VPRASANJA IN ODGOVORI — MBM 1 konf.

1. Kaj je mednarodna blagovna menjava?

Mednarodna blagovna menjava je, ko si ljudje, podjetja in drzave med seboj prodajajo in
kupujejo stvari ter storitve iz razlicnih drzav. To je kot izmenjava igrac, kjer vsak ponudi
tisto, kar mu gre najbolje, in dobi, kar potrebuje.

2. Zakaj sploh potrebujemo mednarodno trgovino?

Njen glavni namen je, da ima vsaka drzava in njeni prebivalci dostop do vec razli¢nih stvari
in storitev, kot bi jih lahko ustvarili sami. Tako lahko drzave delajo tisto, kar znajo najbolje
(npr. izdelujejo avtomobile), in dobijo od drugih tisto, Cesar same ne delajo (npr. kavo).

3. Kaj je mednarodna delitev dela?

Mednarodna delitev dela pomeni, da se drZave specializirajo in vsaka dela tisto, kar zna
najbolje, glede na svoje vire in sposobnosti. Na primer, ena drzava je dobra v gojenju
pomarang, druga pa v izdelavi racunalnikov.

4. Kaksne so prednosti mednarodne delitve dela?

To pomeni, da je proizvodnja bolj ucinkovita, stvari so cenejSe, imamo vecjo izbiro
izdelkov, tehnologija napreduje in gospodarstvo raste. Vsak dobi dostop do stvari, ki jih
sam ne more narediti.

5. Kaj je merkantilizem?

Merkantilizem je bila stara miselnost (od 16. do 18. stoletja), da je drzava bogata, ¢e ima
veliko zlata in srebra. Zato so drzave poskusale veliko prodajati v tujino (izvaZati) in malo
kupovati od tam (uvoz omejevati), da bi zbrale ¢im ve¢ denarja.

6. Kaj pa liberalizem v trgovini?

Liberalizem pravi, da naj se stvari in storitve prosto prodajajo med drZzavami, skoraj brez
ovir. Verjame, da to prinasa boljSe zivljenje, boljSe izdelke in ve¢ novih idej, saj lahko
podjetja tekmujejo po vsem svetu, mi pa kupujemo, kar nam je najbolj vec.

7. Kaj je protekcionizem?

Protekcionizem je politika, ko drzava §¢iti svoja domaca podjetja pred tujimi tekmeci. To
naredi tako, da na uvoZeno blago nalozi davke (carine), omeji koli¢ine (kvote) ali kako
drugace otezi uvoz, da bi ljudje kupovali domace izdelke.



8. Kaj so cilji protekcionizma?

Glavni cilji protekcionizma so zasCita mladih ali pomembnih industrij, ohranjanje delovnih
mest doma in zagotavljanje, da imamo dovolj klju¢nih stvari (npr. hrane, oroZja). Zal pa
lahko to pomeni tudi drazje izdelke za nas in slabe odnose z drugimi drzavami.

9. Zakaj drZave omejujejo zunanjo trgovino?

Drzave omejujejo trgovino iz ve¢ razlogov: zasCita domacih podjetij pred konkurenco,
zagotavljanje nacionalne varnosti, ohranjanje delovnih mest, pridobivanje drzavnih
prihodkov in varstvo potroSnikov.

10. Kaj so carine?

Carine so kot davek, ki ga placas za blago, ko ga pripeljes ¢ez mejo (uvozis). Drzava jih
pobira, da zasluzi denar ali pa da podrazi tuje izdelke in tako spodbudi ljudi k nakupu
domacih.

11. KakSne vrste carin poznamo?

Poznamo tri glavne vrste carin: ad valorem carine (odstotek od vrednosti blaga, npr. 10%),
specifi¢ne carine (doloc¢en znesek za enoto, npr. 5€ za kg) in kombinirane carine (meSanica
obeh).

12. Kaj so kvote?

Kvote so koli¢inske omejitve, ki dolocajo, koliko dolo¢enega blaga lahko drzava uvozi ali
izvozi v dolocenem ¢asu. Na primer, drZava lahko dovoli uvoz le 1000 ton riza na leto.

13. Kaj so tehnicne ovire?

Tehni¢ne ovire so posebni standardi, certifikati in pravila, ki jih mora blago izpolnjevati, da
lahko vstopi v drZavo. To so lahko varnostni standardi, okoljski predpisi ali zahteve za
oznacevanje.

14. Nastejte aktivne motive za mednarodno poslovanje.
Aktivni motivi za mednarodno poslovanje so:

o Povecanje prodaje in dobic¢ka - Vstop na nove trge omogoca podjetjem povecanje
obsega prodaje in s tem doseganje vecjega dobicka. Tuji trgi lahko ponudijo nove
skupine kupcev, ki so pripravljene placati za izdelke ali storitve.

« Siritev podjetja - Mednarodno poslovanje omogo¢a podjetjem rast in razvoj ter
pridobivanje novih kupcev. To pomeni moznost za dolgoroc¢no stabilnost in zmanjSanje
odvisnosti od domacega trga.

o IzkoriS¢anje prednosti - Podjetja lahko izkoristijo razli¢ne prednosti tujih trgih, kot so
nizji stroski dela, blizina surovin ali dostop do sodobne tehnologije in znanja.



15.

Nastejte pasivne motive za mednarodno poslovanje.

Pasivni motivi za mednarodno poslovanje so:

16.

Pritisk konkurence - Ko konkurenti aktivno vstopajo na tuje trge in tam pridobivajo
prednost, se podjetje znajde pod pritiskom, da sledi temu trendu, da ne bi izgubilo
svojega trznega deleza, ugleda ali dostopa do klju¢nih dobaviteljev. Neodzivnost lahko
pomeni izgubo konkurenc¢nosti in dolgoro¢no ogrozenost poslovanja. Primer so
avtomobilske industrije, kjer so globalne verige dobave in prodajne mreze kljucne.
Logisti¢no to zahteva hitro vzpostavitev novih distribucijskih poti, partnerstev in celo
proizvodnih kapacitet v tujini, da se lahko enakovredno konkurira. Podjetje mora biti
sposobno hitro prilagoditi svoje dobavne verige in distribucijo, da doseze enako
ucinkovitost kot konkurenti na novih trgih.

Zasicen domaci trg - Kadar je domaci trg dosegel tocko zasic¢enosti, kjer povprasevanje
ne more vec rasti, ali pa so moznosti za nadaljnjo organsko rast mo¢no omejene, podjetja
nimajo druge izbire, kot da poiscejo priloznosti v tujini. To se pogosto zgodi v zrelih
industrijah, kot so telekomunikacije v razvitih drzavah ali nekatere panoge
potroS$niSkega blaga, kjer je vecina potencialnih kupcev Ze dosezena. Mednarodna
Siritev postane nujna za ohranjanje rasti in dobickonosnosti, izkori§¢anje ekonomije
obsega in diverzifikacijo tveganj. Logisticno to pomeni potrebo po razumevanju in
obvladovanju zapletenih carinskih predpisov, mednarodnega transporta in vzpostavitve
ucinkovitih ¢ezmejnih dobavnih verig, ki podpirajo vstop na nove trge.

PovprasSevanje tujih partnerjev - Vcasih mednarodno poslovanje ni rezultat
podjetnikovega iskanja, ampak prej reakcija na povpraSevanje, ki prihaja iz tujine. Tuji
distributerji, obstoje¢i mednarodni kupci, ki Zelijjo razsiriti sodelovanje, ali celo
nepri¢akovana povpraSevanja prek spletnih kanalov, lahko podjetje spodbudi k vstopu
na tuje trge. Ta "pull" faktor lahko zmanjSa tveganje in stroSke vstopa, saj Ze obstaja
preverjeno povprasevanje. Logisticno je kljucno hitro prilagoditi obstojece procese za
izvoz — od priprave dokumentacije, izbire pravih prevoznikov, do usklajevanja z
mednarodnimi pla¢ilnimi sistemi in morebitne prilagoditve embalaze ali izdelka glede
na zahteve tujega trga. Primer je manjSe podjetje, ki razvije niSni izdelek, ta pa hitro
pridobi prepoznavnost in povprasevanje po vsem svetu.

Ali je iskanje cenejSih surovin v tujini "aktivni' ali "pasivni" motiv za
mednarodno poslovanje? Pojasnite.

To je aktivni motiv. Podjetje namre¢ aktivno raziskuje in iS€e priloznosti za optimizacijo

svojih stroskov in poslovanja. Ne odziva se na neposredno groznjo, ampak proaktivno iSce

boljSo moZnost.



17. Kaj pomeni kratica SWOT in katere Stiri elemente vkljucuje?
SWOT je kratica za:

o Strengths (Prednosti): Kaj podjetje dela zelo dobro? (npr. mo¢na blagovna znamka,
edinstven izdelek)

e Weaknesses (Slabosti): Kje podjetje zaostaja za konkurenti? (npr. visok strosek
proizvodnje, slaba distribucijska mreza)

e Opportunities (Priloznosti): Katere so ugodne razmere v zunanjem okolju? (npr. rast
trga, novi tehnoloski trendi)

o Threats (Groznje): Katere so neugodne razmere v zunanjem okolju, ki bi lahko
Skodovale podjetju? (npr. novi konkurenti, spremembe zakonodaje)

18. Predstavljajte si, da majhno slovensko podjetje, ki izdeluje ??? npr: kakovostne
ro¢no izdelane copate, razmislja o vstopu na avstrijski trg. Kako bi mu SWOT
analiza pomagala pri tej odlocitvi?

SWOT analiza bi podjetju pomagala tako, da bi najprej analizirali svoje prednosti (npr.
visoka kakovost, unikatni dizajn, tradicija) in slabosti (npr. majhna proizvodnja, neznana
blagovna znamka v Avstriji). Nato bi raziskali priloZnosti na avstrijskem trgu (npr.
zanimanje za rocno izdelane izdelke, turisti, ki i§¢ejo unikatna darila) in groZnje (npr.
mocna lokalna konkurenca, visoki stroski transporta, zahtevni predpisi). Na podlagi te
analize bi lahko podjetje ugotovilo, ali je vstop na avstrijski trg smiseln in kako najbolje
izkoristiti svoje prednosti ter se izogniti groZznjam.



