaj prenasajo na sedanje ¢lane druzbe.

To je v Bosni in Hercegovini zelo opazno. V¢asih je veljalo, da mora moski delati, Zena pa
doma skrbi za gospodinjstvo. Predvsem pri starejsih prebivalcih je temu Se vedno tako,
medtem, ko pri mladih takih razlik v delu ni ve¢. Ker je Bosna razdeljena na dve vecji verski
skupini, lahko recemo, da so tudi verski prazniki posledi¢no razdeljeni. ¢e pravoslavni
verniki praznujejo Bozi¢ in Veliko no¢, pripadniki muslimanske vere praznujejo Ramadam.
Za oboje prazniki pomenijo isto; ¢as za druzino in prijatelje, kesanje in obdarovanje tako
druZine, prijateljev kot tudi neznancev.

V Bosni in Hercegovini velja 42-urni delavnik (vsaka prva sobota v mesecu je delovna).
Delovni dan se zacenja med 8.00 in 8.30 uro. Poslovni sestanki se ve¢inoma odvijajo v
dopoldanskem c¢asu. Druga polovica julija in mesec avgust je Cas, ko je delo obicajno
ohromljeno, saj ima vecina prebivalcev oz. delovcev letni dopust. BIH ima tri uradne jezike
in sicer bosanski, hrvaski in srbski (Javna agencija Republike Slovenije za spodbujanje
podjetnistva, internacionalizacije tujih investicij in tehnologije, 2016).

3 IZBIRA IN OPIS IZDELKA

Kot je znano Bosna in Hercegovina ni del Evropske Unije, vendar si prizadeva in dela vse
na tem, da bi nekega dne bila. Glede na to, da se izbrano podjetje trudi biti vodilno na vseh
podroc¢jih svojega delovanja, se Ze sedaj loteva stvari urejati po standardih EU. Ker v BIH
veljajo njihovi standardi, se pri¢akuje, da bodo v parih letih morali vsi upoStevati evropske

standarde. Podjetje gradi tudi luksuzne stanovanjske objekte, zato si je tudi izbralo na$
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izdelek. Gre za osebno dvigalo, se pravi je namenjeno prevozu oseb do svojih etaz.

Lastnosti dvigala:

Tabela 4: Lastnosti izdelka

Vrsta dvigala

Osebni

Vrsta pogona

Hidravli¢ni — indirekni

Nosilnost dvigala

400kg ali 5 oseb

Hitrost voznje 0,62 m/s
Stevilo postaj 6

Stevilo dohodov 6

Visina dviga Cca 14,8m

Vrsta upravljanja

Mikropocesor-zbirni sistem za smer DOL

Signalizacija Opti¢ni signal za potrditev klica in smeri voznje
dvigala za potrdilo klica in smeri voznje dvigala v
vseh postajah in digitalni pokazatelj polozaja kabine
v pritli¢ju in kabini

Elektri¢ni prikljucek 400/230v

Vozno okno($aht)

Betonsko, dimenzija 1650 x 1600mm

Oprema dvigala:

Tabela 5: Oprema dvigala

Vrata voznega okna (6 kom)

Avtomatska-teleskop., svetla odprtina 800x2000mm
tip Fermator, v INOX izvedbi

Kabina dvigala

Narejena iz jeklene plocevine, stranice so oblecene v
inox plocevino v kombinaciji z ogledalom,
dimenzije kabine so 1100x1200mm, viSina 2200mm

Vrsta kabine

Avtomatska-teleskopska z VVVF pogonom, krila so
oblecena v inox plocevino.

Vozno okno

Na dnu voznega okna bodo montirani gumijasti
blazilniki in lestev za dostop na dnu jaska

Krmilna omara

Poleg voznega okna pod glavno postajo (PR) v
katero bo namescen hidravlicni pogon, komanda
dvigala in glavno pregrinjalo.

V kabinskem tipkalu bo vgrajena tudi naprava za govorno komunikacijo. Komanda dvigala
bo imela moZnost avtomatskega spusta v pritli¢je v primeru prenehanju delovanja elektrike
med voznjo

Dvigalo bo narejeno in monitrano v skladu s pravilnikom za vertikalni prevoz oseb in tovora
oz. z evropskimi normami EN 81- 2. Za dvigalo bo na koncu narejena tudi tehni¢na
dokumentacija, prilozeni pa bodo tudi vsi A-testi za posamezne komponente.
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3.1 Izbira posla

Kot je bilo Ze na prej$njih straneh omenjeno, sem za namen zaklju¢nega dela izbrala primer
izvoza osebnega hidravli¢nega dvigala. Gre za izvoz dvigala v tretje drzave in sicer v Bosno
in Hercegovino. Izbrala sem ga, ker sem Zelela prikazati izvoz izdelka, pri ¢emer le-ta nima
posebnih omejitev, se pravi da velja 0% carinska stopnja. Izbrala sem ga tudi zaradi tega,
ker gre za uteCen posel in pri katerem velja visoka stopnja zaupnosti. Podjetji med sabo
sodelujeta na podlagi ponudbe. Med njima se odvija ze vecletno sodelovanje.

Pomemben razlog, zakaj je prislo do izvedbe posla, v izbranem primeru izvoza osebnega
hidravlicnega dvigala v Bosno in Hercegovino, je ta, da izbrano podjetje, kljub temu, da
Bosna in Hercegovina ni ¢lanica Evropske Unije, Zeli imeti kakovostne izdelke, ki so
narejeni po standardih Evropske Unije. Za podjetje to pomeni konkuren¢no prednost, saj so
za enkrat edini v svojem kraju, ki so se lotili zadeve na tovrsten nacin, za nase podjetje pa je
to pomenilo oziroma pomeni moZznost preboja na tuji trg, kar jim je tudi uspelo.

Podjetji, kot je re€eno, sodelujeta Ze vec€ let, zato velja visoka stopnja zaupnosti. Sodelujeta
na podlagi ponudbe in narocila, kjer izvoznik navede vse zelje kupca, ki sta se jih ze
predhodno dogovorila. Kupec samo ponudbo pregleda, izda narocilo, nato pa se za izbrano
podjetje zacne postopek. Pripravi se vso potrebno blago in dokumentacija, kupec pa poskrbi
za vse preostale stroske ter transport. Glede na kritje stroSkov, ki so na strani kupca, podjetji
poslujeta na podlagi EXW klavzule, ki pravi, da v celoti stroske krije prav kupec sam.

3.2 Opis vseh udeleZencev v poslu

Prodajalec/izvoznik: Dvigala, montaza, popravila s.p.

Dvigala, montaza, popravila in servis s.p., letos praznuje Ze svojo 20 obletnico obstoja,
izkuSnje pa segajo nazaj vse do leta 1975. Nastalo je iz ljubezni do ustvarjanja, dovrSenosti
in nenazadnje tudi zaradi potreb po dvigalih, ki so bile v 90-ih bistveno vecje, kot so seda;.
V tem casu, je podjetje zgradilo svoje ime, zato ni presenecenje, da njihove izdelke lahko
obcudujemo na ve¢ razli€nih lokacijah tako doma kot v tujini. Podjetje servisira ve¢ kot 60
objektov, pohvali pa se lahko tudi z nekaj luksuznimi izvedbami. Njihov kon¢ni produkt
lahko uporabljamo predvsem na gorenjskem, kjer izstopajo Kranjska Gora, Kranj in Bled.
Podjetje je v letu 2008 zacelo tudi s poslovanjem s tujimi podjetji iz Bosne in Hercegovine.
Glede na kakovost, samo izvedbo, evropske standarde in izgled ne preseneca dejstvo, da je
prvemu produktu, sledilo Se kar nekaj projektov.

Prevoznik/Spediter: B&S-trans d.o.o.

B&S-trans d.o.o0. je podjetje, ki se ukvarja z organizacijo in transportom blaga na podrocju
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BiH in Evrope. Podjetje je bilo ustanovljeno 1998, s strani dveh prijateljev. Kasneje je prislo
do odstopa enega izmed njiju, tako, da je dejanski lastnik samo Se eden. V tem Casu se ime
in oblika nista spremenila. V samem zacetku delovanja je bil poudarek na delovanju bivsih
jugoslovanskih drzav nato pa so se zaradi uspeSnih rezultatov razsirili tudi na preostali del
Evrope, kar je Se predvsem vidno na podrocju Italije. Podjetje ima trenutno 7 zaposlenih.

Kupec/uvoznik: Intergaj d.o.o.

Intergaj d.o.o. je podjetje ustanovljeno v 90-ih letih prejSnjega stoletja. Ustanovili so ga
ljudje z ve€ letnimi izku$njami na podrocju proizvodnje, prodaje, prometa in drugih storitev.
Trenutno ga sestavlja tim mladih, energi¢nih in uspesnih ljudi, ki imajo pred sabo skupni
cilj. To je da postanejo vodilni na njihovem trgu uvoza, distribucije in prodaje svojih
proizvodov. Od ustanovitve pa do danes se neprestano $irijo, rastejo in pridobivajo zaupanje
svojih uporabnikov. V tem trenutku imajo v lasti tri veleprodaje, tri malo prodajne objekte,
vec storitvenih objektov, bencinski servis, naftni terminal, avtomehani¢no delavnico, hotel
in vec¢ stanovanjskih objektov. V prihodnosti nacrtujejo $iritev tudi na ostala podrocja.

3.3 Predstavitev faz zunanjetrgovinskega posla

3.3.1 Ugotavljanje mozZnosti posla

Kupec ima veliko razli¢nih dejavnosti, med katere spada tudi izgradnja luksuznih naselij in
stanovanjskih objektov. Tu so zelo pomembna in ena izmed prednosti pred konkurenco tudi
osebna dvigala v vsakem objektu. Ker si BIH prizadeva, da bi bila nekega dne clanica
Evropske Unije, se je tudi kupec ze sedaj odlocil, da bo sledil standardom EU. Ker v BIH
tega Se ne upostevajo, se je kupec na podlagi dobrih odnosov in priporocil drugih kupcev
odlocil za povpraSevanje po nasem izdelku. Izkazalo se je, da je bila to prava odloc€itev tako
iz strani kupca, ki je z dosedanjim sodelovanjem zelo zadovoljen, kot tudi za nas, saj nam je
s tem omogocil prodor na tuji trg.

3.3.2 Ugotavljanje potreb po izvozu

Za izbrano podjetje je potreba po izvozu zelo velika, saj mu na ta na¢in omogoca prodor na
tuji trg. Za podjetje je izvoz v namembni kraj zelo pomemben, saj dejansko ni podjetja, ki
bi bil registriran za opravljanje tovrstne dejavnosti.

Obstaja sicer nekaj konkuren¢nih podjetij, ki izhajajo iz Hrvaske, Srbije in Makedonije,
vendar njihovi izdelki ne dosegajo kvalitete in podjetja ne proizvajajo opreme, ki bi bila
prilagojena standardom oziroma predpisom Evropske Unije. Izdelki izbranega podjetja so
res da v primerjavi s konkurenco drazji, se pa pricakuje, da bodo v bliznji prihodnosti, tudi
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njihove ustanove za varnost in kakovost dvigal sprejele evropske standarde, kar pa za naSe
konkurente pomeni, da bodo morali, svoje izdelke v dolo¢enem casu prilagoditi standardom,
kar v kon¢ni fazi za njih pomeni bistveno vecji stroSek in posledi¢no drazji proizvod za
potencialne kupce, kot pa ga mi Ze sedaj ponujamo.

3.3.3 Opis pravne in ekonomske zasnove posla

Tako kupcu kot prodajalcu je v interesu, da bi posel potekal ¢im bolj tekoce in brez zapletov
ter nepotrebnih nevSecnosti. Prav zato je pomembno, da se pred izvedbo samega posla obe
strani dogovorita o pogojih posla, ki vkljucuje plailne pogoje, zavarovanje in pa tudi sam
transport predmeta poslovanja.

V ponudbi je jasno napisano o katerem proizvodu govorimo, katere so lastnosti oziroma
karakteristike proizvoda. Navedeno je tudi garancijsko obdobje, postopek kako ukrepati v
primeru reklamacij. Ponudba zajema tudi ceno ni pa zajetih placilnih pogojev. Le ti so
naknadni dogovor obeh strani. V ponudbi je navedena tudi vsa dokumentacija, ki jo kupec
dobi pri predaji blaga.

Samih klavzul v ponudbi ni napisanih, saj gre za interni dogovor, kjer sta se strani dogovorili,
da celotne stroSke krije kupec, kar pomeni, da uporabljajo EXW klavzulo.

EX works klavzula iz prodajalceve strani izgleda tako, da je prodajalec tisti, ki mora izpolniti
svoje obveznosti, vse do predaje blaga na razpolago kupcu v svojem obratu (v naSem primeru
stanovanjski objekt). Izvoznik oz. prodajalec ni odgovoren za natovarjanje blaga na vozilo,
prav tako pa ni odgovoren za izvozno carinjenje blaga. Lahko se pogodbeni strani dogovorita
tudi kako drugace, vendar to v primeru tovrstne klavzule ni v navadi. Prodajalec mora
pripraviti racun in vso potrebno dokumentacijo — dokaz o pogodbi.

Kupec je tisti, ki je nosilec stroskov in tveganja odpreme blaga od trenutka, ko je bilo blago
dano na razpolago pa vse do zelenega mesta namembnosti. Kupec mora potrditi dan in kraj
prevzema. StroSki nakladanja in tveganja, kakor tudi izvozni carinski postopki so
odgovornost kupca.

3.3.4 Analiza tveganosti posla

V sodobnem poslovnem okolju poznamo veliko Stevilo tveganj, ki jih teorija poslovanja
razdeli v tri vecje skupine in sicer dezelno tveganje, ki zajema ekonomske, politicne, pravne,
finan¢ne in druzbene vidike, ki vplivajo na poslovanje mednarodno delujo¢ih podjetij.
Fnan¢na tveganja, zajemajo nepri¢akovane spremembe vrednosti sredstev in obveznosti do
virov sredstev mednarodno delujocega podjetja, ki se pojavijo zaradi nihanja vrednosti
posameznih finan¢nih instrumentov kot so devizni tecaj, obrestna mera, cene dobrin Siroke
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porabe ipd. Zadnja skupina tveganj so poslovna tveganja. Le-ta nastanejo v okviru procesov,
ki se odvijajo v podjetju pri opravljanju osrednje dejavnosti. Vkljucujejo lahko tudi tveganja,
ki se kazejo pri nacrtovanju proizvodnega procesa, upravljanja s ¢loveskimi viri, trzenja,
tveganja iz podrocja tehnoloskih inovacij oblikovanja izdelka ipd.

Tveganost posla je v tem primeru zelo nizka oziroma lahko re€emo da je nicelna, saj se je
kupec do sedaj izkazal za vedno doslednega pri urejanju posla.

S financega vidika sicer tveganje obstaja, predvsem zaradi placila z drugo valuto, vendar se
je do sedaj vedno izkazalo da je tveganje brezpredmetno.

Kar se poslovnega tveganja tice, prav tako lahko reCemo da je nicelno, saj gre nenazadnje
za uteCen posel. Za obe strani je tovrstni posel zelo pomemben, zato si kakrSnihkoli tezav ne
zelita in se le-tem uspesSno izogibata.

Podjetje ima Se najvecjo moznost za dezelno tveganje, saj gre za mednarodno sodelovanje,
kjer sta vklju€eni drzava iz Evropske Unije in BIH. Tukaj tveganje je prisotno, saj imata
drzavi politicne, ekonomske, socioloske in tehnoloske razlike.

3.3.5 Izbira in zavarovanje placil

Za placilo se stranki ravnata po internem dogovoru, nepisano pravilo pa je, da stranka
poravna racun v enkratnem znesku in sicer po prispetju blaga. Ne glede na to, da v drzavi
kupca, velja druga placilna valuta, se vsa placila izvedejo v evro valuti. Zavarovanje placila
v tem primeru ni potrebno, saj gre za kupca, pri katerem ima nase podjetje visoko stopnjo
zaupnosti, gre pa tudi za utecen posel.

3.4 Analiza izvedbe posla

3.4.1 Carinjenje blaga, odprema blaga, prevoz in zavarovanje

e prejmemo povprasevanje,
e izdelamo ponudbo,
e po pregledu ponudbe dobimo narocilo,
e pripravi se dokumentacija,
e obvestilo kupcu, da je blago prpravljeno za transport,
e kupec poslje Spediterja,
e blago nalozimo na kamijon in predamo vso potrebno izvozno dokumentacijo
prevozniku,
e prevoznik na carini preda prevozno dokumentacijo (se vnese v sistem),
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prevoznik uredi uvoz blaga,

blago preda kupcu,

kupec poskrbi za raztovarjanje blaga,
montaza dvigala,

placilo proizvajalca.

3.4.2 Dokumentacija

3.4.2.1 Mednarodni tovorni list (CMR)

Mednarodni cestni transport se opravlja na osnovi dolo¢il CMR konvencije iz leta 1956

(Convention relative au contrat de Transport international des Marhandises par route), ki

velja za vse cestne prevoze, pri katerih je drzava posiljatelja ali pa prejemnika podpisnica

CMR konvencije. To pa velja danes Ze za vse drzave Evrope.

Tovorni list vsebuje naslednje:

Datum in kraj izdaje tovornega lista,

firma oziroma ime in sedeZ oziroma naslov poSiljatelja,

firma oziroma ime in sedeZ oziroma naslov prevoznika,

registrsko Stevilko vozila,

datum nalozitve tovora in nakladalisce,

firma oziroma ime in sedeZ oziroma naslov prejemnika in razkladalisce,

obicajen ali predpisani opis tovora in nacin pakiranja,

Stevilo in oznacbe tovorkov,

kosmato teZo ali kako drugace izraZeno koli¢ino tovora,

stroSke v zvezi s prevozom tovora (placila za prevoz, dodatne stroSke, uvozne dajatve in
druge izdatke, ki nastanejo v Casu od sklenitve prevozne pogodbe do izroCitve tovora
prejemniku), in njihovi zavezanci,

navodila za carinska in druga dejanja,

seznam listin, ki so priloZene tovornemu listu.

V mojem primeru tovorni list vsebuje:

Datum in kraj izdaje tovornega lista,

firma oziroma ime in sedeZ oziroma naslov poSiljatelja,

firma oziroma ime in sedeZ oziroma naslov prevoznika,

registrsko Stevilko vozila,

firma oziroma ime in sedez oziroma naslov prejemnika in razkladalisce,
obicajen ali predpisani opis tovora in nacin pakiranja,

kosmato tezo ali kako drugace izraZzeno koli¢ino tovora,

seznam listin, ki so priloZene tovornemu listu.
25



Poleg podatkov iz prejSnjega odstavka so lahko v tovornem listu navedeni tudi podatki
glede:

e prepovedi prekladanja tovora,

e stroskov, ki bremenijo posiljatelja,

e povzetja,

e vrednosti tovora ali posebne vrednosti tovora,

e posiljateljevih navodil prevozniku glede zascite in nevarnosti tovora,

e dogovorjenega prevoznega roka,

e natan¢nejSih podatkov o nacinu ugotavljanja koli¢ine tovora (npr. tehtanje, merjenje,
Stetje).

3.4.2.2 Potrdilo o gibanju blaga

Potrdilo o gibanju blaga se uporablja za dokazovanje porekla pri trgovanju z drugimi
drzavami. Potrdilo izda carinski organ izvozne drzave na podlagi pisne zahteve izvoznika.
Le-to mora biti izpolnjenjo v skladu z navodili, podpisano mora biti s strani odgovorne osebe
1zvoznika in carinskega delavca ter potrjeno z Zigom, ki je bil objavljen kot zig za potrjevanje
potrdil o poreklu.

Izdelano mora biti na posebnem obrazcu, ki ima za osnovo vzorec.
V mojem primeru potrdilo o gibanju blaga vsebuje:

e podatke izvoznika,

e podatke prejemnika,
e namen potrdila,

e poreklo izdelka,

e namembno drzavo,
e poimenovanje blaga,
e bruto teZa blaga,

e Stevilko racuna,

e izjavo izvoznika.

3.4.2.3 Izvozna faktura

Izvozna faktura je dokument ki vsebuje dokumentirane dokaze o vrednosti blaga in je
potrebna za carinjenje robe v zemlji uvoza.
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Izvozna faktura vsebuje:

e Posiljatelja,

e prejemnika,

e Stevilko fakture z datumom izdaje,

e opis blaga (v posamezni koli¢ini in vrednosti ter skupno Stevilo),
e na koncu fakture bruto/neto tezina in koli¢ina v pakiranju,

e oznaka INCOTERMS klavzule v mednarodnem prometu.
V mojem prrimeru izvozna faktura vsebuje:

e Podatke izvoznika,

e podatke prejemnika,

e podatke zastopnika (Spediterja),
e oznaka prevoznega sredstva,

e uraizstopa,

e oznake in opis blaga,

e Stevilo drzav preko katerih prevoz poteka,
e dobavne pogoje,

e valuto in skupni znesek,

e tarifno oznako,

e Dbruto tezo,

e kraj in datum izdaje,

e podatke deklaranta/zastopnika.

3.4.2.4 Izjava izvoznika

Izjava izvoznika je dokument, ki ga podpiSe izvoznik in v katerem izjavlja oz soglasa, da
blago izpolnjuje zahtevane pogoje in v kateri se zavezuje, da bo na zahtevo pristojnih
organov predlozil vsa dodatna dokazila, ki jih ti Stejejo kot potrebna za izdajo priloZenega
potrdila in pristaja, na kakrSenkoli pregled knjigovodstva in okolis¢in izdelava omenjenega
blaga s strani pristojnih organov, ¢e bo le to tudi potrebno.

3.4.3 Placilo

Placilo kupec poravna v 100 % znesku in sicer direktno na TRR izvoznika. Tak nacin
placevanja je mozen, saj sta stranki Ze veCkrat sodelovali brez karSnihkoli tezav.

Ne glede na to, da gre za drzavi, ki imata razli¢ni valuti, kupec vse stroske poravna v evro
valuti.
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Pladilni rok je 60 dni od zakljucka izvedbe, vendar kupec stroSke poravna pred iztekom
valute. Ko kupec izvede placilo, o tem tudi obvesti nase podjetje (po navadi to sporocijo s
telefonskim klicem). Glede na to, da gre za banki, ki nista v isti skupini, plac¢ilo lahko traja
tudi do tri dni, zato v tem primeru podjetje redno spremlja transakcije na svojem racunu. Po
prejetem placilu na TRR podjetje obvesti kupca in s tem je posel tudi uradno koncan.

3.4.4 Zakljucek posla

Kar se tice zakljucka posla, je v podjetju postepek takSen, da se le ta zakljuci z opravljenim
tehni¢nim pregledom s strani odgvorne sluzbe. S pridobitvijo, da je proizvod skladen s
pravili in standardi, kupec dobi ustrezno dokumentacijo za uporabo proizvoda. Od datuma
potrditve zacne veljati garancijski rok, ki je dolo¢en Ze v ponudbi. V izbranem primeru je to
dve leti. V primeru, da pride do okvare, poskodbe ali nedelovanja proizvoda je kupec dolzan
obvestiti podjetje, le to pa se mora odzvati v roku 24 ur.

SKLEP

V danaSnjem casu je prisotnost internacionalizacije podjetij bistveno vecja, kot je bila v
preteklosti. Le-ta je pomemba tako za podjetja, kot za posameznike. Poslovni subjekti se
srecujejo z razli€nimi kulturami, obicaji, dobivajo nova znanja ter mednarodne izkusnje, ki
v zadnjem casu cedalje bolj dobivajo na svoji pomembnosti. Tako, kot se veca pomen
mednarodnega poslovanja, tako se vecajo tudi razlicna tveganja. Tveganje za podjetja se
kaZejo predvsem v tem ali bo ustvarilo dobicek ali ne, tveganja za posameznika pa se kazejo
v tem ali bodo dobili Zeleno.

V mojem prikazu mednarodnega posla podjetji Ze od samega zacetka poslovanja sodelujeta
glede na EXW klavzulo in ni¢ ne kaze da bi v prihodnje prislo do kakrSnihkoli sprememb.
Gre za utecen posel z visoko stopnjo zaupnosti. Oba podjetja z medsebojnim sodelovanjem
veliko pridobita, zato sta tudi Ze v dogovoranju novega projekta.

Za izbrano podjetje se je to izkazalo za donosen posel, zato ne preseneca dejstvo, da se
podjetji dogovarjata tudi za bodoce sodolevanje. Podjetje na tujem trgu pridobiva na svojem
imenu, zato je v prihodnje moZno pric¢akovati povecanje izvoza, sodelovanje s partnerji in
kupci na tujem trgu pa naj bi se Se dodatno okrepilo.

S prikazom orisa mednarodnega posla in vsem zgoraj navedenim, lahko odgovorim na
raziskovalno vprasanje, da je Siritev izbranega podjetja v Bosno in Hercegovino smiselna.
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PRILOGA 1: Potrdilo o izvozu blaga

Slika 1: potrdilo o izvozu blaga

= POTRDILO O GIBANJU BLAGA / MOVEMENT CERTIFICATE

1. Izvoznik (ime, polni naslov, drzava)
Exporter (name, full address, country)
TR[FKOVIC DRAGUTIN s.p.
Pot na Fuzine 1
1000 Ljubljana - Slovenija

EUR.1 suneA 2521004

Preden izp dila na hrbtni strani
See notes overleaf belore completing this form

pref ialno trgovino med
ial trade b

2. To potrdilo se up
Certificate used in p

o

3. Prejemnik (ime, polni naslov, drzava) (navedba neobvezna)
Consignee (name, full address, country) (Optional)

EVROPSKA UNIJA

INTERGAJ y
.| EXPORT - IMPORT PROIZVODNIJA BosNIA AND HERZESOVINA
Y § PROMET 1USLUGE (navesti ustrezne drzave, skupine drZav ali teritorije)
ig Ive Andrelic¢a 41a (insert appropriate countries, groups of countries or territories)
T .
= i T \ n 1
g f 76320 BIJELINA Ceou:tvly?;r:u: of :ou‘:mhs or ?:o‘:al:ltr;. ;ro:pﬂ of zou‘:'lrt]ﬂes
&z BOSNIA AND HERZEGOVINA territory :: evrl:clf:h thaiplrod:ms or territory of destination
gg are cons as orgnatng BOSNIA AND
3 EVROPSKA UNIJA HERZEGOVINA
]
;;, 2| 6. Podatki v zvezi s prevozom (navedba neobvezna) 7. Opombe
3 3 Transport details (Optional) Remarks
H o
i
if
c8
i
=
¥ 8. Zaporedna $tevilka; oznake in Stevilke; $tevilo in vrsta paketov®; poimenovanje blaga 9. Bruto 10. Racuni
Item number; Marks and numbers; Number and kind of packages®; Description of goods teza (kg) (navedba
ali druga neobvezna)
merska Invoices
enota (Optional)
(I, m®, itd.)
Gross
mass (kg)
or other
measure
(litres, m?,
etc.)
1. Hidravli¢no osebno dvigalo, nosilnost 400 kg 1 cpl
7 coli= 106/2012
3045kg

Oveijena izjava / Declaration certified

Izvozni dokument® / Export document®®:

Tip / Form St. / No.

Carinski urad / Customs OffiCe: ... remreeeerreereessns e

Drzava ali ozemlje izdaje / Issuing country or territory: .........

Complate only wher the regulations of tha exporing country of territory require.

Kraj in datum / Place and Gate: .......oeerismiressisisinens

® |zpolnite samo, € to zahtevajo pradpisl izvozne driave ali tertorija.

(Podpis / Signature)

11. CARINSKA OVEROVITEV / CUSTOMS ENDORSEMENT

i 12. I1ZJAVA IZVOZNIKA
DECLARATION BY THE EXPORTER

Pecat / Stamp Podpisani izjavljam, da zgoraj poi al
blago izpolnjuje vse pogoje, potrebne za izdajo
tega potrdila.

1, the undersigned, declare that the goods
described above meet the conditions required

|ss Vl
Is
ﬁ a!u ?5 NA, th :SEW.
........ 01 /

(Podms/%na(ure) //-J

- amdashinnn iunda &b 4 (<ls 2 ANAR ATAKINA A = den 47 4N AREAY




PRILOGA 2: Izvozna faktura

Slika 2: Izvozna faktura

EVROPSKA SKUPNOST - IZVOZNA/VARNOSTNA EUL TDEKLARACIJA | MRN 125100112325126519
3 2 Posilgteljfizvammik St 164837734 o Druge OPO(S32) i :
DDVIGALA - DRAGUTIN TRIFKOVIC S.P. d . : l l
POT NA FUZINE 1 30brazci | 4 Nekiadnice ' l
1000 LJUBLJANA sl
sl 5Postavke |6 Stevilo tovorkov | 7 Referencne Stevilke
1 —_ 0OB2012-1-00957/00-MS
g 8 Prejemnik St Stevika canin. oznzke (S28)
E INTERGAJ EXPORT - IMPORT
e IVE ANDRICA 41 A
% 76320 BIJELJINA
Sl oea
=
== |14 Deklarant/zastopnik St S158237771 Sifra natina pladile prevoznih strodkov (S29) 15 Sifra drz. odp.fizv. || 17 Sifra nam. drzave
" | spepiciacomDoO. = St BA |
2 | RAJSPOVA ULICA 22 Sifte orzav preko katerih poteka prevoz (S13)
ﬁ 2250 PTUJ SI S, HR, BA
g 18 Registracija in drzava prevoznega sredstva cb odhadu 18 Zeb. § 20 Dabavni pagoji
R K9BE445/T900688 o lexw | LusLana |1
21 Registracija in drzava akb p dstva ob prehodu meje 22 Valuta in skupni znesek raduna 23 Valutni tetaj 24 Vrsta posla
| 8a | eur | 1500000 1,0000 1]4]
25 Vrstatran. nameji | 28 Vrsta prevoza
na meji na meji
3 | —1
3 29 Uradizstopa 30 Blago ss nahzja vina
$1001123 OBREZJE
31 Tovorkiin | Oznakein Stevilke - Stevilke zabojnikov - Stevilo in vrsta 32 Zap. ét p} 33 Terifna ozneka
opisblega | pc 7 BREZ OZNAK o1 8428 10 80 I I
34 Sifra drzave porekla 35 Bruto masa (v kg)
| 3.045,000
HIDRAVLIGNO DVIGALO ZA OSEBE, NOSILNOST 400 KG, V RAZSTAVLJENEM 37 POSTOPEK 38 Neto masa (vkg)
STANJU, 1 KPL 1000 3.045,000
40 Skupna dekleracije/predistina
41 Posebna merska enota
“ mmﬁw (3CV02)(15000,00) (N380)(106/2012) (N730)(00603/2012) (3V091)(100,00) -
ifra DI
predozene| (N954)(A2521004/2012) (3L001)(L-30/D-21) e
L
potrdila in 46 Statisticna vrednost
dovolienja
15.100,00
47 Obratun Vrsta Osnova Stopnja Znesek NP | 48 OdloZeno plegilo 49 Ozneka skladista
dajatev
B PODATKI ZA VKNJIZBO
Skupni znesek:
50 Glavni zavezanec 3t Podpis pesEssEEREER e TG
'
|
|
i
Zasiopnik: :
Kraj in datum: :
NADZOR S STRANI URADA IZSTOPA (K) Pecat
Datum prihoda:
Pregled carinskih oznak:
Pripombe:
KONTROLA URADA ODHODA (E) Pesat 54 Krej in datum
Ugolovitev: JESENICE NA DOLENJSKEM, 28.08.2012
Namestene carinske oznake, Stevilo: me, primek in podpis deklaranta/zastopnike:
D oznalee: Beve Tea, deklarantka
. SPEDICIJA GOJA D.O.C.
Rok (.Z?dﬂ]l dan): 2250 PTUJ
Podpis: 2250-
ID za DDV: SI58237771




PRILOGA 3: Tovorni list

Slika 3: Tovorni list

: i,ﬁr‘)l(}'}[ ‘
"38S-TRANS".D.0.0°

ExPeRT = MPSRT PROIVOR M TReAZT LUSLV6E | o

WE asRiea 41 & ‘; 2433“"4"35’—* SEBRENIK,BENRIEM3E
BrlEL]lrEa | &~J~ 236 FX-26735-645/485 -
{ . 2 "—;\Qﬂ?ﬂl-llﬂ/ﬂ'“‘.

Crung:
e Ar Rt 47 e

B oith -~ EIY

oy = 22 4
R CUN 1@/ Lott

M Inpave| TN DUIG4Le

FEBNENITTCERAIERIG
FAX:38735-645 /495
ED30761-140/830




PRILOGA 4: 1zjava izvoznika

Slika 4: Izjava izvoznika

|ZJAVA I1ZVOZNIKA
Podpisani, izvoznik blaga, poimenovanega na prednji strani,
DRAGUTIN TRIFKOVIC s.p., Pot na FuZine 1, 1000 Ljubljana - Slovenija

|ZJAVLJAM, da to blago izpoinjuje zahtevane pogoje za izdajo priloZenega potrdila;

NAVAJAM okoliggine, na podiagi Katerih to blago izpolnjuje zahtevane pogoje:

Proizvodi:
------------ H idravﬁEno-dvigalu;-kj'se'uvrééa-v'tm'ifno~'§t:"8428-~1080'je'izdeian"v"Evropski“skupnosti'in"j‘E"pri'dobﬂ"statuS"b]aga‘S""“""""‘

preferencialnim poreklom iz Evropske skupnosti v skladu s pravili o poreklu blaga, ki urejajo preferencialno trgovino z
bR O drzavo BIH. Pri proizvodnjl Smo tiporabili materiale brez porekla, vendar je njihova vrednost man) ko 40% cene

Vse dokazilne listine so v dokumentaciji nasega podjetja.

PRILAGAM naslednje dokazilne listine(:

Priloga: RACUN 106/2012

SE ZAVEZUJEM, da bom na zahtevo pristojnih organov prediozil vsa dodatna dokazila, ki jih ti $tejejo kot potrebna za izdajo priloZenega potrdi-
la, kot tudi pristajam, ce je to potrebno, na kakrsen koli pregled mojega knjigovodstva in okolisgin izdelave omenjenega blaga s strani pristojnih

organov;

PROSIM za izdajo prilozenega potrdila za to blago.

Ljubljana,

(Kraj in datum)

Dragutin Trifkovi¢

(Padpis) 7 / /

DVIGALA

Montaa, popravila, SERVIS

é DRAGUTIN TRIFKOVIC s.p.

1110 LJUBLJANA, Pot na Fuline 1
Tel.: 01 /54005 85

@ Na primer: uvozne listine, potrdila o gibanju, rauni, izjave proizvajalca itd., ki se nanasajo na v izdelavi uporabliene izdelke ali na v enakem

stanju ponovno izvozeno blago.




PRILOGA 5: Pomembni bilateralni sporazumi, ki urejajo gospodarsko sodelovanje
med drzavama

Slika 5: Pomembni bilateralni sporazumi

Uredba o ratifikaciji sporazuma med Republiko Slovenijo in Republiko Bosno in
Hercegovino o vepostavityl diplomatskih odnosov med dr¥avama

Zakon o ratifikaciji Sporazuma med Republiko Slovenijo in Bosno in Hercegovino
o medscbojnt pomoél pri carinskih zadevah (BBHPCZ)

Zakon o ratifikaciji Sporazuma med Vlado Republike Slovenije ter Svetom
ministrov Bosne in Hercegovine o gospodarskem sodelovanju (BBHSGS)

Zakon o ratifikaciji Konvencije med Republiko Slovenijo in Bosno in Hercepovino
o izogibanju dvojnega obdavéevanja in prepredevanju davénth utaj v zvezi = davkl
od dohodka in premofenja (BBHIDO)

Zakon o ratifikaciji Sporazuma o razvojnem sodelovanju med Viado Republike
Sloventje in Svetom ministrov Bosne in Hercegovine (BEHRS)

Zakon o matifikaciji Sporazuma med Vlado Republike Slovenije in Svetom
minisirov Bosne tn Hercegovine o sodelovanju v kulturi, izobrafevanju in znanost
(BEBHKIZ)

«  Falkon o ratifikaciji Sporazuma med Republiko Slovenijo in Bosno in Hercepovino
o vzajemnem spodbujanju in zafEit nalofb (BBHSZN)

- Zakon o matifikaciji Sporazuma med Viado Republike Slovenije in Swvetom
ministrov Bosne in Hercegovine o prevozu osch in stvarl v mednarodnem cestnem
prometu (BEHMCP)

= Fakon o ratifikaciji Sporarzuma med Republiko Slovenijo in Republiko Bosno in
Hercegovino o rednem zraénem prometu (BBHRZP)

« Fakon o ratifikaciji Sporazuma o rmanstvencem in tehnoloikem sodelovanju med
Viado Republike Slovenije in Viado Bosne in Hercegovine (BBHZTS)

- Zakon o ratifikaciji Pogodbe med Republiko Slovenijo in Bosno in Hercegovino o
pravnl pomodti v civilnih in kazenskih zadevah (BEHPF)

= Fakon o rmatifikaciji Sporazuma med Viado Republike Slovenije in Swvetom
ministrov Bosne in Hercegovine o zaposlovanju drzavljanov Bosne in Hercegovine
v Republiki Sloveniji in Protokola o izvajanju Sporazuma med ¥lado Republike
Sloventje in Svetom mimisirov Bosne in Hercepovine o zaposlovanju drfzavijanov
Bosne in Hercegovine v Republiki Sloveniji (BBHZD)

Zakon o matifikacii Sporazuma med Viado Republike Slovenije in Swvetom
ministrov Bosne in Hercepovine o sodelovanju pri varstvu pred maravnimi in
drugimi nesreéami (BBHSVN)

Uredba o ratifikacijt Protokola med Vlado Republike Sloventje in Swvetom
ministrov Bosne in Hercegovine o sodelovanju pa podroéju izobrafevanja.

Zakon o matifikacil Sporazuma med Vlado Republike Slovemije in Swvetom

ministrov Bosne in Hercegovine o izmenjavi in medsebojnem varovanju tajnih

podatkov (BBHIMVTP)



