SPOLJNOTRGOVINSKO
I DEVIZNO POSLOVANJE



SADRZA]

Predgovor I

GLAVA PRVA
FUNKCIJE, ZADACI I PRINCIPI SPOLJNOTRGOVINSKOG POSLOVANJA

1. POJAM SPOLJNE TRGOVINE 1
2. ULOGA 1 ZNACAJ SPOLJNE TRGOVINE U NACIONALNOJ PRIVREDI 4
3. SLICNOSTI I RAZLIKE IZMEDU UNUTRASNJE I SPOLJNE TRGOVINE 6
4. ZADACI SPOLJNOTRGOVINSKIH PREDUZECA I DRUSTVA 10
5. PRINCIPI SPOLJNOTRGOVINSKOG POSLOVANJA 11
5.1 Poslovni i proizvodni standardi 13
5.2 Ekonomski interes 14
5.3 Sigurnost posla 15
5.4 Cuvanje ugleda i poverenja 16
5.5 Zastita poslovne tajne 16
5.6 Nemonopolsko ponasanje i sprecavanje nelojalne utakmice (konkurencije) 17
5.7 Principi spoljnotrgovinskog poslovanja ustanovljeni u Zakonu o
spoljnotrgovinskom poslovanju 18
Pitanja 20
PRILOG 21
GLAVA DRUGA
SUBJEKTI SPOLJNOTRGOVINSKOG I DEVIZNOG POSLOVANJA
(U ZEMLJI I INOSTRANSTVU)
1. POJAMIPODELA 27
2. SUBJEKTI U ZEMLJI 29
2.1 Preduzeca i drustva za izvoz i uvoz 30
2.2 Preduzeca i drustva za zastupanje stranih firmi 33
2.3 Preduzeca i drustva za medunarodno posredovanje 34



2.4 Preduzeca i drustva za izvodenje gradevinskih radova u inostranstvu
2.5 Preduzeca i drustva za turisticke poslove
2.6 Preduzeca i drustva za poslove slobodnih carinskih zona
2.7 Preduzeca i drustva za medunarodni transport
2.8 Preduzeca i drustva za medunarodnu $pediciju
2.9 Preduzeca i drustva za kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe i usluga
2.10 Banke u medunarodnom poslovanju
2.11 Organizacije za medunarodno osiguranje
2.12 Ostali subjekti u spoljnoj trgovini
2.13 Uloga drzave i njenih organa u spoljnotrgovinskom poslovanju
3. SUBJEKTI U INOSTRANSTVU
3.1 Preduzeca i drustva za obavljanje privrednih delatnosti u inostranstvu
3.2. Banke u inostranstvu
3.3 Organizacije osiguranja u inostranstvu
3.4 Ogranci i predstavni$tva u inostranstvu
Pitanja
PRILOZI

GLAVA TRECA

MENADZMENT I MARKETING SPOLJNOTRGOVINSKOG PREDUZECA

1. MENADZMENT
1.1 DEFINICIJE MENADZMENTA
1.2 SUSTINA MENADZMENTA
1.2.1 Planiranje u menadzmentu
1.2.2 Organizovanje u menadZmentu
1.2.3 Vodenje - liderstvo u menadzmentu
1.2.4 Kontrolisanje (kontrola) u menadZmentu
1.3 EFIKASNOST I EFEKTIVNOST POSLOVANJA U
SPOLJNOTRGOVINSKOM PREDUZECU 1 DRUSTVU
1.3.1 Efikasnost poslovanja
1.3.2 Efektivnost poslovanja
2. MARKETING U SPOLJNOTRGOVINSKOM POSLOVANJU
2.1 Osnovne definicije marketinga
2.2 Primena (istrazivanje) marketinga
2.3 Targetiranje, segmentacija, pozicioniranje u marketingu
2.4 Upravljanje marketingom u spoljnotrgovinskom poslovanju
2.5 Marketing miks
Pitanja
PRILOZI

SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE

35
36
37
40
41
42
43
45
46
46
47
47
48
49
49
51
52

59
59
64
64
67
70
71

74
74
80
83
83
87
88
91
95
96
97



GLAVA CETVRTA
MENADZMENT KVALITETA I DRUGI STANDARDI U
SPOLJNOTRGOVINSKOM I DEVIZNOM POSLOVANJU

1.MENADZMENT KVALITETA 99
1.1.Uvod u kvalitet 99
1.2. Sustina ISO kvaliteta 104
1.3.Totalni menadZment kvaliteta (TQM) 105
1.4. Standard Evropske unije - EC 108
1.5. HACCP standard 108
1.6. HALAL sertifikacija 109
1.7. Zakonsko regulisanje standarda u Srbiji 110

2. KLAUZULE INCOTERMS 2010. 111

3. MEDUNARODNA TIR KONVENCIJA 114

4. CARINSKA KONVENCIJA ZA PRIVREMENI UVOZ ROBE (ATA) 115

5. KLAUZULE IZ DOMENA MEDUNARODNIH UGOVORA 116

Pitanja 117

PRILOZI 118

GLAVA PETA
CENE I KALKULACIJE

1. CENA U SPOLJNOTRGOVINSKOM POSLU 123
1.1. Pojam i znacaj spoljnotrgovinskih cena 123
1.2. Vidovi ugovaranja cene 124
1.3 Revizija ugovorene cene 131

1.3.1. Sudtina metoda i dejstva klizne skale 132
1.4 Politika izvoznih cena 137
1.4.1 Troskovi 138
1.4.2 TrziSna cena 138
1.4.3 Konkurencija 138

2. SPOLJNOTRGOVINSKE KALKULACIJE 140
2.1. Pojam i znacaj kalkulacija 140
2.2 Vrste i metode kalkulacija 141
2.3 Kalkulacije po vrstama poslova 145

2.3.1 Kalkulacija izvoznog posla 145
2.3.2 Kalkulacija uvoznog posla 150
2.3.3 Kalkulacija specifi¢nih spoljnotrgovinskih poslova 152
Pitanja 156
PRILOG 157

PREDGOVOR



GLAVA SESTA

KANALI IZVOZA 1 UVOZA

1. MEDUNARODNI SAJMOVI 162
2. MEDUNARODNE AUKCIJE 163
3. MEDUNARODNE BERZE 164
3.1 Pojam i vrste berzi 164
3.2 Vlasnici, ¢lanovi i uéesnici berze 165
3.3 Tehnologija berzanskog posla 167
3.1.1. Berzanske robe i berzanski listing 167

3.3.2 Trgovanje - utvrdivanje berzanske cene (kotacije) 169

3.3.3 Kliring i saldiranje 169
3.3.4 Informisanje i kontrola berzanskih poslova 170

3.4. Berzanski poslovi 171
3.4.1 Forvardi 173
3.4.2 Fjucersi 174
3.4.3 Opcije 175
3.4.4 Svopovi 177

3.4.5 Hedzing poslovi 178

3.5 Berze kao rizi¢na trzista u privrednim krizama 179
3.6 Najznacajnije robne berze u svetu 180

4. SVETSKI TRGOVINSKI CENTRI 182
5. MEDUNARODNI TENDERI 184
6. PRIKUPLJANJE PONUDA MINIMALNOG BROJA PONUDACA 185
7. PRODAJA PREKO SOPSTVENIH PREDUZECA I PREDSTAVNISTAVA 186
8. PRODAJA PREKO DILERA 186
9. PRODAJA PUTEM FRANSIZINGA 187
10. PRODAJA PUTEM LIZINGA 188
11. PRODAJA PUTEM ZASTUPNIKA I POSREDNIKA 188
12. PRODAJA PUTEM KATALOGA 189
13. PRODAJA U MULTILEVELU 190
14. PRODAJA PUTEM POSTE 190
15. DIREKTNA POGODBA 191
16. ELEKTRONSKA TRGOVINA 191
16.1 Elektronski poslovni modeli 192
16.2 Mobilna trgovina 194

17. STRATESKE ALIJANSE 194
Pitanja 195
PRILOZI 197

A\V/IIl SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



GLAVA SEDMA
NACINI PLACANJA U SPOLJNOJ TRGOVINI

1. KLAUZULE IZ DOMENA MEDUNARODNIH PLACANJA 199
2. DAVANJE OVLASCENJA BANKAMA ZA

POSLOVANJE SA INOSTRANSTVOM 199

3. USPOSTAVLJANJE KORESPONDENTSKIH ODNOSA IZMEDU BANAKA
REZIDENATA I BANAKA NEREZIDENATA 200
4. DEVIZNO POSLOVANIJE I PLATNI PROMET SA INOSTRANSTVOM 201
4.1 Regulativa deviznog poslovanja 201
4.2 Tekuce devizno poslovanje 202
4.3 Sredstva i instrumenti pla¢anja 202
4.4 Redovan izvoz/uvoz i izvoz/uvoz na kredit 202
4.5 Kupoprodaja potrazivanja i dugovanja po spoljnotrgovinskim poslovima 203
4.6 Kapitalni poslovi izmedu rezidenata i nerezidenata 203
4.7 Valutna klauzula i devizna placanja u zemlji 203
4.8 Kurs dinara 204
4.9 Kontrola i evidencija deviznog i spoljnotrgovinskom poslovanja 204
5. DEVIZNO TRZISTE 205
5.1 Pravno regulisanje 205
5.2 Spot kupovina i spot prodaja deviza izmedu NBS i banaka 207
5.3 Svop kupovina i svop prodaja deviza izmedu NBS i banaka 207
5.4 Vrste deviza i efektivve kojima se trguje 208
6. OTVARANJE I VODENJE DEVIZNTH RACUNA 208
6.1 Rezidenti 208
6.2 Nerezidenti 210
7 .OBAVLJANJE MENJACKIH POSLOVA 211
8. PLATNI PROMET SA INOSTRANSTVOM 212
8.1 Instrumenti platnog prometa sa inostranstvom 212
8.1.1 Medunarodni dokumentarni akreditiv 212
8.1.1.1 Ulesnici u akreditivnom poslu 212
8.1.1.2 Vrste akreditiva 213
8.1.1.3 Uslovi u vezi sa datumima u akreditivu 214
8.1.1.4 Koriscenje akreditiva 214
8.1.2 Medunarodni dokumentarni inkaso 214
8.1.3 Instrumenti bezgotovinskog pla¢anja 217
8. 1.3.1 Bankarska doznaka 217
8.1.3.2 Cek 217
8.1.3.3 Medunarodno kreditno pismo 219
8.1.3.4 Platne kartice 220
8.2 Savremeni kliring u medunarodnim placanjima 221
8.3 Tehnicki propisi za obavljanje medunarodnog platnog prometa 222

PREDGOVOR




9. INSTRUMENTI OBEZBEDENJA U MEDUNARODNOM POSLOVANJU 223

9.1 Bankarske garancije 223
9.1.1 Deinicija 223
9.1.2 Podele bankarskih garancija 224
9.1.3 Pravno regulisanje 226

9.2 Jemstvo 226

9.3 Menica 227
9.3.1 Pojam menice i elementi 227
9.3.2 Vrste menica 228

9.3.2.1 Trasirana menica 228
9.3.2.2 Sopstvena menica 230
9.3.3 Pravno regulisanje 231

9.4 Stvarnopravna obezbedenja 232
9.4.1 Ru¢na zaloga 232
9.4.2 Zaloga potrazivanja 233
9.4.3 Hipoteka 233

10. ODOBRAVANTJE I OSIGURANJE IZVOZNIH KREDITA 235

10.1 Nacini odobravanja osiguranja izvoznih kredita 235

10.2 Vrste agencija koje podrzavaju izvozne kredite 235

10.3 Odobravanje i osiguranje izvoznih kredita u pojedinim zemljama 236

10.4 Praksa Srbije 238

Pitanja 240
PRILOZI 241
GLAVA OSMA

RIZICI U SPOLJNOJ TRGOVINI

1. POJAM RIZIKA 243
2. VRSTE RIZIKA 245
2.1 Operativni (poslovni) rizik 246
2.1.1 Rizik lo$eg ugovora 247
2.1.2 Rizik neisporuke robe ili isporuke robe slabijeg kvaliteta 248
2.1.3 Rizik gubitaka, nelikvidnosti i nesolventnosti 249
2.1.4 Rizik nepostovanja zakona i gubljenja poslovnog ugleda 249

2.2 Trzi8ni rizik 250
2.3 Transportni rizik 252
2.4 Rizik naplate, ukljuciv i naplatu po kreditnom poslu 252
2.5 Rizik kamatne stope i deviznog kursa 253
2.6 Rizik zemlje 258
2.7 Rizik vise sile 260

3. UPOREDENJE SPOLJNOTRGOVINSKIH SA BANKARSKIM RIZICIMA 260

- SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



4. ZASTITA OD RIZIKA

Pitanja
PRILOZI
GLAVA DEVETA
SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI I TEHNOLOGIJE NJIHOVOG
OBAVLJANJA

9.1 POJAM I PODELA
9.2. OBLICI IZVOZA 1 UVOZA ROBE
9.2.1 Redovan izvoz i uvoz
9.2.2 Vezani poslovi
9.2.3 Specifi¢ni oblici spoljnotrgovinskih poslova
9.3. SPOLJNOTRGOVINSKI UGOVORI
9.4. TEHNOLOGIJA IZVOZNOG POSLA
9.4.1 Poslovi koji prethode ¢inu zaklju¢ivanja posla (ugovora)
9.4.1.1 Ispitivanje, pracenje i analiza trzista putem
savremenog menadzmenta i marketinga
9.4.1.2 Organizacija privredne propagande i reklame i
analiza njihovih dejstava
9.4.1.3 Izbor kanala i nacina prodaje
9.4 1.4 Izbor i provera boniteta poslovnog partnera
9.4.1.5 Pretkalkulacija izvoznog posla
9. 4.2 Pregovaranje, ugovaranje i zaklju¢ivanje izvoznih poslova
9. 4.3 Realizacija (izvr$avanje) ugovora, analiza posla i odlaganje predmeta
9.5 TEHNOLOGIJA UVOZNOG POSLA
9.5.1 Utvrdivanje potrebe, istrazivanje trzista, izbor
snabdevaca i ostali predugovorni poslovi
9.5.1.1 Izbor kanala nabavke, na¢ina nabavke i samog dobavljaca
9.5.1.2 Komisija kupca za izbor najpovoljnijih snabdevaca
9.5.1.3 Obezbedenje uvoznog rezima
9.5.1.4 Obezbedenje sredstava za placanje
9.5.1.5 Kalkulacija uvoznog posla
9.5.2 Zakljuc¢ivanje ugovora
9.5.3 Realizacija (izvr$avanje) uvoznog posla
9.6 TEHNOLOGIJA VEZANIH POSLOVA
9.6.1 Kompenzacioni posao
9.6.2 Barter poslovi
9.6.3 Paralelni poslovi (ugovori)
9.7. SPECIFICNI SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI
9.7.1 Poslove oplemenjivanja

261
264
265

267
268
268
269
270
270
273
273

274

277
279
280
280
283
288
289

291
292
293
295
295
295
297
300
301
301
303
304
305
305

PREDGOVOR




9.7.2 Reeksportni poslovi
9.7.3 Tranzitni poslovi
9.7.4 Lizing poslovi
9.7.5 Fransizing poslovi
9.7.6 Dugoro¢na proizvodna kooperacija
9.7.7 Poslovno-tehnicka saradnja (strateske alijanse)
9.8 USLUGE U SPOLJNOTRGOVINSKOM PROMETU
9.8.1 Znacaj i vrste usluga
9.8.2 Medunarodni transport
9.8.3 Medunarodna $pedicija
Pitanja
PRILOZI

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE

306
308
309
311
312
314
315
315
319
321
322
324



GLAVA

FUNKCIJE, ZADACI I PRINCIPI
SPOLJNOTRGOVINSKOG POSLOVANJA

¢ POJAMSPOLJNE TRGOVINE

Cilj je svake proizvodnje da roba dode u potros$nju i da zadovolji neku ¢ovekovu potre-
bu, bilo da je re¢ o sredstvima za proizvodnju (oprema, sirovine, energija), bilo sredstvima
za potro$nju (aparati za domacinstvo, odeca, obuca, energija, namestaj, hrana i sl.).

Putem trzista roba moze sti¢i u potrosnju na domace trziste (unutar granica jedne
zemlje, na primer Republike Srbije) ili na bilo koje strano trziste, odnosno trziste bilo koje
druge zemlje u svetu. Ako roba prelazi granicu jedne zemlje i odlazi u druge zemlje — rec je
o spoljnoj trgovini. Pored spoljnih trZista (trzista bilo koje zemlje u svetu van svoje mati¢ne
zemlje) postoji i tzv. svetsko trziste. To je trziSte na kome se susrecu ponuda i traznja iz
svih zainteresovanih zemalja sveta. Na njemu vlada najrigoroznija konkurencija i postizu
se svetski uslovi kupoprodaje, u koje spada svetski kvalitet, cene i nacin pla¢anja, rokovi
isporuka, servisiranje masina i opreme i sl. Najbolji primer svetskog trzista jesu svetske
berze robe, usluga, deviza, novca i kapitala, kao i medunarodne licitacije i tenderi na ko-
jima, pod istim uslovima, mogu nuditi robu sve zainteresovane zemlje sveta. Most izmedu
nacionalnog i svetskog trzista je regionalno trziste (na primer Evropska unija - EU). To je
vrsta svetskog trzista, ali se, prilikom trgovine, sa njim moraju prebroditi regionalne trgo-
vinske barijere. Ono je transparentan deo svetskog trzista, ako na njemu sve zemlje, van
integracije, mogu prodavati i kupovati pod istim uslovima, $to u praksi najé¢esce nije slucaj.



Prema definiciji, spoljna trgovina predstavlja promet robe i usluga u kome se razmena
obavlja izmedu subjekata raznih zemalja tako sto predmet kupoprodaje prelazi carinsku
liniju i teritoriju zemlje prodavca (izvoz) ili zemlje kupca (uvoz), a koji se obavlja na osnovu
zakljucenih pismenih spoljnotrgovinskih ugovora. Ako se ova definicija spoljne trgovine
ras¢lani, iz nje proizlazi sledece:

¢ spoljna trgovina se obavlja izmedu subjekata razli¢itih zemalja, od kojih je jedan u

ulozi prodavca (izvoz), a drugi u ulozi kupca (uvoz);

¢ roba, po pravilu, prelazi drzavnu granicu;

¢ spoljna trgovina se obavlja po odredenim zakonima, a interesi ucesnika se izrazavaju
u uredno zakljuc¢enim spoljnotrgovinskim ugovorima.

Po Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju: ,,Spoljnotrgovinski promet je promet
izmedu domacih i stranih lica koji se obavlja na osnovu ugovora zakljucenih u skladu sa
domacim propisima i medunarodnim ugovorima“ (Zakon o spoljnotrgovinskom poslova-
nju, ,Sluzbeni glasnik Srbije“ br 36/2009). Po istom Zakonu: “Spoljnotrgovinsko poslova-
nje je spoljnotrgovinski promet robe i usluga i obavljanje privrednih delatnosti stranog lica
u Republici Srbiji i domaceg lica u drugoj drzavi ili carinskoj teritoriji“ (¢lan 1. istog Za-
kona). Obavljanje privrednih delatnosti obuhvata direktno ulaganje kapitala i investicione
radove stranog lica u Republici Srbiji i domaceg lica u drugoj drzavi ili carinskoj terotoriji.

Kao $to se vidi u Zakonu se direktno ne pominje prelaz robe preko granice, kao sastavni
deo definicije spoljne trgovine. Medutim, zakon to priznaje indirektno. Naime, u ¢lanu
39. se kaze: ,,Domace lice kupljenu robu u drugoj drzavi ili carinskoj teritoriji ne mora da:

1. Uveze ako se ta roba, na osnovu ugovora, neposredno isporucuje u drugu drzavi ili
carinsku teritoriju, ili

2. Stavi u slobodan promet, ako se ta roba nakon sprovedenog odgovarajuceg carin-
skog postupka otprema sa teritorije Republike Srbije. (¢lan 39. pomenutog Za-
kona). Znaci, da u svim drugim slu¢ajevima roba, u spoljnoj trgovini, mora da prede
drzavnu granicu, odnosno carinsku teritoriju.

Pored dobara, spoljnotrgovinska razmena obuhvata i niz proizvodnih i neproizvodnih
usluga, kao $to su usluge u saobracaju, turizmu, investiciono - gradevinski radovi, bankar-
ske usluge, nau¢noinformativne usluge, konsalting i sl. Obuhvata, takode, medunarodni
promet tehnologije, deviza — novca i kapitala, te medunarodno kretanje radne snage.

Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju usluge definise na sledeci nacin: ,Spoljnotrgovin-
ski promet usluga obavlja se u skladu sa zakonom, medunarodnim sporazumima i preuzetim
obavezama Republike Srbije. Pruzanje usluga domaceg i stranog lica u drugoj drZavi ili
carinskoj teritoriji, slobodno je. Strana lica na teritoriji Republike Srbije pruzaju usluge u
skladu sa propisima koji ureduju pruzanje pojedinih vrsta usluga® (Zakon o spoljnotrgovin-
skom poslovaniju, clan 27.).

Zakon, takode, regulise $ta su strana, a sta domacda lica u spoljnotrgovinskom poslovanju:
»Domace lice u smislu ovog zakona, je pravno lice i preduzetnik sa sedistem i fizicko lice sa
prebivalistem u Republici Srbiji*.
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Strano lice, u smislu ovog zakona, je:

1. Pravno lice i preduzetnik sa sedistem u drugog drzavi ili carinskoj teritoriji,

2. Fizicko lice sa prebivalistem u drugoj drzavi ili carinskoj terotoriji i

3. Domace fizicko lice sa prebivalistem ili boravistem u drugoj drzavi ili carinskoj tero-
tioriji duzim od godinu dana.“ (Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju, ¢lan 3).

U spoljnu trgovinu mogu da se ukljucuju samo konkurentni proizvodi - usluge, u po-
gledu cene, kvaliteta, nacina placanja, rokova isporuka i sl. Zbog toga svaka zemlja, da bi
imala uspeha u spoljnoj trgovini, mora na najbolji nac¢in da kombinuje faktore proizvodnje
kojima raspolaze, pocev od prirodnih resursa, preko radne snage, do kapitala, tehnologije,
marketinga i menadzmenta. Sve ono $to je deficitarno i/ili jeftinije, uvozi se iz inostranstva,
a ono $to je suficitarno i/ili se moze skuplje prodati u inostranstvu izvozi se u druge zemlje.

Spoljna trgovina obavlja se u veoma sloZzenom radnom procesu koji se sastoji od neko-
liko faza. Ona obuhvata razne delatnosti — od pripreme posla (izucavanje trzista, reklama
i propaganda, unapredivanje prodaje), preko proizvodnje i uspostavljanja poslovnih veza
sa stranim partnerima, do zakljucivanja i realizacije samog spoljnotrgovinskog posla. Taj
radni proces poznat je pod nazivom spoljnotrgovinsko i devizno poslovanje.

Svako preduzece pridaje veliki znacaj obezbedivanju kontinuiteta reprodukcije u proiz-
vodnji i u prometu koji dovodi do poslovnog uspeha. Od komercijalne odnosno marketing
funkcije zavisi¢e neprekidnost kruzenja sredstava u procesu reprodukcije. To je veoma
znacajno za uspe$no poslovanje posto nabavka i prodaja iz prethodne faze reprodukcije
predstavljaju uslov za njenu slede¢u fazu. Ako se, na primer, proizvodno preduzece ne
snabde na vreme materijalom i opremom, odnosno ne pretvori novac (N) u robu (R), po
formuli (N-R), ne¢e mo¢i da obavi proizvodnju (P), a svaki prekid u proizvodnji dovesce
u pitanje prodaju (R ) i naplatu uvecanog novca (N,) po poznatoj formuli (R, - N ). U
trgovinskim preduzec¢ima sli¢na je meduzavisnost nabavke (N - R) i prodaje (R - N,).

Simboli u izvedenim formulama oznacavaju:

N - pocetno angaZovani novac

R - kupljenu robu

N, - uvecan novac od prodaje ranije nabavljene robe
P - proizvodnju i

R, - novoproizvedenu robu

Proizvodac i trgovac bore se za §to vedi profit. Pri tome, spoljnotrgovinsko poslovanje
obezbeduje onaj deo nabavke i prodaje koji prelazi granicu jedne zemlje i realizuje se kroz
izvoz i uvoz. U protivhom, kada bi se spoljna trgovina definisala samo kao ugovor izmedu
rezidenata i nerezidenata ne bi se mogli pratiti tokovi trgovine ni poreklo robe, spoljna
trgovina postala bi leglo kriminala, korupcije i izbegavanja poreza i drugih nuznih dazbina
od kojih zivi drzava.



U savremenim uslovima, pogotovo po obi¢ajima i zakonima Evrope i Amerike, spoljna
trgovina ne moze da se obavlja na bazi usmene reci (tu i tamo i danas ovo pravilo se pri-
menjuje u trgovini izmedu nekih azijskih zemalja), nego isklju¢ivo na bazi pisanih, valid-
nih, sa stanovista pozitivnog prava, i medunarodno zasti¢enih spoljnotrgovinskih ugovora.

Poznavanje spoljnotrgovinskog i deviznog poslovanja uslov je ukupnog uspeha
preduzeca, izrazenog u dohotku i profitu. Obuka stru¢njaka za ovu oblast vise je nego
ekonomski korisna i profitabilna. Jako i kvalitetno obrazovanje je garancija da ¢e nasi
poslovni ljudi u kontaktima sa inostranim partnerima znati i umeti da obezbede na-
joptimalnije uslove za obavljanje spoljnotrgovinskih poslova.

Izvoz je deo nacionalne proizvodnje koji se prodaje u inostranstvu.

Uvoz je deo nacionalne potro$nje koji se podmiruje kupovinom robe u inostran-
stvu.

Izvoz i uvoz imaju svoje optimume za svako preduzece i za zemlju u celini, pa je zadatak
i spoljnotrgovinskog preduzeca i drzave da ih utvrdi kako bi ukupni efekti spoljne trgovine
na poslove spoljnotrgovinskog preduzeca i razvoj zemlje bili §to povoljniji.

ULOGA I ZNACAJ SPOLJNE TRGOVINE
U NACIONALNOJ PRIVREDI

Spoljna trgovina ima veliku ulogu i znacaj. Bez nje savremena privreda uopste ne bi
mogla da funkcionise, posebno u uslovima globalizacije.

Uloga i znacaj spoljne trgovine ogledaju se u slede¢em:

a. ona omogucuje da se na spoljna trzista plasiraju viskovi i kupe (popune) manjkovi
u robi, uslugama, novcu, kapitalu, tehnologiji i sl;

b. dopunjuje asortiman proizvoda i usluga i omogucuje kvalitetnije zadovoljavanje
ljudskih potreba - reprodukcionih i potrosackih;

c. omogucuje postizanje povoljnijih uslova razmene cena nego ako se prodaje samo
na domadem trzistu;

d. usmerava proizvodace na primenu svetskih kriterijuma i standarda vrednovanja
proizvodnje i najsavremenijeg tehnoloskog progresa;

e. omogucuje stalnu komunikaciju sa svetom koja pozitivno utice na kretanje ljudi i
kapitala, kao i na obuku ljudi - prosirivanje znanja i upoznavanje

f. upoznavanje kultura i obic¢aja drugih naroda i zemalja.
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Objasni¢emo svaku od ovih tacaka:

a. Spoljna trgovina proizilazi iz medunarodne podele rada, a povratno istu obogacuje
i olaksava. Spoljnom trgovinom ostvaruju se znacajni zadaci u okviru nacionalne
privrede. Putem plasmana viskova i uvoza deficitarnih proizvoda - usluga, ona vrsi
znacajne strukturne promene u materijalnoj proizvodnji i drustvenom proizvodu
svake zemlje. Na primer, nasa zemlja proizvede 10.000.000 tona kukuruza, a za
nacionalnu potro$nju potrebno je 5.000.000 tona. Da nije spoljne trgovine, taj visak
proizvoda znacio bi uzalud ulozen rad i sredstva. Ali spoljnotrgovinskim procesom
omoguceno je da se kukuruz proda u inostranstvu (izveze) i uveze, na primer, nafta
i gas u kojima nasa zemlja oskudeva. Isto tako, budu¢i da se u Srbiji ne proizvode
kafa, pamuk, kompjuteri i dr., ne bi bilo ni tih proizvoda bez spoljne trgovine. Moze
se navesti jo§ mnogo slicnih primera.

b. Spoljna trgovina je korisna i kada ne dopunjuje potrebe za robom koje uopste nema,
ili je nema dovoljno, i kada se ne ostvaruje pod neposrednim motivom veceg dohotka
(profita). Tada je re¢ o dopuni asortimana. Naime, svaki proizvodac, a posebno trgo-
vac, zeli da ponudi kompletan asortiman odredenog proizvoda — usluge. A da bi to
postigao i pored toga $to ne proizvodi ceo asortiman, pomaze mu spoljna trgovina.
Na primer, ,,14 oktobar iz Krusevca Zeli da ponudi sve vrste putnih i gradevinskih
masina. Medutim, posto proizvodi samo masine do 300 konjskih snaga, moze da
napravi spoljnotrgovinski aranzman sa preduze¢em CATERPILLAR (SAD) ili sa ja-
panskim preduze¢em KOMATSU, da medusobnom razmenom masina dode i do
masina od 400 i 500 konjskih snaga. Tada bi raspolagao ukupnom gamom ponude
toga tipa masina na trzistu i zadovoljio ukupne potrebe kupaca.

c. Spoljna trgovina se ne svodi samo na plasman viskova i popunu manjkova u robi
i uslugama, kao i kompletiranje asortimana. Nju motivise i zarada na uvoznim
i izvoznim poslovima, ve¢a nego da se oni obavljaju u zemlji. Spoljna trgovina
umanjuje produkcione troskove i omogucava konkurentnost i na uvoznoj i na iz-
voznoj strani. Jo§ su klasici ekonomije utvrdili da se jednoj zemlji isplati da izvozi i
uvozi odredene proizvode ¢ak i u uslovima kada je na svetskom trzistu eksploatise
druga zemlja. Razlog tome je $to se u spoljnu trgovinu ukljucuje najkonkurentnija
roba, proizvedena i prodata po najpovoljnijim uslovima, pa se zato jeftinije kupuje
i skuplje prodaje nego na nacionalnom trzistu. Osim toga, u spoljnoj trgovini uvek
deluje logika masovne proizvodnje - tzv. ekonomija obima, koja omogucuje porast
produktivnosti i degresiju troskova po jedinici proizvoda. Ona daje vise maha slo-
bodnoj konkurenciji, sprecavajuci i umanjuju¢i monopole, kao i previsoko i naglo
kolebanje cena. Spoljna trgovina, takode, posreduje u u kupoprodaji izmedu raznih
zemalja sveta (reeksportni poslovi), ne dodirujudi teritoriju mati¢ne drzave. Na taj
nacin se ostvaruju znatne zarade u devizama i domacoj valuti, $to takode pozitivno
uti¢e na ukupan dohodak preduzeca i nacionalne ekonomije u celini.

d. Spoljna trgovina stalno prisiljava domace proizvodace da se uklope u svetske kriteri-
jume i standarde vrednovanja proizvodnje, kao i u najsavremeniji tehnicki progres.



Ko nije sposoban da pruzi konkurentnu cenu, kvalitet, na¢in pakovanja, asorti-
man i sli¢no, koje e svet prihvatiti, brzo ¢e biti eliminisan sa svetskog trzista, pa
¢e morati ili da prodaje samo u zemlji ili da zaklju¢uje tzv. bilateralne trgovinske i
platne sporazume sa pojedinim zemljama na osnovu kojih moze prodavati pod us-
lovima losijim od svetskih. U uslovima globalizacije konkurentska borba za domace
proizvodace jednako je validna i na domacem trzistu. Iako su medusobni bilateralni
trgovinski i platni sporazumi sudbina nerazvijenih zemalja, bez borbe za primenu
svetskih merila vrednosti nema razvoja ni uspeha na trzistu. Jasno je da se spoljna
trgovina uvek ostvaruje u okviru postojeceg spoljnotrgovinskog i deviznog sistema
koji odredena zemlja u trgovini sa svetom primenjuje.

e. Spoljna trgovina omogucuje stalnu komunikaciju sa svetom, a mogucénosti
medunarodnog saobracaja izmedu ljudi, preduzeca i drzava svakodnevno se
prosiruju. Saobracajna sredstva se stalno osavremenjuju. Nekada je trebalo neko-
liko dana, pa i meseci, da se uspostavi kontakt izmedu kupca i prodavca, a danas
se to mozZe obaviti u svako doba i automatski, putem interneta, telefaksa, video
konferencije ili satelitske televizije. I samo kretanje — putovanje ljudi iz zemlje u
zemlju, posebno u uslovima savremenog avio saobracaja, postalo je izuzetno brzo.
Dostignuti stepen tehnicke savr§enosti saobracajnih sredstava povoljno uti¢e na
prosirenje obima medunarodne razmene i kretanje ljudi. Povecava se njihova trans-
portna mo¢, proSiruje mreza puteva, postize veca brzina i sigurnost saobracaja.
Savremenim tehni¢kim sredstvima, materijalna dobra, ljudi i misli, veoma se brzo
prenose kroz ceo svet. Sve to pozitivno utice na kretanje ljudi i kapitala, povecanje
znanja ljudi, kao i bolje upoznavanje sa kulturom i obi¢ajima naroda drugih ze-
malja i na transfer pozitivnih iskustava u zemlju. To istovremeno omogucuje da
medunarodna trgovina ne obuhvata samo razmenu nego i poslove inzenjeringa i
otvaranje proizvodnih pogona krupnih kompanija Sirom sveta, koji pozitivno uticu
ne samo na svoju zemlju, nego i na razvoj drugih zemalja u svetu.

SLICNOSTI I RAZLIKE IZMEDPU
UNUTRASNJE I SPOLJNE TRGOVINE

Unutrasnja i spoljna trgovina su sli¢ne, ali i znacajno razlicite. Sli¢nosti su u njihovoj
posrednickoj ulozi, u delovanju ekonomskih zakona kod formiranja cena, u organizaciji
trzista i u tehnici trgovanja.

Najznacajnija sli¢énost izmedu unutrasnje i spoljne trgovine je u njihovoj posrednickoj
ulozi tj. da i jedna i druga posreduju izmedu proizvodaca i potrosaca. Posredovanje je
trojne prirode: a) interpersonalno; b) interlokalno i ¢) intertemporalno.
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a. Trgovina posreduje izmedu personificiranih proizvodaca i potrosaca, dakle (izmedu
li¢nosti koji se jedanput pojavljuju u proizvodnji u vidu preduzimaca kao organi-
zatora proizvodnje, a drugi put u licu potrosaca koji na trzistu - u trgovinama, na
pijacama, putem interneta i sl.- kupuju tu robu. Radi se, dakle, o posredovanju
izmedu li¢nosti (lat. persona) i otuda se u ovom slu¢aju govori o interpersonalnom
posredovanju.

b. Trgovina posreduje, u prostoru - izmedu mesta gde se roba proizvodi i mesta gde se
roba trosi, sa ve¢om ili manjom udaljenos¢u izmedu tih mesta. Uvek je potrebno da
se sa robom, u tom meduprostoru, stru¢no manipuli$e, $to znaci da se ona dobro
upakuje, zastiti od rasipanja, pravilno transportuje i iznese na trziste. Trgovina obav-
lja sve te poslove i nosi uvek rizik koji se pojavljuje po osnovu transporta (prevoza)
i naplate robe, bilo da se radi o unutrasnjem ili medunarodnom prometu robe.

U ovom slucaju trgovina posreduje izmedu mesta (lat. locus) proizvodnje i mesta
potro$nje i zato se govori o interlokalnom posredovanju trgovine.

c. U funkciji intertemporalnog posredovanja (lat. tempus-vreme) trgovina pre-
duzima sve potrebne radnje da bi se premostile vremenske razlike od momenta
proizvodnje do momenta potro$nje. Redak je, naime, slucaj da se proizvedena roba
neposredno po zavr§enom procesu proizvodnje, odmah iznosi na trziste i prodaje
potrosacu. Proizvedenu robu, od strane trgovine, valja otkupiti onda kada se ona
najvise nudi jer je tada njena cena niza, a njenu prodaju izvrsiti u vreme kada se
ona najvise trazi, ukljucujuci i proces zamrzavanja i skladistenja.

Savremena trgovina je, u stvari, dobila nove kvalitete bas time $to se ona sve vise os-
posobljava da u prilagodenim prostorijama - silosi, hladnjace, susare, magacini — neke
sezonske proizvode lageruje i odrzava u skoro nepromenjenom stanju, a da ih prodaje u
vreme kad su oni najpotrebniji. Ovo je slucaj sa raznim poljoprivredno - prehrambenim
proizvodima. Sli¢no je i sa mnogim industrijskim proizvodima. Letnju obuc¢u i odecu valja
proizvoditi na zimu, prole¢nu na jesen, a zimsku u leto. To je uslov da bi se odgovarajuca
roba mogla masovno izneti na trziSte u vreme njene sezone.

U intertemporalnoj ulozi, a u fazi lagerovanja, manipulacije, sortiranja i sli¢no trgovina
ne samo $to odrzava kvalitet odredene robe, nego posredno na isti dodatno pozitivno utice
tj. isti uvecava (staro vino, stara prepecenica i sl.). Ona se ovde, zapravo pojavljuje kao
produzena ruka proizvodnje - nastavak proizvodnog procesa. (Aleksi¢, Unkovi¢, 1979.,
str. 10.111.).

Delovanje ekonomskih zakona kod formiranja cena je sledeca slicnost unutrasnje
i spoljne trgovine. Zakon ponude i traznje, kao jedan od osnovnih ekonomskih zakona,
jednako deluje i u unutrasnjoj i u spoljnoj trgovini. Ako se radi o njegovom ogranicenju
zbog dejstva monopola (imperfektna konkurencija) ili mera drzave, kojima ona utic¢e na
odrzavanje ravnoteze u privredi, ti uticaji su jednako mogudi i u unutrasnjoj i u spoljnoj
trgovini. Ovde je jedina razlika $to se cene kod spoljne trovine mnogo objektivnije mere
jer deluje ponuda roba iz celog sveta.



Organizacioni oblici trzista ili kanali marketinga su, takode, sli¢ni u unutrasnjoj i
u spoljnoj trgovini. I u unutrasnjoj i u spoljnoj trgovini moze se organizovati prodaja i
kupovina robe na berzama, aukcijama, licitacijama, tenderima, sajmovima, prikupljanjem
ponuda, direktnom pogodbom, putem telefona, poste, radija, televizora, interneta i sl. Malo
je teze organizovati medunarodne kupovine i prodaje, jer medunarodna roba podleze
carinjenju i primeni razli¢itih deviznih kurseva, ali u samoj sustini trgovine sa stanovista
kanala marketinga, nema ozbiljnijih razlika da li se radi o unutrasnjoj ili spoljnoj trgovini.

Tehnika trgovine je takode slicna u unutrasnjoj i spoljnoj trgovini. Kad se radi o pla-
siranju ponuda i upita, pregovaranju, zaklju¢ivanju ugovora, realizaciji poslova ne postoji
znacajnija razlika unutrasnje i spoljne trgovine. Razlika je $to strana roba podleze carinje-
nju, prera¢unavanju cena putem deviznog kursa, specijalnom sistemu placanja i najc¢esce
vecoj udaljenosti, $to sve inicira vece rizike u spoljnoj nego u unutrasnjoj trgovini, ali je
sama tehnika trgovine ista.

Postoje i znacajne razlike izmedu unutrasnje i spoljne trgovine. Osnovne su u:

¢ nejednakoj mobilnosti faktora proizvodnje;

¢ razli¢itim monetarnim sistemima;

¢ trgovinskim ogranicenjima;

¢ nivou rizika i

¢ fizickom prelasku robe preko granice, kad se radi o spoljnoj trgovini.

Nejednaka mobilnost faktora proizvodnje svodi se na Rikardovu tezu da su izmedu
zemalja faktori proizvodnje (zemlja, rad i kapital) nemobilni. Medutim, jedno je druga
polovina 18 veka kada je nastala njegova teorija, a drugo vreme danasnjeg dejstva svetske
globalizacije. Danas se i izmedu zemalja slobodno kre¢u ne samo robe i usluge nego i fak-
tori proizvodnje. Pa, ipak, jedno je granica unutar jedne zemlje, a drugo kretanje faktora
proizvodnje u druge, najudaljenije zemlje sveta. I pored toga, to je Rikardova teza u praksi
opovrgnuta, posebno teorijom Olina i savremene $kole o jednakoj pokretljivosti faktora
proizvodnje u unutra$njoj i u spoljnoj trgovini, jos uvek postoji ve¢a mobilnost kod kre-
tanja faktora proizvodnje unutar jedne zemlje, kod svih faktora, a pogotovo kod kretanja
radne snage. Dobijanje radne dozvole u drugim zemljama i dalje podleze rigoroznim
nacionalnim procedurama u cilju zastite domaceg trzista rada. Kapital i tehnologije, pa
i proizvodi vezani za prirodu (drvo, rude, nafta, gas, Sumski plodovi, voce, povrce i sl.)
kad se od iste otrgnu i postanu roba, su u visokom stepenu mobilni i izmedu zemalja.
Na to posebno uti¢u savremene mogucnosti transporta i razmene informacija, sve vece
izjednacavanje uslova zivota i prilagodljivost ljudi za rad u razli¢itim zemljama i sredinama.
Faktori su posebno mobilni unutar regionalnih ekonomskih integracija objedinjeno, a u
svakom slucaju viSe nego sa zemljama van integracije.

Razlic¢iti monetarni sistemi predstavljaju jednu od glavnih razlika unutrasnje i spoljne
trgovine. Nasuprot ¢isto domac¢im poslovima, medunarodni poslovi se odvijaju u svetu
mnogo valuta i monetarnih sistema. ,Strana valuta, cesta prepreka koja se pojavljuje
tokom medunarodnih pregovora, je uvek prisutna poteskoca kod sklapanja medunarodnih
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poslova, koja se pokazala nepremostivom preprekom u nekim slucajevima. (Salakjuz,
2006., str. 75). Naime, svaka zemlja ima svoju valutu kao zakonsko sredstvo placanja i
razli¢it sistem cena koji uti¢e na kurs nacionalne valute. Posledice i poteskoce ovoga se
javljaju kad treba cenu robe izrazenu u nacionalnoj valuti pretvoriti u cenu robe izrazenu
u nekoj medunarodno priznatoj valuti. Posto postoje razliciti sistemi cena u pojedinim
zemljama redak je slu¢aj da se unutra$nja vrednost neke nacionalne valute, koja odrazava
njenu kupovnu mo¢ na domacem trzistu, podudara sa cenom iste robe u drugim zemljama,
koja se meri odnosom deviznih kurseva.

Svaka zemlja utvrduje svoj sistem deviznog kursa, kojima meri vrednost svoje, u odnosu
na valute drugih zemalja. Pri tome, ¢esto, dolazi do uspostavljanja nerealnih odnosa vred-
nosti (do precenjivanja ili podcenjivanja valuta pojedinih zemalja iz razli¢itih razloga). To
nije bilo moguce u doba zlatnog standarda, kada su se odnosi izmedu valuta automatski us-
postavljali. Tada nacionalni monetarni sistemi nisu predstavljali prepreku za spoljnu trgo-
vinu. Danas devizni sistem, posebno devizni kursevi, predstavljaju, ¢esto, ogranicavajuci
faktor rasta spoljne trgovine, a u svim varijantama, razliku izmedu unutrasnje i spoljne
trgovine. U unutrasnjoj trgovini postoje samo cene, ne i devizni kursevi, a u spoljnotrgo-
vinskom poslovanju na rentabilnost poslova uticu paralelno i cene i devizni kursevi.

Carine i razna druga ogranicenja u spoljnoj trgovini (kontingenti, kvote, dozvole,
saglasnosti, prelevmani, obavezna prodaja deviza, medunarodni standardi kvaliteta mere
indirektnog protekcionizma) primenjuju se u spoljnoj, a ne i u unutrasnjoj trgovini i pred-
stavljaju trajnu i znacajnu razliku izmedu unutrasnje i spoljne trgovine. Ako se mnoge mere
i ukinu nikada ne mogu nestati carinske barijere na granici. Cak i ako bi se carinske stope
ukinule, procedura carinjenja, radi zastite kvaliteta - zdravlja i bezbednosti gradana, uvek
moraju postojati. Promet odredenih proizvoda (npr. droga, trafiking, oruzje) obavezno se
podvrgava kontroli i u unutrasnjoj trgovini.

Nivo rizika je ve¢i u spoljnoj nego u unutrasnjoj trgovini. To nije uslovljeno samo
udaljenijim transportom, jer nekada transport unutar jedne zemlje (na primer Rusije)
je mnogo udaljeniji nego izmedu mnogih zemalja. Svetski poslovi prelaze politicke,
kulturologke i ideoloske granice U spoljnoj trgovini se, ¢esto, prelaze granice vise zemalja,
razli¢ite su carinske stope i mere drzavne politike, poreski sitemi, kamatne stope, devizni
kursevi, konjunkturne promene na trzistima pojedinih zemalja, postoji vise piraterije
i kriminalnih grupa i sl. Jednostavno receno, rizici su mnogo ve¢i u spoljnoj, nego u
unutrasnjoj trgovini.

Fizicki prelazak robe preko granice predstavlja glavnu specifi¢nost spoljne trgovine.
Kod unutrasnje trgovine roba ostaje u granicama jedne zemlje, a kod spoljne trgovine
roba, u principu, napusta granice jedne zemlje i odlazi u druge zemlje. To adekvatno prati
i statistika spoljne trgovine.



ZADACI SPOLJNOTRGOVINSKIH
PREDUZECA 1 DRUSTVA

Rastuca proizvodnja i usluge iziskuju sve veca trzista. Da bi imala uspeh na trzistu,
spoljnotrgovinska preduzeca stalno moraju da usavr$avaju svoj menadzment, prila-
godavajudi organizaciju zahtevima trzista i preduzimaju¢i permanentno usavr$avanje
svojih kadrova. Osnovni zadaci spoljnotrgovinskog preduzeca u okviru razmene sa ino-
stranstvom sastoje se u slede¢em:

¢ stalnom i preventivhom izucavanju i analizi spoljnih trzista, preventivno, tj. pre

nego se ude u proces proizvodnje robe i usluga.

¢ svu robu namenjenu izvozu plasirati pod najpovoljnijim uslovima, u pravo vreme
i na pravom mestu,

¢ u granicama svojih deviznih moguénosti nabaviti iz uvoza opremu, repromaterijal
i proizvode $iroke potro$nje pod najpovoljnijim uslovima;

¢ na najekonomicniji i najrentabilniji nacin obavljati i sve druge spoljnotrgovin-
ske poslove, uklju¢ujuci i poslove reeksporta, dugoro¢ne proizvodne kooperacije,
poslovno-tehnicke saradnje, gradevinarstva po sistemu inZenjeringa, ulaganja ka-
pitala i sl

Da bi ispunilo ovako ozbiljne zadatke, spoljnotrgovinsko preduze¢e mora imati

dobro razgranatu i efikasno organizovanu spoljnotrgovinsku mrezu, tzv. kanale prodaje
u zemlji i inostranstvu, raspoloziv prostor, opremu i sposobne kadrove.

Stalno i preventivno izucavanje i analiza spoljnih trzista zahteva podsecanje na dva
velikana ostvarivanja uspeha u privredi i na spoljnom trzistu: Pitera Drakera i Akia Moritu.
Piter Draker dao je ¢uvenu definiciju efektivnosti i efikasnosti: ,,efektivnost znaci raditi
prave stvari, a efikasnost raditi stvati na pravi na¢in“ (Drucker, 1995). Raditi prave stvari
znaci izabrati pravu delatnost - zanimanje firme, da li se baviti proizvodnjom, trgovinom
ili finansijama i u kojim sve oblastima. Raditi stvari na pravi nacin znaci raditi iste produk-
tivno, ekonomicno i rentabilno. Za jedno i drugo, tj. ostvarivanje efektivnosti i efikasnosti
potrebno je savremeno istrazivanje trzista i analiza komparativnih trzista, a to se moze
ostvariti samo uz primenu koncepta savremenog marketinga. To se posebno vidi iz misli
Akia Morite tvorca i dugogodi$njeg prvog ¢oveka SONY-a: ,Mi ne opsluzujemo trzista,
mi ih stvaramo” (Morita, 1985., str 36). To je Morita i dokazao na novim, u celom svetu
izuzetno prihvacenim, proizvodima: dZepni tranzistor, vokmen, video, diskete DVD i
sli¢no.

Svu robu namenjenu izvozu plasirati po najpovoljnijim uslovima, u pravo vreme
i na pravom mestu. Ovaj zadatak spoljnotrgovinskog preduzeca ima oslonac u prvom
zadatku. Ako je dobro istrazeno i izanalizirano svako moguce izvozno trziste, problem
realizacije proizvedene robe i usluga bice manji. No, vremenska dimenzija utice na, inace,
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tesko predvidive ¢udi trzista i njegovu kolebljivost. Dopunske radnje, prikupljanja svih
informacija i percepcija trzista pre prodaje, uvek su neophodne od strane menadzmenta,
da bi se roba namenjena izvozu plasirala u pravo vreme, na pravom mestu i pod najpo-
voljnijim uslovima.

U granicama svojih deviznih mogucnosti nabaviti iz uvoza opremu, repromaterijal
i proizvode $iroke potro$nje pod najpovoljnijim uslovima. Ova nabavka moze biti za
svoje potrebe (direktna nabavka za svoje poslovanje) i radi zarade razlike u ceni izmedu
nabavne i prodajne cene robe, odnosno provizije u komisionom odnosu (posrednicka
spoljna trgovina). Uvozna preduzeca i drustva za ove poslove moraju biti sposobna, a
pogotovo platezno sposobna sa stanovistva konvertibilnih placanja. Ako radi devizno
trziste i ako su kupovine i prodaje deviza na njemu slobodne, dovoljno je da preduzeca
(kada uvozi za sebe) i klijenti (kod uvoza u posrednickom odnosu) imaju adekvatan iznos
dinarskih sredstava, kojima na deviznom trzistu kupuju devize. Ako ne radi devizno trsiste,
ili kupovine i prodaje deviza na njemu nisu slobodne, onda se moraju koristiti devize sa
sopstvenog deviznog racuna, devize iz zaduzivanja u inostranstvu, kao i iz teku¢ih deviznih
rezervi za pojedine namene koje odobrava drzava.

Na najekonomicniji i najrentabilniji nacin obavljati i sve druge spoljnotrgovin-
ske poslove, ukljucujuci i poslove reeksporta, dugoroc¢ne proizvodne kooperacije,
poslovno-tehnicke saradnje, gradevinarstva po sistemu inZenjeringa, ulaganja kapi-
tala i sli¢no. Izvoz i uvoz, ma koliko znacajni, nisu jedini poslovi u spoljnoj trgovini. Postoji
i niz drugih, pomenutih i nepomenutih, spoljnotrgovinskih poslova, od kojih zavisi ne
samo uspesnost koja proizilazi iz zadataka spoljnotrgovinskog preduzeca, nego i uspesnost
privrede bilo koje zemlje u celini.

PRINCIPI SPOLJNOTRGOVINSKOG
POSLOVANJA

Dobra organizacija spoljnotrgovinskog, kao i svakog drugog, preduzeca daje moguénost
da se ostvare Cetiri klju¢ne misije odnosno odgovornosti preduzeca i to:

¢ ekonomska odgovornost,
¢ pravna odgovornost,
¢ eticka odgovornost i
¢+ filantropska odgovornost.

Ove misije odnosno odgovornosti prikazane su na donjem grafikonu
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Sema 1. Piramida ukupne odgovornosti preduzeéa

ETICKA ODGOVORNOST
Biti eti¢an

Obaveza da se radi ong $io je

pravedno | fer, zbegavali Stetu

PRAVNA ODGOVORNOST
UvaZavali zakon
Pravo e drustvena kedifikaciia &a je prevo a &ta krive.

Treba se pridriavali pravila igre

EKONOMSKA ODGOVORNOST
Biti rentabilan
To fe fundament na kome se sve zasniva

Izvor: Momcilo Milisavljevi¢, Savremeni strategijski menadzment, Megatrend,
Beograd, 2005., str. 546.

Svako preduzece mora da se pridrzava sve Cetiri pomenute odgovornosti:

Ekonomska odgovornost je oslonac za sve druge odgovornosti. Samo rentabilno
preduzece (sa znacajnim prinosom, sa visokom dobiti, trzi$nim uc¢e$¢em i povoljnom
stratreSkom pozicijom na osnovu diferentne prednosti) od koristi je zaposlenim, stejk-
holderima i drustvu. U drustvu mora da preovladuje svest da je uspe$no samo rentabilno
preduzece, na osnovu ¢ega treba vrednovati i menadzment preduzeca.

Pravna odgovornost je sposobnost preduzeca da posluje po zakonima. To znaci da
preduzece posluje na nacin koji je konzistentan sa o¢ekivanjima drzave i lokalne zajednice.
Konkretnije receno, to znaci postovanje i pridrzavanje zakona po latinskoj izreci pakta
sunt servanda (zakoni se moraju primenjivati). Podrazaumeva se da se i ugovori moraju
postovati i da nepoznavanje zakona ne oslobada od odgovornosti (ignorantio legis nocet).

Eticka odgovornost znaci ponasanje preduzeca prema drustvenim obicajima i etickim
normama. Te norme se sa vremenom menjaju, a osnovno je da se eticke norme ne smeju
podrediti ostvarivanju ekonomskih ciljeva poslovanja. Etika ne trpilazi, prevare, kriminal
i korupciju.

Filantropska odgovornost podrazumeva da preduzece bude adekvatno uklopljeno u
okruzenje, da bude darodavac, saglasno svojim mogu¢nostima. To znaci da preduzece svo-
jim sredstvima doprinosi poboljsanju kvaliteta Zivota, kako svojih radnika, tako i sredine u
kojoj posluje, da podrzava drustvene manifestacije i pomaze u re$avanju ljudskih sudbina.
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Principi spoljnotrgovinskog poslovanja predstavljaju odredena ponasanja subjekata koji
obavljaju spoljnotrgovinske poslove. Oni proizilaze iz pomenute misije i odgovornosti
preduzeca, samo su konkretniji. Ta pravila moraju odrazavati obostrane interese subjekata
koji zaklju¢uju spoljnotrgovinske poslove. Pored toga, moraju garantovati kvalitetno obav-
ljanje tih poslova i njihovu sigurnost kako bi se izbegli veliki nepredvideni rizici koji su
moguci u spoljnotrgovinskom poslovanju, ukoliko se preventivno ne preduzmu adekvatne
mere i aktivnosti.

Principi spoljnotrgovinskog poslovanja moraju, takode, garantovati zakonitost,
poslovni moral i eticke norme poslovanja, cuvanje referenci, ugleda i poverenja subjekata
koji nose spoljnotrgovinske poslove, kao i ugleda zemalja kojima ti subjekti kao nosioci
spoljnotrgovinskih poslova pripadaju. Mnogi spoljnotrgovinski poslovi ¢esto sadrze i ele-
mente tajnosti, pa se u okviru principa spoljnotrgovinskog poslovanja mora stititi poslovna
tajna, jer je odavanje poslovne tajne strogo sankcionisano u spoljnotrgovinskom pravu.

U okviru principa spoljnotrgovinskog poslovanja mora se liberalizovati trziste i us-
postavljati ravnoteza ponude i traznje, izbegavati nelojalna utakmica (konkurencija) na
trzistu, kao i monopolsko ponasanje na $tetu kupaca i drugih zemalja.

Spoljnotrgovinsko poslovanje je prava moralna disciplina, o cemu uvek moraju voditi
racuna svi ucesnici toga poslovanja.

Principi spoljnotrgovinskog poslovanja imaju svoju sustinsku odnosno naucnu dimenziju
i zakonsku dimenziju.

Sustinski principi spoljnotrgovinskog poslovanja su:

¢ poslovni i proizvodni standardi,

+ ckonomski interes,

¢ sigurnost posla,

¢ zadtita poslovne tajne,

¢ nemonopolsko ponasanje i sprecavanje nelojalne utakmice (konkurencije).
(Unkovi¢, 2007., str 16-20).

5.1. POSLOVNII PROIZVODNI STANDARDI

Da bi moglo uspes$no poslovati u spoljnoj trgovini, preduzeé¢e mora da primenjuje
savremene poslovne i proizvodne standarde koje kupac zahteva. U te standarde spadaju,
pre svega, kvalitet — asortiman i dizajn proizvoda, nacin pakovanja i obelezavanja, cene,
odrzavanje, rokovi isporuka, komunikacije sa javno$cu, pravilno obavestavanje javnosti
o proizvodima i uslugama, istinita reklama i propaganda i sli¢no.

Svaka povr$nost i nepridrzavanje poslovnih i proizvodnih standarda skupo se placa u
spoljnoj trgovini, kao $to se i dobro poslovanje nagraduje i o njemu brzo procuje. Ovde se
najbolje moze primeniti narodna izreka: »Dobro se nadaleko cuje, a zlo jos$ dalje».
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Sa razvojem tehnologije, informatike i komunikacija standardi nisu viSe pitanje samo
pojedinih preduzeca i zemalja. Oni se unificiraju na Sirem svetskom privrednom pros-
toru, u svim ili ve¢ini zemalja sveta. To znaci da je u poslednje vreme doslo do unifikacije
standarda u spoljnoj trgovini. Nadlezni, u svetu priznati, instituti daju potvrde - ateste i
uverenja o homologaciji da odredeni proizvodi - usluge, te standarde ispunjavaju, pa mogu
biti predmet medunarodne trgovine.

Najnoviji primer su standardi kvaliteta Medunarodne organizacije za standarde (koja
posluje u okviru sistema Ujedinjenih nacija). Oni se u praksi oznacavaju kao standardi
kvaliteta ISO 9 000 i ISO 14 000. Njih su prvo prihvatile i u poslovanje uvele ¢lanice Evrop-
ske unije: Nemacka, Francuska, Velika Britanija, Italija, Spanija, Portugalija, Grcka, Belgija,
Luksemburg, Holandija, Danska, Irska, Svedska, Finska i Austrija, a istovremeno ili nesto
kasnije i mnoge druge zemlje sveta. Jugoslavija (naslednica Srbija) je, takode, potpisala
sporazum o usvajanju standarda ISO, a naga renomirana preduzeca ve¢ su dobila saglasnost
da na domacem i svetskom trzistu posluju pod zastitnim znakom kvaliteta pomenutih
standarda. Postoji i standard HACCP koji se odnosi na ispravnost prehrambenih proiz-
voda. Evropska unija ima svoje standarde kvaliteta sa oznakom CE. Postoje i standardi
Halal kod izvoza u muslimanske zemlje, Haram popularno Koser standard kod prodaje
Jevrejima, a jo$ uvek postoje i specifi¢ni nacionalni standardi u svakoj zemlji.

5.2. EKONOMSKI INTERES

Spoljnotrgovinska preduzeca i drustva rukovode se, pri obavljanju spoljno-trgovinskih
poslova, sticanjem profita. Imajuci u vidu uslove zakljuc¢ivanja i obavljanja odredenog
spoljnotrgovinskog posla, spoljnotrgovinska preduzeca i drustva sastavljaju spoljnotrgo-
vinske kalkulacije, kako bi ve¢com produktivnoséu rada i nizim troskovima smanjila cenu
i postigla konkurentnost u spoljnoj trgovini. Time se stvaraju pogodni uslovi za rentabilne
spoljnotrgovinske poslove, za povecanje profita i izbegavanje eventualnih gubitaka.

Iako je osnovni princip da na spoljnotrgovinskim poslovima ne treba gubiti, u praksi
postoje i izuzeci. Na primer, da bi preduzec¢a koja znatno zavise od uvoza dosla do kon-
vertibilnih deviza (pogotovo ako domaca valuta nije konvertibilna), svoje eventualne
nominalne gubitke na nekom spoljnotrgovinskom poslu pokrivaju visim cenama svojih
proizvoda na domacem trzi$tu. Tu nuznost je nametnula praksa, iako se, u principu, ne
moze podrzati nepovoljniji polozaj domacih kupaca u odnosu na inostrane, kada je re¢ o
bilo kom proizvodu ili usluzi, pogotovo ne na duze staze.

Pravilo prodaje ispod praga rentabilnosti ¢esto primenjuju transnacionalne i multina-
cionalne kompanije kada su zainteresovane za osvajanje nekog novog trzista i potiskivanje
sa njega medunarodne konkurencije. Inace, pravilo ponasanja ovih kompanija jeste obim
profita u celini radi stimulisanja ukupnog razvojnog procesa, a ne zarada profita po svaku
cenu na svakom pojedina¢nom spoljnotrgovinskom poslu.

SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



Prodaja proizvoda u inostranstvu po cenama nizim od uobicajenih proizvodnih
troskova ili nizim od realnih trzi$nih cena u medunarodnoj trgovinskoj praksi naziva se
damping. Ovo je radnja koja nije dozvoljena u svetskoj trgovini i kaznjava je po propisima
Svetske trgovinske organizacije.

Pri ostvarivanju principa ekonomskog interesa u spoljnoj trgovini, uvek se mora voditi
racuna o ravnotezi interesa oba partnera - kupca i prodavca, uvazavajudi prisustvo i snagu
konkurencije.

5.3. SIGURNOST POSLA

Spoljna trgovina je viSe izloZena rizicima nego unutra$nja trgovina. Roba se transpor-
tuje u druge zemlje uz sve poteskoce prelaska granice, posebno na carini, kao i uz pla¢anje
niza dazbina u zemlji uvoznici, ¢esto i nepredvidenih, §to moze uticati na rentabilnost
posla. Ona je posebno izlozena promenama kamatne stope i deviznog kursa, koji, takode,
uticu na spoljnotrgovinsku kalkulaciju. Izlozena je i riziku naplate, kako usled solventnosti
potpisnika ugovora, tako i usled eventualnog uvodenja vanrednih mera od strane drzave
(devalvacija nacionalne valute ili zabrana transfera deviza u inostranstvo usled platno-
bilansnih poremecaja). Osim toga, roba je izloZena i transportnim rizicima, riziku njene
krade ili havarije na putu i sli¢no.

Ni najatraktivniji spoljnotrgovinski posao (sa visokim profitom) ne zna¢i mnogo ako
roba ne stigne do odredista ili se, pak, posao ne naplati. Zato je pravilo da se svi poslovi u
spoljnoj trgovini osiguravaju bilo adekvatnim bankarskim instrumentima,bilo hipotekom,
bilo osiguranjem kod odgovarajucih osiguravaju¢ih drustava u zemlji i/ili u inostranstvu.

Rizici u spoljnoj trgovini mogu se podeliti na:
¢ komercijalne i
¢ nekomercijalne rizike.

Komercijalni rizici su, na primer, ugovaranje kvaliteta, cene, pariteta isporuke, nadina
placanja i sl. Ove rizike je tesko osigurati, a ukoliko se i osiguravaju, to je moguce jedino
kod redovnih osiguravajuc¢ih drustava i uz visoku premiju osiguranja.

Nekomercijalni rizici su, na primer, pozar, poplava, dugotrajni $trajkovi, rat, drzavni
prevrati, nemoguc¢nost naplate, zabrana transfera deviza u inostranstvo, moratorijum na
dugove i sl. To su rizici koji se u pravu nazivaju viom silom. Za osiguranje poslova od
ovih rizika ve¢ina zemalja u svetu ima specifi¢ne organizacije: Nemacka — Hermes, Fran-
cuska - Coface, Italija - Sace, SAD - Eximbank, Rusija — Eximgarant i sl. Premije kod
ovih organizacija su nize budu¢i da drzava u mnogim slucajevima iz budzeta sufinansira
osiguranje izvoza od nekomercijalnih rizika.

PREDGOVOR



5.4. CUVANJE UGLEDA I POVERENJA

Poslovanje mnogih preduzeca zavisi od spoljne trgovine. Njihovi uspesi i neuspesi
zavise od uspesnosti spoljnotrgovinskih poslova. Neka preduzeca skoro celu proizvodnju
usmeravaju na spoljna trzista, neka polovinu proizvodnje, a neka znatno manje ili uopste
nisu ukljucena u spoljnu trgovinu, $to je u praksi sasvim retko. Na primer, nasa preduzeca
iz oblasti brodogradnje, godinama su izvozila vise od 95% svoje ukupne godisnje proiz-
vodnje; Srbija proizvodi oko 50 000 tona malina godi$nje, od ¢ega se samo 2 000 do 3 000
tona trosi u zemlji, a ostalo se izvozi; Rudarsko-topionic¢arski basen Bor, izvozi vise od
70% svoje ukupne godi$nje proizvodnje u inostranstvo itd.

Vecina preduzeca, dakle, ne obavlja jednokratno spoljnotrgovinske poslove, ve¢ od
njih trajno Zivi. Da bi trajno uspesno poslovalo, preduze¢e mora drzati do svoga imena,
¢uvati re¢, ugled i poverenje, uredno ispunjavati svoje obaveze, dosledno sprovoditi zakone
i klauzule spoljnotrgovinskih ugovora.

Od stecenog ugleda i medusobnog poverenja partnera u spoljnoj trgovini zavisi da li
¢e uopste do¢i do odredenog spoljnotrgovinskog posla, zatim da li ¢e on biti rentabilno
realizovan, a posebno da li ¢e se jednom dobijen posao obnoviti.

/

Prave spoljnotrgovinske firme eliminisSu nesolidne partnere iz proslosti, a tokom
saradnje sa novim, do tada neproverenim partnerima, obavezno traze proveru njihovih
poslovnih referenci (boniteta). Dokument o proveri obi¢no daju privredne, odnosno
trgovinske komore pojedinih zemalja, ugledne svetske banke, specijalne vladine insti-
tucije, a u poslednje vreme sve je vise privatnih firmi koje se bave proverom boniteta
preduzeca — potencijalnih partnera u spoljnoj trgovini. Jedna od najuglednijih na svetu
privatnih firmi za procenu boniteta poslovnih partnera u spoljnoj trgovini, jeste americka
firma «Dun & Bradstreet» iz Njujorka, koja ima svoje sediste i u Beogradu.

5.5. ZASTITA POSLOVNE TAJNE

Spoljnotrgovinski poslovi se u osnovi, obavljaju na principima otvorenosti i javnosti,
pogotovo §to je spoljna trgovina kompjuterizovana, a mnogi spoljnotrgovinski poslovi
obavljaju se i putem Interneta. Medutim, postoje i odredene poslovne tajne. To su najcesce:

¢ podaci od interesa za odbranu i bezbednost zemlje,
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¢ podaci i dokumenta ¢ije bi prerano otkrivanje (na primer, visina ponudenih cena)
ugrozilo dobijanje odredenih poslova za preduzece, a time destabilizovalo njegovu
ukupnu poslovnu politiku,
¢ izumi, recepture i inovacije koje se ne smeju saopstiti u javnosti pre nego sto ih
njihovi pronalazaci budu zvani¢no patentirali, odnosno primenili i iskoristili u
proizvodnji i unov¢ili.
Svi koji rade na poslovima kod kojih je neophodno ¢uvati poslovnu tajnu, duzni su
da tu tajnu ¢uvaju u vreme objavljivanja pomenutih poslova, kao i odreden broj godina
posle toga.

Poslovna tajna regulisana je zakonima i uredbama — kad su u pitanju drzavni or-
gani i zastita drzavnih tajni, a odgovarajuéim pravilnicima i ugovorima o radu — ako je
re¢ o poslovnim tajnama preduzecéa. Oni koji rade na pomenutim poslovima, moraju
se dosledno pridrzavati tih zakona, uredaba i/ili pravilnika, jer su sankcije za odavanje
poslovnih tajni vrlo rigorozne, pocev od suspenzije sa posla, pa do krivicne odgovornosti
— u zavisnosti od Stete koju odavanje tih tajni moze prouzrokovati.

5.6. NEMONOPOLSKO PONASANJE I SPRECAVANJE
NELOJALNE UTAKMICE (KONKURENCIJE)

Monopoli su dZzinovska preduzecéa koja presudno uti¢u na ponudu i/ili traznju i

formiranje cena u svojoj delatnosti. Ukoliko je u pitanju samo jedno preduzece, to je
Cisti monopol, a dva preduzeca ¢ine duopol. U praksi obi¢no tri ili vise preduzeca vladaju
ponudom odredenih proizvoda i takvo trzisno stanje naziva se oligopol.

Monopoli koji raspolazu ogromnom privrednom snagom i imaju svoje «cerke» i «<unu-
ke» u mnogim zemljama, nazivaju se transnacionalne i multinacionalne kompanije.

Transnacionalne kompanije su vlasnistvo jedne zemlje, imaju centralizovanu upravu
i filijale u vise zemalja, dok su multinacionalne kompanije vlasnistvo vise zemalja.

Prvi veliki monopoli (kompanije) nastali su u Holandiji, Engleskoj, Francuskoj i
Nemackoj, ali su svoj najveci razvoj doziveli u SAD. Godine 1870. Rokfeler (D. Rockfeller)
osniva prvu kompaniju za proizvodnju nafte — «Standard Oil Company». Godine 1872.
osnovana je «General Electric Company», a 1901. godine «United States Steel Corpora-
tion» i tako redom.

Kompanije pruzaju niz prednosti zemljama kojima pripadaju, na primer, ubrzan razvoj,
visoke zarade, profit i sl ali zato imaju negativan uticaj na potrosace, budu¢i da odreduju

visoke cene svojih proizvoda, ¢esto i iznad kupovne moc¢i potrosaca.
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Upravo je nepovoljan uticaj monopola na potrosace i uslovio da se monopoli u mnogim
zemljama zakonski ogranice (pa i zabranjuju) i kontroli$u. Tako je u SAD ve¢ 1890. godine
donet prvi antimonopolski zakon, tzv. Sherman Anti-Trust Act. Prema ovom zakonu, u
proizvodnji i drugoj delatnosti postoji monopol ukoliko Cetiri ili manje firmi kontrolisu
vise od 50% proizvodnje ili druge delatnosti. Svrha tog zakona bila je da se stimulise
konkurencija, obaraju cene i otklanjaju druge slabosti monopola. Sli¢ni zakoni kasnije su
usvojeni u Evropskoj uniji i mnogim drugim zemljama, ukljucujuci i Srbiju, gde je, takode,
formirana i Antimonopolska komisija, kao nezavisno telo.

Najces¢i oblici nelojalne utakmice (konkurencije) u praksi su slede¢i:

¢ lazno obavestavanje o proizvodima (na pakovanju je oznacen jedan, a u sadrzaju
drugi kvalitet proizvoda, obi¢no losiji),
¢ lazno reklamiranje proizvoda,

¢ iznoSenje neistinitih podataka o konkurenciji i njenim proizvodima i uslugama,
radi izvlacenja li¢nih koristi i nano$enja $tete konkurenciji, kao i

¢ razni drugi oblici nelojalne utakmice, koji se svode na prevare, obmane, neispu-
njavanje obaveza na $tetu potrosaca i drugih proizvodaca.

Svi oblici nelojalne utakmice pravno su sankcionisani, i to od nov¢anih kazni, zabrane
rada u odredenoj delatnosti, pa do kadrovskih suspenzija i krivi¢nih dela. U EU se zlou-
potreba konkurencije kaznjava do 10% godisnjeg prihoda firme. Zakoni o zastiti potrosaca
i delovanje udruzenja potrosaca efikasna su brana protiv nelojalne konkurencije. Nelojalna
konkurencija posebno je karakteristi¢na za spoljnotrgovinsko poslovanje, posto konkurent-
sku borbu na svetskom trzistu vodi veliki broj preduzeca iz najrazli¢itijih zemalja sveta.

5.7. PRINCIPI SPOLJNOTRGOVINSKOG POSLOVANJA
USTANOVLJENI U ZAKONU O SPOLJNOTRGOVINSKOM
POSLOVAN]JU

Ovo su legalni-zakonski principi koji omogucuju brze ukljucivanje u proces svetske
trgovinske globalizacije, a to su:

+ Sloboda spoljnotrgovinskog poslovanja. Spoljnotrgovinsko poslovanje je slobod-
no i moze se ograniciti samo u skladu sa odredbama Zakona (,,Sl. glasnik Srbije®
br. 36/2009).

¢ Tretman najpovlascenije nacije je primena najpovoljnijih uslova u spoljnotrgovin-
skom prometu. Najpovoljniji uslovi su viSe od uslova koji su odobreni sporazumom
o slobodnoj trgovini, sporazumom o carinskoj uniji, aranZzmanom o pograni¢noj
trgovini i uslove odobrene ili zasnovane na prelaznim sporazumima o uspostav-
ljanju zone slobodne trgovine ili carinske unije.
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Nacionalni tretman. Strana roba uvezena na teritoriju Republike Srbije, po obav-
ljenom carinjenju, ne moze imati manje povoljan tretman od tretmana koji ima
sli¢cna domaca roba. Prava intelektualne svojine stranih lica nece imati manje po-
voljan tretman od tretmana koji je dat pravima intelektualne svojine domacih lica.

Zabrana kvantitativnih ogranicenja. U spoljnotrgovinskom prometu robom ne
mogu se uvoditi nova niti zadrzavati postojeca kvantitativna ogranicenja, osim onih
koja su, kao nuzna, propisana Zakonom.

Javnost. Mere koje uti¢u na spoljnotrgovinsko poslovanje i koje se donose u skladu
sa Zakonom objavljuju se u ,,Sluzbenom glasniku Republike Srbije“. Ministarstvo
nadlezno za poslove ekonomskih odnosa sa inostranstvom, na zahtev zaintere-
sovanog lica, daje informacije i tumacenja o primeni Zakona i merama koje se na
osnovu njega donose.

Poverljivost informacija. Informacije pribavljene u skladu sa Zakonom smatraju
se poverljivim i ne mogu se objaviti, niti dostaviti tre¢im licima bez pismene saglas-
nosti lica na koje se odnose, osim kada je nadlezni organ obavezan da to ucini u
skladu sa Zakonom.

Izuzeci od principa spoljnotrgovinskog poslovanja su moguci u slede¢im
slucajevima: 1) zastite javnog morala, 2) zastite Zivota i zdravlja ljudi, Zivotinja ili
biljaka, 3) primene specifi¢nih pravila trgovine zlatom i srebrom, 4) zastite prava in-
telektualne svojine, 5) zastite umetnickog, istorijskog ili arheoloskog blaga, 6) zastite
neobnovljivih prirodnih bogatstava, 7) postovanja obaveza iz medunarodnih spora-
zuma, 8) zastite Zivotne sredine, prirodnih retkosti i ugrozenih biljnih i Zivotinjskih
vrsta, i 9) zastite bezbednosti.
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- PITANJA

Objasnite definiciju spoljne trgovine?

Koja je uloga i znacaj spoljne trgovine u nacionalnoj privredi?

Koje su sli¢nosti izmedu unutrasnje i spoljne trgovine?

Koje su osnovne razlike izmedu unutrasnje i spoljne trgovine?

Objasnite predmet izucavanja spoljnotrgovinskog i deviznog poslovanja?

Koji su osnovni zadaci i funkcije spoljnotrgovinskog preduzeca ?

Nabrojte i objasnite klju¢ne misije i odgovornosti spoljnotrgovinskog preduzeca?

Nabrojte i objasnite sustinske principe spoljnotrgovinskog i deviznog poslovanja?

¥ ® NNk

Objasnite monopolsko ponasanje i nelojalnu konkurenciju u spoljnotrgovinskom
i deviznom poslovanju?

10. Objasnite osnovne principe po Zakonu o spoljnotrgoivnskom poslovanju?
11.Koji su izuzeci od principa spoljnotrgovinskog poslovanja?

12. Objasnite sustinu Sporazuma o stabilizaiji i pridruzivanju?
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PRILOG

SPORAZUM SRBUJA - EU O STABILIZACII | PRIDRUZIVANJU

1. Uvobp

lako se momenat potpisivanja sporazuma o pridruzivanju sa pravom definiSe kao ka-
men temeljaciklju¢ni dogadaj za ,evropsku” sudbinu jedne zemlje, to je takode i trenutak
kada pocinje postavljanje kljucnih pitanja o strategiji pristupanja, pregovarackim pozici-
jama za pregovore o ugovoru o pristupanju i o pripremi zemlje za ucesce u zajednickim
evropskim politikama i strukturnim fondovima. Proces evropskih inegracija jeste politicki
proces, ali je i mnogo vise od toga — to je naprezanje kompletnog drustva da postigne
pravne, ekonomske, tehnoloske, naucne i druge standarde koji vaze u EU.

Sporazum o stabilizaciji i pridruzivanju predstavlja akt kojim se uspostavlja
pridruzivanje izmedu, Republike Srbije sa jedne strane i Zajednice i njenih drzava ¢lanica
sa druge strane. Pridruzivanje, u stvari, predstavlja takvu vrstu ugovorenog odnosa u ko-
jem se postepeno, na prelaznoj osnovi, uspostavlja najvisi oblik saradnje izmedu ugovo-
rnih strana koji podrazumeva da Srbija uziva izvesna prava koje uzivaju i drzave Clanice
pri ¢emu je obim tih prava doveden u zavisnost od ciljeva pridruZivanja i nacina na koji
se ono ostvaruje.

2. STRUKTURA SPORAZUMA O STABILIZACHI | PRIDRUZIVANJU

Buduci da je rec o tipskom ugovoru Srbija ¢e zakljuciti sporazum koji ¢e pored pream-
bule i opstih principa sadrzati joS devet delova koji nose sledece nazive:

- politicki dijalog;

- regionalna saradnja;

- slobodno kretanje roba;

- kretanje radnika, osnivanje preduzeca, pruzanje usluga, kapitala;
- uskladivanje pravnih propisa i njihovo sprovodenje;

- saradnja na podrucju pravosuda i unutrasnjih poslova;

- politicke saradnje;

- finansijska saradnja i

- institucionalne, opste i zavrsne odredbe.

Sastavni deo ovog Sporazuma ce biti aneksi i protokoli, odnosno zajednicke i jedno-
strane deklaracije.
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Sporazum predvida i obrazovanje posebne institucionalne strukture koju Cine Savet za
stabilizaciju i pridruzivanje koji je ovlaséen da donosi odluke i preporuke u funkciji ostvari-
vanja ciljeva ovog Sporazuma, zatim Komitet za stabilizaciju i pridruZivanje i Parlamentar-
ni komitet za stabilizaciju i pridruzivanje.

3. CILJEVI SPORAZUMA O STABILIZACUI | PRIDRUZIVANJU

Ovim sporazumom se reguliSu politicki, ekonomski i trgovinski odnosi, osigurava
postepeno uskladivanje zakonodavstva sa pravnim tekovinama EU i podstice saradnja u
brojnim oblastima izmedu ugovornih strana.
Podsticanjem politicke, ekonomske i institucionalne stabilizacije drzava, odnosno re-
giona u celini, $to je jedan od ciljeva ovih sporazuma, doprinosi se uspostavljanju i ja¢anju
stabilnog evropskog poretka zasnovanog na Evropskoj uniji kao njegovom stozeru. Posti-
zanje ovog cilja, pretpostavlja demokratizaciju, vladavinu prava, postovanje ljudskih i
manjinskih prava i sloboda, reformu drzavne uprave i izgradnju institucija, unapredenje
saradnje u ekonomskim i drugim oblastima poput pravosuda i unutrasnjih poslova. U tom
smislu, posebna paZnja se pridaje jac¢anju nacionalne i regionalne bezbednosti.
Naziv ovih sporazuma sugerise da je njihovo teZiste ne samo na stabilizaciji ve¢ i na
pridruzivanju. PridruZivanje je takav oblik saradnje koja se postepeno intenzivira i u pot-
punosti realizuje po isteku, sporazumom predvidenog, prelaznog perioda od npr. Sest ili
deset godina. Njime se:
- unapreduju politicki odnosi ugovornih strana kreiranjem primerenog instituciona-
Inog okvira za politicki dijalog;

- podupiru reformski procesi u funkciji uspostavljanja konkurentne trzisne privrede
i razvoja skladnih ekonomskih odnosa i saradnje sa perspektivom uspostavljanja
zone slobodne trgovine i

- podstice regionalna saradnja.

Ovim sporazumom se predvida i uspostavljanje zone slobodne trgovine po isteku
prelaznog perioda od npr. Sest godina. Naime, stupanjem na snagu ovog sporazuma uki-
daju se sve carine, koli¢inska ogranic¢enja, kao i mere sa slicnim dejstvom na uvoz indus-
trijskih i poljoprivrednih proizvoda u EU. Od ovakvog reZzima razmene odstupa se samo u
slu¢aju jednog broja tekstilnih, poljoprivrednih i proizvoda od ¢elika. Takode, ukidaju se
carine i koli¢inska ograni¢enja na uvoz iz EU ali tako da se odgovaraju¢im aneksima ovog
sporazuma odstupa od pune liberalizacije, bududi da se carine na industrijske i poljo-
privredne proizvode postepeno smanjuju do isteka utvrdenog prelaznog perioda.Trziste
EU se otvara daleko brze u korist pridruzene drzave.

Do stupanja na snagu Sporazuma o stabilizaciji i pridruzivanju trgovinske odnose
izmedu pridruzene drzave i Evropske zajednice reguliSe Privremeni sporazum. Rec je o
Sporazumu koji se zakljucuje kako bi se omogudilo brze sprovodenje onih delova Sporazu-
ma o stabilizaciji i pridruzivanju koji se nalaze u nadleznosti Evropske zajednice (slobodno
kretanje roba tj. industrijskih, poljoprivrednih i ribljih proizvoda, teku¢a plaéanja i kre-
tanje kapitala, trZiSna konkurencija, intelektualna i industrijska svojina, carine). Za razliku
od Sporazuma o stabilizaciji i pridruzivanju, stupanje na snagu Privremenog sporazuma
ne zahteva ratifikaciju drzava ¢lanica EU.
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Pridruzivanje, medutim, predstavlja samo prvu ali neizbeznu fazu u procesu evrop-
ske integracije drzava zapadnog Balkana pa tako i Srbije posle koje sledi pristupanje
EU. Sporazum o stabilizaciji i pridruzivanju stoga ne treba samo gledati kao skup prava
i obaveza vec i kao dobar instrument za dalje sprovodenje, usmeravanje i ubrzavanje
sveukupnih politickih, ekonomskih i institucionalno-pravnih reformi u drustvu. Konacno,
proces integracije u Evropsku uniju predstavlja dugotrajan proces u kome je ¢lanstvo u
EU ne samo cilj vec i sredstvo za uspostavljanje trajnog mira i stabilnosti, jacanje de-
mokratije i vladavine prava, kao i ekonomskog prosperiteta i blagostanja drzava ovog
regiona.

4. NACIONALNA STRATEGIJA SRBIJE ZA PRISTUPANJE EU

Usvajanje Nacionalne strategije za pristupanje EU je od izuzetne vaznosti i predstav-
lja prioritetan i dugorocan strateski cilj. Ostvarenje ovog cilja omogucice Srbiji ucesce u
razvoju evropske i svetske ekonomije, politike i kulture. Nacionalna strategija je izradena
zbog neophodnosti utvrdivanja planova rada i koordinisanja aktivnosti svih relevantnih
ucesnika u procesu pristupanja EU i potrebe da se reforme sto efikasnije sprovedu i usa-
glase sa potrebama integracije u EU.

Cilj nacionalne strategije je da integriSe obaveze koje proizilaze iz Procesa stabili-
zacije i pridruzivanja u sveobuhvatnu strategiju razvoja Srbije, koja tezi transformaciji
zemlje u stabilno demokratsko drustvo sa funkcionalnom trziSnom privredom. Na ovaj
nacin, razvoj zemlje se odreduje kao cilj, a priblizavanje i , konacno, pristupanje EU kao
sredstvo za ostvarivanje tog cilja. Predvidenim merama i programskim resenjima Na-
cionalna strategija tezi da “prevede” vecinsko raspolozenje gradana za pridruzivanje EU
u konkretna ocekivanja svih drustvenih slojeva, a time i u realne zadatke svih politickih
¢inilaca i institucija.

Celovit proces integracije u EU podrazumeva ispunjavanje strogih ekonomskih i po-
litickih uslova, a pre svega, realizaciju reformi, ostvarenje zadovoljavajuée privredne
stabilnosti i rasta, stabilizaciju demokratskog sistema, jacanje trziSnih institucija i uspo-
stavljanje pravne drzave, posebno administracije i pravosuda. Nacionalna strategija za
pristupanje Srbije EU predstavlja sistematizovanu, stru¢nu podlogu koja ¢e koristiti Vladi
Republike Srbije, ministarstvima kao i drugim ucesnicima u realizaciji aktivnosti u sloze-
nom i sveobuhvatnom procesu pridruzivanja Evropskoj uniji.

5. PRIMENA PRELAZNOG SPORAZUMA O TRGOVINI | TRGOVINSKIM PITANJIMA
1IZMEDU EVROPSKE ZAJEDNICE | REPUBLIKE SRBIJE

Vlada Republike Srbije je 16. oktobra 2008. godine usvojila Zakljucak kojim se predvida
pocetak primene Prelaznog sporazuma o trgovini i trgovinskim pitanjima izmedu Evrop-
ske zajednice sa jedne strane, i Republike Srbije sa druge strane, od 01. januara 2009.
godine.



Cilj ove mere je skracivanje neophodnog vremenaizmedu pocetka primene Prelaznog
sporazuma i dobijanja statusa zemlje kandidata. Potpuna liberalizacija trgovine ce biti
zavrsena nakon Sest godina, odnosno 01. januara 2014. godine. Tempo liberalizacije
moze biti ubrzan u zavisnosti od ekonomske situacije.

Srbija jos od 2001. godine uZiva preferencijalni status na izvoz robe u EU (Uredba Sa-
veta broj 2007/2000) koje dozvoljavaju potpuno slobodan izvoz robe poreklom iz Srbije
na trziSte EU. Ovaj rezim je na snazi do 31. decembra 2010. godine. Stupanjem na snagu
Sporazuma o stabilizaciji i pridruzivanju ove mere ée se prevesti u sporazumne mere,
odnosno postaju ugovorna obaveza.

Za privredu Republike Srbije ovo konkretno znadi moguénost uvoza industrijske i
poljoprivredne robe poreklom iz Evropske unije bez placanja carine ili uz placanje nize
stope carine od one koja je propisana Zakonom o Carinskoj tarifi.

Za poljoprivredne proizvode je zbog njihovog znacaja predviden sporiji tempo libe-
ralizacije trgovine, odnosno za oko 35% poljoprivrednih proizvoda bi¢e omoguéen uvoz
bez pladanja carine odmah nakon pocetka primene sporazuma, dok ¢e se za ostale
poljoprivredne proizvode liberalizacija trgovine odvijati u skladu sa dinamikom koja je
predvidena sporazumom.

Za industrijske proizvode stepen liberalizacije je vedi. Svi industrijski proizvodi su
podeljeni u Cetiri grupe prema osetljivosti. | to na: neosetljive kod kojih se carine uki-
daju odmah po stupanju Sporazuma na snagu, osetljive (lista a), veoma osetljive (lista
b) i najosetljivije (lista c). Na ovaj nacin ¢e odmah nakon pocetka primene sporazuma
za oko 65% industrijskih proizvoda biti omogucen uvoz bez pla¢anja carine (neosetljivi
proizvodi). Za ostale industrijske proizvode carine ée se sniZavati u skladu sa dinamikom
koja je predvidena sporazumom i to:

Aneks | 2009 2010 2011 2012 2013 2014
lista (a) 70% 40% 0% 0% 0% 0%
lista (b) 80% 60% 40% 20% 0% 0%
lista (c) 85% 70% 55% 40% 20% 0%

Izvor: sajt www.mfin.sr.gov.yu

Radi ostvarivanja prava na uvoz robe bez placanja carine ili uz pla¢anje carine po
sniZzenoj stopi na robu poreklom iz EU, potrebno je prilikom uvoza nadleznoj carinarnici
podneti dokaz o poreklu robe ( sertifikat EUR.1).

U cilju pravilne primene Prelaznog sporazuma, odnosno pravilne primene stopa ca-
rine prema sporazumu pri uvozu u Srbiju robe poreklom iz EU, pripremljena je Instrukcija
ministra finansija koja sadrZi tarifne oznake i stope carine, koje ¢e se primenjivati od 01.
januara 2009. godine.

U okviru Procesa stabilizacije i pridruzivanja Evropska unija je 2000. godine odobrila
zemljama Zapadnog Balkana trgovinske olaksice - preferencijalni pristup trzistu u vidu
autonomnih trgovinskih prefercijala (autonomous trade preferences).
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Ova mera sadrzana je u uredbama Saveta EU br. 2007/2000 od 18.11.2000. godine i
2563/2000 od 20.11.2000. godine.

Autonomni trgovniski preferencijali stupili su na snagu 01. decembra 2000. godine
sa rokom trajanja od 5 godina i omogucavaju izvoz u EU bez carina i ogranicenja za veéinu
nasih proizvoda, sa izuzetkom odredenih proizvoda ribarstva (pastrmke), vina i juneceg
mesa (babybeef- individualne kvote za svaku zemlju). S obzirom da su ove mere formal-
no istekle krajem 2005. godine, usvojeno je produzenje izuzetnih trgovinskih mera do
2010. godine. Od januara 2006. godine ove mere se primenjuju posebno na Republiku
Srbiju, odnosno Republiku Crnu Goru, imajuci u vidu da se radi o posebnim carinskim
teritorijama, a sada i posebnim drzavama.

U toku uzivanja preferencijalnog tretmana, zemlje korisnici su u obavezi da zadrze
stepen uvozne zastite prema EU koji je postojao u trenutku uvodenja ovih mera (u
nasem slucaju stepen uvozne zastite koji je postojao krajem 2000. godine), Sto je de-
taljnije definisano klauzulom o mirovanju (the standstil clause) ¢lan 2, stav 1, Uredbe
broj 2007/2000.

OteZavajuca okolnost za koriS¢enje ovih mera jesu veoma duge i sloZene procedure
uspostavljanja administrativno-tehnicke saradnje za izvoz tzv. osetljivih proizvoda,
(posebno poljoprivrednih i prehrambenih), kao i ¢injenica da trzZiste EU poseduje veoma
visok nivo zastite (u vidu zahtevnih standarda kvaliteta), visok stepen zastite potrosaca i
zdravstvene standarde za proizvode iz treéih zemalja.

Za razliku od izuzetnih trgovinskih mera EU, Sporazum o stabilizaciji i pridruZivanju
predstavljace dugorocni ugovorni odnos sa Srbijom u oblasti trgovinske saradnje, ali i
drugih sektorskih politika. Po mnogima najvazniji efekat SSP-a je uspostavljanje zone slo-
bodne trgovine izmedu Srbije i EU i to tako $to se srpsko trZiste otvara postepeno (u
roku od 6 godina), a trziste EU uz mali broj izuzetaka, odmah. Nakon zaklju¢enja SPP nasa
zemlja moZe podneti i zvani¢nu kandidaturu za ¢lanstvo u EU. Sam sporazum predstavlja
dobar signal investitorima, ne samo iz EU vec iz celog sveta, koji bi trebalo da posvedodi
o stabilizaciji trziSta u nasoj zemlji i napretku u procesu evropskih integracija, pa samim
tim i znacajnog poboljsanja investicione klime.

EU predstavlja najznacajnijeg spoljnotrgovinskog partnera Srbije i ucestvuje sa vise
od polovine u ukupnom uvozu i izvozu Srbije u svet.

6. ZAKLJUCAK

Posle stupanja na snagu Sporazuma o stabilizaciji i pridruZivanju, Republika Srbija ce,
kao pridruzena drzava, biti u moguénosti da podnese zvani¢nu kandidaturu za ¢lanstvo
u EU. Proces prikljucenja zavisice od procene Evropskog saveta da li i u kojoj meri Re-
publika Srbija ispunjava propisane kriterijume za punopravno ¢lanstvo u EU, odnosno
u kojoj meri prihvata njene osnovne ciljeve. Politicka volja i vetar u leda su neophodni
preduslovi za uspeh ovog procesa, koji se u sustini svodi na ispunjavanje “"domaceg za-
datka”: dostizanja i postovanja pravila kluba kome teZimo. To ne iskljuCuje kreativnost,
na protiv. Evropske integracije se ne zasnivaju samo na dogovorima ministara i evropskih
komesara, ve¢ zahtevaju napor citavog drustva: administracije, pravosuda, akademske
zajednice, privatnog sektora i civilnog drustva.



GLAVA

SUBJEKTI SPOLJNOTRGOVINSKOG I
DEVIZNOG POSLOVANJA

(U ZEMLJI T INOSTRANSTVU)

POJAM I PODELA

U spoljnotrgovinskom poslovanju postoji veliko ukrstanje i saradnja preduzeca iz
raznih zemalja. Kako je trziste postalo globalno, spacijalizacija i ekonomija obima su va-
znije nego kad se radi o subjektima na nacionalnom trzistu. Promene u specijalizaciji i
organizaciji medunarodnih subjekata imaju znacajan uticaj na medunarodne marketing
strategije.

Privredni subjekt je lice koje obavlja privrednu delatnost radi zadovoljavanja drustvenih
interesa i ostvarivanja dobiti. Privrednom delatni$¢u se smatra proizvodnja ili promet robe,
kao i vrenje usluga na trzistu. Privredni subjekti se dele na preduzetnike (kao fizicka lica),
te preduzeca, privredna drustva i zadruge kao pravna lica. Postoje i posebni privredni
subjekti koji mogu da obavljaju samo odredenu delatnost (banke, berze, osiguravajuca
drustva, dileri, brokeri i sl), ¢ija je delatnost specificna, pa se podvrgavaju posebnom za-
konodavnom rezimu.

Privredno drustvo je pravno lice sa jednim ili viSe ¢lanova (vlasnika) koje obavlja de-
latnost radi sticanja dobiti. KarakteriSu ga osnivacki akt, ulog, namera sticanja dobiti i
registracija. Lice koje neposredno ulozi kapital ili kupi akcije postaje ¢lan drustva. Drustvo
se naziva drustvo lica ako vlasnici odgovaraju svom svojom imovinom, a to su, najcesce
ortacka i komanditna drustva. Drustva kapitala su drustva koja odgovaraju samo ulozenim
kapitalom (akcijama ili udelima). Ukupni kapital drustva ¢ine osnovna sredstva, obrtna
sredstva, nevidljivi kapital (good will), rezerve i nerasporedena dobit (Vasiljevi¢, 2007.).
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Subjekti spoljne trgovine su lica koja direktno obavljaju spoljnotrgovinski promet sa
inostranstvom ili, pak, svojom ulogom indirektno doprinose obavljanju spoljnotrgovin-
skih poslova. To su nosioci spoljnotrgovinskog prometa od pripreme spoljnotrgovin-
skih poslova, pa do njihovog zakljucivanja, realizacije i kontrole. Bez njihovog delovanja
spoljnotrgovinski promet ne bi mogao ni postojati.

Subjekti koji se bave poslovima spoljne trgovine moraju da ispunjavaju potrebne pros-
torne, tehnicke, kadrovske i organizacione uslove i da budu upisani u registar koji se vodi
kod Agencije za privredne registre Republike Srbije.U pomenuti registar upisuju se i pre-
duzetnici, odnosno samostalne privredne radnje koje su ranije bile upisivane u opstinske
registre.

Subjekti spoljne trgovine mogu biti:
¢ preduzetnici,

¢ preduzeda,

¢ drustvai

¢ zadruge.

Preduzetnici, kao fizicka lica, imaju status samostalnih radnji, sa pravom obavljanja
spoljnotrgovinskih poslova. Spoljnotrgovinske poslove u zemljama trzi$ne privrede moze
da obavlja bilo koji pojedinac, kao gradansko lice, ako ima klijenata koji mu obavljanje tih
poslova poverava ili poslove radi za sopstveni ra¢un. Novim zakonom o spoljnotrgovin-
skom poslovanju u Srbiji je, takode, preduzetnicima omoguceno da obavljaju spoljnotrgo-
vinske poslove (uvoz i izvoz), ali samo uvoz za sopstvene potrebe i izvoz sopstvene proiz-
vodnje i usluga.

Preduzeca su samostalni oblici organizacije spoljne trgovine, sa samostalnom upra-
vom, teku¢im i deviznim ra¢unom i samostalnom odgovornos¢u u obavljanju spoljnotrgo-
vinskih poslova. Po nasim propisima termin preduzeca koristi se samo za javna preduzeca,
koja mogu biti lokalna i drzavna preduzeca.

Drustva su, oblici organizovanja preduzeca na principima vlasnistva kapitala, a dele
se na: preduzeca lica i preduzeca kapitala. Preduzeca lica su sopstvena (individualna) ili
ortacka drustva. Drustva kapitala su mnogo znacajnija u spoljnotrgovinskom poslovanju,
a dele se na:

¢ akcionarska drustva i

¢ drustva na udele (drustva sa ograni¢enom odgovornosc¢u).

U praksi se drustva javljaju u raznim oblicima, kao §to su preduzece, grupa, holding
kompanija, trust, koncern, transnacionalna kompanija, multinacionalna kompanija i sl.

Zadruge su organizacije fizickih lica zasnovane na njihovoj ravnopravnosti i solidar-
nosti. Osnivaju se radi ostvarivanja zajednickih interesa, na primer, nabavno-prodajne,
omladinske, poljoprivredne, za izgradnju stanova, za zaposljavanje i sl. Zasnivaju se na
nekoliko jasnih nacela:
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1. otvorenost za nove ¢lanove,
2. promenjivost ulaganja kapitala, kapital se unosi i iznosi prema pravilima zadruge,
3. one rade za zadrugare, preduzetnike i za druga lica,

4. svi su zadrugari ravnopravni u upravljanju zadrugom po principu ,jedan zadrugar

jedan glas“ i u koris¢enju njenih usluga, bez obzira na veli¢inu ulozenog kapitala,

5. dobrovoljnost, svako je lice slobodno da postane ¢lan, ali i da istupi iz zadruge i iznese

kapital, prema pravilima zadruge.

Samo fizicka lica mogu da budu ¢lanovi zadruge. Zadruge mogu biti znacajne u iz-
voznim i uvoznim poslovima, jer su konkurentnije nego pojedinacni sitni zadrugari, kao
fizicka lica. One se Cesto udruzuju u saveze, na primer, izvozne zadruge, uvozne zadruge, ili
zadruge koje obavljaju ukupnu spoljnu trgovinu (izvoz i uvoz) za svoje ¢lanove- zadrugare.

Jedan deo organizacione mreze preduzeca i drustava svoje poslovanje obavlja u
zemlji porekla, a drugi deo u inostranstvu. Zato se subjekti spoljnotrgovinskog poslova-
nja mogu podeliti na:

¢+ subjekte koji posluju u zemlji i

¢ subjekti koji posluju u inostranstvu.

SUBJEKTI U ZEML]J1

Subjekti koji posluju u zemlji su sledeci:

¢ preduzeca i drustva za izvoz i uvoz,

¢ preduzeca i drustva za zastupanje stranih firmi,

¢ preduzeca i drustva za medunarodno posredovanje,

¢ preduzeca i drustva za izvodenje gradevinskih radova u inostranstvu,
¢ preduzeca i drustva za turisticke poslove,

¢ preduzeca i drustva za poslove slobodnih i carinskih zona,

¢ preduzeca i drustva za medunarodni transport,

¢ preduzeca i drustva za medunarodnu $pediciju,

¢ preduzeca i drustva za kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe i usluga,
¢ banke u medunarodnom poslovanju,

¢ organizacije za medunarodno osiguranje,

¢ ostali subjekti u spoljnoj trgovini,

¢ drzavainjeni organi sa stanovista njihove uloge u spoljnotrgovinskom poslovanju.
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Sve pomenute vrste subjekata spoljne trgovine imaju svoje specifi¢nosti i moraju poseb-
no biti upisane u registar nadleznog drzavnog organa.

2.1. PREDUZECA I DRUSTVA ZA I1ZVOZ 1 UVOZ

Preduzeca i drustva koja se bave izvozom i uvozom jesu najznacajniji subjekti spoljne
trgovine i predstavljaju direktne nosioce spoljnotrgovinskih poslova.

U grupu preduzeca i drustava spadaju:

¢ proizvodna (poslovna) preduzeca i drustva i

¢ specijalizovana spoljnotrgovinska preduzeca i drustva.

Proizvodna (poslovna) preduzeca, u domenu spoljne trgovine, mogu biti organizovana
na raznovrsne nacine, i to:

¢ kao delovi preduzeca u obliku poslovnica, odeljenja, sektora, sluzbi, profitnih centa-
raisl. ili

¢ kao samostalni subjekti (sa svojom registracijom, upravom, deviznim i teku¢im
racunom) unutar slozenih poslovnih drustava odnosno visefilijalnih sistema.

Razlozi zbog kojih proizvodna (poslovna) preduzeca osnivaju svoje delove ili preduzeca
za izvoz i uvoz su slededi:

¢ laksa komunikacija sa potrosacima, odnosno korisnicima njihovih uluga,

¢ dobro poznavanje svojih proizvoda (usluga) i pravilno predstavljanje njihovog
kvaliteta i referenci,

¢ optimalno kori$¢enje sopstvenih faktora proizvodnje i smanjivanje zavisnosti od
specijalizovanih spoljnotrgovinskih preduzeca,

¢ prosirivanje polja delatnosti za sticanje dohotka i profita, pored proizvodnje i usluga,
i na oblast spoljne trgovine,

¢ sigurnija i trajnija vladavina trziStima u inostranstvu.

Spoljna trgovina proizvodnih (poslovnih) preduzec¢a ima manju slobodu delovanja
u odnosu na specijalizovanu spoljnu trgovinu kako se nebi zapostavila prodaja (izvoz
i uvoz) sopstvenih proizvoda, a vise radilo za treca lica. Zbog toga se propisuje strogo
interno pravilo rada ovih preduzeca, po kome ona mogu zakljucivati poslove i zaradivati
profit i dohodak izvan preduzeca tek kada omoguce normalnu prodaju i nabavku svom
mati¢nom preduzeéu.To ne znaci da se proizvodna (poslovna) preduzeca odri¢u rada i
usluga specijalizovanih spoljnotrgovinskih preduzeca u svim onim slucajevima kada ova
preduzeca za njih mogu zakljuciti bolje i unosnije poslove.
Specijalizovana spoljnotrgovinska preduzeca imaju znacajnu ulogu, kao nosioci
spoljne trgovine. Njihove prednosti su sledece:
¢ spoljna trgovina je naj¢es¢e njihova jedina specijalizacija i struka, najbolje poznaje
prilike i trziSte za odredenu robu (uslugu), pa ove poslove najkvalitetnije obavljaju,
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+ spoljnotrgovinske poslove obavljaju za veliki broj preduzeca (posebno sitnijih, koja
i nemaju svoju spoljnotrgovinsku delatnost), §to preko ekonomije obima smanjuje
troskove spoljne trgovine, pa se ona obavlja ekonomicnije, uz nize rabate i provizije,

¢ spoljna trgovina je povezana sa prelaskom jedne ili viSe drzavnih granica, sa
prac¢enjem zakona i drugih propisa, zaklju¢ivanjem spoljnotrgovinskih ugovora,
pracenjem medunarodnih propisa i prakse u spoljnoj trgovini, pra¢enjem ino-
vacija u svetskoj trgovini, neophodnosti saradnje sa $pediterima, transporterima,
bankama, osiguranjem, drzavnim organima, pa se proizvodacima cesto ne isplati
da organizuju ogromne sluzbe i zaposljavaju veliki broj radnika na ovim poslovima,

¢ poznajudi spoljna trzista i sve prilike na njima, a posebno konjukturu i odnose
ponude, traznje i konkurencije, specijalizovana spoljnotrgovinska preduze¢a mogu
dobiti i nove poslove, koje bi teSko obezbedila i dobila samostalna proizvodna
(poslovna) preduzeca,

* specijalizovana spoljnotrgovinska preduzeca (posebno veca) imaju jaku organiza-
cionu mrezu u inostranstvu za uspostavljanje kvalitetnih kontakata sa postoje¢im
i potencijalnim kupcima u inostranstvu,

¢ kada je rec¢ o slozenim proizvodima koji zahtevaju trajniji servis i rezervne delove
u inostranstvu, specijalizovana spoljnotrgovinska preduze¢a mogu kvalitetnije i
jeftinije organizovati ove poslove, jer to rade za veci broj preduzeca,

* zbog veceg broja preduzeca sa kojima rade, specijalizovana spoljnotrgovinska
preduze¢a mogu obavljati sloZen sistem spoljnotrgovinskih poslova (ulaganje ka-
pitala, kooperacija, kompenzacija, konsignacija i sl.), §to je teze organizovati kada
sama proizvodna preduzeca obavljaju poslove spoljne trgovine,

¢ znanje, organizacija, kvalifikovanost i razvijene poslovne veze omogucavaju speci-
jalizovanim spoljnotrgovinskim preduze¢ima i drustvima da poslove trgovine obav-
ljaju uspesnije, konkurentnije, uz veci obrt, manje troskove, manje angazovanje
kapitala i ve¢i profit.
Specijalizovana spoljnotrgovinska preduzeéa mogu kupovati i prodavati proizvode i usluge
(robu) na slededi nacin:

¢ usvoje ime i za svoj racun, kada ostvaruju razliku u ceni u visini izmedu nabavne
i prodajne cene,

¢ u svoje ime i za svoj racun po tehnologiji uglednih svetskih firmi (fransizing),
realizujuci cesto proizvode i usluge fransizera po trzinim uslovima. Uobic¢ajeno
je da vlasnik od korisnika fransize naplacuje i odredenu nadoknadu (procenat od
ukupnog prihoda) fiksno kao ulaznicu u sistem fransize i u obliku tzv.tantijeme
odnosno rojalti (royalty), a na ime kori$¢enja proizvodacke, usluzne, odnosno
trgovacke marke, a Cesto se ulaze i u zajednicki fond reklame i propagande,

¢ u svoje ime i za tudi ra¢un (u tzv.komisionom odnosu), kada spoljna trgovina
zaraduje komisionu proviziju,
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¢ utude ime i za tudi ra¢un (u zastupnickom odnosu), kada ova preduzecéa rade za
svog principala i zaraduju zastupnicku proviziju,

¢ utudeimeiza tudirac¢un u poslovima posredovanja, kada ova preduzeca garantuju
svojim imenom i ovla§¢enjem principala da kvalitetno mogu obaviti posrednicke
poslove, s tim da ona nisu potpisnici ugovora, niti imaju prava i obaveze iz
spoljnotrgovinskog ugovora, i tada zaraduju posrednicku proviziju.

Specijalizovana spoljnotrgovinska preduzeca se, dakle, bave izvozom i uvozom robe,
usluga, tehnologije, kapitala i drugim oblicima medunarodnih ekonomskih transakcija.
Mogu biti u svim oblicima vlasnistva: privatna, zadruzna, drzavna, mesovita.

/

Specijalizovana spoljnorgovinska preduzeéa, koja posluju u svoje ime i za svoj racun su
najznacajnija preduzeca u spoljnoj trgovini. Mogu biti homogena i jedinstvena preduzeca
sa jednom ili viSe spoljnotrgovinskih roba, a mogu biti sloZeni visefilijalni trgovinski sistemi
koji obuhvataju robu, usluge, a ¢esto imaju i unutrasnju trgovinu, pa i proizvodnju u svom
sastavu. Njihove karakteristike su sledece:

* sverobe kupuju i prodaju u svoje ime i za svoj racun, kombinujuci nabavne i prodajne
cene u cilju sticanja profita,

* odgovorne su za kvalitet isporucene robe i usluga, moraju uredno odgovarati na
reklamirane isporuke, i odgovorne su za naplatu robe,

e svojom misijom, organizacijom i snagom stalno sprovode strategiju rada na pojedi-
nim trzistima, boredi se za Sirenje trzista i povecanje udela na njemu, saglasno svojim
mogucénostima i interesima,

* ne rade samo jednu vrstu posla nego obi¢no kombinuju razne poslove unutrasnje
i spoljne trgovine, ukljuciv komisione poslove, zastupnistvo, posrednistvo i razne
usluge, a ne retko razvijajuci i sopstvenu proizvodnju.

U ovu vrstu preduzeca spadaju i dileri (distributeri) koji se bave preprodajom robe,
kupuju robu od uglednih svetskih proizvodaca ili trgovaca (na primer automobile), pa ih
dalje prodaju neposrednim kupcima.

Komisiona spoljnotrgovinska preduzeca
To su preduzeca koja rade u svoje ime, a za tudi racun. Njihove karakteristike su sledece:

¢ obic¢no se radi o snaznim preduze¢ima koja imaju razvijenu mrezu u zemlji i ino-
stranstvu,

¢ svojim poznavanjem domace privrede i upornim istrazivanjem komparativnih
stranih trzista dovode do pronalazenja unosnih spoljnotrgovinskih poslova,

¢ prilikom davanja ponuda, uces¢a na berzama, tenderima i aukcijama rade iskljucivo
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po nalozima principala, vlasnika robe ili upita za istom, od koga dobijaju instrukcije
i zajedno s njim rade poslove, iste realizuju i brinu o reklamacijama iz zaklju¢enih
spoljnotrgovinskih poslova,

¢ posto su u stalnom kontaktu sa kupcima i bolje poznaju platezne moci kupca, oni

su odgovorni za naplatu robe,

* za svoje usluge naplacuju proviziju najcesée 3-10% od naplacene robe.

Ovde spadaju i preduzeca konsignacione prodaje. Oni nisu vlasnici robe, a prodaju
je u svoje ime, a za racun komisionara. Oni primaju robu na konsignaciju, a zatim je
prodaju, s tim da rade za proviziju, koju odbijaju od vrednosti prodate robe, pre prenosa
novca vlasniku robe. Oni su Cesto u fizickom posedovanju robe, pa sprovode aktivnosti
unapredenja prodaje , zatim pregovaranja, finansiranja, naplate, preduzimanja rizika i
pruzanja brojnih trzi$nih informacija.

2.2. PREDUZECA I DRUSTVA ZA ZASTUPANJE STRANIH FIRMI

Preduzeca i drustva za zastupanje stranih firmi spoljnotrgovinske poslove obavljaju
samostalno, u ime i za rac¢un svoga principala (inostrane firme koja ih je ovlastila da
zastupaju njene poslove, odnosno proizvode i/ili usluge).

Zastupnik najcesce, ekskluzivno zastupa odredenog proizvodaca (robu) na celokupnoj
teritoriji odredene drzave. Medutim, krupni svetski proizvodac¢i mogu imati viSe zastup-
nika u istoj zemlji za svaki specifi¢ni proizvod ili uslugu, a vrlo retko i po potrosackim
regionima odredene zemlje (npr. po republikama unutar federacije kao jedinstvene drzave,
ili po pojedinim pokrajinama, gradovima i okruzima). Zastupnik ne moze zastupati niti
raditi za konkurentsku firmu svog principala, ali zato moze zastupati vie firmi iz raznih
zemalja, koje nisu medusobni konkurenti. Zastupnik mora dobro da poznaje firmu, proiz-
vod koji zastupa, a misija mu je da osvoji §to viSe kupaca.

Zastupnik najceSce obavlja sledece poslove:

¢ putem savremenog marketinga istrazuje trziste za koje je nadlezan i o tome uredno
izvestava svog principala,

¢ daje sugestije o nac¢inu reklamiranja proizvoda i sam reklamira proizvode principala
i uredno obavestava postojece i potencijalne kupce o kvalitetu i drugim perfor-
mansama proizvoda (usluga) koje zastupa,

¢ stalno prati ponasanje, reakcije i zahteve kupaca i daje sugestije principalu o
unapredenju programa proizvodnje i prodaje.

¢ sugeriSe principalu kada je najbolje da i sam obide trziste, nadlezne kupce i investi-
tore, kao i drzavne organe, te kada je to u interesu odrzavanja postojecih i dobijanja
novih poslova,

¢ brine o kvalitetnom odrzavanju i servisiranju proizvoda koji su ve¢ prodati u
odredenoj zemlji,a Cesto i o naplati prodate robe,
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¢ pomaze principalu u pripremi spoljnotrgovinskih ugovora,

¢ uime iza ra¢un principala moze zakljuciti i potpisati spoljnotrgovinski ugovor na
osnovu prethodnog dogovora, interneta, faksa ili telefonske saglasnosti principala,
s tim da taj ugovor naknadno, najc¢es¢e u roku od trideset dana principal mora
odobriti.

Zastupnik, kao agent principala, sustinski, sprovodi aktivnosti unapredenja prodaje.
«Sve to pakti¢no znaci da agenti prodaje deluju kao vlastito prodajno osoblje proizvodaca.
Pri svemu tome trebalo bi imati u vidu da navedeni agenti prodaje nemaju vlasnistvo nad
robom niti raspolazu robom kojom trguju.» (Cupovié, 1990.)

Zastupnik se Cesto bavi i poslovima skladistenja rezervnih delova (konsignaciono
skladiste), kao i organizovanjem servisiranja prodate opreme koju zastupa. U praksi, kon-
signaciono skladiste i servis rezervnih delova mogu biti organizovani i van firme zastup-
nika, ali i u tom slucaju zastupnik koordinira uredno servisiranje prodate opreme i uredno
snabdevanje rezervnim delovima.

Za svoje usluge zastupnik, saglasno ugovoru sa principalom, naplacuje proviziju koja u
praksi najces$ce iznosi 3-5%. Ukoliko zastupnik iz provizije pla¢a propagandu i reklamira-
nje proizvoda, onda je provizija, svakako veca. A ukoliko na sebe preuzima rizik naplate
prodate robe, tada naplacuje i dopunsku, tzv. del credere proviziju, cija visina zavisi od
visine rizika naplate. Ukoliko zastupnik istovremeno organizuje konsignaciju rezervnih
delova i servis za odrzavanje prodate opreme, za svaki od ovih dopunskih poslova ugovara
se posebna provizija. Ako na trzi$tu zastupnika, sam principal, van zastupnika, proda robu
iz zastupnickog programa, obavezan je da zastupniku uplati tzv. kontrolnu proviziju koja
najcesce iznosi 1% od vrednosti prodajnog ugovora.

Svaki zastupnic¢ki ugovor u Srbiji mora biti registrovan u odgovaraju¢em republickom
ministarstvu nadleznom za ekonomske odnose sa inostranstvom.

2.3. PREDUZECA I DRUSTVA ZA
MEDUNARODNO POSREDOVAN]JE

Posrednicka trgovinska preduzeca (i lica) su samostalni subjekti, koji rade u tude ime
i za tudi racun. Razlike izmedu njih i preduzeca za izvoz i uvoz su sledece:
¢ ona nemaju nikakve obaveze niti uzivaju prava iz zaklju¢enih poslova, osim §to
polazu pravo na zaradenu proviziju iz poslova za koje su uspe$no posredovali,

¢ ona imaju obaveze samo u domenu posredovanja — dovodenja u vezu kupca i pro-
davca koji ¢e zakljuciti spoljnotrgovinski posao, te uzivati prava i snositi obaveze
iz poslova posredovanja.

Poseduju strucnost i znanje za odredena trzista, pa su dobro dosli u pokretanju novih
poslova.
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Ova preduzeca, koja mogu biti i fizicka lica, obavljaju tri vrste delatnosti:

¢ uimeizaracun strane firme obavljaju poslove koji prethode zakljucivanju ugovora
o kupovini i prodaji, a posebno istrazuju trziste i proveravaju bonitet partnera od
interesa za plasman odredene robe, a rede i za njenu kupovinu,

¢ dovode u vezu inostrane firme sa domacéim preduzeé¢ima radi zaklju¢ivanja
medunarodnog ugovora o kupovini i prodaji robe ili vrenju usluga i ako principal
trazi, pomazu u njihovom pregovaranju i zakljuc¢ivanju.
¢ Kkoriste svoje znanje, veze i poznanstva za pokretanje novih spoljnotrgovinskih
poslova.
Za svoje usluge posrednicka preduzeca, ili fizicka lica, naplacuju proviziju koja se
najcesce krece od 1 do 3% zavisno od vrednosti posla. Izuzetno, ako ona garantuju i na-
platu prodate robe, $to je rede u praksi, tada i ona uzivaju vecu tzv. del credere proviziju.

Posrednicka preduzeca ne treba mesati sa reeksporterima koji nisu samo posrednici pri
zakljucivanju spoljnotrgovinskih poslova ve¢ su i konkretni potpisnici spoljnotrgovinskih
ugovora i nosioci prava i obaveza koje iz njih proizilaze. Ova preduzeca kupuju i placaju
robu u svoje ime i za svoj racun u jednoj ili viSe zemalja, a onda tu robu u originalu ili uz
odredenu obradu, doradu ili preradu, ¢esto i zamenu dokumenata o poreklu robe, prodaju
u drugim zemljama. Spadaju u grupu specijalizovanih spoljnotrgovinskih preduzeca.

2.4. PREDUZECA I DRUSTVA ZA IZVODEN]JE GRAPEVINSKIH
RADOVA U INOSTRANSTVU

Kao jedno od najstarijih ljudskih zanimanja, gradevinarstvo je povezano sa mnogim
oblastima Zivota i rada ljudi i ljudske zajednice. Od pojave prvih civilizacija na obalama
velikih reka: Egipat na Nilu, Vavilon i Asirija na Eufratu i Tigru, Indija na Indu i Gangu
i Kina na Jankcekjangu i Zutoj reci, starost gradevinarstva meri se milenijumima. U raz-
vijenim zemljama ono ucestvuje preko 10% u bruto nacionalnom proizvodu. Po nivou
gradevinarstva se meri da li u privredi vlada kriza ili prosperitet.

Gradevinarstvo je delatnost od posebnog drustvenog interesa zbog znacaja i uticaja na
bezbednost ljudi. Nasi neimari $irom sveta izgradili su stotine mostova i hiljade kilometara
puteva, vodoprivredne objekte, termo i hidro centrale, stambene i industrijske objekte koji
povezuju ljude i zemlje, od projektovanja, izgradnje, nadzora i odrzavanja. Osamdesetih
godina dvadesetog veka neto godi$nji prihod od gradevinarstva iznosio je 1,5 milijardi
dolara, a stanje zakljucenih poslova preko 5 milijardi dolara, u bivsoj SFR].

Obavljanje gradevinskih radova u inostranstvu predstavlja veoma sloZen vid ekonom-
ske saradnje sa svetom, koji obuhvata studije, idejne projekte, ekonomsko-tehnicke
elaborate, izvodacke projekte, pripremne radove, izgradnju objekata, montazu opreme,
zavrSetak objekta, njihovo pustanje u pogon, probni rad, dokazivanje kapaciteta i kvaliteta
i uhodavanje rada objekta. Gradevinski objekti se mogu podeliti na objekte niskogradnje
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(putevi, pruge, gasovodi, naftovodi, vodovodi, oprema i objekti za regulisanje reka, sistemi
za navodnjavanje i sl.) i objekte visokogradnje (fabrike, termo i hidroelektrane, poslovne
i administrativne zgrade, $kole, bolnice, nau¢ni instituti i akademije, stambeni objekti).

Ako se obavlja jedna ili viSe faza gradevinskih radova od pocetka do kraja (npr.izrada
idejnih i izvodackih projekata, geoloski radovi, projekti infrastrukture, zidanje i sl.), tada je
re¢ o poslovima inZenjeringa. Ako jedno preduzece obavlja samo jednu fazu (na primer
izgradnju do ukrovljenja) od pocetka do kraja to se zove parcijalni inzZenjering, a ako
kompleksno obavlja sve faze radova-od idejnih i glavnih projekata i elaborata, do izgradnje
i pustanja objekta u probni rad, kao i kontrolu njihovog rada, onda je re¢ o poslovima tzv.
kompleksnog inZenjeringa po sistemu »klju¢ u ruke».

U poslove gradevinarstva ubrajaju se i poslovi nadzora i konsaltinga. Poslovi nad-
zora stari su koliko i gradevinarstvo, jer je bez njih tesko i zamisliti kvalitet radova u
gradevinarstvu. Re¢ konsalting prvi put se pojavila 1945. u razgovoru jednog od najvecih
svetskih stru¢njaka za menadzment Pitera Drakera sa rukovodstvom Dzeneral motorsa,
a prilikom rasprave o njegovoj studiji ,,Koncept korporacije Dzeneral motorsa®

Gradevinski radovi su najslozeniji poslovi u spoljnoj trgovini jer obuhvataju znanje,
studije, projekte, istrazivanje trzista i propisa zemlje investitora, komercijalu, sloZene fi-
nansijske operacije, izgradnju, montazu opreme, pustanje u pogon, kontrolu rada i sl.
Istovremeno, preduzele - izvoda¢ radova mora pre ulaska u posao da sacini pravilnu i
veoma slozenu kalkulaciju kako na kraju posla ne bi iskazalo gubitak. Zato se ovi radovi
ustupaju preduzec¢ima sa renomeom i proverenim referencama, koja nude najpovoljnije
uslove izgradnje u, obi¢no, jakoj medunarodnoj konkurenciji.

Izgradnja slozenih gradevinskih objekata — u fazama - moze da traje i viSe od deset
godina, a vrednost pojedinac¢nih objekata ponekad prelazi i sumu od deset milijardi dolara.
U svetu se, inace, godi$nje uradi preko 300 objekata sa vrednoscu preko milijardu dolara.

Srbija ima reference i konkurentnost u izgradnji gradevinskih objekata Sirom sveta,
a ostvarila je na tim poslovima neto devizni godi$nji priliv i preko milijardu dolara. Na-
jpoznatija firma je «<Energoprojekt». Organizovana je na principu holdinga - sa deset firmi
u zemlji i preko trideset sopstvenih i meSovitih firmi i predstavnistava u raznim zemljama
sveta.

Posao se u ovoj delatnosti, najces¢e dobija na tenderima, $to zahteva sprovodenje poseb-
nih i osetljivih postupaka, primenu propisa i uzansi gradenja i saradnje sa okruzenjem.

2.5. PREDUZECA 1 DRUSTVA ZA TURISTICKE POSLOVE

U ovu grupu spadaju specijalizovana preduzeca i drustva koja posluju u svoje ime i za
svoj racun, u svoje ime i za tudi racun, a Cesto obavljaju i usluge zastupnistva i posredovanja
u oblasti ugostiteljstva i turizma. Ona posluju po trzi$nim principima i imaju sopstvenu
tarifu za usluge koje obavljaju.
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Da bi se bavila uslugama turizma, ova preduzeca, kao i sva ostala, moraju biti registro-
vana u nadleznoj Agenciji za privredne registre.

Poslovi turistickih preduzeca:

¢ organizuju turisticka i poslovna putovanja,

¢ pruzaju ugostiteljske usluge (smestaj i ishrana), samostalno ili u saradnji sa speci-

jalizovanim ugostiteljskim preduzeéima,

¢ organizuju posete turistickim objektima i kulturnim spomenicima, zatim izlete u

prirodu, odlaske na sportske i zabavne manifestacije,

¢ organizuje krstarenje atraktivnim morima, rekama, jezerima, te lov i ribolov,

¢ organizuje prevoz svim prevoznim sredstvima, pribavljanje prevoznih dokumenata

(karata i dr., ukljucujudi i viziranje pasosa), mada Cesto i same pruzaju usluge pre-
voza, rent-a-car, kao i opravke prevoznih sredstava,

¢ obavljaju i druge usluge imanentne svojoj delatnosti.

Turisticka preduzeca nazivaju se turistickim agencijama. Ova preduze¢a mogu raditi u
svoje ime i za svoj racun, ili u posrednickoj ulozi (kao agenti ili subagenti) pri pripremi i/
ili ugovaranju turistickih aranzmana. Kada rade ,u svoje ime i za svoj racun, organizovane
i zaokruzene ture putovanja turista, preciznim programom, od prevoza, zakupa hotela do
ugovaranja vremena i sadrzaja putovanja, nazivaju ih turoperatorima. Da bi se mogle
uspesno baviti turistickim poslovima, turisticke agencije se moraju uclaniti u udruzenje
turistickih agencija nase zemlje (YUTA) i Medunarodno udruZenje prevoznickih agencija
(IATA).

Koliki znacaj imaju ova preduzeca u svetskoj privredi, pokazuje podatak da je prihod
od medunarodnog turizma u 2008.godini iznosio 945 milijarde dolara, a to je samo nesto
manje od ukupnog izvoza poljoprivrede ¢itavog sveta (WTO, World Trade Report, 2009).

Turisticka preduzeca obavljaju svoju delatnost u skladu sa Zakonom o turizmu
(»Sluzbeni glasnik RS br. 36/09).

2.6. PREDUZECA 1 DRUSTVA ZA POSLOVE SLOBODNIH
CARINSKIH ZONA

Slobodne zone su samostalni subjekti u medunarodnom prometu koji poslove zaklju¢uju
u svoje ime i za svoj racun, a mogu obavljati proizvodne, zastupnicke i posrednicke poslove.
Slobodne zone predstavljaju ogradene prostore, pod carinskim nadzorom, u kojima
domaca i strana preduzeca obavljaju niz privrednih delatnosti pod povlas¢enim us-
lovima. Ne treba poistovecivati zonu sa nizom preduzeca koja u njoj posluju. Zona, kao
preduzece, nadlezna je da stvara uslove za rad proizvodnih i usluznih preduzeca koja
posluju na njenoj teritoriji:

¢ dabude ogradena i obezbedena,

¢ daiznajmljuje zemljiSte za izgradnju objekata ili gotov poslovni prostor zainteriso-

vanim preduze¢ima koja tu Zele da posluju,
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¢ daizgradi infrastrukturu,

¢ da brine o ekologiji i bezbednosti poslovanja,

¢ daima azurnu evidenciju preduzeca i poslova,

¢ daima organizovanu procedure izlaska i ulaska ljudi i robe u zonu,

¢ da primenjuje carinskog nadzor i postupak nad svim robama i ljudima koji ulaze
u zonu i iz nje izlaze,

¢ da primenjuje sve druge zakonske propise.

Zona obavlja i niz pomo¢nih usluga kako bi olaksala rad preduzeca u njoj, a i sama
moze da obavlja niz privrednih aktivnosti. U slobodnim zonama obavljaju se: proiz-
vodnja, prerada- obrada i dorada, montiranje komponenata u jedinstven proizvod (tzv.
asamblaza), sortiranje, pakovanje i prepakivanje, premarkiranje proizvoda, trgovinska
delatnost, transport i $pedicija, bankarske usluge, usluge osiguranja, gradevinski radovi,
usluge uskladisStenja robe, smestaja i ishrane zaposlenih,, utovara, istovara, poslova izvoza,
uvoza i sl. Tu se odvija kompletan zivot privrede — tzv. privreda u malom.

Preduzece slobodna zona osniva se odlukom vlade odredene zemlje na osnovu elaborata
o opravdanosti osnivanja, posebno na osnovu doprinosa povec¢anju izvoza i tehnoloskom
razvoju zemlje. Elaborat sadrzi naziv zone, ime osnivaca, podrucje i povr$inu prostora
zone, delatnosti koje ¢e se u njoj obavljati, zastitu okoline, te izvozne i profitne efekte
osnivanja zone.

Zona se osniva radi podsticanja izvoza, zaposlenosti i tehnoloskog razvoja zemlje, i to
uglavnom na podrucju re¢nih i morskih luka, kao i drugih medunarodnih saobracajnih
raskrsnica.

Ako se roba iz zone izvozi, na uvoz komponenata i opreme ne placaju se carine, porezi
i takse, pa to rad u zoni ¢ini jeftinijim i atraktivnijim nego rad van zone. Osim toga, sva
roba u zonu ulazi slobodno - bez dozvola i kontingenata (kvota) za robu koja se izvozi, a
redovni carinski i spoljnotrgovinski rezim primenjuje se ukoliko se roba iz zone uvozi na
domace trziste, $to je potpuno logi¢no. Preduzeca koja posluju na teritoriji zone «u tom
delu poslovanja» slobodno raspolazu ostvarenim devizama i u uslovima deviznih restrik-
cija, $to takode predstavlja stimulans za poslove u zoni.

Preduzeca koja osnivaju firme i posluju u zoni,sama za sebe grade poslovne objekte ili
ih iznajmljuju od zone ili drugih preduzeca koja u njoj posluju. Prostor zone je obavezno
dobro ograden i pod carinskim nadzorom.

Zona se finansira od zakupnina za iznajmljeni poslovni i skladi$ni prostor, od naknada
za ustupljeno zemljiSte za izgradnju objekata, od provizije za usluge koje pruza preduzeci-
ma na svojoj teritoriji i od privrednih delatnosti koje samostalno obavlja.

Preduzeca i drustva carinskih zona sli¢na su preduzec¢ima i drustvima slobodnih
zona. Postupak njihovog osnivanja je isti.

Poslove carinskih zona obavljaju najc¢esce preduzeca za poslove pomorskih ili re¢nih
luka Posto se ova preduzeca bave prijemom, istovarom, smestajem, prepakivanjem, ma-
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nipulacijom, skladistenjem i utovarom primljene robe, sasvim je logi¢no da je i u lukama
sva roba pod carinskim nadzorom. Ukoliko se roba uvozi i u odredenoj luci priprema za
izvoz, te ako se potom izvozi, onda se na tako uvezenu robu, takode, ne placaju carine,
porezi i takse i ona je na slobodnom rezimu izvoza i uvoza. Od preduzeca slobodnih zona
razlikuju se po tome §to se lucka preduzeca ne mogu baviti proizvodnjom u lukama, niti
obavljati §ire delatnosti, van nomenklature luckih poslova, §to je u sluc¢aju zona moguca
i normalna pojava.

Zone se razvijaju na principu lokacije i ulaganja kapitala, pre svega, stranih kompanija.
Pojedine zone u svetu (na primer Sangajska) raspolazu i sa 1.000 ha povrsine, zaposljava-
ju vise od 100.000 radnika, ostvaruju spoljnotrgovinski promet od preko deset milijardi
dolara, a u njoj je smesteno i poslove obavlja preko pet stotina svetskih kompanija. Oko
jedne petine svetske trgovine obavlja se preko slobodnih zona. Najrazvijenije slobodne
zone imaju SAD, Kina, Meksiko, Irska, Tajvan, Hong Kong, Singapur. One su znacajno
doprinele uspehu u razvoju ovih zemalja. Navodimo primer Meksika, gde zone nose naziv
»makilagori‘. Razvijene su sedamdesetih godina 20 veka duz granice izmedu Meksika i
SAD. One su, u startu, oslobodene carina i strogih spoljnotrgovinskih propisa, a pri izvozu
u SAD iz tih zona carina se pla¢a samo na novododatnu vrednost.

Na ,,makiladore®, danas, otpada 1/4 ukupnog meksickog izvoza i 2/3 izvoza gotovih
industrijskih proizvoda. Njihov uticaj na tehnoloski razvoj i zaposlenost je ogroman. U
njima se proizvode kvalitetni proizvodi finalne obrade i visokog tehnoloskog sadrzaja:
automobili, televizori, kompjuteri, razne elektronske komponente. Najcesce se radi o me-
$ovitim preduze¢ima (joint venture), gde strani partner daje dizajn, menadzment, tehno-
logiju proizvodnje, obezbedenje kvaliteta i marketing, a domaci infrastrukturu, radnike
i socijalno staranje.

Strana preduzeca u zoni posluju u sopstvenom ili u meSovitom vlasnistvu, gradeci za
sebe ili, pak, iznajmljujuci poslovni prostor. Slobodna zona, kao preduzece, obezbeduje
im uslove rada (ogradivanje zone, izgradnja poslovnog prostora, sprovodenje carinskog
postupka, reSavanje infrastrukture neophodne u radu, izdavanje radnih dozvola, bezbed-
nost i sl.). Preduze¢em Slobodna zona upravljaju vlasnici zone (akcionari).

Zona se smatra osnovanom kada elaborat o potrebi njenog osnivanja potvrdi Vlada
odredene zemlje i kada preduzece slobodna zona garantuje da ¢e se pridrzavati ekoloskih
standarda za celokupnu proizvodnju u zoni i ostvariti odredeni procenat ucesc¢a izvoza u
ukupnom prometu.

Ulazak, odnosno izlazak robe iz zone je slobodan. Za robu koja se preraduje u zoni,
pa se plasira u izvoz ne placa se carina na uvoz, a na robu koja se iz zone uvozi na domace
trziSte primenjuje se vazeci rezim uvoza i uobicajeni postupak carinjenja i placanja carine.
Preduzeca koja posluju u zoni za to poslovanje imaju i slobodan devizni rezim, odnosno
slobodu pla¢anja sa inostranstvom, uz pravo da devize ostvarene u poslovanju preko Slo-
bodne zone drZze na sopstvenom deviznom racunu i sa njima slobodno raspolazu.
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Slobodne zone, direktno ili indirektno, doprinose visokom procentu zaposlenosti, pri-
vrednom i tehnoloskom razvoju i zaradi deviza. Zbog toga se u svim zemljama donose
stimulativne mere za poslovanje zone, uklju¢ujuci i oslobadanje od poreza na dobit u roku
od najmanje pet godina.

U Srbiji je osnivanje slobodnih zona i poslovanje u njima regulisano Zakonom o slo-
bodnim zonama (,,Sluzbeni glasnik RS”, br. 62/06).

2.7. PREDUZECA I DRUSTVA ZA MEPUNARODNI TRANSPORT

Funkcija medunarodnih transportnih preduzeca i drustava (tzv.vozara u spoljnoj
trgovini) jeste da prevozi (fizicki premestaju) robu, putnike i vesti (informacije) u
medunarodnom prometu. Prema vrsti sredstava prevoza (prenosa) mogu se podeliti na:

¢ pomorska preduzeda,

¢ preduzeca recne ili jezerske plovidbe,

¢ 7zeleznicka preduzeca,

¢ drumska preduzeca,

¢ avio - prevoznike,

¢ preduzeca za cevovodni transport (naftovodi i gasovodi) i

¢ preduzeca Posta (posta, telefon, telegraf),

¢ preduzeca mobilne telefonije, koja se bave i prenosom vesti i informacija putem
faksa, interneta i satelita.

Navedena preduzeca povezuju svetska trzista i skracuju sve vidove rastojanja medu
njima, ¢ime povezuju zemlje, druga preduzeca i ljude u jedinstven sistem svetskog
privredivanja, putovanja i komunikacija.

Transport je obeleZio epohu ubrzanog razvoja spoljne trgovine, zajedno sa viSkom
proizvoda, medunarodnom podelom rada, teritorijalnim Sirenjem trzista po otkricu
Indije i Amerike, tehnoloskim progresom i nastankom i razvojem gradova.

Transport je znacajna stavka ekonomskih kalkulacija, pa je vazno izabrati najkraci put,
najkonkurentniju prevoznu firmu i najsigurnije prevozno sredstvo kako bi roba, putnik ili
vest (informacija) najsigurnije i najjeftinije stigli do odredista. U transportu je poslednjih
decenija izvr§ena prava tehnoloska revolucija. Da bi se komuniciralo preko Atlantika,
pocetkom XX veka trebalo je da se putuje brodom cetrnaest dana, nadzvu¢nim avionom
2 sata, a modernim telekomunikacijama veze kupca i prodavca se uspostavljaju trenutno
(Naisbitt, J., 1982).

Transportna preduzeca i drustva mogu biti u svim oblicima vlasnistva, s tim §to su
zeleznica i posta, najcesce u vlasnistvu drzave. Postupak registracije ovih preduzeca je
najslozeniji. Pored upisa kod Agencije za privredne registre,upisuju se i u nadleznom
drzavnom ministarstvu posto je potrebno imati strucne i kvalitetne radnike i sigurna
transportna sredstva i garancije, u pogledu bezbednosti prevoza.
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Preduzeca za medunarodni transport posluju na principima trzista i profita, a i
drzava raznim subvencijama, refakcijama i direktnim investicijama pomaze izgradnju
saobracajnica i razvoj saobracajne flote svih vrsta. Za svoje usluge ova preduzeca naplacuju
prevoznu tarifu koja je ili unapred poznata (u slucaju linijskog - redovnog transporta)
ili ¢ini predmet pogodbe (u slucaju slobodnog - povremenog, odnosno carter prevoza).

Transportna preduzeca i drustva su veoma znacajna u medunarodnom prometu usluga.
Njihova ukupna zarada (izvoz) u celom svetu iznosila je 2008. godine oko 875 milijarde
dolara (WTO, World Trade Report, 2008).

2.8. PREDUZECA I DRUSTVA ZA MEDPUNARODNU SPEDICIJU

Naziv ovih preduzeca potice od italijanske reci spedire koja znaci otpremiti, poslati.
Naime, u robnom prometu vlasnik robe naj¢esce ne dolazi u neposredni odnos sa vozarom,
ve¢ to radi preko $peditera kao stru¢ne i specijalizovane firme za te poslove.

Spediteri rade u svoje ime, a po dispoziciji i za ratun nalogodavca. Izmedu Speditera i
nalogodavca moze biti zakljucen trajniji ugovor o saradnyji, ili, pak, nalogodavac $peditera
ovlascuje pojedina¢nim nalozima za svaki konkretan posao. Medu $pediterima vlada kon-
kurencija, pa se $pediter najcesce bira putem konkursa, odnosno na principu prikupljanja
ponuda.

Spediterska preduzeéa obavljaju u spoljnoj trgovini sledece poslove:

¢ pripremaju robe za isporuku, njenu primopredaju i obelezavanje,

¢ pribavljanje najpovoljnijih prevoznih sredstava i zaklju¢ivanje ugovora sa vozarem,

¢ pribavljanje transportnih dokumenata,

¢ utovar, istovar, otpremu i dopremu robe,

¢ pracenje robe na putu, ukljucujuci i odrzavanje njenog kvaliteta (npr.ishrana
zivotinja tokom transporta),

¢ tranzit robe kroz teritorije stranih zemalja, pribavljanje potrebnih dokumenata,
pretovar, uskladiStavanje, cuvanje i nadzor robe,

¢ osiguranje robe u transportu,
¢ izvozno-uvozno carinjenje robe, kao i
¢ druge poslove iz nadleznosti $pedicije.

Spediter, po nalogu vlasnika robe, bira najpovoljnije prevozno sredstvo i sa vozarem
zakljucuje ugovor o prevozu za racun utovaritelja robe. Pored toga, ostvaruje najuzi
kontakt sa vozarem, isporuciocem i kupcem robe, kao i sa organizacijom nadleznom za
kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe, a sve u cilju kvalitetne isporuke robe smanjivanja
zastoja u prevozu i ubrzavanja isporuke robe. Prilikom primene kombinovanog - inte-
gralnog prevoza, po zavrsetku jedne obezbeduje drugu vrstu prevoza robe, i to bez zastoja
u prevozu i gubitaka u troskovima (kalo, lom, rastur, lezarina, nepotrebno skladistenje,
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prepakivanje i sl.). Spediter preuzima i sve obaveze oko izdavanja (pribavljanja) i kontrole
ispravnosti transportnih dokumenata (konosman, tovarni list, teretnica i sl.), dokumenta
osiguranja, skladistenja, Cuvanja robe, kontrole kvaliteta i kvantiteta, carinjenja itd. U ime
vlasnika deklari$e robe na carini i vrsi sve carinske i uvozne procedure.

Za svoje usluge neophodne u transportu robe Spediter naplacuje proviziju koja najcesce,
za Ciste $pediterske usluge, iznosi od 0,3 do 1%. On u ime i za ra¢un korisnika robe ¢esto
placa razne troskove, ukljuciv i carinu, pa se kasnije regresira kod nalogodavca, a po potrebi
moze i kreditirati nalogodavca u granicama raspolozivih sredstava, ili pribavljati bankarske
garancije za placanje carine i osiguranja.

Za $pediterska preduzeca karakteristi¢no je da imaju jaku mrezu (operativu) u zemlji
i inostranstvu, i to na mestima gde se ugovaraju saobracajne usluge i obavlja otprema i
doprema robe, posebno u pomorskim i re¢nim lukama, na Zelezni¢kim stanicama, aero-
dromima, grani¢nim prelazima, svetskim berzama saobracaja i sli¢no.

Spediter prodavcu daje znacajne savete u pogledu najbrzeg, najkvalitetnijeg i najjefti-
nijeg prevoza robe. Moze imati i ulogu tzv. poverljive ruke, odnosno poverljivog drzaoca
robe za rac¢un i po nalogu vlasnika robe (kupca, prodavca), §to se najcesce koristi pri
zakljucivanju kompenzacionih poslova, a izuzetno ga vlasnik potrazivanja moze ovlastiti
i za naplatu robe. Ova preduzeca su od tolikog znacaja da roba stigne do odredista, daih u
praksi nazivaju «arhitektima kvalitetnog i sigurnog medunarodnog prevoza» i obavljanja
savremene trgovine.

2.9. PREDUZECA I DRUSTVA ZA KONTROLU KVALITETA I
KVANTITETA ROBE I USLUGA

Sastavni deo medunarodnog robnog prometa predstavlja i kontrola ugovorenog
kvaliteta i kvantiteta robe. Nekada tu funkciju vr$i komisija kupca, a najcescée se ovi poslovi
poveravaju specijalizovanim preduze¢ima za kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe (proiz-
voda i usluga).

Da bi bila registrovana za ove poslove, preduzeca za kontrolu moraju dobro pozna-
vati robu, sve metode i tehnologiju kontrole i biti dobro kadrovski, prostorno i tehnicki
opremljena da tu funkciju obavljaju.

Strucna organizacija za kontrolu kvaliteta i kvantiteta postupa po nalogu narucioca
(najcesc¢e kupca robe), radi po nau¢nim i stru¢nim principima i snosi punu moralnu i
materijalnu odgovornost ukoliko bi njen sertifikat o izvr$enoj kontroli bio netacan.

Pored toga $to su tehnicki i kadrovski opremljena, ova preduzeca i drustva moraju

poznavati domace i strane propise o kvalitetu i kvantitetu robe, kao i sve najznacajnije
medunarodne standarde u toj oblasti (ISO- standard medunarodne organizacije za stand-
arde EC kao standard Evropske unije, DIN- standard nemacke organizacije za standarde,
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ASA standard americke organizacije za standarde, ANFOR- francuski standard, BSI -
standard Velike Britanije, JIS-standard Japana, SIS - standard Svedske i sl, Halal i Haram
standard). Standardi ISO predstavljaju medunarodne norme kvaliteta koje je ve¢ usvojilo
vi$e od sto zemalja sveta. Njih su, kao osnovne norme kvaliteta, prihvatile i zemlje Evro-
pske unije koje, takode imaju svoj regionalni standard EC kao i nacionalne standarde.
Posebni su Halal standardi koji se primenjuju prilikom isporuke robe, pre svega mesa i
drugih prehrambenih proizvoda, u muslimanske zemlje i Haram ili Ko$er standardi za
izvoz robe u Izrael.

Pomenuta preduzeca uvek izdaju pismeni sertifikat o utvrdenom kvalitetu i kvantitetu
robe. Za svoje usluge naplac¢uju proviziju koja se meri promilima i retko kad u praksi
prelazi 1%.

Najpoznatije kontrolne organizacije u Evropi su:
¢ LLoyd’s Registar of Shipping, London,

¢ Bureau Veritas, Paris,

+ Intercontroll Gmbh, Berlin

¢ Control Co. Gmbh, Be¢, i

¢ General Supertendence co ltd, Zeneva

Najpoznatija kontrolna organizacija u nasoj zemlji jeste «Jugoinspekt» a.d.-Beograd,
koja poseduje sve relevantne medunarodne reference i licence za kontrolu kvaliteta i
kvantiteta robe.

2.10. BANKE U MEDUNARODNOM POSLOVAN]JU

Banke imaju veoma znacajnu ulogu u spoljnoj trgovini. Usluge i kapital poslovnih ba-
naka su neophodne i nezamenljive u svim fazama realizacije bilo kog spoljnotrgovinskog
posla — od njegove pripreme i ugovaranja, pa sve do kona¢nog zavrsetka toga posla.

Uloga banaka u medunarodnom poslovanju (ovlas¢ene banke) sastoji se u slede¢em:

¢ one daju sve potrebne podatke i informacije svojim klijentima o bonitetu buduceg
poslovnog partnera u inostranstvu uvek kada to klijenti od banke zahtevaju,

¢ obavljaju platni promet sa inostranstvom (prenos gotovine, avansi, doznake, menice,
¢ekovi, kreditna pisma, akreditivi, krediti i sl.)

¢ izdaju najrazli¢itije vidove bankarskih garancija za rac¢un i po nalogu nosioca
spoljnotrgovinskog posla (izvoznika, uvoznika, nosioca medunarodnih investicija
i kredita, konsignacionih poslova i sl.),

¢ kreditiraju spoljnotrgovinske poslove u najrazli¢itijim vidovima,

¢ obavljaju druge bankarske usluge neophodne u medunarodnom prometu.
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Po Zakonu o bankama Srbije poslovi banke su:

¢ depozitni poslovi,

¢ kreditni poslovi, devizni, devizno-valutni poslovi,

¢ poslovi platnog prometa,

¢ izdavanje platnih kartica,

¢ izdavanje garancija, avala i drugih oblika jemstva,

¢ poslovi sa hartijama od vrednosti,

¢ brokersko-dilerski poslovi, kupovina, prodaja i naplata potrazivanja,
¢ poslovi zastupanja u osiguranju,

¢ poslovi za koje dobije ovlas¢enje zakonom,

¢ drugi poslovi ¢ija je priroda srodna ili povezana sa navedenim poslovima.
(Zakon o bankama, ,,Sluzbeni glasnik RS, br. 107/2005)

Kao $to se vidi banke obavljaju $irok spektar finansijskih usluga od depozita do odo-
bravanja kredita, od tekucih racuna do ¢ekova i platnih kartica, od trgovine hartijama
od vrednosti do kastodi poslova, od platnog prometa do izdavanja garancija i avaliranja
menica, od poslova osiguranja do raznovrsnih konsalting usluga. Sprovode kreditne ana-
lize, odobravaju i restrukturiraju kredite, Stite od rizika sebe i svoje klijente, odobravaju
projektne kredite, hipotekarne kredite, kreditiraju stanovnistvo. Uvode nove bankarske i
parabankarski proizvode poput finansijskog lizinga, fransizinga i konsaltinga, te faktoringa
i forfetinga.

Bez banaka se ne moze ostvariti konvertibilnost nacionalne valute, kao najvaznija
pojava za uspesnu privrednu saradnju sa svetom i ukupni nacionalni valorizacioni
sistem i trzi$nu privredu. Ministar finansija Rusije Kudrin izjavio je da rublja ne moze
postati konvertibilna sve dok Rusija ne stvori ,,jaku mrezu ruskih banaka u ZND, ali i $ire.”
Tek posle toga se moze uspostaviti konvertibilnost rublje. Ministar finansija Kine izjavio je
da juan ne moze postati svetski priznata valuta sve dok se ne rasiri mreza kineskih banaka
$irom sveta koje ¢e omoguciti dostupnost juana svuda gde se on trazi.

Ako u zemlji ne postoje dobre banke, ili su one u krizi, nema kredita za privredu, pa
vlada recesija i nezaposlenost, $to je posebno uocljivo u eri savremene svetske finansijske
krize sa kraja prve decenije 21. veka.

Radi unapredenja saradnje sa poslovnim bankama svako preduzece koje se bavi spo-
linom trgovinom uspostavlja dugoro¢ne poslovne odnose i veze sa bankom koju izabere
kao najpovoljniju za sebe. Odnosi klijent — banka reguli$u se posebnim ugovorom. Za
svoj angazovani kapital i usluge banke naplacuju dividendu, kamatu, proviziju, ili profit,
najcesce na principima trzista i odnosa ponude i traznje nacionalnog novca, valuta i deviza.
Za zemlju je znacajno da ima i domaci kapital u bankama, da bankarstvo u potpunosti ne
prepusti stranom kapitalu.
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Pored obaveznog upisivanja u registar nadleznog drzavnog organa, poslovne banke
upisuju se u registar centralne banke odredene drzave. Centralna banka kontrolie kretanje
cena, kamate i kursa, nov¢anu masu i spoljnu likvidnost zemlje, propisuje i kontrolise
poslovanje banaka, daje saglasnost na bilans banaka, kao i za kadrove na klju¢nim poslo-
vima u bankama.

Ovlascenje za obavljanje bankarskih poslova (uklju¢ujuci i poslovanje sa inostranst-
vom) u Srbiji daje Narodna banka Srbije.

2.11. ORGANIZACIJE ZA MEDUNARODNO OSIGURAN]JE

Roba, kao predmet medunarodnog prometa od otpreme do dopreme obi¢no prolazi
kroz vie zemalja, pa je izloZzena pove¢anim medunarodnim rizicima, prvenstveno riziku
stradanja robe, a i samog prevoznog sredstva u transportu, pozaru, sudaru. Osim toga,
moguce je da stradaju i ljudi na izvrSavanju zadataka u spoljnoj trgovini, kao i imovina na
gradilistima u inostranstvu.

Od pomenute tri vrste rizika — dakle od rizika pri transportu robe, te zastite ljudi i imo-
vine — preduzece se uvek osigurava kod odgovarajuce organizacije za osiguranje, a moguce
je osiguranje i od drugih vrsta rizika, na primer od rizika naplate i sl. Osiguravajuce kuce,
u principu, ne osiguravaju nivo izvoznih cena, krizne poremecaje na trzistu, te ratne i
politicke rizike. Ratni i politic¢ki rizici tretiraju se rizicima vise sile i njih osiguravaju na-
cionalne institucije za osiguranje izvoznih poslova (na primer Hermes u Nemackoj, Eksim
banka u SAD, SACE u Italiji, Coface u Francuskoj i sl.).

Pri zakljucivanju spoljnotrgovinskog posla, ugovorne strane uvek utvduju koja ¢e od
njih snositi koju vrstu rizika i preduzimaju mere sigurnosti posla. Kompanija koja treba
da osigura robu (ljude, imovinu), tzv. osiguranik, uplacuje odredenu premiju i dobija po-
lisu osiguranja u kojoj su precizno navedena prava osiguranika ukoliko dode do nesrece
(tete). Kompanija za osiguranje (osiguravac), u slucaju nastale $tete predvidene polisom,
mora uredno izvrsiti svoje obaveze isplate $tete, zadrzavajuci pravo regresa (obestecenja)
od lica koje je tu stetu prouzrokovalo.

Posto su, kada je re¢ o nekim poslovima, sume osiguranja izuzetno visoke, kompanije
za osiguranje deo tih rizika, uplatom odgovarajuce premije, prenose na kompanije za
reosiguranje.

Osiguranje naplate izvoznog posla u praksi je multidisciplinarno. Vrse ga kompanije za
osiguranje, ali je ono najcesce povereno nacionalnim institucijama za osiguranje naplate
izvoznih rizika. To su ve¢ pomenute organizacije: nemacka - Hermes, francuska — Coface,
engleska - ECDG, americka Eximbank i sl. Osiguranje kod ovih organizacija je mnogo
jeftinije nego kod redovnih kompanija za osiguranje.

U svim razvijenijim zemljama postoje poznate organizacije za osiguranje. U svetu je
najpoznatiji American International Group (AIG) i britanski « Lojd» (LLOYD’ s) osnovan
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1680. godine, koji imaju svoje filijale $irom sveta. U Srbiji su najvece organizacije za osi-
guranje Kompanija Dunav osiguranje a.d. - Beograd i Kompanija DDOR, a.d. Novi Sad.

2.12. OSTALI SUBJEKTI U SPOLJNOJ TRGOVINI

Pored navedenih, postoje i ostali subjekti u spoljnoj trgovini. Njihov broj nije mali.
Svi subjekti ¢ija roba i usluge, prelazi nacionalnu granicu predstavljaju subjekte spoljne
trgovine. Kriterijum podele subjekata na domace i inostrane, u zemljama nekonvertibilne
valute, moze biti i valuta placanja. Po tom kriterijumu, a sa stanovista spoljne trgovine i
platnog bilansa, svi subjekti koji zaraduju i/ili troe devize predstavljaju subjekte spoljne
trgovine.

Ostali subjekti, i pored svog znacaja u spoljnoj trgovini, nece biti detaljnije obradeni
(jer to ne dozvoljava prostor ovog udzbenika).

Navescemo samo neke od njih jer smatramo da ih nije moguce nabrojati u celini.
To su:

¢ naucni instituti i laboratorije,

¢ organizacije za istrazivanje trzista, propagandu i marketing,

¢ informativna preduzeca,

¢ brokeri i dileri i njihova udruzenja,

¢ oditorske firme (firme za proveru ispravnosti bilansa i poslovanja),

¢ advokatske kancelarije,

¢ javna skladista,

¢ preduzeca za organizovanje medunarodnih sajmova i specijalizovanih izlozbi,
¢ preduzeca za aerodromske usluge i slicno.

Tako svrstani pod odrednicom ostali, ovo su veoma znacajni subjekti u spoljnoj trgovini,
bez nekih se ona teSko moze i obavljati.

2.13. ULOGA DRZAVE I NJENIH ORGANA U
SPOLJNOTRGOVINSKOM POSLOVANJU

Uloga drzave i njenih organa u spoljnoj trgovini je dvojaka:

¢ regulativna i

¢ operativna..

U okviru regulativne uloge, drzava, uz pomoc¢ svojih organa, stvara klimu za

obavljanje spoljnotrgovinskih poslovaradom diplomatsko - konzularnih predstavnistava,
kao i zakonima i merama ekonomske politike iz oblasti svojine, preduzetni¢kog zakonoda-
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vstva, obligacionih odnosa, fiskalnih i monetarnih propisa, spoljnotrgovinskog i deviznog
poslovanja (regulisanje trziSta, cena, carina, deviznog kursa, spoljnotrgovinskih rezima,
kao $to su kontingenti, kvote, dozvole, saglasnosti, zatim poreza, premija, alokacije deviza,
kamata, nov¢ane mase, investicija, inspekcija i sl.).

U okviru operativne uloge drzava sama zakljucuje spoljnotrgovnske poslove, posebno u
oblasti monopolskih proizvoda (nafta i derivati, pSenica, pi¢a, duvan, $ibice i sl.) i proizvo-
da za popunu drzavnih robnih rezervi. Na primer, izvoz psenice u SAD obavlja se iskljucivo
posredstvom specijalizovane drzavne institucije, izvoz nafte i derivata u vi$e zemalja obje-
dinjen je na nivou drzave (Alzir, Libija, Iran, Irak i sl.), ukupnu koli¢inu potrebnog uvoza
$ecera za 1999.godinu, koja je iznosila 60.000 tona, (bivsa) Savezna Republika Jugoslavija
je poverila Organizaciji za robne rezerve itd.

SUBJEKTI U INOSTRANSTVU

Da bi uspesno poslovali, sva preduzeca i drugi subjekti u spoljnoj trgovini moraju
da poseduju i odgovaraju¢u mrezu u inostranstvu jer je neophodno stalno prisustvo na
stranim trzi$tima kako bi se uredno obavljali postojeci i dobijali novi poslovi. U tom
pogledu postoji veliki broj mogucnosti, a cilj je preduzeca i drugih subjekata u spoljnoj
trgovini da pronadu najcelishodnije i ekonomski najracionalnije reSenje u prometu robe
i usluga.

Medu subjektima koji posluju u inostranstvu najznacajniji su:

¢ preduzeca i drustva u inostranstvu,

*

banke u inostranstvu,
¢ kompanije osiguranja u inostranstvu i
¢ ogranci i predstavni$tva u inostranstvu.

Pravilan spoj i saradnja operative subjekata koja posluje u zemlji sa onim koji posluju
u inostranstvu pruza Sansu za uspe$ne spoljnotrgovinske poslove.

3.1. PREDUZECA I DRUSTVA ZA OBAVLJANJE PRIVREDNIH
DELATNOSTI U INOSTRANSTVU

Preduzeca u inostranstvu su najc¢esée « kéeri » i « unuke » domacih mati¢nih preduzeca.
Mogu biti potpuno vlasnistvo domace firme ili zajednicko vlasni$tvo sa odredenim stranim
partnerom (partnerima). To su samostalni subjekti koji posluju po zakonu profita i pravnog
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sistema zemlje domicila. Mogu biti novoosnovana preduzeca u potpunom vlasnistvu ili
suvlasni$tvu (green field), integrisana sa stranim preduzecem (merdzovanje) ili kupljena
na berzi ili van berze (akvizicija).

Sredstva za njihovo osnivanje obezbeduje mati¢na firma (firme) iz li¢nih izvora:
¢ sopstvena roba, stvari i prava izrazena u novcu,

¢ sopstvene devize, ukljucujuci i dobit ostvarenu poslovanjem u inostranstvu,

¢ krediti pribavljeni u inostranstvu,

¢ devize kupljene na deviznom trzistu u zemlji.

Domace lice duzno je da obavesti ministrastvo o izvr$enom direktnom ulaganju u
drugoj drzavi ili carinskoj teritoriji, u roku od 30 dana od direktnog ulaganja. Obavestenje
mora da sadrzi podatke o domacem licu, stranom licu, odnosno ogranku ili predstavni-
$tvu u drugoj drzavi ili carinskoj teritoriji, visini direktnog ulaganja, odgovornom licu za
poslovanje stranog lica, ogranka ili predstavnis$tva i druge podatke koje se ticu direktnog
ulaganja. Uz obavestenje se prilaze prevod akta o direktnom ulaganju. Domace lice duzno
je obavestiti ministarstvo nadlezno za spoljnu trgovinu i o svim promenama koje se odnose
na direktna ulaganja u roku od 30 dana od nastanka promene. (Zakon o spoljnotrgovin-
skom poslovanju, ¢lan 41).

Vlasnici raspolazu ostvarenom dobiti poslovanja ovih preduzeca i pokrivaju gubitke
ako do njih dode, a sve po propisima zemlje u kojoj posluju.

Bilans se sastavlja po zakonima zemlje u kojoj se posluje. U nasoj zemlji postoji za-
konska obaveza da se taj bilans dostavi republickom ministarstvu nadleznom za spoljnu
trgovinu 30 dana po njegovom sastavljanju. Preduzeca u inostranstvu sa mati¢cnom firmom
dogovaraju koliko ¢e profita (dobiti), iskazanog po zavrsnom racunu, ostaviti za sopstveno
poslovanje u inostranstvu, a koliko transferisati mati¢noj firmi u zemlji.

Ukoliko preduzece osnovano u inostranstvu lose posluje ili iz nekih drugih razloga
dode do njegove likvidacije, sva preostala sredstva, posle podmirivanja obaveza preduzeca
u inostranstvu, moraju biti preneta u maticnu zemlju. Po nasim propisima rok za preno-
Senje tih sredstava je devedeset dana od dana zvani¢nog zavrsetka likvidacije, odnosno
likvidacionog postupka.

Obavljanje privrednih delatnosti u inostranstvu regulisano je Zakonom o spoljno-
-trgovinskom poslovanju (,,S1. glasnik RS, br. 36/09).

3.2. BANKE U INOSTRANSTVU

Sli¢no preduzeéima, banke mogu osnivati sopstvene i mesovite banke u inostranstvu,
kroz green field ulaganja, fuzije i akvizicije, kao i ogranke (filijale) i predstavnistva. Duznost
tih banaka je da sticu profit i pomazu trgovinu i razvoj zemlje, odnosno zemalja koje su ih
osnovale. One, takode, posluju po propisima zemlje domicila i obavezne su da sastavljaju
godisnji bilans.
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Sve odredbe o osnivackom ulogu (izuzev moguc¢nosti da ulazu robu, jer banke nisu ni
proizvodaci ni trgovci), poslovanju, nacinima raspolaganja dobiti, pokrivanju gubitaka,
likvidaciji, kao i povracaju sredstava iz likvidacione mase, isti su i za preduzeca i za banke.

Na osnovu podnetog elaborata i drugih dokumenata, saglasnost za osnivanje sop-
stvenih i me$ovitih banaka u inostranstvu i stranih banaka u zemlji, kao i pravo da one
mogu obavljati devizne i kreditne poslove sa inostranstvom, daje Narodna banka Srbije.
Registar banaka u inostranstvu, njihovih agencija i filijala vodi se, takode, u pomenutoj
banci.

3.3. KOMPANIJE OSIGURANJA U INOSTRANSTVU

Da bi bile sto blize subjektima koje osiguravaju od rizika, kompanije za osiguranje
imovine i lica osnivaju svoju mrezu u inostranstvu (sopstvene i mesovite kompanije,
predstavnistva, filijale i sl.), takode, kroz green field investicije, fuzije i akvizicije.

Postupak njihovog osnivanja, rada, unosenja dobiti, pokrivanja gubitaka, likvidacije,
te unosenja sredstava iz likvidacione mase isti je kao i kod osnivanja preduzeca i banaka.
Isto kao kod banaka elaborat o osnivanju ili kupovini se podnosi i saglasnost za osnivanje
dobija od Narodne banke Srbije, koja daje saglasnost i na izbor direktora. Ovoj banci se
podnosi i godisnji bilans poslovanja, koji se, takode, dostavlja i Ministarstvu finansija.

3.4. OGRANCI I PREDSTAVNISTVA U INOSTRANSTVU

Preduzeca, banke i organizacije osiguranja mogu osnivati svoje ogranke i predstavnistva
u inostranstvu, svako u domenu svoga poslovanja. Da bi osnovale svoj ogranak odnosno
predstavni$tvo, banka i organizacija za osiguranje moraju dobiti saglasnost od Narodne
banke Srbije. Saglasnost se daje na osnovu podnetog zahteva i obrazlozenja (elaborata)
opravdanosti njegovog osnivanja.

Ogranak je izdvojen, pravno zavistan organizacioni deo osnivaca, koji trajno obavlja
poslove i zakljucuje ugovore iz delatnosti za koje je osnivac registrovan. Ogranak ne moze
imati $iru poslovnu sposobnost od osnivaca.

Predstavnis$tvo je izdvojen, pravno zavistan organizacioni deo osnivaca, koji obavlja
predhodne i pripremne radnje u vezi sa zaklju¢enjem ugovora, a koji ne moze da zakljucuje
ugovore, osim za sopstvene potrebe.

Ogranak i predstavnistvo stranog lica u republici Srbiji upisuje se u registar privrednih
subjekata, u skadu s propisima Republike Srbije kojima se ureduje upis u taj registar (Zakon
o spoljnotrgovinskom poslovanju, ¢lan 4.).

Ogranak ima veca ovla$¢enja od predstavni$tva i moze razvijati poslovnu delatnost i

poslovati za sopstveni racun.
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Predstavnistva se osnivaju radi istrazivanja i obrade trziSta, doprinosa urednom
obavljanju postojecih poslova i uspostavljanja poslovnih kontakata izmedu zaintere-
sovanih domacih i stranih firmi zbog zaklju¢ivanja novih spoljnotrgovinskih poslova.
Predstavnistvo nije ekonomski subjekt niti ima status pravnog lica. Uputstvo za rad do-
bija od mati¢ne firme kojoj, takode, daje znacajne sugestije o tome kako treba raditi na
odredenom trzi$tu da bi se postigli komercijalni uspesi.

Predstavni$tvo moze imati sopstveni racun. Njegovi troskovi vode se i knjize u mati¢noj
firmi. Troskove predstavnistva odobrava i snosi mati¢na firma. Predstavni$tvom rukovodi
direktor koga postavlja osniva¢. Ukoliko osnivac¢ nije zadovoljan radom predstavnistva
- menja rukovodstvo, a ako predstanistvo lose radi duze vreme, on ga likvidira, $to se
odnosi i na ogranak. Obaveza unosenja sredstava iz likvidiranog ogranka i predstavnistva
matic¢ne zemlje ista je kod preduzeca, banke ili organizacije za osiguranje u inostranstvu.
Svoja predstavnistva u inostranstvu moze osnivati i Privredna komora Srbije. U prilogu
je data Sema subjekata spoljne trgovine u zemlji i inostranstvu.
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= PITANJA

. Koja je uloga i koji su zadaci subjekata u spoljnoj trgovini?
. Nabrojte subjekte spoljne trgovine u zemlji i u inostranstvu?

. Koji su osnovni uslovi za registraciju spoljnotrgovinskih preduzeca?

O R S R

. Objasnite funkcionisanje preduzeca za izvoz i uvoz: a) proizvodnih i
b) specijalizovanih spoljnotrgovinskih preduzeca?

. Sta su komisionari?

. Objasnite zastupnicka i posrednicka preduzeca?

. Definisite gradevinska preduzeca u spoljnoj trgovini?

. Koja transportna preduzeca postoje i koja je njihova uloga u spoljnoj trgovini?

O O N O U

. Kakva je uloga Speditera u spoljnoj trgovini?

10. Koje su funkcije preduzeca za kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe i usluga u spoljnoj
trgovini?

11. Definisite preduzeca i drustva za turisticke poslove?

12. Objasnite sustinu preduzeca slobodnih i carinskih zona.

13. Koja je uloga banaka u spoljnoj trgovini?

14. Objasnite ulogu organizacija za medunarodno osiguranje?

15. Navedite subjekte spoljne trgovine koji posluju u inostranstvu?

16. Koja je osnovna razlika izmedu preduzeca, ogranaka i predstavnistava, koje posluju
u inostranstvu?

17. Navedite ostale subjekte od znacaja za spoljnu trgovinu?
18. Koja je uloga drzave u spoljnoj trgovini?

19. Objasnite Semu subjekata u spoljnoj trgovini?
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PRILOG 1
SEMA SUBJEKTI SPOLJNE TRGOVINE U ZEMLJI | INOSTRANSTVU

PRILOG

A. MREZA PREDUZECA | DRUGIH SUBJEKATA U ZEMLII .

: N ¢ ]
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B. MREZA PREDUZECA | DRUGIH SUBJEKATA U INOSTRANSTVU .

N Preduzeta u N i el N CSTIEEID o:'r:“ll:::mén, Ilnnll:?:a
T | (siile 1 Agenciie | ionrncowa T
PRILOG 2
POSLOVNA ZGRADA GENEXA

GENEKS je bio najveca firma u velikoj Jugoslaviji. Vred-
nost ukupnih njegovih poslova u 1990. godini iznosila je
oko 7 milijardi ondasnjih dolara, sto je znatno vise od uku-
pnog izvoza koji je Srbija ostvarila u 2008. godini. NaZalost,
sankcije Saveta bezbednosti UN iz 1992. godine, ratovi u
okruZenju i bombardovanje NATO pakta iz 1999.godine,
toliko su oslabile ovu firmu da se ona sada bori za opsta-
nak.
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PrILOG 3
SVETSKA TRGOVINSKA ORGANIZACIJA (STO)

1. POJAM | ULOGA

4+ STO, na prvom mestu obezbeduje liberalizaciju svetske trgovine.

4+ Drugo, STO predstavlja forum za resavanje medunarodnih trgovinskih sporova..

4+ Ali, STO se ne zalaZe za liberalizaciju trgovine po svaku cenu. U odredenim okol-
nostima STO podrzava odrzavanje barijera slobodnoj trgovini, ukoliko je to u

interersu potrosaca, radi sprecavanja Sirenja zaraznih bolesti i zastite zdravlja
ljudi ili radi zastite Zivotne sredine.

4+ 1947. godine — Konferencija UN o trgovini i zaposljavanju. Usvojena Havanska
povelja o formiranju ITO. Nikad nije stupila na snagu — nije je ratifikovao dovo-
ljan broj drzava. Dogovorena pravila i carinski ustupci postaju Opsti sporazum o
carinama i trgovini — GATT

+ OPSTISPORAZUM O CARINAMA | TRGOVINI - vi$estrani ugovor medunarodnog
prava zakljucen radi liberalizacije svetske trgovine.

4+ Sledi osam rundi pregovora. Najznacajnije runde pregovora:
= Kenedi (1964-1967);
= Tokijska (1973-1979);
= Urugvajska (1986-1995).

4+ 0Od Tokijske runde pregovora (1979) godine pocinje postepeno smanjenje carin-
skih stopa

4+ Urugvajska runda pregovora (1986-1995) dovodi do daljeg smanjenja carinskih
stopa i uspostavljanja standarda i pravila za primenu antidampinskih, kompenza-
tornih i zastitnih mera, kao i potpisivanja GATS-a i TRIPS-a.

4+ Urugvajska runda je zavrSena usvajanjem Marakeske deklaracije i formiranjem
STO. Potpisnice GATT postaju clanice STO

4+ Lista ustupaka i obaveza UR na 22.500 strana definiSe obaveze pojedinih zema-
lja da smanje i utvrde gornju granicu carinskih stopa za odredene kategorije
roba i usluga.

4+ U pojedinim slucajevima carinske stope su ukinute — njihova gornja granica je
nula.

4+ Rezultat je sniZzenje za 40% u domenu carinskih stopa na industrijske proizvode,
tako da je prosecna carinska stopa sa 6,3% pala na 3,8%.

SUBJEKTI SPOLJNOTRGOVINSKOG I DEVIZNOG POSLOVANJA m



Lokacija: Zeneva, Svajcarska

Osnovana: 1 januara 1995

Stvorena: Sporazumom iz Marakesa, na kraju Urugvajske runde
pregovora (1994)

€lanstvo: 153 zemlje i 29 posmatraca-kandidata za ¢lanstvo

(23. jul, 2008)

Budzet: 185 miliona svajcarskih franaka (2008)
Administracija: 625 zaposlenih

Gen. direktor: Pascal Lamy

Funkcije: Nadzor nad sprovodenjem STO sporazuma

+ +

+ 4+ ++

Forum za trgovinske pregovore

Resavanje trgovinskih sporova

Nadzor nad nacionalnim trgovinskim politikama
Tehnicka pomo¢ i edukacija zemalja u razvoju
Saradnja sa drugim medunarodnim organizacijama

Organi: Ministarska konferencija - Cine je predstavnici svih ¢lanova STO.
Opsti Savet —ima izvrSna ovlasc¢enja. Najvaznija tela u okviru Saveta su
= Telo za reSavanje sporova i

= Telo za razmatranje trgovinske politike.

Sledi delotvornija globalna zastita prava intelektualne svojine

Bolji pristutup trzistu u trgovini uslugama

Cesta upotreba posebnih trgovinskih mera zastite domacéeg trzista (antidamp-
ing, kompenzatorne i zastitne mere)

Upotreba vancarinskih mera (TBT, SPS)
preko 20 novih ¢lanica, 30 prijava
Zapoceta nova-deveta runda pregovora (Doha 2001)

GATT nije institucija i sastojao se od skupa pravila primenjivanih na privremenoj
osnovi, dok STO predstavlja stalnu instituciju sa utvrdenom strukturom i sopstve-
nim Sekretarijatom.

Pravila GATT-a primenjivala su se isklju¢ivo na medunarodnu trgovinu robom, dok
sporazumi STO obuhvataju trgovinu robom i uslugama, kao i trgovinske aspekte

intelektualne svojine.

GATT je predstavljao multilateralni instrument (koji se odnosio na sve), dok je
Tokijska runda pregovora iz 1979. godine za rezultat imala seriju novih sporazuma
nastalih u plurilateralnim pregovorima koji su prouzrokovali fragmentaciju multi-
lateralnog trgovinskog sistema. Nasuprot tome, ¢lanice STO usvojile su i prihvatile
sporazume STO u jednom mahu.
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+ Sistem reSavanja sporova u okviru STO u sebi sadrZi utvrdene vremenske rokove i
zbog toga funkcionise brZze od sistema reSavanja sporova GATT-a. Pored toga, po-
stoji i stalno Apelaciono telo koje razmatra sve zakljucke panela za reSavanje sporo-
va. Takode postoje i detaljnija pravila koja reguliSu proces sprovodenja odluka

2. SPORAZUMI

GATT 1994

GATS — Opsti sporazum o trgovini uslugama

TRIPS Sporazum o trgovinskim aspektima prava intelektualne svojine
TRIMS — Sporazum o uslovima za strana ulaganja koji uti¢u na trgovinu.
Sporazum o poljoprivredi

Sporazum o tekstilu

Sporazum o tehnickim preprekama u trgovini (TBT)

Sporazum o sanitarnim i fitosanitarnim merama (SPS)

Sporazum o antidampingu

Sporazum o subvencijama i kompenzatornim merama

Sporazum o zastitnim merama

Sporazum o carinskoj vrednosti

Sporazum o poreklu robe

Sporazum o uvoznim dozvolama

R I I I T S S R

Dogovor o resavanju sporova

3. TRGOVINA BEZ DISKRIMINACUIE

+ Nacionalni tretman (Zabranjena diskriminacija izmedu inostrane i domacde robe
ili usluga i vrsilaca usluga ili izmedu inostranih i domadih nosilaca prava intelektu-
alne svojine. Uvezena i domaca roba (ukljucujuéi usluge, zZigove, itd.) moraju imati
podjednak tretman nakon ulaska na trZiste odredene zemlje Clanice.)

+ Tretman najpovlaséenije nacije (bilo koje povlastice i privilegije garantovane od
ugovorne strane za proizvod koji ima poreklo u drugoj drzavi momentalno i neo-
pozivo vaZe za isti proizvod koji ima poreklo u svim zemljama ugovornicama.)
lzuzeci:

1. mogucnost da se ve¢inom glasova odstupi od primene klauzule
najpovlaséenije nacije;
2. carinske unije i zone slobodne trgovine;

3. zemlje u razvoju.
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4+ TRANSPARENTNOST (predvidljiva trgovinska politika)
+ SLOBODNA TRGOVINA
= Smanjenje carinskih prepreka kroz pregovore
= Pravilo: carinska vrednost = transakciona vrednost (faktura)
= Opsta zabrana kolic¢inskih ogranicenja (kvota, izvoznih ili uvoznih dozvola i
drugih mera sa istim dejstvom). lzuzeci:
1. privremeno ograniéenje izvoza hrane i drugih bitnih proizvoda kada
postoji nedostatak tih proizvoda na domaéem trzistu;
2. ogranicenje uvoza poljoprivrednih proizvoda kada je ustanovljeno
ogranicenje deo subvencionisanja cena poljoprivrednih proizvoda;
3. ogranicenja koja se primenjuju na osnovne proizvode, a proizlaze iz
medunarodnih sporazuma.
+ PREDVIDLIVOST I SIRI PRISTUP STRANIM TRZISTIMA
= Zabrana arbitrarnog postavljanja prepreka trgovini
= ViSe carinskih ‘Cvrstih obaveza’ i obaveza otvaranja trzista
+ PODSTICAJ RAZVOJU | EKONOMSKIM REFORMAMA
4+ Beneficije za zemlje u razvoju (preferencijalni tretman i dr)
+ PROMOCIJA KOREKTNE TRZISNE UTAKMICE

= Antidampinske i kompenzacione mere (legitimne mere zastite domace proiz-
vodnje)

= Damping: stavljanje proizvoda iz jedne zemlje u promet na trzistu druge zem-
lje, po ceni koja je niza od normalne cene za taj proizvod, pod uslovom da se
na taj nacin nanosi Steta domacoj industriji ili onemogucava njen razvoj. (neo-
phodno postojanje uzrocne veze!)

= Kompenzacione mere: mere kojima se suzbijaju negativni efekti uvoza sub-
vencionisane robe.

= Subvencije: premije ili prihodi koje u bilo kojoj formi daje domaca drzava za
proizvodnju odredenih proizvoda, a koje omogucdavaju bolji izvoz tog proizvoda.

+ OPSTI IZUZECI OD LIBERALIZACIJE:

= mere neophodne radi zastite javnog morala i zdravlja ljudi, mere koje se primen-
juju na uvoz ili izvoz zlata i srebra, mere neophodne za zastitu prava intelektualne
svojine

= mere koje se odnose na proizvode koje prave zatvorenici

= mere koje se preduzimaju radi zastite nacionalnog umetnickog, istorijskoh i
arheoloskog bogatstva

* mere za ocuvanje neonobovljivih prirodnuih resursa i dr. posebno navedeni
izuzeci.
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POSEBNI IZUZECI OD LIBERALIZACIJE

= zastita bezbednosti

= zastita ravnoteZe plantog bilansa

= zastita od prekomernog uvoza (eng. safeguards measures)
Primena Dogovora o reSavanju sporova

Osnovni principi:

= drZave ugovornice nemaju pravo da same odrede da |i su povredena pravila
GATT-a ili da suspenduju neku svoju obavezu koja proizlazi iz GATT-a, ve¢ moraju
pokrenuti postupak za utvrdivanje postojanja povrede;

= pravo da zapocne postupak ima drZzava, a ne preduzeée koje ima njenu pripad-
nost i koje je pretrpelo Stetu usled toga Sto je druga drzava povredila pravila GATT-
a.

Vise od 200 slucajeva od 1995. do danas — viSe od celog perioda trajanja GATT

1. Pregovori u cilju zakljuéenja poravnanja koje se sastoji od naknade u trgovin-
skim olaksicama, koje daje drzava koja je ucinila povredu drzavi koja je usled
toga pretrpela Stetu.

2. Postupak pred Panelom Tela za reSavanje sporova i izvestaj Panela, koji je
obavezujudi u pogledu utvrdenog Cinjeni¢nog stanja. U pogledu pravnih pi-
tanja postoji moguénost Zalbe Apelacionom telu.

3. Postupak po Zalbi protiv odluke Panela, koja mozZe biti potvrdena ili izmen-
jena. Apelaciono telo vrsi vertikalnu kontrolu odluke .

4. Telo za reSavanje sporova usvaja ili stavlja van snage odluku Apelacionog tela.

Odluke obavezujuce za sve, ponekad uz probleme u sprovodenju (SAD-EU “hor-
monski spor”)

STO nema mogucnost da prinudi svog ¢lana da se ponasa na odredeni nacin.

Strana koje je pretrpela povredu traZi od tela za reSavanje sporova ovlascenje
za preduzimanje protivmera protiv strane Cija mera predstavlja povredu obaveza
STO. Radi se o suspendovanju obaveza koje tuzilac ima prema tuzenom u istom
sektoru trgovine robom i uslugama, kao i u drugim sektorima.

IzvOR, MILENA DORDEVIC, MATERIJAL SA INTERNETA
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GLAVA

MENADZMENT I MARKETING
SPOLJNOTRGOVINSKOG PREDUZECA

1 ¢ MENADZMENT

1.1 DEFINICIJE MENADZMENTA

Menadzment spoljnotrgovinskih preduzeca slican je kao kod drugih preuduzeca. Re¢
menadZment ima znacenje upravljati, voditi, rukovoditi, raspolagati sa ne¢im. Pojam
podrazumeva timove (ljudske resurse) koji obavljaju taj upravljacki i rukovodni proces
kroz: planiranje, organizovanje, vodenje i kontrolu poslova i poslovanja. Navodimo
definicije menadZzmenta najuglednijih autora:

. Menadzment znaci koordiniranje aktivnosti vezanih za posao, tako da se one obav-
ljaju efikasno i efektivno - s ljudima i uz pomoc¢ drugih ljudi (Robins S.P. Decenzo,
D.A.,2001.,p.6),

2. Menadzment predstavlja pruzanje znanja u cilju otkrivanja kako postojece znanje
moze da se najbolje primeni da bi se proizveli rezultati. MenadZment je nova teh-
nologija znanja, vaznije od bilo kakve druge nauke: ,,Sustina menadzmenta je da se
znanje uc¢ini produktivnim.“ (Draker, 1997.), ili ,Bez sumnje da je osnovni zadatak
menadzmenta ostao isti, osposobljavanje ljudi da zajednicki deluju ka ostvarivanju
postavljenih ciljeva, zajednickih vrednosti, odgovarajuce strukture, i obuke i raz-
voja potrebnih da bi se izvrsili poslovi i reagovalo na promene. (Draker, 2002, str.
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11.). Pojava menadzmenta je omogucila da znanje od drustvenog ukrasa i luksuza
preraste u istinski kapital bilo koje privrede (Draker, isto, str 13.). ,Menadzment
se bavi ljudskim bi¢ima. Njegov zadatak je da osposobi ljude da zajednicki rade,
da svoje potencijale u¢ine delotvornim, a svoje slabosti irelevantnim). To iziskuje
organizaciju, da bi menadzment postao klju¢ni, odlu¢uju¢i faktor (Draker, 2002,
str 17.).

Preduzece ima misuju i postoji da bi zadovoljavalo i kreiralo kupce i pozitivno uti-
calo na zaposlene, vlasnike, zajednicu i drustvo, da svojim robama i uslugama do-
prinese kvalitetu Zivota modernog ¢oveka i drustvene zajednice: ,,Niko nije znao da
mu je potreban fotokopir aparat i kompjuter, dok oni nisu izneti na trziste. Potreba
mozda nije ni postojala sve dok nisu preduzete odredene poslovne mere da bi se
ona stvorila, putem inovacije, kredita, propagande ili vestine prodaje. U svakom
slucaju radi se o poslovnoj meri koja je dovela do stvaranja kupaca. Kupac odreduje
$ta jeste jedno preduzece. Sam kupac i njegova spremnost da plati odredenu robu
ili uslugu pretvaraju ekonomske resurse u bogatstvo, stvari u robu. Ono $to kupac
kupuje i $to smatra vredno$c¢u nikad nije samo proizvod. Uvek se radi o korisnosti,
tj. o onome $to proizvod ili usluge obezbeduju.“(Draker, 2002, str 23. i 24.). Svrha
preduzeca je da stvara kupce, pa menadzment mora da se usredsredi na dve osnovne
funkcije: marketing i inovacije.

Istinski marketing krece od kupca, njegove demografije, njegove stvarnosti, njegovih
vrednosti. On ne postavlja pitanje: ,,Sta Zelimo da prodajemo?“ Postavlja pitanje:
,»Sta kupac zeli da kupi?“ Ne kaze: ,,To je ono $to nas proizvod ili usluga ¢ine®. Tvrdi
,Ovo je zadovoljavanje vrednosti i potreba koje kupac trazi.“ (Draker, 2002., str 24.).
Inovacije su ,takode, uslov i osnova uspeha. ,,Najproduktivnija inovacija je razli¢it
proizvod ili usluga koji stvaraju novu moguc¢nost zadovoljavanja potreba, a ne
unapredenje. Obi¢no ovaj novi i drugaciji proizvod ima visu cenu, ali ¢e dovesti do
produktivnije ekonomije.“ (Draker, 2002, str 25.).

3. Menadzment je proces odlucivanja i sprovodenja odluka, u uslovima stalnih pro-
mena po Semi:

PROMENE
N2
PROBLEMI/SANSE
NZ
MENADZMENT

N2

ODLUCIVANJE | SPROVODENJE ODLUKA

(Isak Adizas, Dijagnoza stilova upravljanja, Prometej, Novi Sad, 1994, str. 120).
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4. “Menadzment je proces objedinjavanja i usmeravanja pojedina¢nih izvora neophod-
nih za obavljanje poslovnih aktivnosti. Neophodni, ali nezavisni izvori se integrisu
u ukupan poslovni sistem, radi ostvarivanja ciljeva poslovanja. Uloga menadZmenta
je da integri$e, koordinira i usmerava aktivnosti podsistema i stavlja ih u racionalan
odnos sa sredinom u kojoj preduzece obavlja svoju poslovnu aktivnost.“ (Momc¢ilo
Milisavljevi¢, 2005, str. 4.)

5. “Menadzment je delotvorno znanje koje se primenjuje u kontinuiranom procesu:
planiranja, organizovanja, vodenja i kontrole, poslovnim aktivnostima radi ost-
varivanja organizacione svrhe i ciljeva, kako bi neka organizacija bila efektivna i
efikasna.” (Branislav Mas$i¢ i ost. autori, 2007, str 18.).

Pojam menadzment potic¢e od engleske re¢i manage (upravljati, voditi, rukovoditi).
Koren je u latinskoj re¢i manus, $to znaci ruka i francuskoj re¢i menage, $to znaci vodenje
domacinstva. Radi se o disciplini koja potice is starog Egipta, oko 4 500 godina pre nase
ere, a teorijski je uobli¢ena neposredno posle Drugog svetskog rata. Tejlor je u svojim ra-
dovima koristio re¢i menadzment i menadzer u njihovom sada$njem znacenju. U SAD se
re¢ menadzment ne odnosi samo na proces nego i na ljude koji vode procese, s tim da je u
drugoj polovini XX veka odvojena re¢ menadzer od vlasnika preduzeca. Cilj menadzmenta
je uspostavljanje ili poboljsanje rezultata neke organizacije iz bilo koje delatnosti, a oni
najvise zavise od kvantuma znanja menadzera i zaposlenih radnika.

»Zdravlje preduzeca je u rukama rukovodstva. Zdrava kompanija i bolesno drustvo su
retko kada spojivi. Zdrave kompanije zahtevaju zdravo, ili barem funkcionalno, drustvo.
Zdrava drustvena zajednica je neophodan preduslov uspe$nog preduzeca koje se razvija“
(Draker, 2002, str 46.).

»Istinsko ulaganje u drustvo znanja, nije vise ulaganje u masine i alate. Ono je ulaganje u
radnika, znanja. Bez toga su masine, bez obzira koliko napredne i sofisticirane, neproduk-
tivne. Dodatni zakljucak glasi: po$to drustvo znanja neizostavno mora da bude drustvo
organizovanja, njegov centralni i znacajan organ je menadzment.“ (Draker, 2002, str
195.1196.). Draker dalje objasnjava da znanje vezano za pojedinca, znaci da je genericko
i mobilno, brzo se seli iz preduzeca u preduzece, pa su i preduzeca, kao skupine ljudi,
mnogo manje ¢vrsto organizovana nego ranije. Iz misije preduzeca, a svako preduzece
i privredna delatnost su specifi¢ni, proizilazi strategija, a ona odreduje organizacionu i
kadrovsku strukturu.

U poslednjih pola veka shvatili smo da je menadZzment bitan za sve organizacije, bez
obzira na delatnost. Svi rukovodioci obavljaju iste poslove bez obzira na to ¢ime se organi-
zacija bavi. Svi treba da okupe ljude, koji poseduju razli¢ita znanja da bi rezultati bili bolji.
Svi treba dobro da razmotre $ta su rezultati u organizaciji, a nakon toga da definisu ciljeve.
Svi su odgovorni za ono $to nazivamo ,teorijom poslovanja® tj. pretpostavkama na kojima
organizacija zasniva odluke $ta da radi, kao i svoj u¢inak i delovanje. Za sve njih je potre-
ban organ koji uobli¢uje strategije, odnosno sredstva da bi ciljeve organizacije pretvorili
u rezultate. Svi treba da definiSu vrednosti, sistem nagradivanja i kaZnjavanja, a sa njim i
duh i kulturu preduzeca. Svim je menadzerima potrebno poznavanje menadzmenta kao
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poslaidiscipline, kao i poznavanje i razumevanje same organizacije, njene svrhe, vrednosti,
okruzenja, trzista i klju¢nih sposobnosti. (Draker, 2002, str. 196.).

MenadZment se menjao kroz istoriju. Carls Dikens u romanu ,.Te§ka vremena“ iz 1854.
godine prikazuje da radnici rade za ,vlasnika“ Krajem devetnaestog veka ,fabrika® a ne
vlasnik, biva poslodavac. U dvadesetom veku“ globalna korporacija ,,a ne fabrika®, postaje
poslodavac. Gazdu je zamenio $ef, koji i sam ima $efa u devedeset i devet odsto slucajeva.
(Draker, 2002, str. 194.). Era znanja ponovo u centar stavlja njegovog nosioca, menazera
koji ne mora da zavisi od krute organizacije preduzeca.

Menadzment je kontinuiran proces kojim se pokrece i usmerava poslovna aktivnost
radi ostvarivanja svrhe poslovanja preduzeca, a rezultat procesa upravljanja je poslovna
odluka i njena primena u poslovnoj aktivnosti. Upravljanjem se pribavljaju i alociraju iz-
vori na one proizvode i usluge kojima se podmiruju potrebe gradana, privrede i drustva,
a ekonomski karakter menadzmenta se ogleda u sticanju profita. Sustina je kreiranje
koristi i isporuka robe kupcu koja za njega predstavlja pravu vrednost. U savremenom
menadzmentu i marketingu proizvod ili uslugu ne definise proizvoda¢ nego potrosac.
Preduzece se osniva da bi zadovoljilo potrebe potrosaca, privrede i drustva koje imaju
trajni karakter, iz Cega proizilazi i trajna aktivnost upravljanja i ostvarivanja rezultata
preduzeca.

Svako preduzece, koje posluje u razli¢itim delatnostima je specificno, vazna je njegova
drustvena dimenzija jer svako preduzece posluje u privredi, ali i u drustvu. Menadzeri
mere svoje pozicije unutar preduzeca i spolja, preduzece postoji sve dok privreda i drustvo
veruju da je ono neophodno, korisno i produktivno. Uspeh preduzeca polazi od definisanih
ciljeva poslovanja i izbora poslovne delatnosti. Uspeh preduzeca zahteva konkretizovane
ciljeve koje treba postaviti u osam klju¢nih oblasti:

¢ Marketing,

¢ Inovacije,

¢ Ljudski resursi,

¢ Finansijska sredstva,

+ Fizicka sredstva,

¢ Produktivnost i ekonomic¢nost,
¢ Drustvena odgovornost i

¢ Ostvarivanje profita.

Nabrojani ciljevi odreduju strukturu posla, klju¢ne aktivnosti koje moraju da se
izvrSavaju i, iznad svega, raspodelu ljudi na date zadatke. Ukoliko se ne odredi ono $to ¢e
se raditit i vrednovati i koja ¢e biti merila u jednoj oblasti, sama oblast se nece razvijati.
(Draker, 2002., str 32. i 33.).

Izvori su kadrovski, tehnoloski, fizi¢cki, finansijski i sl. Sposobnost je stru¢nost
preduzeca da koordinira svoje izvore i njihovo usmeravanje u prave svrhe koriscenja,
kako bi radnici primali zarade, a vlasnici profite. Stru¢nost se oslanja na rutinu preduzeca
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- nac¢in na koji preduzece odlucuje i upravlja svojim internim procesima da se ostvare
ciljevi poslovanja. Uopsteno govoredi, sposobnost preduzeca je proizvod njegove organi-
zacione strukture i sistema kontrole. Ti sistemi specifikuju kako se i gde donose odluke u
preduzecu, kulturne norme i vrednosti u preduzec¢u. Po definiciji, sposobnosti su neopi-
pljive, one leze koliko u pojedincima, toliko i u na¢inu na koji oni komuniciraju, saraduju
i donose odluke u preduzecu.

Preduzetnicki menadzment u novim poslovima i preduze¢ima ima svoja ¢etiri osnovna
zahteva:

¢ prvo, usredsredenost na trziste,

¢ drugo, sposobnost finansijskog planiranja, pogotovo priticanja svezeg gotovog
novca (cash flow) i zadovoljavanja potreba u kapitalu,

¢ trece, kontinuirano formiranje vrhovnog rukovodeceg tima, preventivno i na vreme,

¢ najzad, ¢etvrto, on zahteva od osnivaca - preduzetnika, donosenje odluke o sop-
stvenoj ulozi, oblasti rada i angazovanju, i odnosima prema ostalim rukovodiocima
kompanije. (Draker, 2002, str 124.).

MenadzZment, bez obzira na to koje sve nazive nosi, svodi se na moto ,radi naj-
pametnije ili ,najbolje uradi€ ili ,,izbegavaj ono $to nije potrebno uraditi i to je
$tetno.“ Menadzment je stalni proces reSavanja problema sa kojima se susrece preduzece
u obavljanju svoje poslovne aktivnosti., a sadrzi Cetiri klju¢ne faze u ostvarivanju njegove
uloge, procesa i rezultata i to:

Menadzment daje svrsishodnost privrednoj aktivnosti preduze¢a usmeravajuci je na
ostvarivanje drustveno prihvatljivih ciljeva poslovanja. Menadzment je preduslov za op-
stanak, rast i razvoj preduzeca, koji se ne iscrpljuje samo u donosenju poslovnih odluka
ve¢ ukljucuje i preduzimanje akcija za njihovo ostvarivanje i kontrolu. Pretpostavlja odgo-
vornost menadzera i tima top menadzmenta za efikasno i efektivno kori§¢enje izvora
preduzeca. Menadzment se deli na operativni i strategijski:

Operativni menadZment podrazumeva proces obavljanja tekucih aktivnosti vezanih
za transformaciju inputa u autpute, na efikasan i efektivan nacin. Jasnije re¢eno pod opera-
tivnim menadZmentom podrazumeva se proces pribavljanja inputa, njihova transformaci-
ja u autput, te realizacija i naplata autputa (proizvoda i usluga) radi odrzavanja preduzeca
i sticanja profita. U operativnom menadZzmentu najvaznije je postaviti ciljeve, rasporediti
resurse i usredsrediti se na akciju optimalizacije profita i minimalizacije rizika. Operativni
menadzer je odgovoran za integraciju ljudi, materijala, masina i vremena, a radi §to boljih
rezultata poslovanja. Time on ostvaruje produktivnost rada, ustede i dodatnu vrednost.

Strategijski menadZment predstavlja kontinuirani proces dugoro¢nog - po moguc¢nosti
trajnog - odrzavanja organizacije na nacin koji obezbeduje njen kontinuiran uspeh i nap-
redak, zasti¢en od iznenadenja i koristan vlasnicima, radnicima, okruzenju i drustvenoj
sredini. Za strategiju su nam potrebne sistematske informacije o okruzenju, posebno o
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trzistu, kupcima, tehnologijama, finansijskim izvorima, o promenama u domacoj i svet-
skoj privredi. Najve¢i profitni centar za preduzece je kupac koji ima plateznu mo¢, a on
se pridobijaju na Cetiri nacina:

¢ kreiranjem koristi,

¢ utvrdivanjem odgovarajucih cena,

¢ prilagodavanjem drustveno - ekonomskoj realnosti klijenta,

¢ isporukom onoga §to za klijenta zaista predstavlja pravu vrednost.

Menadzment preduzeca stalno mora da se pita: $ta je prava ,,usluga®, prava vrednost
za korisnika, potrosaca ? (Draker, 2002., str 164.). Neuspeh se najpre vidi ako dinamika
prodaje, trzi$no ucesée i konkurentnost preduzeca slabi, a smanjuje se broj efektivnih
kupaca posebno onih znacajnih.

»OkruZenje u kome posluju savremene organizacije postaje sve dinamicnije,
razlicito, teSko, opasno i puno diskontinuiteta. Jedina izvesnost u organizacionom
Zivotu jeste izvesnost promene, a jedina stabilnost je stabilnost u kretanju.“ (Milovan
Stanisi¢, Branislav Masié, 2009, str 10).

Za svaku kompaniju vazna je inovacija i procena sopstvenog ucinka u sferi inovacija, a
svaka se kompanija mora pitati, koje su njene inovacije postigle uspeh i koliko je od takvih,
nasih inovacija. Da li je nas ucinak srazmeran postavljenim ciljevima? Da li je pobolj$ana
pozicija na trzistu? Kakvi smo u poredenju sa konkurencijom? Namece se uvek vise pitanja
nego §to ima odgovora, a najvaznije je da se postavljaju prava pitanja. Inovacije su na-
jopipljivije kada je u pitanju porast produktivnosti i stopa povracaja ulozenog kapitala.
(Draker, 2002. str. 90.191.).

1.2. SUSTINA MENADZMENTA

Postoje Cetiri sustinske faze u procesu menadzmenta: planiranje, organizovanje,
vodenje i kontrola.

1.2.1 Planiranje u menadZmentu

Planiranje znaci ocenu budu¢nostri, odnosno analizu faktora i postavljanje ciljeva
od kojih ¢e zavisiti efikasno i efektivno poslovanje preduze¢a u budu¢nosti. Planiranje
znaci da je preduzece u dilemi da li da ga u budu¢nost vode slucajni i stihijski dogadaji,
ili da ono svesno i programirano uti¢e na te dogadaje i iste prilagodava uspehu svoje
organizacije. Preduzece koje planira spremno docekuje promene, dok preduzece koje ne
planira stalno resava nepredvidive, iznenadno nastale probleme. Planiranje je osnovna
pretposavka stabilnog i uspesnog poslovanja. ,,Planiranje znadi sistematsko razmisljanje
o buduénosti preduzeca, sa akcentom da se ona stvara akcijom u sadasnjosti. Planiranje je
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kreiranje promena, a ne konzerviranje stanja. To je aktivnost da se nesto desi §to se inace
bez planske akcije ne bi desilo. Planiranje je kontinuelni proces donosenja planskih odluka
kojima se unose promene u odnos izmedu preduzeca i sredine. Planiranje omogucava
da preduzece prosiri svoju paznju izvan granica trzista na kome obavlja svoju poslovnu
aktivnost u sadasnjosti.“ (Milisavljevi¢, 2009. str 3).

Sistem strate$kog planiranja nastaje iz potrebe da menadzment razmislja strateski, vrsi
se analiza i procena konkurentske situacije i grane u kojoj preduzece posluje, predvidaju
se novi trendovi i pojave u privredi. Vrsi se dinamicka alokacija izvora zasnovana na nji-
hovom potencijalu u stvaranju vrednosti. MenadZment je u ve¢oj meri orjentisan na nove
proizvode i nova trzista, a akcenat se stavlja na inovacije i istrazivacko - razvojnu aktivnost
preduzeca. Najveca paznja se posvecuje proucavanju potrosaca i konkurencije, kako na
domacem tako i na medunarodnom trzistu, sve je u funkciji rasta i razvoja preduzeca i
uskladenosti potencijala preduzeca sa sredinom u kojoj ono posluje.

Tri su najbitnija atributa strategijskog planiranja. Prvi je njegova orijentisanost na
bazi¢no pitanje efektivnosti preduzeca - izbor pravog poslovnog podrucja. Drugi je njegova
orijentisanost na promenu - poboljsanje strategijske pozicije preduzeca. Tre¢i je usmeren
na rast i razvoj preduzeca na domacem i medunarodnom trzistu. Strategijsko planiranje
ukljucuje tri faze aktivnosti: strategijsku analizu, strategijski izbor i strategijsku promenu.

»Relativna vrednost strategijskog planiranja meri se njegovim doprinosom:

1. preciznom identifikovanju snaga i slabosti preduzeca; 2. identifikovanju postojece i
potencijalne prednosti u odnosu na druge ucesnike u privrednom poslovanju; 3. proceni
rizika pojedinih alternativnih pravaca akcije, i 4. procesu interne konzistentnosti elemenata
strategije. Strategijsko planiranje doprinosi da se izbegne greska da se alokacija izvora obavi
pre nego §to se formuliSe strategija, ili da se strategija formuli$e a alokacija izvora obavlja
spontano. Konac¢no, strategijsko planiranje je kreativan pristup procesu planiranja koji u
fokusu ima buduc¢nost sadasnjih odluka.” (Milisavljevi¢, 2009., str 8.).

U strategijskom planiranju jasna procena izvora preduzeca igra posebnu ulogu, potreb-
na je analiza postojecih i nedostajucih izvora kao i analiza upotrebe raspolozivih izvora,
odnosno nacina pribavljanja dodatnih izvora. Preduze¢e moze imati veoma solidne izvore,
a da oni ne daju zadovoljavajuce rezultate, jer je njegova poslovna aktivnost usmerena
na trzista koja su u opadanju. Takode su znacajni stavovi o misiji i viziji, konkurentskom
poredenju (benchmarking), satisfakciji potrosaca, strategiji rasta i planiranju performansi
efikasnosti i efektivnosti, autsorsingu i sl. Drugacije rec¢eno, da li je preduzece izabralo
prava poslovna podrudja, da li se kre¢e u ispravnom smeru, posebno prema potrosacima
i dali radi efikasno?

Knjigom ,,Strategijski fokusirana organizacija: kako balanced scorecard company us-
pevaju u novom poslovnom okruzenju®, Kaplan i Norton su naveli pet principa koji ¢ine
okvir za stvaranje strategijski fokusirane kompanije i to:

¢ pokrenuti promenu kroz liderstvo sa vrha kompanije;

¢ prevesti strategiju u operatine rokove;
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¢ uskladiti (izbalansirati) organizaciju prema strategiji;
¢ motivisati, kako bi strategija postala deo posla svakog zaposlenog i
¢ nastojati da strategija postane kontinuiran proces. (Kaplan, R.S., Norton, D.P. 2001,).

Strategijski fokusirana organizacija uz primenu tzv. strategijske mape - puta, stvara
pretpostavke za balansiranje procesa, ljudi, tehnologija i kultura sa zahtevima potrosaca
i ciljevima akcionara. Strategijske mape obezbeduju okvir za aktiviranje nematerijalne
imovine u stvaranju vrednosti, a sastoje se od ciljeva, sazetih iskaza onog $to moramo
raditi dobro u perspektivi, kako bismo uspesnije izvrsili strategiju.

Pokretanje promena kroz liderstvo sa vrha kompanije je pocetni i najvazniji korak
balansiranog uspeha kompanije -BSC. Prevodenje strategije u medusobno povezane
ciljeve je drugi korak koji logi¢no sledi.

U tre¢em koraku: uskladiti - izbalansirati organizaciju prema strategiji, autori su
uveli strategijske mape i scorecard (mere i targeti) u prevodenju strategije u akcioni plan,
uz kaskadni sistem i balansiranje organizacionih jedinica i korporativnog osoblja. Or-
ganizaciono balansiranje omogucuje sinergiju poslovnih jedinica i osoblja u okviru istog
korporativnog sistema.

U objasnjenju cetvrtog principa: motivisati, kako bi strategija postala deo svacijeg
posla, akcenat su stavili na pitanja stvaranja strategijske svesti kod svih zaposlenih,
uskladenost i motivisanost li¢nih ciljeva i akcija, kao i razvoj kompetentnosti. Da bi strate-
gija postala kontinuirani proces Kaplan i Norton, u svojoj knjizi iz 2006. godine, predlozili
su sistem operativnog planiranja, budzetiranja i kontrole, $to ¢ini osnovni sadrzaj petog
principa strategijski fokusirane organizacije (Kaplan R.S., Norton, D.P. 2006).

Najnovijom knjigom iz 2008., Kaplan i Norton su dosli do sveobuhvatnog menadZzment
sistema koji povezuje strategiju i poslovne akcije. Uvode ,,premiju izvr$enja“ te poveza-
nost strategije i operacija za konkurentsku prednost. Sistem pravi sintezu i integrise do-
prinose autora i uvodi brojne menadzment inovacije, uklju¢ujudi razvoj strategije, opera-
tivni menadZment, obracun troskova zasnovanih na aktivnostima, poslovnu inteligenciju
i analiticke alate za merenje konkurentske prednosti. (Kaplan, R.S, Norton, D.P. 2008).

Da bi uspevalo na trzistu, a posebno odrzavalo vodecu poziciju, svako preduzec¢e mora
da bude sposobno da vrsi istrazivanja, da projektuje, da se razvija, organizuje, proizvodi i
izvozi, investira u bilo kom delu sveta, da koristi prave informacije i stalno se tehnoloski
inovira. Strategijski menadzment ukljucuje kako strategijsko planiranje, tako i strategi-
jsku akciju da se planovi ostvare. Njegov je zadatak eliminisanje otpora promenama i
uskladivanje ciljeva preduzeca i sredine. On omogucava da se preduzece osposobi za iz-
begavanje kriza u podrucjima poslovne aktivnosti. Planiranju prethodi strateska analiza
gde je sada preduzece nalazi i kakvim se stazama krece. Planiranje obuhvata:

¢ stratesku analizu pozicije preduzeca u privredi,
¢ strategiju rasta,

¢ strategijsku viziju o misiji preduzeca,
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¢ strategiju potrosaca,

¢ strategiju trziSnog ucesca,

¢ strategiju dobrih bilansa i rezultata poslovanja u cilju povecéanja zarada i profita,
¢ izbor izmedu alternativnih strategija.

¢ Stalno se mora postavljati pitanje:

¢ dalije preduzece maksimalno iskoristilo trziste,

¢ dali su troskovi proizvodnje i prodaje najnizi, a profiti najveci,

¢ dali postoje pretpostavke za dalji rast i razvoj i da li se one adekvatno koriste?

U strateSkom menazmentu preduzece mora biti sklono stalnim promenama i
prilagodavati se sredini i nijedna dugoroc¢na odluka nikada se ne sme smatrati konac-
nom. Posto preduzece zZivi od domace i inostrane traznje, za strategiju je vazno pravilno
ukomponovati izvoz i uvoz u stope rasta i ukupnog razvoja.

1.2.2 Organizovanje u menadZmentu

Dobra organizacija je pola uspeha preduzeca, najbitnija institucija savremenog drustva.
Termin organizacija se koristi da se opiSe proces organizovanja, kako bi se na pravi nacin
usmerili i iskoristili ljudi i sredstva za ciljeve preduzeca. Ljudi stvaraju organizaciju da bi
ostvarili neke ciljeve, koje kao pojedinci nisu u stanju da ostvare. Klju¢ni elementi svake
organizacije su svrha i cilj koji Zele da se ostvare, ljudi i struktura, koja odgovara prirodi za-
dataka koje organizacija namerava da obavlja. Organizacija je osoben sistem meduzavisnih
ljudi, neophodan za ostvarivanje specifi¢nih ciljeva u privredi i drustvu.

Organizacija je proces definisanja posla koji treba obaviti i stvaranja strukture potrebne
za ostvarivanje zadataka kojima se realizuju ciljevi poslovne aktivnosti. Problem organi-
zacije je iznalaZenje balansa izmedu potrebne decentralizacije i centralizacije odnosno
integrisanosti funkcija preduzeca. Potrebno je resurse uklopiti u sistem meduzavisnosti
odnosa pojedinca i grupe ljudi, izvrsiti podelu rada i funkcija, kao i utvrditi okvir za proces
upravljanja, da bi se ostvarila efikasnost i efektivnost preduzeca.

Organizovanje, kao faza procesa upravljanja, obuhvata odredivanje posla koji treba da
se obavi, podelu rada medu zaposlenim i postavljanje mehanizma koordinacije aktivnosti
u preduzecu. Najznacajniji proizvod procesa organizovanja je organizaciona struktura
koja predstavlja ukupnost aktivnosti i odnosa koji ¢ine da preduzeca uspesno funkcionise
u teku¢em periodu i na dugu stazu. Za uspeh organizacije je znacajna vertikalna i hori-
zontalna organizaciona struktura, a posebno kako su filijale i profitni centri uklopljeni u
ukupnu strukturu kompanije.

Organizaciona struktura, koja je rezultat procesa organizovanja i organizacionog

ponasanja, treba da odgovara ciljevima i sredini u kojoj preduzece obavlja svoju poslovnu
aktivnost. Ona nije sama sebi cilj nego sredstvo da se ostvare rezultati i ciljevi poslovanja.
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Organizaciona struktura se prilagodava datim okolnostima i donetim odlukama. Daje se
$ema organizacione strukture:

Sema 3. Osnovni elementi organizacije

Tehnologija

Izvor: Momcilo Milosavljevi¢, Savremeni strategijski menadzment, trece izdanje,
Megatrend, Beograd, 2005., str. 469

ORGANIZACIONA SEMA PREDUZECA X

Skupstina
Upravni odbor
Nadzorni odbor

Direktor
Pravni i opsti poslovi Planiranje i razvoj Ljudski resursi
Proizvodnja Marketing Finansije
- nabavka (uvoz) - finansijski menadZment
- prodaja (izvoz) (likvidnost i investicije)
- reklama - racunovodstvo

- evidencija, blagajna, likvidatura
- finanijske analize i izvestavanje

U proizvodnom preduzecu znacajna je proizvodnja, a u trgovinskom prvenstveno mar-
keting i finansije. Marketing i finansije su nali¢ja istog lika. Bez prodaje nema naplate, a
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bez naplate nema nabavke niti obnavljanja ponovnog ciklusa proizvodnje i prodaje. Isto su
vazni racunovodstvo i stalne analize da bi se videlo u kom pravcu se organizacija krece. U
organizaciji je svaka funkcija vazna i povezana, sve deluju kao celina, kao ljudski organi-
zam. Sektorski interesi treba da motivi$u uspeh i ne smeju razarati celinu organizacije.

U spoljnotrgovinskom preduzecu organizacija moze biti uspostavljena po:
¢ funkcionalnom principu,

¢ predmetnom principu,

¢ geografskom principu,

¢ kupcima,

¢ meSavini prethodnih principa ili njihovog dela i

* slozenoj matrici.

U osnovi funkcionalnog pristupa su pojedine aktivnosti koje se odnose na proces
distribucije robe i usluga od proizvodaca do potrosaca, finansije, planiranje i razvoj,
pravni i opsti poslovi, kadrovski poslovi. Postoji ve¢i broj funkcija marketinga, kao $to
su: istrazivanje trziSta, nabavka, prodaja, reklama, skladistenje, transport i sl., a i druge
funkcije koje imaju slozenu strukturu.

U predmetnom pristupu organizacija marketinga je izvr§ena po proizvodu, grupi
proizvoda, industrijskoj grani. Specificni su pristupi marketingu kod hrane, energije, iroke
potrosnje, repromaterijala, opreme, gradevinskih radova i pojedinih vrsta usluga i transfera
tehnologija, kod industrije, gradana kao potrosaca, drzave.

Kod geografskog pristupa marketinske organizacione jedinice formirane su, za sve
proizvode, usluge i marketing aktivnosti po geografskim podruc¢jima, na primer:

¢ Evropska unija i druge zemlje zapadne Evrope,
¢ Zajednica Nezavisnih Drzava,

+ Severna Amerika,

¢ JuZna Amerika,

¢ zemlje Magreba,

¢ ostala Afrika,

¢ Srednji istok,

¢ Indija i ostale zemlje Juzne Azije,

+ Indokina,

+ Kina,

¢ Japan,

* zemlje ,azijski tigrovi“ i ostale zemlje Azije,
¢ Australija i Okeanija.

Geografska §ema moze biti i po zemljama, na primer 20 - 30 zemalja sa kojima odredeno
preduzece ostvaruje ,,gro“ svoga spoljnotrgovinskog prometa.
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Kod organizacije po kupcima (potrosa¢ima) - nekad i dobavlja¢ima, prednost se daje
klju¢nim kupcima odnosno dobavlja¢ima. To je slucaj kada se poslovi preduzeca obvaljaju,
na primer, sa 50 krupnih kompanija, kada se radi o dobrovoljno udruzenim trgovinskim
lancima, kooperaciji, franizingu, poslovnim alijansama i slicno. Ovde su marketing i
poslovne aktivnosti struktuirane po razli¢itim grupama potrosaca u svetu.

Mesavina prethodnih principa Cesta je u praksi, a najéesce se kombinuju robni i geo-
grafski princip, ili robni sa organizacijom po dobavlja¢ima i kupcima.

Kona¢no matri¢na struktura je najslozenija. Ona kombinuje vise, ¢esto sve, mod-
ele organizacije (najcesc¢e funkcionalni, proizvodni i georgafski princip organizovanja
spoljnotrgovinskog marketinga).

1.2.3 Vodenje - liderstvo u menadZmentu

Donosenje pravih kadrovskih odluka iz domena ljudskih resursa je odlika pravilnog
upravljanja organizacijom. Takve odluke otkrivaju kompetentnost upravljanja, $ta su mu
vrednosti i da li se svoj posao odgovorno shvata. Organizacija stalno mora da kompletira
i obnavlja svoj ljudski kapital i da ga racionalizuje, da bi obezbedila sebi trajanje, tj. da ne
bi nestala. Danas organizacija treba da stvara i obucava ljude koji ¢e biti sposobni da je
vode sutra.

Liderstvo ili tzv. top menadzment, je znacajno za uspeh svakog preduzeca i drustva,
pa i spoljnotrgovinskog, ali su znacajni i srednji i najnizi nivo menadzmenta. Kada je
Krajsler trebalo da likvidira sedamdesetih godina XX veka svojim znanjem, upornosc¢u
i vestinom vodenja spasio ga je Li Ajakoka, pretvorivsi ga u uspesnu firmu. Cuvena je
njegova izreka: ,konkurentnost se stvara u $kolskoj klupi®. SONY je zvezdane rezultate
postigao pod vodstvom Akija Morite. Americki investicioni fond Berksir Hatvei (Berk-
shire Hathway) krenuo je sedamdesetih godina od nule da bi za samo 10 godina dostigao
bogastvo od 100 milijardi dolara, pod mudrim vodstvom Vorena Bafeta (Warren Buffet).
Bil Gejts svojom pronicljivos¢u i upornim radom stvorio je Majkrosoft, ponos americke
privrede i za nepunih 10 godina postao najbogatiji covek sveta.

Efektivnost lidera znaci da on svojim aktivnostima i ponasanjem povecava vrednost
preduzeca koje vodi. Rezultat njegove aktivnosti treba da bude veci autput nego input,
ne samo staticki mereno, $to je odlika efikasnosti, nego kontinuirano i dinamicki, $to je
odlika efektivnosti. Kompetentnost lidera se ogleda u sposobnosti da, u situaciji sa bro-
jnim ogranicenjima, doprinese da preduzece ostvari dodatnu vrednost. Lider neposredno
dodaje vrednost usmeravajuci, koordinirajuci i motivi§uci zaposlene da se angazuju na
najbolji mogudi nacin u ostvarivanju ciljeva preduzeca. Postoji feedback (povratna sprega)
o vrednosti koju dodaje menadzer i on moze na osnovu tako dobijenih informacija da
prilagodava svoju kreativnost i nac¢in ponasanja. Kompetentnost znaci sposobnost da se
doda vrednost, a ogranicenja su kontekst i objektivna situacija u kojima preduzece obavlja
svoju poslovnu aktivnost. (Milisavljevi¢, 2005, str. 255.)
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Navike uspe$nih ljudi slikovito je opisao Stiven Kavi, svrstavsi ih u sedam glavnih:
1. budite proaktivni,

pocnite od zamisljenog svrsetka,

birajte bitno od nebitnog stavljajui prvo najvaznije stvari,

razmisljajte o obostranoj koristi,

trazite prvo da razumete, pa tek onda da vas razumeju,

sinergizujte, zajedno mozemo vise, celina je vide od zbira pojedina¢nog,

Nk w

naostrite testeru, investirajte u sebe fizicki, psihi¢ki i obrazovno.
(Covey, Stephen R, 2004.).

Ove navike uspesnih ljudi svode se na model ,vidi - radi — uspevaj“. Za dobrog
menadzera (vodu) potrebni su geni, a jo$ vise rad i znanje.

Mo¢ je osnovna pokretacka energija potrebna da se strateska poslovna vizija prevede
u stvarnost. Rasel, poznati britanski filozof, svojevremeno je rekao da je fundamentalni
pokreta¢ drustva mo¢, na isti nacin kao $to je energija fundamentalni koncept u fizici.
Moc¢ je neophodna za stvaranje i realizaciju strategijske promene putem izbora adekvatnih
strategija preduzeca i njihovog ostvarenja.

Liderstvo povecava efikasnost kroz slede¢i lanac aktivnosti:

¢ stvaranje privlacne vizije za preduzece,

¢ povecanje obaveza i napora zaposlenih,

* povecanje kvaliteta proizvoda i produktivnosti rada,

¢ povecanje prodaje i dobiti preduzeca.

Jukl pravi razliku izmedu tri tipa lidera: orijentisan na zadatak, orijentisan na interper-
sonalne odnose i orijentisan na promene. Orijentacija na zadatak znaci da je preokupacija
lidera obezbedenje stabilnosti i vr$enje postepenih promena u kvalitetu i produktivnosti.
Orijentacija na interpersonalne odnose znaci poboljSanje ljudskih odnosa u organizaciji i
njihova prisna kooperacija, a sve radi povecanja satisfakcije pojedinaca sa poslom i njihova
identifikacija sa organizacijom kroz ve¢u motivisanost. Orijentacija na promene znaci da
je preokupacija lidera poboljsanje strategijske pozicije preduzeca kroz njegove promene i
prilagodavanje promenama u sredini. (Yukl G., 1994., p. 5.).

1.2.4 Kontrolisanje (kontrola) u menadZmentu

Kontrola omoguc¢ava menadzerima da prate efikasnost svoga planiranja, organizovanja
i liderskih aktivnosti. Njen je cilj preduzimanje korektivnih mera kada i gde je to potreb-
no. Kontrola je cetvrta upravljacka funkcija u menadZment procesu, ali je isto tako
znacajna kao i prethodne tri. Spoljnotrgovinska preduzeca koriste kontrolu da bi mogla
da ostvare zadovoljavajuci napredak ka svojim ciljevima i da efikasno koriste svoje resurse
i ostvaruje uspehe u spoljnoj trgovini i svom poslovanju.
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Izmedu ostalog kontrola je potrebna, u savremenim uslovima, zbog:

*

*

*

kreiranja boljeg (totalnog) kvaliteta;

preduzimanja i savladavanja promena (radi podsticanja mogucnosti i smanjenja
rizika);

brzeg uvodenja novih proizvoda i usluga;

stvaranja vece dodatne vrednosti (prednost u odnosu na konkurenciju);

uvodenja delegiranja i timskog rada (participativni menadzment koji motivise rad-
nika). (Steingraber, 1990., p. 149.).

Da bi kontrola uspela potrebno je poznavati i primenjivati sledece tipove standarda:

1.

standarde kvaliteta kako bi oni odgovorili o¢ekivanjima potrosaca za proizvode i
usluge preduzeca,

fizicki standardi (nemonetarni) koriste se za kontrolu pojedinih inputa: materijal,
oprema, radna snaga, energija i sl.,

finansijski standardi, koji mere efikasnost upravljanja novcem, posebno ostvarivanje
likvidnosti,

standardi za kapital mere efekte investiranog kapitala (na primer prinos na inves-
ticije),

. standardi prihoda su monetarna merila efekata u prodaji: ukupan prihod, prose¢an

prihod po kupcu, prodaja po glavi stanovnika na odredenom podruéju, prosecan
prihod po prodavcu, prosecan prihod po m2 prodajnog prostora i sli¢no,
standardi troskova se koriste za analizu fiksnih, fiksno-varijabilnih, varijabilnih i
ukupnih troskova,

7. finansijski raciji su brojevi kojim se brzo mere efikasnost poslovanja preduzeca,

8. vremenski standardi prate ostvarenje pojedinih programskih standarda sa stanovista

10.

vremena,

neopipljivi standardi su standardi koje je tesko meriti, pa se procenjuju: na pri-
mer, sposobnost menadzmenta, efekti sindikalne aktivnosti, efekti orgnizovanosti
isli¢no,

ostvarivanje ciljeva je znacajan standard, jer meri kako se niz pojedinina¢nih ciljeva
u poslovanju ostvaruje kao celina.

Primena standarda je jako slozen posao, jer losa primena moze da proizvede pogresne
procene i orijentaciju, $to je izuzetno rizi¢no u poslovanju preduzeca. Zbog toga funkcija
kontrole mora biti dobro postavljena, organizovana i stalno nadzirana od menadzmenta
kao jedna od najznacajnijih aktivnosti u ukupnom poslovanju preduzeca.
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Sema 4. Osnovni koraci u kontrolnom procesu

Utvrditi
Metode za merenje
rezultata

Merenje
rezultata

Da li rezultati
odgovaraju
standardima

Ne raditi nista

Preduzeti kreativnu
meru
Ponovo oceniti
rezultate

Izvor: Mockler, R., The Management Control Process, Englewood Cliffs, New York, 1984.

Kontrola se deli na:

¢ takticku (operativnu) kontrolu i

¢ strategijsku kontrolu.

Takticka (operativna) kontrola bavi se teku¢im aktivnostima preduzeca, odnosima
inputa i autputa, ostvarivanjem tekuce proizvodnje i usluga, bilansima poslovanja, poka-
zateljima uspe$nosti, ostvarivanjem kvaliteta, propagandom, penetracijom trzista, finan-
sijskom likvidno$¢u, motivisanoscu radnika i sl.).

Strategijska kontrola bavi se merenjem ostvarivanja strategije razvoja preduzeca. Da
bi kontrola bila preventivna i uspesna menadzment kontrole mora da obuhvati sledece

procedure:

¢ Sta se kontrolise (kvalitet, rast proizvodnje i usluga, stanje na trzistu, finansijski
pokazatelji, ponasanje ljudskog faktora i sl.),

¢ ko kontrolise (precizno odredivanje internih organa kontrole),

* kako se kontroli$e-precizni standardi kontrole, sa ¢ime se ostvarenje uporeduje,

¢ nacin izvestavanja i kori$¢enje rezultata kontrole, ko preduzima mere da se slabosti

i greske otklone,

¢ spremnost na eksternu kontrolu kada je u pitanju primena zakona i propisa iz
oblasti kvaliteta, placanja poreza, sprovodenje politike cena i monetarnih mera,
urbanistickih propisa, radnih propisa, zdravlja, ekologije, platnog prometa,
spoljnotrgovinskog i carinskog sistema, deviznih tokova i sl.

Savremeno upravljanje spoljnotrgovinskim preduze¢em danas se ne moze ni zamisliti
bez dobre interne i eksterne kontrole ukupnog poslovanja.
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1.3. EFIKASNOST I EFEKTIVNOST POSLOVANJA U
SPOLJNOTRGOVINSKOM PREDUZECU

1.3.1. Efikasnost poslovanja

Bogatstvo ukljucuje novac, nekretnine, dragocenosti, hartije od vrednosti, ljudske
resurse, nematerijalnu aktivu - imidz firme. Portfolio imovine, ako je izbalansiran, znaci
da je ukupna imovina preduzeca dobro rasporedena sa stanovista zarade (uvecanja pro-
fita) i smanjenja rizika. Finansijski menadZment, zajedno sa proizvodnim i marketing
menadzmentom, je sve vazniji deo uspeha. On daje odgovore: kako zaraditi sredstva i
naplatiti potrazivanja, kako investirati - koliko iz dobiti, prodaje imovine, kredita, prodaje
hartija od vrednosti, kako plasirati viSak novca i kapitala, kako se i koliko zaduzivati, kako
odrzavati likvidnost, izbegavati rizike i sli¢cno. Pojam odredivanja vrednosti obuhvata:
knjigovodstvenu vrednost, trzinu vrednost, stvarnu vrednost, vrednost kontinuiranog
poslovanja i likvidacionu vrednost.

Ukupna imovina je jednaka ukupnim obavezama plus kapital vlasnika akcija ili udela.
Kapital vlasnika akcija ili udela je jednak imovini minus obaveze. Osnovni interes ak-
cionara je rast trziSne vrednosti akcija, $to zavisi od sposobnosti menadzerskog tima, ali i
opstih okolnosti, da li vlada prosperitet ili kriza na trzistu. Kada preduzece investira kapital,
to iziskuje trenutni izdatak novca uz ocekivanje buducih koristi, na primer, investicije u
imovinu kao $to je oprema, zgrade, zemljiste, uvodenje novog proizvoda, novog sistema
distribucije ili novog programa za istrazivanje i razvoj. Krace receno, buduca uspesnost
i profitabilnost preduzeca zavisi od dugoro¢nih odluka koje se donose trenutno. Kada
se odreduje odgovaraju¢i finansijski leveridz zaduzenosti preduzece, mora se proceniti
sposobnost novc¢anih tokova preduzeca za otplatu duga. Kapacitet zaduzivanja preduzeca
moze se proceniti analizom racija pokri¢a i verovatnoce novcane insolvenosti u okviru
razli¢itih nivoa duga.

Druge metode analize finansijske pozicije kompanije obuhvataju poredenje racija struk-
ture kapitala preduzeca drugih kompanija koje imaju slican poslovni rizik, istrazivanja
analiti¢ara za investicije i poverilaca, te procenu ucinka odluke o finansijskom leveridzu.
U donosenju odluka o odgovarajucoj strukturi kapitala, treba razmotriti sve pomenute
faktore. Osim toga, odluku bi trebalo doneti u skladu s odredenim konceptima procenu
vrednosti preduzec¢a. Oportunitetni trosak je ono $to se gubi, zbog nepreduzimanja
sledece najbolje investicione alternative.

Finansijska analiza uvek ukljucuje razli¢ite finansijske izvestaje - prvenstveno bilans
stanja i bilans uspeha. Bilans stanja obuhvata imovinu, obaveze i vlasnicku glavnicu
preduzeca u odredenom trenutku, dok bilans uspeha obuhvata prihode i rashode
preduzeca tokom odredenog vremenskog perioda. Vazan je i bilans novcanih tokova i
bilans promena na kapitalu Finansijska analiza pruza podatke za ukupnu ocenu kuda
ide preduzece. Na primer, u analizi eksternog finansiranja, posebna briga se posvecuje
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sredstvima koja su preduzecu potrebna, njegovom finansijskom stanju i uspesnosti, te
njegovom riziku poslovanja. Na osnovu analize tih faktora, moguce je odrediti finansijske
potrebe preduzeca i onda pregovarati sa mogucim unutra$njim i spoljnim investitorima
kapitala. Finansijski raciji su oruda koja se upotrebljavaju za analizu finansijskog stanja i
uspesnosti. Te racije izra¢unavamo da bismo dobili poredenja koja mogu biti korisnija od
sirovih individualnih velic¢ina.

U finansijskoj analizi najc¢e$¢e se koriste procentualni udeli i indeksi. Kod udela
razlicite stavke bilansiranja izrazavamo kao udeo ukupne imovine, a stavke bilansa usp-
eha kao udeo neto prihoda od prodaje. Kod indeksa stavke bilansa stanja i bilansa uspeha
izrazene su kao indeksi u odnosu na pocetnu odnosno baznu godinu. Menadzeri mar-
ketinga i finansija moraju aktivno da saraduju u razvijanju politika prodaje (kreiranja) i
naplate. Stalni zajednicki i timski rad personala marketinga i finansija jedino moze dati
rezultate u ovim najznacajnijim oblastima rada, Zivota i opstanka preduzeca.

Dva osnovna pokazatelja uspes$nosti poslovanja spoljnotrgovinskog preduzeca su efi-
kasnost i efektivnost, a ljudski resursi su najznacajniji u uspesnosti poslovanja. Kod prin-
cipa efikasnosti razli¢ita su tumacenja njegovog sadrzaja. Po jednim autorima obuhvata
produktivnost, po drugima produktivnost i ekonomic¢nost, a po tre¢ima produktivnost,
ekonomicnost i rentabilnost- profitabilnost. Autori ove knjige preferiraju najsiri koncept:
znaci ostvariti najvisi promet po jedinici vremena, ostvariti najnize troskove po jedinici
prihoda i ostvariti najvisi profit po jedinici ulaganja.

Draker je doprineo da se u literaturi pravi razlika izmedu efikasnosti i efektivnosti
poslovanja preduzeca. Efektivnost znaci raditi prave stvari, a efikasnost znaci raditi stvari
na pravi nacin, znaci produktivno, ekonomicno i rentabilno, bolje od drugih. (Draker,
2002., str 239.). Efikasnost se ne moze lako primeniti na ucinak znanja, zato je potrebna
efektivnost, bez obzira na sve poteskoce njenog merenja. ,Rad na pravim stvarima ¢ini
poslove znanja delotvornim. To se ne moze meriti nijednim postoje¢im merilom koje se
koristi za fizicki rad.“ (Draker, 2002., str 240.). Efektivnost stvara kupac, odnosno sposob-
nost da se osvoji kupac, koji troskove i ulozene napore preduzeca pretvara u prihod i profit,
svojom spremnoscu da preda novac kao kupovnu mo¢, za proizvode i usluge preduzeca.
Efektivnost je orude koje ¢ini da se pribave pravi resursi i da raspolozivo ljudstvo i njegovo
znanje donese $to vece rezultate uz primenu pravog menadzmenta. (Draker, 2002., str
248.). Efektivnost znaci i konkurentnost u odnosu na rivale (benchmarking). Kona¢no,
efektivnost znaci ostvarivanje ciljeva preduzeca u interesu svih stejkoldera i drustvene
sredine u kojoj ono posluje.

Efikasnost je transformacioni proces koji se izrazava odnosom rezultata funkcionisanja
preduzeca (output) i ulaganja (inputa) neophodnih da se ti rezultati ostvare. Efektivnost
prvenstveno ukljucuje delatnost, Sta preduzece radi i to:

1. specifikacija proizvoda i usluga kojima se preduzece bavi,
2. kvalitet proizvoda i usluga,

3. raspolozivost proizvoda i usluga,
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4. pouzdanost proizvioda i usluga,
5. trzi$no ucesce i pozicija proiztvoda i usluga na trzisu,

5. fleksibilnost u obavljanju aktivnosti preduzeca.

Sema 5. Efikasnost i efektivnost poslovanja

lzvori inputa ORGANIZACIONA

JEDINIICA

EFEKTIVNOST = karakteristike
outputa i efikasnost njihovih
kreiranja

Izvor: Cook S. and Slack N., Modern Management Decisions, Prentice-Hall International,
London, 1984., p. 254.

Efektivnost rezultata poslovanja je merilo ostvarivanja postavljenog cilja po-
slovanja. To znaci pribaviti resurse i ostvariti planirane proizvodne ili poslovne za-
datke kvalitativno i kvantitativno. Efektivnost se moze meriti u odnosu na:

¢ globalne ciljeve i njihovo performansno ostvarivanje, rast i obim rezultata,
¢ na resurse (njihovo pribavljanje i efektivno korisc¢enje),

¢ na trzi$te privlacenja kupaca, (rast konkurentske prednosti, trzi$nog ucesca,
otvaranje novih trzista i kanala marketinga),

¢ na zaposlene (motivisanost, napredak u struci, istrazivacko-razvojne ak-
tivnosti i druge aspekte usavr$avanja kvaliteta zivota i ukupnog poslovanja),

¢ jacanje pregovaracke pozicije i povecanje konkurentnosti preduzeca,
¢ sposobnost uklapanja u okruzenje, odrziv razvoj i filantropske aktivnosti.

Efikasnost spoljnotrgovinskog preduzeca se meri kroz produktivnost, ekono-
micnost i profit. Troskovi po kojima se ucinci realizuju, prate se po metodu di-
rektnih i indirektnih, odnosno ukupnih troskova, i po alokaciji troskova na njihove
nosioce. Finansijski efekti se mere pomocu racio brojeva. Analiza rezultata po-
slovanja zahteva prave informacije i primenu savremenih ra¢unovodstvenih stan-
darda. Revizija rezultata poslovanja obuhvata kontrolu parametara efikasnosti i
efektivnosti, te njihove medusobne odnose. Efikasnost moze biti tehnicka i ekonom-
ska. Tehnicka meri ustede po proizvodu (rezultatu). Ekonomska meri produktivnost,
ekonomicnost i rentabilnost. Deli se na vremensku (uporedivanje istog subjekta u
razli¢itim vremenskim periodima) i komparativnu (uporedivanje vise subjekata u is-
tom vremenskom periodu).
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1.3.1.1. Pokazatelji efikasnosti

Efikasnost se najuspesnije meri putem racio brojeva i to:
* racio aktivnosti,

¢ racio likvidnosti,

* racio leveridza i

¢ racio deviznih efekata

RACIO (POKAZATELJI) AKTIVNOSTI se mere preko pokazatelja produktivnosti i
eko-nomicnosti, kao i preko obrta zaliha i obrta potrazivanja (kupaca), koje objasnjavamo:

Produktivnost je osnovni pokazatelj u merenju efikasnoti. Meri se kao koli¢ina
odnosno vrednost stvorena po radniku u odredenom vremenu (dan, mesec, godi-
na). U trgovini se najce$¢e meri po vrednosti, a u unutrasnjoj trgovini postoji i po-
kazatelj ostvarenog prihoda po m2 prodajnog prostora u odredenom vremenu. U
spoljnotrgovinskom poslovanju za produktivnost se primenjuje sledec¢a formula:

P = produktivnost, V = prihod po osnovu svih spoljnotrgovinskih poslova,
R = broj zaposlenih radnika.

“Privlacenje sredstava i njihovo stavljanje u pogon je samo pocetak. Zadatak
jednog preduzeca je da ucini da ta sredstva postanu produktivna. Zato su svakom
preduzecu potrebni ciljevi vezani za produktivnost i to za svaki od tri glavna resursa,
prirodna dobra, radnu snagu i kapital, kao i za samu celokupnu produktivnost.*

(Draker, 2002., str. 38.).

Ekonomicnost se meri primenom sledece formule:

E = ekonomicnost, V = prihod po osnovu svih spoljnotrgovinskih poslova,
T = vrednost ukupnih troskova fiksnih, fiksno-varijabilnih i varijabilnih.

Rentabilnost (profitabilnost) meri se preko Cetiri osnovna pokazatelja:
Profitabilnost u odnosu na ukupnu imovinu:

ROA — Neto profit nakon poreza

Ukupna imovina (aktiva)
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Pokazuje koliko ukupna imovina daje profita godisnje izrazeno u procentima.

Neto profit nakon poreza

ROCE =
Ukupni uloZeni kapital

Pokazuje za koliko se godina ukupni uloZeni kapital moze vratiti preko profita.

RONW = Neto profit pre poreza

UloZeni sopstveni kapital

Pokazuje za koliko se godina sopstveni ulozeni kapital moze vratiti preko profita.

_ Neto profit nakon poreza

R
Ukupan godisnji prihod

Ovaj pokazatelj merenja rentabilnosti je najpogodniji za njeno uporedivanje sa
slicnim preduzelima i uporedivanje rentabilnosti istog preduzeca u razlicitim vre-
menskim periodima.

Koeficijent obrta zaliha (OZ) se meri kao odnos ukupnog prometa - prihoda (UP) i
prose¢nih zaliha (PZ).

Obrt potrazivanja (OP) meri se kao odnos prosecnih potrazivanja (PP) i ukupnog
prihoda od prodaje (UP) i pokazuje koliko brzo spoljnotrgovinsko preduzece naplacuje
svoja potraZivanja.

Racio likvidnosti izracunavaju se na slede¢i nacin:

Tekuca aktiva

INDIKATORI LIKVIDNOSTI = -
Tekuce obaveze

ili ostrije, a realnije

Tekucda aktiva - trajne zalihe

INDIKATORI LIKVIDNOSTI = -
Tekuée obaveze

Po jednoj i po drugoj formuli, likvidnost (dnevna, nedeljna, mese¢na) je ostvariva ako
je koeficijent likvidnosti veéi od jedan, tj. ako je tekuca aktiva veca od tekuc¢ih obaveza.

Racio (pokazatelj) leveridza pokazuje koliko je preduzece zaduzeno odnosno koliko
njegovo poslovanje zavisi od tudih sredstava (kapitala) i kakve efekte daje koris¢enje tudeg
kapitala. Meri se kao odnos ukupnog duga (UD) i ukupne aktive preduze¢a (UA) odnosno:
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INDIKATORI LEVERIDZA
UD
UA
Za preduzece se smatra opasnom granicom ako vise od polovine ukupne aktive ima
u pasivi izvor u tudem kapitalu odnosno u zaduzenosti. Zbog toga se koristi i jednacina:
zaduzenost odnosno ukupni dug u odnosu na sopstveni kapital i rezerve (SKR):
UD

SKR
Ako je ovaj pokazatelj veci od jedan stanje je nepovoljnije za preduzece, a ako je sto
manji od jedan stanje je povoljnije za preduzece.
Zaduzenost moze da se meri i kao odnos kamate (K) i profita (P):
K

P
Ako je u ovoj formuli L vece od 1 to je opasno stanje za preduzece, kamata je veca
od profita, pa se otplata kredita vrsi iz supstance, odnosno smanjuje se postojeci kapital
preduzeca, a takvo stanje nagovestava skori stecaj i likvidaciju preduzeca.
INDIKATORI DEVIZNIH EFEKATA L (IDE) pokazuju da li preduzeée sopstve-
nim izvozom moze pokrivati sopstveni uvoz, §to je posebno znacajno ako ne funkcionise
devizno trziste i postoji deficit deviza u zemlji. Meri se na tri nacina:

L =

L =

L =

DP
IDE = ———

UP

SD
IDE = ———

UA

I
IDE =

U

Simboli znace:
IDE = indikatori deviznih efekata
DP = prodaja u devizama
UP = ukupna prodaja odnosno ukupan prihod preduzeca
SD = ukupan spoljni dug preduzeca
UA = ukupna aktiva
I = ukupni izvoz
U = ukupni uvoz.

Indikatori deviznih efekata su zncajni za stabilnost preduzeca, jer ako vecina deviza
ostvarenih izvozom ide na otplatu dugova (glavnica i kamata) onda preduzec¢u nedostaju
devize za uvoz opreme, energije, sirovina i repromaterijala odnosno za tekuce poslovanje
i za razvoj. To je posebno osetljivo ako ne funkcionise devizno trziste.
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1.3.2 Efektivnost poslovanja

Efektivnost znaci viziju razvoja preduzeca u duzem periodu, a ne samo tekuce - staticko
merenje pokazatelja efikasnosti. Ako preduzece dinamicki posluje efektivno svako sledece
staticno merenje efikasnosti bi¢e povoljnije. Efektivnost obuhvata izbor delatnosti, ostva-
rivanje ciljeva koji se Zele postici, preduzimanje mera i aktivnosti da se pribave resursi
kako bi se moglo do tih ciljeva sti¢i, povecanje prometa - trzi$nog ucesca i konkurentnosti,
motivisanje radnika i menadzera te pravilan odnos sa svim stejkholderima, ukljuciv i
drustvenu sredinu u kojoj preduzece posluje.

Kameron navodi Cetiri pristupa merenju efektivnosti preduzeca i to:
¢ ostvarivanje ciljeva,

¢ sistemski pristup,

¢ konkurentske vrednosti i

¢ strategijski konstituenti. (Cameron R.S., 1984)

Ako se ovi Kameronovi pristupi merenju efikasnosti izraze konkretnije, efektivnost se
moze meriti u odnosu na:

¢ izbor privredne delatnosti,

¢ globalne ciljeve i njihovo performansno ostvarivanje, rast i obim rezultata,

¢ resurse, (njihovo pribavljanje i efektivno kori$¢enje),

¢ privlacenja kupaca na trzistu, (rast konkurentske prednosti, trzi$nog ucesca, ost-
varanje novih trzista i kanala marketinga, jacanje pregovaracke pozicije i povecanje
konkurentnosti preduzeca),

¢ na zaposlene i sposobnost menadzmenta (motivisanost, napredak u struci, sti-

mulisanje istrazivacko - razvojne aktivnosti i druge aspekte usavrsavanja kvaliteta
zivota i ukupnog poslovanja),

¢ sposobnost uklapanja u okruzenje, odrziv razvoj i filantropske aktivnosti.

Efektivnost rezultata poslovanja najvise zavisi koliko se uspelo u izboru delatnosti
gde preduzece moze da da najbolje rezultate. Po izboru delatnosti sledi postavljanje i
ostvarivanje ciljeva, te pribavljanje adekvatnih resursa i upravljanje istim radi ostvari-
vanja zamiSljene poslovne aktivnosti kvalitativno i kvantitativno. Ciljevi moraju biti jasno
definisani, ne sme ih biti mnogo, o njima mora postojati saglasnost u preduzec¢u, oni
moraju biti merljivi. Akcentira se opstanak preduzeca u privrednoj strukturi u duzem
roku i njegova sposobnost da zadovoljava potrebe potrosaca, finansijski uspe$no posluje i
odrzava zadovoljavajucu interakciju sa svojom sredinom. Za postizanje efektivnosti vazni
su svi resursi (sirovine, energija, kapital i tehnologija), a efektivnost zavisi od sposobnosti
menadzmenta da istu kreira i ostvaruje.

Konkurentnost tj. uspeh na trzistu je u velikom broju slucajeva kritican faktor efek-
tivnosti odnosno uspeha preduzeca, a posebno na odredenim trzi$nim segmetnima. Ona
je znacajna bez obzira na krivu prodaje. Uobicajen pristup je da kazemo da zelimo da
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budemo vodedi, mada je teSko da svi mozemo biti vode. Mora se doneti odluka u kom
delu trzista, sa kojim proizvodima, uslugama, vrednostima, treba da se vodi trzi$na strate-
gija i osvajaju kupci. Za kompaniju nije dobro ako joj prodaja raste, a trzi$ni udeo opada.
Drugim re¢ima, potrebno je da se trziste $iri brze od prodaje koju ostvaruje kompanija.
Kompanija koja ima mali udeo na trzistu ili ga stalno smanjuje na kraju ¢e postati nebitna,
a samim tim ranjiva na trzistu - udeo zavisi od konkurentske snage preduzeca na trzistu.

Konkurentnost predstavlja sposobnost firme, privredne grane i zemlje da se odrzi i nap-
reduje u smislu ekonomske efikasnosti i efektivnosti, u odnosu na druge. Konkurentnost
se sve vi$e zasniva na sposobnosti upravljanja, tj. na produktivnosti umnog rada i novca,
tehnologiji, kvalitetu, dizajnu, upotrebnoj vrednosti, marketingu, upravljanju rizicima, a
manje na nadnicama. Drzava pomaze u odredivanju strategije ciljnog trzista, infrastruk-
turi, obrazovanju kadrova, zdravstvu, nauci, subvencijama i zastiti nacionalnog trzista.

Konkurentne su kompanije koje stalno investiraju, inoviraju i imaju sveze informacije
sa trzista. Kada se u operativnoj konkurentnosti dostigne maksimalna vrednost, to zahteva
inovacije, nove investicije, kadrovske promene i nove nacine upravljanja.

»Razlike u operativnoj efikasnosti medu kompanijama Siroko su zastupljene. Neke
kompanije su sposobne da svoje proizvodne ¢inioce iskoriste bolje od drugih zahvaljujuci
tome $to elimini$u bespotrebne poslove, koriste savremenu tehnologiju, bolje motivisu
zaposlene, ili imaju bolji uvid u upravljanje odredenim aktivnostima, odnosno nizovima
aktivnosti. Takve razlike u operativnoj efikasnosti predstavljaju vazan izvor razlika u prof-
itabilnosti konkurenata, jer direktno uti¢u na relativne troskovne pozicije i stepen difer-
encijacije.“ (Porter, 2008., str. 45.).

Posebno su se, osamdesetih godina XX veka, u operativnoj konkurentnosti istakli Ja-
panci, koji su kroz ,TQM“1,,Just in time“ pruzali niZe troskove i visi kvalitet. Masaki Imao,
uveo je u japanski menadzment princip ,kaizen®, §to znaci ,korak po korak®, da svaki
radnik svaki dan na poslu napravi neko dobro delo koje utice na povecanje produktivnosti
ili smanjenje troskova. Kada su Japanci ovaj princip primenili u fabrici duvana u Senti
produktivnost je pove¢ana 50%, a $kart u proizvodnji smanjen je 46%.

Porter smatra da postoje tri etape u razvoju nacionalne konkurentske prednosti: u pr-
voj etapi, razvoj je pokretan povoljnim uslovima i faktorima proizvodnje, u drugoj etapi,
razvoj je pokretan efikasno$c¢u, u trecoj etapi razvoj je pokretan inovacijama posebno
informacionim tehnologijama (Porter at all, 2008-2009., str. 43-63). Najbitniji izvori ino-
vacija koji pomeraju konkurentnsku prednost su: nove tehnologije, nove ili izmenjene
potrebe potrosaca, nastajanje novih segmenata i grana, promene u troskovima inputa, kao
i promene u drzavnoj regulativi. Uskladenost izmedu politike, nauke i tehnologije, od koje
zavisi nacin sticanja konkurentske prednosti u privredi, mora da postoji.

Za postizanje efektivnosti najvazniji su ljudski resursi i kvalitet menadZmenta, kao i
njihova motivisanost. Efektivnost ¢e sve vise zavisiti od toga $ta rade rukovodioci i profe-
sionalci sa svojom organizacijom i sudbinama ljudi. Savremena teorija i praksa potvrduju
tezu da superiorni menadzeri imaju vece poslovne performanse. “Vodstvo je, dakako,
vazno. Nazalost, sve se ono razlikuje od onoga sto se pod tim nazivom danas propagira.
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Ono nema nikakve veze sa ,,osobinama vode® a jo§ manje ima veze sa ,harizmom®. Biti
rukovodilac je ovozemaljski, obi¢an, neromanti¢an i dosadan posao. Njegovu sustinu ¢ini
uspesnost njegovog izvodenja.“ (Draker, 2002., str.293.). Efikasan voda zna da je njegov
vrhunski zadatak da kreira ljudski potencijal i ljudsko vizionarstvo. Lideri kompanije, koja
sledi strategiju zasnovanu na konkurentnosti i udelu na trzi$tu, pokusavaju da ostvare
nadprosec¢nu profitabilnost. Cim to ostvari kompanija se, u zavisnosti od potonje struk-
ture prodaje u sektoru, obi¢no prebacuje na strategiju o¢uvanja te pozicije, ili strategiju
kontrolisanog profita.

Efektivnost znaci da lider svojim aktivnostima i ponasanjem dodaje vrednost
preduzecu koje vodi. Rezultat njegove aktivnosti treba da bude ve¢i autput nego input
shvaceno dinamicki. Kompetentnost lidera se ogleda u sposobnosti da u situaciji sa bro-
jnim ogranic¢enjima doprinese da preduzece ostvari dodatnu vrednost. Efektivni lider
ne trudi se da donese mnogo odluka, nego manji broj, ali pravih i strateskih. Pri tome
je bitna ocena lidera da li se radi o generickoj odluci ili izuzetku. Ono $to je genericka
odluka moze da se prenosi od slucaja do slucja tj. iz organizacije u organizaciju i uvek se
re$ava po unapred utvrdenim i preciznim pravilima i principima, jer ona obuhvata ve¢inu
slucajeva relevantnih za Zivot i opstanak preduzeca. Izuzeci se mogu reavati samo kao
izuzeci i onako kako dolaze. ,,Da bi se odluka pretvorila u delo, potrebno je dati odgovor
na nekoliko jasnih pitanja. Ko treba da bude upoznat sa ovom odlukom? Sta treba da se
preduzme? Ko treba da izvr$i? Kakvo delo treba da se preduzme da bi oni koji treba da
ga obave mogli to da urade? Prvo i poslednje pitanje se cesto predvidaju, $to rezultira
rigoroznim posledicama,” (Draker, 2002., str 283.). Efektivna odluka zasniva se i proistice
iz sukoba razli¢itih misljenja i ozbiljnog razmatranja svih alternativa. Lider neposredno
dodaje vrednost usmeravajuci, koordinirajuci i motivisuci zaposlene da se angazuju na
najbolji mogucdi nacin u koriS¢enju resursa i ostvarivanju ciljeva preduzec¢a. Kompetent-
nost znaci sposobnost da se doda vrednost, a ogranicenja su kontekst ili situacija u kojima
preduzece obavlja svoju poslovnu aktivnost.

Za uspehe u ukupnom poslovanju nije dovoljno voditi ra¢una samo o prihodima i
troskovima, nego i o mogucim rizicima. Pravu preduzetnicku licnost karakterise sklonost
ka preuzimanju rizika, ali samo toliko, koliko organizacija moze da podnese, iz postojecih i
buducih rezervi i koji ne mogu poremetiti poslovanje. U protivnom igra na riziku svodi se
na hazard tj. kocku. Rizici mogu nastati usled nepovoljnih konjunkturnih kretanja u proiz-
vodnji i na trzi$tu, loSeg upravljanja poslovima (tzv. operativni rizici), nepovoljnog dejstva
mera ekonomske politike (cene, porezi, krediti, kamate, devizni kursevi, nepovoljni izvori
kapitala isl.) i usled iznenadne i vise sile. Savremeni menadzeri uvek nastoje da maksimali-
zuju dobit i optimalizuju rizike. Posebno je vazna procena rizika od strane menadzmenta
u odnosu na stopu neto prinosa na aktivu. Na performanse utice i okruzenje, a zadatak je
dobrih menadzera da isto pomaze i stalno mu se prilagodava.

Pristup strategijskih konstituenata polazi od pretpostavke da je efektivho ono
preduzece koje zadovoljava osnovne zahteve svih konstutuenata od kojih zavisi podrska za
poslovne aktivnosti preduzeca. Konstituente, u stvari, ¢ine stejkholderi, koji se, u literaturi
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najcesce, dele na $est osnovnih grupa (akcionari koji finansiraju poslovanje, menadzeri
koji upravljaju poslovanjem, zaposleni koji obavljaju poslove, privreda (kupci i dobavljaci),
banke i drzava. Akcionari stavljaju akcenat na trzi$nu stopu prinosa na investicije u akcije,
trzi$nu vrednost akcija i stabilnost dividendi. MenadzZeri akceptiraju rast prodaje, rast
aktive i stabilnost dobiti. Zaposleni u prvi plan stavljaju sigurnost - odrzivost zaposlenja,
povecanje zarada i rast zarada iznad troskova zivota, a srazmerno produktivnosti rada.
Privreda (kupci i dobavljac¢i) u prioritet stavlja rentabilnost u odnosu sa angazovanim
kapitalom, s tim da su za dobavljace bitne kontinuirane poruzbine, a za kupce pozeljni
proizvodi. Banke i drugi finansijeri insisitraju na zaradi (kamate, profit) i urednoj otplati
duga. Preduzece je kreacija privrede i drustva, pa menadZzment mora voditi racuna i o
drustvenim interesima. Drzava i lokalna zajednica ocekuju uredno placanje poreza i
doprinosa, povecanje zaposlenosti i doprinos trgovinskom i platnom bilansu zemlje i
sli¢no. Preduze¢a mogu opstajati samo dok drustvo i privreda veruju da je ono neophodno
korisno i produktivno.

Efektivnost je dinamicka kategorija sa mnogim kvalitativnim pokazateljima. Danasnja
povecana efektivnost, u svim pomenutim elementima njene strukture, odrazice se na
sutra$njim povec¢anim merilima efikasnosti.

MARKETING U SPOLJNOTRGOVINSKOM
POSLOVANJU

2.1 Osnovne definicije marketinga

Marketing kao rec i trzi$na kategorija u danasnjem znacenju nastao je poc¢etkom 50-tih
godina XX veka. Marketing se tumaci sa viSe aspekata: kao ekonomski proces, poslovna
funkcija, poslovna koncepcija, nau¢na disciplina. Kasnije nastaje holisticki marketing,
kao drustveno odgovorni marketing u celini, a njegov najznacajniji deo je menadzment
bliskih odnosa sa kupcima (CRM)

Doneti odluke nije nimalo lako. Marketeri donose vazne odluke za preduzece: gde,
kome i kada prodavati proizvode, kako oblikovati novi proizvod, koje cene ponuditi kupci-
ma, koliko potrositi na propagandu ili prodaju, kakvo pakovanje proizvoda primeniti, koja
boja i tekst da stoje na omotu. Marketing omogucuje da se stalno prate kupci i konkurencija
i poboljsava kvalitet i vrednost svoje ponude. Time se najbolje zadovoljavaju kupci, vlas-
nici, radnici, menadzeri, dobavljaci i ostali stejkholderi, povecava produktivnost prodajne
sile i popunjavaju individualne i drustvene potrebe.

»Marketing je organizaciona funkcija i set procesa kreiranja, komuniciranja i isporuka
vrednosti potroSacima i upravljanja odnosima sa kupcima, na nacin koji donosi korist
organizaciji i njenim stejkholderima® (Kotler-Keler, 2008., str 6).
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»,MARKETING JE PROFITONOSNO ZADOVOLJAVANJE POTREBA."
(Kotler- Keler, 2008., str 5).

Pomoc¢u marketinga, privredni subjekti, na trzistu, obezbeduju svoju aktivnu pozi-
ciju, ukljucujuci plansko organizovanje i usmeravanje dobara i usluga od proizvodaca do
potrosaca. Zbog toga je vazno da marketing dobije pravo mesto u organizacionoj Semi
preduzeca i da bude efikasnog karaktera. Marketing je sredstvo da se ocene potrebe i
uticaj njihovog nivoa i intenziteta, kao i $ansa da se ostvari profit na trzistu kroz zado-
voljstvo potrosaca. Marketing je cuvar i udomitelj robne marke i $iri je pojam od prodaje.

Po Drakeru: ,Marketing je proces planiranja i izvr$enja - stvaranja, uspostavljanja
prodajne cene, promocije i distribucije ideja, robe (proizvoda) i usluga da bi se uspostavila
razmena koja zadovoljava licne potrebe i ciljeve kupaca i potrebe i ciljeve organizacije®
(Drucker.,1988, str., 155). Draker je postavio sledeca pitanja, kao osnovu marketinga:

+ Sta je na$ posao?

+ Sta bi trebalo da bude nas posao u budu¢nosti?

+ Ko je na$ kupac?

+ Ko bi trebalo da bude na$ kupac u buduénosti

¢ Sta je vrednost za naseg kupca? (Drucker, 1973, p. 7).

Po Drakeru inovacije i marketing, kao pokretaci poslovanja i razvoja, su u neposrednoj
vezi. Inovacije se ne mogu ograniciti samo na proizvodnju, jednako su vazne i u distribuciji.
“Inovacija se moze definisati kao zadatak darivanja novih i vecih kapaciteta koji donose
bogatstvo radnoj snazi i materijalnim resursima.” (Draker, 2002, str 26).

Sistematska analiza svih postojecih proizvoda, usluga, procesa, trzista, krajnjih ko-
risnika i kanala distribucije, je bitan korak u procesu donosenja odluke $ta je nas posao,
$ta ¢e on biti i $ta treba da bude. Da li je sve to i dalje odrzivo i da li ¢e ostati tako i u
budu¢nosti? Dalii dalje nudimo vrednost kupcu? Dali i dalje odgovaramo populacionim
i trzi$nim prilikama, trenutnoj tehnologiji i ekonomiji? Definisanje svrhe i misije je mu-
kotrpan, bolan i rizican proces. Ali samo ono omogucuje da preduzece postavi ciljeve,
razvije strategiju, usredsredi sredstva i prede na posao, da se preduze¢em upravlja radi
postizanja rezultata. Voditi neko preduzece znaci balansirati razlicite potrebe i ciljeve, a
zato su potrebni viSestruki ciljevi. (Draker, 2002., str 31).

»Osnovne definicije posla i njegove svrhe i misije treba pretvoriti u konkretizovane
ciljeve. Inace one ostaju na nivou pretpostavki, dobrih namera i briljantnih epigrama koji
se nikad ne ostvaruju:

+ ciljevi se moraju izvesti iz definicije $ta na$ posao jeste, Sta Ce biti i $ta treba da
bude. Oni nisu apstraktni. Oni su obaveza da ce se delovati i tako ispunjavati misi-
ja preduzeca i standardi prema kojima ce se meriti postignuti rezultati. Drugim
re¢ima, ciljevi predstavljaju osnovu za strategiju preduzeca.

¢ Ciljevi moraju biti operativni. Mora biti moguce njihovo pretvaranje u specifi¢ne
ciljeve i specifi¢ne zadatke. Treba da postanu osnov, kao i motivacija, za rad i posti-
zanje rezultata.
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+ Ciljevi moraju da omoguce koncentraciju resursa i napora. Oni moraju odvojiti
fundamentalne stvari medu ciljevima preduzeca tako da se mogu koncentrisati
klju¢ni resursi ljudstva, novca i fizickih moguénosti. Pre svega, neminovno je da
budu selektivni, a ne sveobuhvatni.“ (Draker, 2002, str. 31).

Ugledni profesor sa Harvarda Teodor Levit najveci naglasak stavlja na sposobnost
firme da stvara svetske proizvode i prva uvodi nove pristupe segmentacije i marketinga,
umesto da samo reaguje na ve¢ postojece potrebe. Objasnio je i razliku izmedu prodaje i
marketinga. Po njemu prodaja je usmerena na potrebe i interese proizvodaca, a marketing
na potrebe kupaca. (Teodore Levitt, 1983, str 92-102).

Po Dzoberu i Lankasteru ,,Prodaja je upravo jedinstvena po tome $to je okrenuta
specificnim potrebama svakog pojedinca i §to je prodavac, koji samostalno prodaje proiz-
vod, u stanju da proceni date okolnosti i u skladu sa njima posavetuje svakog potrosaca
ponaosob.“ (Dzober i Lankaster, 2006, str. 21).

Marketing koncept podrazumeva identifikaciju potreba i Zelja potrosaca, te obezbedenje
proizvoda i usluga, kako bi se u kvalitetu i vrednosti zadovoljio kupac, a prodavac ostvario
profit. U idealnom smislu marketing treba da, u preduzece, dovede kupca koji je spreman
da kupi i da trajno bude lojalan firmi. Kada je SONY proizveo dZzepni tranzistor, vokmen,
video rekorder i diskete;firma Gillette brija¢ Mach III; i kompanija Toyota automobil Lexus,
proizvodaci su odmah bili zatrpani porudzbinama. Tada je vlasnik i predsednik SONY
Akio Morita dao dve krupne izjave koje su usle u anale marketinga i to su: ,,Misli globalno,
deluj lokalno® i ,,Mi ne opsluzujemo trzista, mi ih stvaramo® I jedna i druga predstavljaju
pravi preventivni marketing. (Akio Morita, 1989).

Kotler je, ne samo definisao nego i razradio sustinu marketinga u slede¢im tezama:

1. marketing u sustini predstavlja nauku prodavca. Njegov glavni cilj je pruzanje
podrske direkciji kad odlu¢uje o tome $ta treba proizvesti i kako to prodati;

2. preduzeca koja prodaju treba da su relativno slobodna u utvrdivanju svog marketing
miksa i svog trzi$nog cilja;

3. preduzeca koja prodaju su efikasna u meri u kojoj proucavaju i sluze potrebama i
Zeljama kupaca;

4. preduzeca koja prodaju treba da diferenciraju svoje ponude $to je moguce vise,
kako bi zadovoljila razlicite zelje razli¢itih grupa kupaca; i

5. dobrobit potrosaca treba maksimizirati polazeci od koncepta marketinga.

(Kotler i Cherubini 4/1978, str 199.).

Svako preduzece ima poslovnu strategiju i poslovnu taktiku. Cilj poslovne strategije je da
$to vise potrosaca kupuje proizvode i usluge odredene kompanije, a da ona ostvaruje dobit.
Strategija defini$e izbor poslovne delatnosti (specijalizacija). Taktika je sredstvo ostvari-
vanja strategije. Osnovni elementi za definisanje strategije su proizvodni faktori, proizvod,
trziste i tehnologija, a sve zavisi od traZnje,ponude i deficitarnosti. Preduze¢e mora nastojati
da uskladi svoj proizvodni program i potencijal sa zahtevima kupaca (trzistem). Strategija
je potrebna da bi se preduzece, na dugu stazu, menjalo i prilagodavalo zahtevima sredine
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i svih stejkholdera, a posebno interesima svoga uspeha i profita. Drugacije receno, da bi
uspevalo na trzistu i osvajalo platezno-sposobne kupce po sledecoj $emi:

POTREBE POTROSACA - PROIZVODI - VREDNOST | ZADOVOLJENJE KUPACA — RAZMENA | TRANSAKCIJE

Po Keliju: ,Marketing se sastoji od aktivnosti stvaranja trzista i satisfakcije kupaca
putem distribucije robe koja zadovoljava potrebe potrosaca. Marketing omogucuje da
kupac dobije robu, proizvodac novac i da oba budu zadovoljni. (citirano prema: Stapleton,
J., 1975, str 8). Sergio Zymona, potpredsednik kompanije Coca Cola definisao je ciljeve
marketinga na slede¢i nacin: ,,Cilj marketinga je u tome da proda $to vide robe vecem
broju ljudi, ¢es¢e i za vi$e novca radi ostvarivanja veceg profita. To se postize kroz koncept
proizvoda, koncept prodaje, koncept marketinga i logistike. Pri tome je koncept prodaje
da se proda ono $to se ima, a koncept marketinga da se proda ono $to kupci (trziste) zele,
procenjujuci koliko je kupaca i koliko ih je u stanju i koliko da kupe (sajt Kompanije).

Americka asocijacija za marketing (AMA) daje slede¢u definiciju marketinga iz
2007. godine: “Marketing je aktivnost, set institucija i procesa za kreiranje, komuniciranje,
isporuku, i razmenu, ponuda koje imaju vrednost za potrosace, klijente, partnere, i drustvo
u celini.“ (American Maketing Association, www.marketingpower.com/Community/
ARC). AMA daje i definiciju istrazivanja trzista, kao prikupljanje, belezenje i analiziranje,
svih ¢injenica vezanih za problem transfera robe i usluga potrosac¢ima.

Kao ekonomski proces marketing povezuje proizvodnju sa potrosnjom, proizvodacima
omogucuje prodaju proizvoda, a kupcima zadovoljenje potreba putem trzista. U ovoj
funkciji marketing se moze posmatrati sa mikro i sa makro aspekta.

Kao poslovna funkcija marketing predstavlja jednu od najvaznijih funkcija u organi-
zacionoj Semi preduzeca, zajedno sa proizvodnom i finansijskom funkcijom.

Kao poslovna koncepcija ili filozofija marketing oznacava poslovnu orijentaciju
privrednih subjekata prema trzistu. Rec je o poslovnoj orijentaciji koja se zasniva na sa-
gledavanju ex ante (preventivno) potreba i Zelja potrosaca i njihovo zadovoljenje na trzistu,
pod najpovoljnijim uslovima.

Kao naucna disciplina marketing je izrastao u jednu od najznacajnijih nau¢nih
ekonomskih disciplina.

Menadzment bliskih odnosa sa kupcima je novija, ali i najznacajnija marketing dis-
ciplina. Zivot svakog preduzeca zavisi od poslova, a poslova nema bez negovanja kupaca i
ukupnih odnosa sa kupcima. Onaj koji se bori za kupce i neguje odnos sa njima ima vecu
lojalnost kupaca i njihov manji odliv, pa mu je lakse da nadograduje nove kupce radi sto
vece prodaje i viSe osvojenih novih poslova.
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Holistic¢ki marketing

YiZi menadZment Proizvodi i usluge
Odeljenje marketinga Komunikacije
Ostala odeljenja Kanali
HOLISTICKI
MARKETING
Etika Kanali
OkruZenje PotroZafi
Prave Partneri
2ajednice

Holisticki ili drustveno odgovoran marketing je najnovija koncepcija, marketing XXI
veka. Njegove komponente su: menadzment dobrih odnosa sa kupcima (CRM), interni
marketing, drustveno odgovoran marketing i integrisani marketing. Holisti¢ki marketing
zahteva dobre odnose: menadzera i radnika, sa klijentima - kupcima, dobavlja¢ima, distri-
buterima i drugim, sa drustvenom zajednicom i ukupnim okruzenjem, ukljuciv posebno
ekolosku zastitu i drustveno odgovoran razvoj i poslovanje.

2.2 PRIMENA (ISTRAZIVANJE) MARKETINGA

Trziste ne postoji bez ponude, ali ni bez traznje. One ne moraju biti identi¢ne, a $to vise
odstupaju jedna od druge trziste je nestabilnije, turbulentnije i vise izloZeno krizi. Trziste
i odnos ponude i traznje za jedne subjekte odrazava moguc¢nost plasmana, a za druge
mogu¢nost kupovine. Prostor, vreme i tehnike trgovanja, oznac¢avaju anatomiju trzista, a
ponuda i traznja njegovu fiziologiju (Lovreta, Koncar, Petkovi¢, 2009, str 8). Talasasto kole-
banje ponude i traznje naziva se trzisnom konjunkturom, a manifestuje se kroz rast trzista,
njegov pad, recesiju (krizu) i ozivljavanje (ozdravljenje). Konjunktura obi¢no oznacava
rok od pet do 10 godina, a preko toga su ciklusi, odnosno cikli¢na privredna kretanja,
koja, po Kondratijevu, mogu biti dugog roka i preko 50 godina. Ushodno konjunkturno i
cikli¢no kretanje vuce proizvodnju, privredni rast i zaposlenost, dok ih nishodno smanjuje.
Pracenje i predvidanje konjunkturnih i cikli¢nih kretanja je veoma bitno za izbegavanje
kriza i smanjivanje ostrice njihovog uticaja.
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Trziste deluje na racionalnost odluka u ekonomskoj politici. Ono je veoma znacajno
preko svoje alokativne, selektivne, distributivne i informativne funkcije. Zbog toga se
ono ne sme prepustiti stihiji, nego se mora usmeravati instrumentima privrednog sistema
i ekonomske politike. Moze se podeliti: prema vrstama robe kojima se trguje (trziste
robe, novca, kapitala, radne snage) - kod robe posebno, na primer: trziste nafte, trziste
metala, trziste Zitarica, trziste stoke i mesa i slicno); po podrucjima delovanja (lokalno,
nacionalno, regionalno i svetsko), po homogenosti robe (kod heterogenih roba ne postoji
transparentnost pa deluju monopoli, dok kod homogenih - postoji mogu¢nost supstitucije
pa deluje transparentna trgovina, slobodna konkurencija i konkurentnost).

Sa stanovi$ta primene marketinga znacajan je izbor ciljnog trzista, sprovodenje mode-
la segmentacije na njemu, a onda primena marketing miksa (proizvod - njegov kvalitet
i diferencijacija od drugih, cena, kanali prodaje, promocija i, na kraju, zauzetost trzista,
pozicioniranje i ¢uvanje imidza. ,Marketing menadzment smatramo umetnos$¢u i naukom
izbora ciljnih trzista i sposobno$¢u pridobijanja, zadrzavanja i povecanja broja kupaca
putem stvaranja, isporuke i komuniciranja superiorne vrednosti za kupce.“(Kotler-Keler,
2008.,str 6.).

Istrazivanje marketinga potrebno je za donosenje bazi¢nih odluka o izboru trgovin-
skog podrucja na bazi kupovne moc¢i i kupovnog potencijala, lociranju kanala marketinga
ukljuciv i maloprodajne, uspostavljanje kontakata sa potro$ac¢ima. Istrazivanje trzista,
najcesce, se vrsi u tri etape. U prvoj se vrsi preliminarni uvid u atraktivnost pojedinih
tréista, u razlic¢itim zemljama. U drugoj etapi vrsi se procena trzisnog potencijala sa name-
rom da se dobije odgovor na pitanje kakva je agregatna traznja na svakom odabranom
trzistu. Konacno, u trecoj etapi se vrsi analiza potencijalne prodaje preduzeca, koja vodi
odgovoru na pitanje - kakva je atraktivnost potencijalne traznje za proizvodima preduzeca.
Pri tome su u primeni sledece strategije:

¢ strategija penetracije postojeceg trziSta sa uvecanim postojecim ili novim proiz-

vodom;

¢ strategija razvoja novog trzista sa postojecim ili novim proizvodom.

Potencijal trzista i potencijal prodaje osnova su za donosenje poslovnih odluka o izboru
trzista. Ide se logikom: targetiranja, segmentacije i pozicioniranja u marketingu.

2.3. TARGETIRAN]JE, SEGMENTACIJA,
POZICIONIRANJE U MARKETINGU

Brend je osnova uspe$nog i trajnijeg pozicioniranja na trzistu. Brendirani proiz-
vodi bolje zadovoljavaju potrebe klijenata i omoguc¢uju ve¢u zaradu vlasniku brenda i
brendiranih proizvoda. Najuspesniji je brend sa kojim se kupac psiholoski identifikuje,
zamisli ili izgovori: ,Ovo je za mene®, ,Ovo sam ja“ ,,Ovo meni najviSe odgovara“. Nor-
malno, trzi$ni potencijal, zavisi i od kupovne moci kupca, ili zemlje u pitanju, a moze da
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se izrazi u vrednosti (od na primer milijardu dolara), ili u koli¢ini (na primer 10.000 au-
tomobila). Potencijal trzista SAD je 15.000 milijardi dolara, a srpskog 50 milijardi dolara.
Kod procenta zauzetosti trziSta za pojedinu firmu mora se uzeti u obzir i konkurencija.
Ako doti¢na firma ima zauzetost od 10% na odredenom trzi$tu onda ona na tom trzistu
prodaje toliki procenat od ukupnog broja, na primer, kupljenih automobila. ,,Uvek je
potrebno traziti nove kupce, jer statistike SAD pokazuju da preduzeca godi$nje gube 15-
20% postojecih klijenata® (D. Golijanin, 2009., str 174.)

Da bi se uspesno prodavalo mora se sve znati o:
¢ proizvodu,

* trziStu,

¢ kupcima, i

¢ konkurenciji.

Potrebno je definisati ciljeve koji se zele ostvariti na pojedinom konkretnom trzistu,
formirati strategiju za svaku zemlju ili grupu zemalja, izraditi potrebne planove, pro-
grame i projekte za sprovodenje strategije, formirati organizaciju za sprovodenje planova
i programa i postaviti sistem kontrole njihovog izvrienja. ,Marketing odelenje (depart-
ment) kompanije mora utvrditi da li negde postoji trziste, njegovu veli¢inu, segmente,
osetljivost, sklonosti i kupovne novine. Marketing mora osigurati sve te podatke odelenju
za istrazivanje i razvoj, kako bi ono moglo planirati najbolji mogu¢i proizvod za ciljno
trziste. Isto tako, sektor marketinga mora formirati cene, distribuciju i plan promocije
za distribuciju proizvoda. Zatim, marketing sektor primenjuje plan, razmatra rezultate i
uvodi korektivne aktivnosti tamo gde se ne ostvaruju traZeni rezultati. Na taj nacin, marke-
ting pocinje pre nego $to proizvod postoji i nastavlja dugo nakon njegove prodaje, stalno
prikazujuci $ta se dogada na trziStu i neposredno trazeci puteve za povecanje zadovoljstva
kupaca.“ (Kotler, 1998., str. 3).

Ciljevi preduze¢a pomazu da se donese odluka o izboru atraktivnih trzista. Prisutne su
tri vrste ciljeva: Prvi, kratkoro¢ni i dugoro¢ni prinos na investicije (profit i tok gotovine).
Drugi, ucesce na trzistu, pri ¢emu se ima u vidu sposobnost suoc¢avanja sa konkurencijom.
Tredi, ulaz na tzv. vodeca trzista, gde su ciljevi ucesca bitni, posebno u inicijalnoj fazi. Da
bi se izvr$io adekvatan izbor ciljeva neophodna je analiza karakteristika pojedinih trzista
sa stanovista: veli¢ine, potencijala za rast, etapa u Zivotnom ciklusu proizvoda, sli¢nosti
sa postoje¢im trzi$tima, nivoa konkurencije, kao i politike i mera nacionalne drzave.
(Milisavljevi¢, 1996. str 86). Snaga odredene firme i njena pozicija na konkretnom trzistu
zavisi da li je ta firma lider na tome trZistu, izazivac, sledbenik ili niser. Pri svemu tome je
najvaznije kako se ponasa konkurencija i §ta ona namerava ¢initi.

Sa stanovistva istrazivanja marketinga razlikuju se trzista: individualnih potrosaca,
industrijska odnosno trzista proizvodaca, trzista drzavnih nabavki i trzita preprodavaca.
Individualni potrosaci su u velikom broju i kupuju, obi¢no, male koli¢ine u maloprodaji.
Zadovoljstvo potrosaca u kvalitetu, ceni i uslugama je najznacajnije u ekspanziji ovih
kupovina. Uvek se vrsi segmentacija ovih trzista i to prema:
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¢ starosnoj dobi,

¢ poly,

¢ primanjima,

¢ drustvenoj klasi kojoj potrosa¢ (potencijalni kupac) pripada,

¢ geografskoj lokaciji,

¢ stambenoj poziciji,

+ li¢nim osobinama,

¢ boji koze,

¢ koristi koju o¢ekuje od kupovina,

¢ ponderu kupovina (veliki i mali kupci),

¢ ucestalosti kupovina (stalni ili povremeni kupac).

Najznacajnije je industrijsko trzi$te odnosno trzista proizvodaca. Ta trzista posluju sa
manjim brojem kupaca i dobavljaca, preferiraju direktnu prodaju, posebno kod slozenih
proizvoda i tehnologija, te kupovinu i prodaju putem fransizinga i lizinga. TrZi$ta drzavnih
nabavki su znacajna trzista, jer tu spadaju nabavke svih drzavnih i komunalnih firmi i in-
stitucija, ukljuc¢iv vojsku i policiju. Nabavke za ove firme vrse se na tenderima i licitacijama,
rede putem direktne pogodbe, $to ih ¢ini specificnim. Trziste preprodaje podrazumeva
¢istu trgovinsku delatnost - kupovina radi prodaje za svoj ili za tudi racun - prodavati
se moze po marki proizvodaca, usluzne firme ili trgovca. I kod preprodaje je marketing
koncepcija od neprocenjivog znacaja. Kupci se dele na redovne potrosace, potrosace prvi

put, potencijalne potrosace i nepotrosace. Dalje se dele na velike i male kupce, kupce koji
insistiraju na kvalitetu, na ceni i na prodajnim uslugama.

Kod istrazivanja moguénosti izvoza, zemlje kupce treba rangirati po vise kriterijjuma:
veli¢ina trzista, kupovna mo¢, rast trzista, troskovi poslovanja, znacajni kupci, konkurent-
ska prednost, kolika je stopa prinosa od ulaganja na svakom trzistu i stepen rizika. Prov-
erava se i politicka stabilnost, Strajkovi, demonstracije, pobune, kriminal, korupcija,
teroristicki ispadi. Proveravaju se ocekivani troskovi i profit, $to zavisi od lokalnih uslova
rada, trgovinske prakse, poreza i sl. Stalno se mora znati $ta se dogada sa trzisnim ucescem,
stopom izgubljenih kupaca, kako su potrosaci zadovoljni, kakav je kvalitet proizvoda i
kakvi su poslovni pokazatelji. Da bi se sacuvalo trajnije trziSno ucesce i profit vazno je
zadovoljstvo svih stejkholdera.

Istrazivanje makro okruzenja obuhvata promene i dogadaje na politickom, ekonom-
skom, socijalnom i tehnoloskom okruzenju (PEST analiza) i vaganje prednosti i slabosti -
$ansi i ogranicenja kako sopstvenih, tako i u uporedenju sa konkurencijom (SWOT matri-
ca), koje uticu na uspeh na trzistu. Ovde nema prostora za njihovo detaljnije obrazlozenje,
a studenti su ih upoznali u predmetu Marketing.
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2.4. UPRAVLJANJE MARKETINGOM U SPOLJNOTRGOVINSKOM
POSLOVAN]JU

Po Kotleru upravljanje marketingom odnosno marketing menadzment sadrzi:

*

*

*

analizu marketinga (marketing istrazivanje odnosno istrazivanje trzista)
planiranje marketinga i implementaciju planova

kontrola ostvarenja planova (Kotler, 1998., str. 14.)

Analiza marketinga (marketing istrazivanje) svodi se na:

istrazivanje trzista na bazi prikupljanja, belezenja i analiziranja svih ¢injenica vezanih
za selekciju trziSta na bazi seriozne analize,

*

*

*

analizu konkurencije,

odredivanje trzi$nih ciljeva, pove¢ano uces$ce na trzistu i profit,

sagledavanje realne sopstvene snage i pozicije za osvajanje odredenog trzista i na-
stup na istom.

Istrazuju se potrosaci, traznja, ponuda, konkurencija. Istrazivanje marketinga u
odredenom prostoru, vremenu i okruzenju je najznacajnija faza trgovinskog marketinga,
jednako vazna i u operativnom i u strate$kom smislu. Ono obuhvata:

*

*

*

*

*

*

*

definisanje problema (predmeta, podrucja i cilja istrazivanja),
utvrdivanje izvora informacija (podataka),

izbor metoda i tehnika istrazivanja marketinga,

analiza (obrada) podataka i izvestavanje,

plan troskova za istrazivanje,

plan kadrova,

terminski plan (plan rokova istrazivanja).

Dobro uocen problem daje pola reSenja (na primer, zasto opada prodaja, $ta je sa asor-
timanom, trzistem, konkurencijom, proizvodom). Istrazuju se:

*

*

obim, potrebe i dinamika trZista,

svaki proizvod/usluga od interesa (karakteristike, asortiman, kvalitet, cena, razvoj
proizvoda),

potrosaci (kategorije, segmenti, preferencije, kupovna mo¢, razvoj),
konkurencija (proizvod/usluga, kvalitet, cene, razvoj konkurencije),
cene (stanje, kretanje, tendencije),

organizacija i kanali prodaje, i

propaganda, nacini unapredenja prodaje.
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Uvek je najvazniji izvor informacija (interni i eksterni, kao i nacionalne i medunarodne
publikacije), zatim metode i tehnike istrazivanja (statisticko posmatranje, ankete i in-
tervjui). Takode su bitni, analiza i obrada prikupljenih podataka i informacija putem
kvalitativnih i kvantitativnih statistickih i matematickih metoda. Pri tome su najznacajniji
sopstvena iskustva i ekspertize.

Najvazniji zadaci marketing menadzmenta po Kotleru su:
¢ razvijanje marketing planova i strategije,

¢ sticanje uvida u marketing,

¢ povezivanje sa kupcima,

¢ izgradnja jakih brendova,

¢ oblikovanje trzi$ne ponude,

¢ isporuka vrednosti,

¢ komuniciranje vrednosti i

¢ kreiranja dugoro¢nog rasta.

Da bi se doslo do ciljnih kupaca i proizvod i usluga prilagodili istim neophodna je
pravilna komunikacija. Ona se svodi na:

¢ propagandu,

¢ unapredenje prodaje,

¢ upotrebu iskustva i kreiranje dogadaja,

¢ razvoj odnosa sa javnoscu,

¢ razvoj li¢ne prodaje i

¢ razvoj direktnog marketinga. (Kotler, Marketing menadzment).

Po misljenju Dika Vorena, deset najznacajnijih podrucja upravljanja marketingom radi
istrazivanja trzista su: utvrdivanje karakteristika trzista, merenja kapaciteta trzista, analiza
trzisnog udela, analiza prodaje, studije o trendovima poslovanja, studije o konkretnim pro-
izvodima, kratkoro¢no predvidanje, prihvatanje i potencijal novog proizvoda, dugoro¢no
predvidanje i studije o formiranju cena (Warren Twedt, 1988.).

Planiranje marketinga se svodi na predvidanje trzi$nih kretanja na osnovu dosa-
dasnjih trendova i ocene perspektive, a posebno utvrdivanje kvantitativnih zadataka
moguce prodaje u koli¢ini ili vrednosti. Sadrzi program mera, taktike i strategije da se
zadrze postojeci i privuku novi potrosaci na ciljnim trzistima. Cilj planova marketinga
je uvecanje prodaje putem sledece Seme:
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U fazi planiranja marketinga donose se vazne odluke o trzistu, proizvodu, usluzi, asor-
timanu, potro$acima, ekonomiji poslovanja.

Implementacija planova ima za cilj da planovi budu ostvareni. Sadrzi program mera,
taktike i strategije da se zadrze postojeci i privuku novi potrosaci, zauzme ili poveca trzi$no
ucesce i ostvari uspeh u poslovanju, zaradi i profitu na ciljnim trzistima.

Kod planiranja i implementacije planova najvazniji su ljudski resursi, organizacija
i menadzment, kojim se sprovode planovi. Ljudski resursi su najznacajniji i za uspeh
ukupnog procesa marketinga i uspeh ekonomije preduzeca u celini. Za ljudske resurse
najvaznija su kompetentnost i ovlas¢enja zaposlenih, (svakog na svom mestu i sa svojim
ovlas¢enjima). Vazni su, takode, informisanost, znanje, poverenje (da kupca, kao osnovnu
kariku u marketingu, nece prevariti), stru¢nost, odgovornost, sposobnost za komuni-
kaciju, pouzdanost, veru u napredak, kako bi davali sve od sebe na privlacenju, osvajanju
i zadrzavanju potrosaca.

Kontrola planova marketinga trgovinskog preduzeca definise se kao skup postupa-
ka koji omogucuju da se nastavljaju pozitivna dela, otklanjaju greske i ostvaruju ciljevi
preduzeca, posebno u odnosu na planirane i postavljene zadatke preduzeca i aktuelne
zakonske propise u sopstvenoj drzavi. Za kontrolu su najznacajniji:

¢ odgovarajuci standardi i njihova kvantifikacija,

¢ mogucnost razlikovanja dobrih i lo$ih strana u poslovanju trgovinskog preduzeca.
Kontrola, naj¢esce, ukljucuje :

¢ godisnju kontrolu planova i ukupnog poslovanja,

¢ kontrolu rentabilnosti, efikasnosti i zadovoljstva kupaca-potrosaca,

¢ stratesku kontrolu, ukljuciv i kontrolu strateskih planova.

Prodavci moraju biti aktivni u marketingu, istrazivanju trzista i njegovim prognozama,
promociji. Penetracija Interneta i obilje informacija na Web-u, otvorila je nove mogu¢nosti
prognoza, prepoznavanje trendova na trzistu, otkrivanje kupaca, aktivnosti konkuren-
cije i sl. Prodaja je znacajna za marketing, jer pruza klju¢ne podatke o kupcima, trzistu,
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konkurenciji, predvidanju prodaje i njenom budzetu, odnosno prihodima i troskovima.
S druge strane, prodajne aktivnosti su pod direktnim uticajem odluka koje se donose u
fazi marketing planiranja, uklju¢iv i bazu podataka. To se posebno odnosi na planiranje
vezano za marketing program, marketing miks, a posebno promotivni miks.

Prodajni planovi mogu biti strateski i operativni (takticki). U strategijskom market-
ing planu govori se o ciljnim trzistima i poslovnoj orijentaciji na osnovu analize najboljih
trzi$nih Sansi. U taktickom (operativnom) planu odreduju se marketing taktike, ukljuciv
karakteristike proizvoda i izbor asortimana (mercendajzing), cene, izbor kanala prodaje
i promocije. Kod planiranja poslova stalno se mora gledati u budu¢nost, najmanje neko-
liko godina. ,,Stratesko planiranje je upravljacki proces razvijanja i odrzavanja Zivotne
sposobnosti ciljeva i sredstava organizacije u odnosu prema mogu¢nostima njene okoline.
Zadatak je strates$kog planiranja da prilagodi kompaniju da osvoji dovoljno povoljnih
poslova kako bi se odrzala ¢ak i ako bi neki od njenih poslova bili i $tetni.“ (Kotler, 1998,
knjiga II, str 43.).

Kod marketing istraZivanja treba pratiti:

¢ procene boniteta, date od poznatih svetskih institucija,

¢ statisticke i druge publikacije,

¢ materijale ministarstava, privrednih komora, banaka, fondova,

¢ intervjue i izjave uglednih li¢nosti,

* tenderska i licitaciona dokumenta,

¢ poslovne skupove i razgovore, posebno Davos,

¢ posete drzavnih delegacija i izjave zvani¢nika,

¢ radioiTV programe i filmove o promociji preduzeca,

¢ promene u okviru relevantnih web sajtova.

Metode za analizu trzi$ta najcesce su: anketa, trend, statisticka analiza traznje, iskustvo
eksperata, sopstvena dugoro¢na analiza traznje. Trend se koristi za predvidanje budu¢nosti
na bazi kretanja iz proslosti. Postoji sekularni trend, ciklicki trend, sezonski uticaji i
slucajni uticaji i promene. Potrebno je da se izvr$i podela serija na ova Cetiri trenda, pa
¢e prognoze biti pouzdanije. Sekularni trend pokazuje dugoro¢ne tendencije u prodaji
odredenog proizvoda, pod uticajem politickih, ekonomskih, socijalnih (demografskih) i
tehnoloskih faktora. Ciklicki - konjunkturni trend se javlja kada vremenske serije poka-
zuju talasanje sa konstantnim amplitudima i vremenskom periodi¢nos¢u. Sezonski trend
pokazuje promene koje se redovno odrazavaju u kracem vremenskom periodu (mesec,
tromesecje), pa ih treba iskljuciti iz dugoro¢nog predvidanja. Slucajni uticaji i promene
obuhvataju iznenadne dogadaje kao $to su: politicki prevrati, ratovi, privredne krize, el-
ementarne nepogode, restriktivne mere drzave - ukljuciv i moratorijum dugova i sli¢no.
Ako je prodaja odredenih proizvoda pod velikim uticajem ovih faktora, metod trenda se
ne preporucuje. Statisticka analiza se najce$ce zasniva se na dinamickoj i strukturnoj
analizi, te regresionoj i korelacionoj analizi kao i analizi verovatnoce.
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Za predvidanje buducih kretanja na trziStu posebno su poznata dva americka instituta:
Hudson Institute Futures Group i Institute for the Future.

2.5. MARKETING MIKS

Prodavac (izvoznik) mora poznavati trziste, konkurenciju, potrebe potrosaca, sve ono
§to je potrebno da neko bude uspesan u marketingu. Potrebno je imati viziju, sposobnost
strateskog razmisljanja i kreativnost. Ne moze se osmisliti, jo§ manje prodavati, novi proiz-
vod, ako se ne znaju potrebe kupaca i kompletna situacija na trzistu.

»Pozicioniranje je postupak kreiranja proizvoda kompanije i marketing miksa tako
da proizvod zauzme odredeno mesto u svesti potrosaca“ (Kotler, 1996 Knjiga I, str 279 ).
Penetracija trzista je:

* povecanje prodaje postojeceg proizvoda na postoje¢em trzistu (trzistima);

¢ razvoj trzista - uvodenje postojecih proizvoda na nova trzista;

¢ razvoj proizvoda - uvodenje potpuno novih proizvoda na postojeca ili nova trzista.

Segmentacija trzista je njegova podela na manje celine radi vece efikasnosti u prodaji.
Eticko poslovanje omogucuje bolje kontakte sa kupcima, trajnije prodaje i smanjenje
troskova prodaje, iako nekada produzava vreme potrebno za obavljanje prodaje, odnosno
prodajne transakcije. ,Dobro voditi posao znaci upravljati njegovom buduéno$cu, a up-
ravljati buduénos$éu znacdi upravljati informacijama.“(Harper, 1961., p.1).

Trziste je ranije definisano kao mesto gde se susre¢u kupci i prodavci. Danas se trziste
definise kao skup odnosa kupaca i prodavaca, koji obavljaju transakcije kupovine i prodaje
nekog proizvoda ili grupe proizvoda, gde se formiraju cene i vrsi transfer novca. Ponuda
uspeva ako ima vrednost za kupca. Kupac, izmedu razli¢itih ponuda, bira one koje imaju
najvecu vrednost za njega u kombinaciji kvalitet, cene i pruzene usluge. Kotler je davno
definisao tzv. marketing miks, kao uslov uspeha na trzistu, a njega ¢ine 4P i to:

¢ proizvod,

¢ cena,

¢ mesto odnosno kanali prodaje i

¢ propaganda.

Neki autori imaju svoje elemente marketing miksa, koji se, takode, mogu koristiti. Tako

Robert Lauterborn umesto cetiri Kotlerova P predlaze svoja cetiri C, pa se dolazi do tzv.
integrisanog marketinga koji je veoma primenjiv u praksi i to:
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4P

4C

Proizvod (product)
Cena (proce)
Mesto (place)

* ¢ o o

Promocija( promotion)

* ¢ o o

reSenje za kupca (customer solution),
trosak za kupca (customer cost),
pogodnost za kupca (convenience),
komunikacije sa kupcem (comunication)
(Lauterborn, 1990, str 26).

Propaganda nije posebno obradena u ovom udzbeniku posto na studijskom programu
Marketing i trgovina Univerziteta Singidunum, postoji poseban predmet ,, Komuniciranje

i pregovaranje u trgovini®

- PITANJA

¥ ® NN DD

telje?

Navedite organizacionu Semu preduzeca?

Objasnite osnovne definicije menadZzmenta?
Objasnite proces planiranja u menadzmentu?

Objasnite proces organizovanja u menadzmentu?

Objasnite proces vodenja (liderstva) u menadzmentu?

Nabrojte karakteristike dobrog menadzera?

Nabrojte navike uspesnog menadzera po Kavi Stivenu?
Objasnite proces kontrole u spoljnotrgovinskom menadzmentu?

Objasnite efikasnost poslovanja spoljnotrgovinskog preduzeca i sve njene pokaza-

10. Objasnite efikasnost merenu racio brojevima?

11. Objasnite sve aspekte efektivnosti poslovanja spoljnotrgovinskog preduzeca?

12.Koje su medusobne relacije efikasnosti i efektivnosti u poslovanju spoljnotrgovin-

skog preduzeca?

13. Navedite osnovne definicije marketinga?

14. Primena i istrazivanje marketinga u spoljnotrgovinskom preduzecu?

15.Targetiranje, segmentacija i pozicioniranje u marketingu?

16. Upravljanje marketingom u spoljnotrgovinskom preduzecu?

17. Marketing kontrola?

18. Marketing miks, njegova sustina i objasnjenje?

19.Koji je deo marketing miksa po vama najznacajniji?
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Napomena: Sema je iz 1990. godine.

Izvor: autor M.Unkovic
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GLAVA

MENADZMENT KVALITETA I DRUGI
STANDARDI U SPOLJNOTRGOVINSKOM 1
DEVIZNOM POSLOVAN]JU

1 o MENADZMENT KVALITETA

1.1.UVOD U KVALITET

Kotler je kroz 4 P izrazio sustinu marketinga:

¢ proizvod odnosno njegov kvalitet,

* cena,

¢ kanali marketinga i

¢ propaganda.

Pored prodaje na domacem trzi$tu ceo ovaj marketing miks, kako ga je nazvao Kotler,
znacajan je i za spoljnotrgovinsko poslovanje.

Medunarodna standardizacija kvaliteta stara je preko 150 godina. Standardi
unapreduju poslovanje, prosiruju trziste i zbog toga svetska privreda investira milijarde
dolara na standarde. Standardi predstavljaju vazan korak u brzom i efikasnom pristupu
medunarodnim trzi§tima, a njihovom primenom podstice se realna i zdrava trgovina i
pristupacne cene za kupce. Uloga kvaliteta, kao jednog od najznacajnijih stubova ekonom-
skog razvoja i izvoznog uspeha, potvrduje se insistiranjem na uvodenju standardizacije,
kojom se postize veci kvalitet, nizi troskovi i ve¢a bezbednost proizvoda, a samim tim jaca
konkurencija u medunarodnom poslovanju. Standardi se dele na tehnicke (na primer,
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veli¢ina, sadrzaj materija, boja), standarde ucinka (sposobnost da nesto ucine - proizvedu) i
standarde konkurentnosti. Postoji i podela na obavezne i dobrovoljne standarde. Sporazum
Svetske trgovinske organizacije (STO) o tehnickim preprekama trgovini (Agreements of
Technical Barriers to Trade), standarde definiSe kao dokumenta koja je odobrilo priznato
telo, na bazi propisanih uputstava i karakteristika proizvoda, ili procedura i metoda proiz-
vodnje, ukljuciv terminologiju, simbole, koji se primenjuju na proizvod, proces ili metod
proizvodnje.

Svaki proizvod koji se pojavljuje u spoljnoj trgovini mora imati adekvatan - odgo-
varajuci kvalitet. Kvalitet je potreban za potrosace i znacajan za konkurentnost - uspesnost
ponudaca, najznacajniji faktor diferencijacije i izvor vrednosti za potrosace. Niko nije
spreman da kupuje i ulaze svoj novac ako proizvod ne odgovara njegovoj nameni odnosno
potrebi koju treba da zadovolje. To vazi kako za proizvode Siroke potrosnje, tako za repro-
materijale i opremu. Definicija kvaliteta nije nimalo laka, a pogotovo kad se on uporeduje
sa cenom. Visok kvalitet trazi ja¢u cenu, srednji kvalitet srednju cenu, a nizak kvalitet nizu
cenu - uvek se radi o kvalitetu koji moze da zadovolji minimalne potrosaceve potrebe i
navike. Nekad se radii o ,percepciji kvaliteta®, pa svi misle da je Folksvagen (VW) bolji od
Skode, iako se radi o slicnom vozilu. Zbog toga se kvalitet koristi u dva osnovna znacenja:

¢ kao mera osobine, normativ, svojstvo, karakteristike, itd;
¢ kao izraz, stepen dozivljenog zadovoljstva, steCenog ukusa, sigurnosti i sl., pri nje-
govom kori$c¢enju i zadovoljavanju ljudskih potreba.
Svaki proizvod - usluga, samim svojim posedovanjem, podrazumeva odredeni nivo
kvaliteta. Zbog toga se, u praksi, cesto sacinjava Sema, koja izrazava kvalitet proizvoda:

Svojstvo »  Kvalitet »| Funkeionalnost |—p| OPlcktiva
ocena
E ] !
=
; h A
lzuzetan Kvalitetan
kvalitet proizvod Zadovoljava Ne zadovoljava

Svetska trgovinska organizacija (STO) insistira da sve robe u medunarodnoj trgovini
imaju obaveznu kontrolu pre isporuke (preshipment inspection). Inspekciju vrse speci-
jalizovane i specijalno imenovane firme koje daju potvrdu kvaliteta, kako bi se izbegli
ogromni tros$kovi vracanja robe, ako bi se naknadno utvrdilo da ona nije kvalitetna. Vrsi
se na osnovu Sporazuma STO o kontroli robe pre isporuke, a taj sporazum obavezuje sve
zemlje ¢lanice STO (Agreement on Preshipment Inspection). Klju¢ razvoja upravljanja
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kvalitetom je uvazavanje potreba i zahteva potrosaca. Potrosaci tradicionalno procenju-
ju kvalitet na osnovu: bezbednosti pri koris¢enju, zdravstvenoj i ekoloskoj sigurnosti,
pouzdanosti (da li se proizvod Cesto kvari), dugotrajnosti, lako¢i upotrebe, funkcionalnosti
odnosno da proizvodi trazene pokazatelje i afirmisanosti robne marke. Kvalitet zavisi od
proizvodnih procesa i njihove kontrole, obucenosti radnika, odgovornosti u radu i izboru
dobavljaca, sa stanovistva kvaliteta njihove isporucene robe.

Ne postoji neka opsteprihvacena definicija kvaliteta nego parcijalne definicije.

Evropska organizacija za kvalitet (EOQC) usvojila je slede¢u definiciju:“Kvalitet je
stepen do koga proizvod zadovoljava potrebe korisnika.“

Medunarodna organizacija za standardizaciju (ISO) daje slede¢u definiciju: ,,Kvalitet je
sveukupnost svojstava i karakteristika nekog proizvoda ili usluge koji se odnose na njegovu
sposobnost da izvrsi prethodno postavljene ili zahtevane potrebe.“ (http:// status. oecd.
org/glossary/ detail. asp? ID=5150).

Americki profesor J.M. Juran kvalitet definise kao ,,pogodnost proizvoda za upotrebu®
(J. M., Juran., 1988., str. 192).

Takode americki profesor Tom Peters dao je slede¢u definiciju: ,Kvalitet je ono
§to potrosac kaze da mu treba, a ne ono $to nasa ispitivanja oznacavaju kao zadovo-
ljavajuce.“(Peters, 1996., str 119).

Jedan od tvoraca Totalnog sistema kvaliteta americki profesor japanskog porekla Dem-
ing kvalitet definise kao ,,obelezje proizvoda koje je usmereno na zadovoljenje sadasnjih
ili buducih potreba potrosaca-kupaca® (Deming, 1996., str 214).

Edwards Deming je postupak uspostavljanja Totalnog menadzmenta kvaliteta (TQM)
izlozio u 14 tacaka:

1. konstantno kreirajte svrhu za unapredenje proizvoda i usluga,

prihvatite novu filozofiju,

prekinite praksu oslanjanja na masovnu kontrolu,

definisite praksu dodele posla rukovode¢i se isklju¢ivo ponudenom cenom,
neprekidno i zauvek unapredujte sistem proizvodnje i usluga,

stalno uvodite savremene metode obuke na radnom mestu,

prihvatite i uvedite instituciju preduzetnistva i liderstva,

iskoristite osecanje straha za uspeh,

O Nk » D

srusite barijere koje razdvajaju zaposlene,

10. ukinite parole, upozorenja i planske ciljeve,

11. eliminisite numeric¢ke kvote kod zadataka,

12. srusite prepreke koje ljude sprecavaju da se ponose svojim radom,
13. uvedite stimulanse za trajno obrazovanje i licno usavrsavanje,

14. preduzmite akciju da biste sproveli transformaciju.
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Deming je uveo tzv. ,trilogiju kvaliteta koja se sastoji u: planiranju kvaliteta, kontroli
kvaliteta i usavr$avanju kvaliteta. On najvide insistira na ukljuc¢ivanju zaposlenih (kaizen)
i trajnoj obuci za nova ucenja i sticanja znanja, sve do “sistema dubokog znanja“. Sistem
TQM prvo je primenjen u Japanu, a paralelno i u SAD. (Deming,1996, str. 214-221).

Sistem kvaliteta podrazumeva takvu organizaciono - funkcionalnu strukturu pogona
za proizvodnju proizvoda u okviru koje su svi nivoi ovlag¢enja i odgovornosti, te odnosi i
medusobne veze, u okviru svih poslovnih aktivnosti, tako uredeni da omogucuju efikasno
izvr$enje svih poslovnih funkcija.

U poslednje vreme sve se viSe govori o menadzmentu kvaliteta. MenadZment kvaliteta
upucuje na procese, umesto na sam krajnji kvalitet proizvoda ili usluge. Proces obuhvata
planiranje proizvoda ili usluge, neophodne resurse i merenje efikasnosti resursa, ukljuciv
i sam kvalitet. Ovo znaci preventivnu analizu svake komponente proizvodnje, proizvod-
nog procesa, transporta i distribucije, ponasanje u upotrebi, pa do konac¢ne reakcije ili
prigovora potrosaca. U poljoprivredi se, na primer, ovaj proces slikovito zove ,, od njive
do trpeze®

Kao osnovne tacke sistema za upravljanje kvalitetom i obezbedenje kvaliteta koriste
se odgovarajuci modeli ISO 9000 i ISO 14000 i HACCP standardi ili modeli tzv. dobre
proizvodacke prakse (Good Manufacturing Practices - GMP) i dobre laboratorijske prakse
(Good Laboratory Practices - GLP). Kvalitet Evropske unije CE je od najveceg znacaja za
onoga ko ima nameru da izvozi standardne proizvode za ovo trziste, a on se oslanja na
ISO i HACCP standarde. Kod izvoza u muslimanske, pre svega arapske zemlje, narocito
kod izvoza prehrambenih proizvoda primenjuju se HALAL standard, a kod izvoza istih
proizvoda u Izrael - KoSer standard.

Poslednjih godina u svetu se sve viSe namecu novi robotizovani koncepti usavrsavanja
kvaliteta i njegovog podizanja na visi nivo. Tu se, pre svega, misli na reinZenjering
poslovnih procesa (Business Process Reengineering-BPR), na poredenje sa liderima u
bransi i najostrijim konkurentima (benchmarking), kao i na totalno upravljanje kvalitetom
(Total Quality Management - TQM). Totalno upravljanje kvalitetom podrazume-
va menadZment totalnog kvaliteta, sistem sveukupnog ili integralnog upravljanja
kvalitetom, potpuno upravljanje kvalitetom. Njegova najnovija verzija je tzv. kvalitet
izvrsnosti.

Evolucija upravljanja kvalitetom svodi se na tri faze:

¢ kontrolisanje i kontrola kvaliteta,

¢ obezbedenje kvaliteta i

¢ menadment totalnog kvaliteta (TQM ).

U donjoj $emi prikazane su razlike izmedu tradicionalnog i savremenog pristupa
kvalitetu:
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TRADICIONALNI PRISTUP SAVREMENI PRISTUP

Kvalitet poskupljuje proizvodnju Kvalitet znacajno sniZava troskove
Kontrola se svodi na inspekciju Roba bez defekata ne zahteva kontrolu
Radnici uzrokuju defekte Sistem uzrokuje defekte

Eksperti sistem cine optimalnim Nijedan sistem nije optimalan
Standardi, kvote, ciljevi Eliminacija standarda i kvota
Upravljanje pomocu straha od gubitka Eliminacija straha

Zaposleni su trosak Zaposleni su resurs

Kupovina uz najnizu cenu Kupovina uz najnize ukupne troskove
Profit je najbolji indikator uspeha Lojalan potrosac - dugorocan profit

Savremeni menadzment obezbedenja kvaliteta proizvoda, na osnovu standarda ISO,
CE, HACCP, TQM i kvalitet izvrsnosti. Obuhvata kontrolu svih operativnih aktivnosti
fokusiranih na pracenje procesa i na uklanjanje uzroka pojedinih slabih tacaka u radu. Na
primer, ako jedan proizvod ili uslugu uradi tim stru¢njaka, obucen kadar i opise njegove
reference, potrosac ¢e uvek znati i verovati u njegova svojstva. Za kontrolu takvog proiz-
voda - usluge zaduzeni su svi koji direktno ili indirektno ucestvuju u njegovoj proizvodnji
i kanalima njegovog puta do kupca, te zadovoljstva kupca.

Obezbedenje kvaliteta obuhvata ceo proces organizacije, a ne samo proizvodnje. Pr-
venstveno podrazumeva kvalitet ljudskih resursa, dobru organizaciju i menadzment, te
ispravnu cirkulaciju dokumenatacije. Kvalitet je konzistentna isporuka proizvoda i usluga
koja se podudara sa ocekivanim pokazateljima, uz ¢iju pomoc¢ se definise kada i kakav se
kvalitet postize.

Poboljsanje kvaliteta ima za posledicu povecanje traznje, a tri su glavna razloga za
uvodenje standarda kvaliteta:

¢ Zadovoljstvo klijenta,

+ Konkurentnost,

* Poboljsanje poslovnih performansi.

Nasuprot ranijem verovanju da je kvalitet skupa stvar, novo verovanje oznacava nasto-
janje da je uvek jeftinije posao dobro uraditi prvi put, pa on, posle toga, dugo traje. Pojam
kvaliteta je evoluirao od upravljanja kvalitetom proizvoda i usluga preko obezbedenja

kvaliteta poslovnih procesa primenom sistema kvaliteta ISO 9000 i ISO 14000, ka
menadzmentu totalnog kvaliteta (TQM) i kvaliteta izvrsnosti.
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1.2. SUSTINA ISO KVALITETA

ISO kvalitet ima nekoliko osnovnih standarda: ISO 9001 odnosi se na sistem uprav-
ljanja menadzmentom kvaliteta, ISO 14001 odnosi se na sistem upravljanja zastitom Zivotne
sredine, ISO 15022 standardi za hartije od vrednosti, ISO 18001 odnosi se na bezbednost i
zdravlje zaposlenih i ISO 22000 (ili HACCP) odnosi se na sistem upravljanja u vezi bezbed-
nosti hrane, ISO/PAS 28000 odnosi se na menadzment sistema finansija, ISO/IEC 27001
odnosi se na kvalitet i bezbeznosti informacija. Kreirala ih je Medunarodna organizacija
za standardizaciju u Zenevi, kao nevladina organizacija od ogromnog uticaja u svetu. To je
standard upravljanja sistemom kvaliteta, u kome je kvalitet osnovna poslovna dimenzija,
a korisnik/potro$a¢ odnosno klijent osnovna interesna strana.

Po uvodenju, 1987. godine, serija standarda ISO imala je dve revizije: prvu 1994, drugu
2000-te. Prva je ujednacila terminologiju i uvela jednak status kod proizvoda i usluga.
Druga je definisala organizaciju okrenutu kupcu i stalnom unapredenju kvaliteta kroz
unapredenje procesa poslovanja. Danas je preko 160 zemalja usvojilo standarde ISO i svoje
nacionalne standarde uskladilo sa ovim standardima. Preko milion organizacija u svetu
ima standard kvaliteta ISO 9001, preko sto hiljada ISO 14001, HACCP moraju ispuniti
svi proizvodaci hrane i sl.

Najvazniji elementi sistema upravljanja kvalitetom po seriji standardna ISO su:

¢ celokupan sistem upravljanja kvalitetom fokusiran je na zadovoljenje zahteva kli-
jenata/potroSaca;

¢ stalno - permanentno unapredenje kvaliteta;

¢ nacin rada preduzeca posmatra se kroz procesni model u kome se kompletno
poslovanje sagledava kao set medusobno povezanih i medusobno zavisnih proce-
sa - uveden je koncept samoocenjivanja preduzeca;

* svi zahtevi su genericki i moguce ih je primenjivati na sva preduzeca, bez obzira na
vrstu, veli¢inu, da li posluju u proizvodnji ili uslugama.

Sistem upravljanja kvalitetom ISO 9001 je menadzZerska poluga i obaveza bazirana na

slede¢ih 8 principa menadZmenta:

Princip 1 - Organizacija okrenuta kupcu: organizacije zavise od svojih kupaca i sto-
ga moraju razumeti trenutne i buduce potrebe kupaca, zadovoljiti njihove zahteve,
diferencirati se od drugih i teziti da prevazidu ocekivanja kupaca;
Princip 2 - Liderstvo: vode uspostavljaju jedinstvo namera i ciljeva organizacije. Oni
treba da stvore i odrzavaju radno okruzenje u kojem ¢e ljudi biti potpuno ukljuceni
u ostvarivanje ciljeva organizacije;
Princip 3 - Ukljucenost ljudi: ljudi na sim nivoima su sustina organizacije i njihovo
puno ukljucenje osigurava kori$¢enje njihovih sposobnosti za dobrobit organizacije;
Princip 4 - Procesni pristup: Zeljeni rezultat se efikasnije podstize kada se resursima
i aktivnostima upravlja kao procesom;
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Princip 5 - Sistemski pristup upravljanju: identifikovanje, razumevanje i uprav-
ljanje medusobno povezanim procesima kao sistemom, doprinosi da organizacija
efektivnije i efikasnije postize svoje ciljeve;

Princip 6 - Stalno unapredenje: svih performansi mora biti trajni cilj svake organi-
zacije;

Princip 7 - Cinjeni¢ni pristup odlucivanja: delotvorne odluke zasnivaju se na
analizi ¢injenica, podataka i informacija;

Princip 8 - Obostrano koristan odnos sa isporuciocima: organizacija i njeni
isporucioci su medusobno zavisni, a obostrano koristan odnos unapreduje sposob-
nost i jednih i drugih za stvaranje vise vrednosti.

Dopunski ISO 14000 (ili 14001) odnosi se na zastitu Zivotne sredine, njegova je sustina
sledeca:

¢ Postizanje zadovoljstva klijenta,

¢ Unapredenje kvaliteta proizvoda/usluga,

¢ Zatita zivotne sredine i prevencija zagadivaca,

¢ Unapredenje odnosa sa isporuc¢iocima,

¢ Razvoj i primena menadzerskih alata,

¢ Unapredenje konkurentnosti na domacem i medunarodnom trzistu,
¢ Unapredenje imidza i povecanje ucesca na trzistu,

¢ Ukidanje trzi$nih barijera,

¢ Unapredenje uskladenosti sa zakonskom regulativom,

¢ Stalno unapredenje poslovanja, posebno u ekolosgkoj sferi.

U okruzenju rastuce globalne konkurentnosti, sistem upravljanja kvalitetom posta-
je sve vaZniji u procesu razvoja svakog preduzeca, a posebno u izvozu. Principi uprav-
ljanja kvalitetom koji se fokusiraju prvenstveno na odgovornost izvr$nog rukovodstva,
univerzalno su primenjeni na sve interesne grupe i mogu se inkorporirati u novu ili
postojecu organizaciju. Primenom navedenih 8 principa menadZzmenta, preduzeca
obezbeduju korist klijentima, isporuciocima, vlasnicima, zaposlenima, te lokalnoj
zajednici i drustvu u celini.

1.3. TOTALNI MENADZMENT KVALITETA (TQM)

Svaka organizacija mora da gradi pravi poslovni sistem, koji ¢e obezbediti ostvarivanje
ciljeva poslovanja, posebno kvaliteta.

Po svom sadrzaju TQM obuhvata sledece aspekte:
¢ tehnicko - tehnoloski aspekt proizvoda i procesa,

¢ organizacioni aspekt menadzmenta sistema,
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¢ kulturno i bezbednosti aspekt zaposlenih u organizaciji,

¢ moralni i eti¢ki aspekt poslovanja,

¢ ekonomski aspekt odrzivosti rezultata organizacije,

¢ drustveni aspekt odgovornog poslovanja i kvaliteta Zivljenja,

¢ ekoloski aspekt odrzivog razvoja.

Procesni model savremene organizacije kvaliteta znaci sledece:

¢ kupac je najznacajniji, nalazi se na pocetku i na kraju procesa, a njegove potrebe
¢ suvidljive u celom procesu;

¢ uspostavljene su ¢vrste interakcije kupac - isporucilac;

¢ operacije su podeljene na delove procesa i imenovani su rukovodioci procesa.
Totalni menadzment kvaliteta obezbeduje ocekivanja glavnih ucesnika:

+ zakupce: kvalitet, cenu i dobru uslugu,

¢ za akcionare: odrziv rast i profit,

¢ zazaposlene: sigurnost radnog mesta, zaradu, priznanja i razvoj karijere,

¢ za partnere i isporucioce: odrzivo partnerstvo i obostranu korist,

¢ zadrus$tvo: dobar ugled, odrzivo kori$¢enje prirodnih resursa, zastitu zivotne sredi-
ne i uredno placanje poreza.

Prema zahtevima standarda ISO 9001/2008 dolazi do obezbedenja efikasnosti u ostva-
rivanju dugoroc¢nih ciljeva organizacije, da zadovolji zahteve kupaca i drugih zaintere-
sovanih strana i da ima ugradene mehanizme za odrziva kontinuelna pobolj$anja. Ovakav
sistem mora da bude uspostavljen na procesnoj osnovi i da bude kompatibilan sa ostalim
menadZzment sistemima u organizaciji. Novi standard ISO 2004 definiSe menadzment
kvaliteta koji treba da omoguci dugoro¢no odrzivi uspeh u ostvarivanju ciljeva preduzeca
i svih zainteresovanih strana, a to posebno zahtevaju razli¢iti standardi/sistemi, odnosno
modeli izvrsnosti (Heleta, 2009, str. 109.).

BEST model izvrsnosti, ¢iji je razvoj u toku, treba da sadrzi kriterijume odrzivog raz-
voja, kao i humane dimenzije kvaliteta za ostvarivanje ciljeva Zivljenja sadasnjih i buducih
generacija. Bazni model izvrsnosti se moze opisati na slede¢i nacin: Orijentacija na kupce i
druge zainteresovane subjekte je polazna tacka i vodeca veli¢ina za sve akcije u organizaciji
koja ima liderstvo u totalnom menadzmentu kvaliteta, ¢iji proizvodni, finansijski i ostali
rezultati treba da zadovolje ocekivanja svih u¢esnika u uspehu preduzeca.

Koncept totalnog menadzmenta kvaliteta predstavlja znacajan pomak u evoluciji
kvaliteta, jer akcenat stavlja na prevenciju i totalitet procesa. Ovaj standard kvaliteta uve-
den je 80-tih godina XX veka. Obezbedenje kvaliteta se javlja kao rezultat nove filozofije
kvaliteta, a njena prakticna implementacija je nastavak prakse obezbedenja kvaliteta po
sistemu ISO. Obezbedenje kvaliteta obuhvata celi proces proizvodnje, a ne samo proizvod-
nju. Najvedi akcenat se stavlja na unapredenje organizacije, kadrovske resurse, procese i
adekvatnu dokumentaciju. To je svetska praksa poslednjeg kvaliteta zasnovana na mnogo
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vise elemenata od ISO standarda. Upravljanje kvalitetom izvrsnosti je usmereno na funk-
cionisanje preduzeca kao skupa medusobno povezanih delova, a kvalitet se tumaci kao
pokretacka snaga menadzmenta i sredstvo za poboljsanje poslovanja i konkurentnosti.
Kvalitet se usmerava na sve aspekte poslovanja.

Rec totalni izrazava ideju da svi zaposleni, bez obzira na funkciju i nivo u organizaciji,
teze kvalitetu. Re¢ kvalitet sugerise izvrsnost svakog dela i svakog aspekta organizacije.
Re¢ menadzment ukazuje na to da se tezi kvalitetu kao posledici procesa menadzmenta
kvaliteta.

Menadzment ukupnog - totalnog kvaliteta, a pogotovo njegova najnovija faza“ kvalitet
izvrsnosti“ je pristup dugoro¢nog uspeha kroz potrosacku satisfakciju, zasnovan na uceséu
svih ¢lanova organizacije i kontinuiranom poboljs$anju procesa proizvoda, usluga i kulture
njihovog rada.

Najvece razlike izmedu organizacija koje primenjuju tradicionalni i kvalitet po sistemu
TQM vide se u donjoj Semi:

TRADICIONALNA ORGANIZACIA TQM ORGANIZACIA

Vodenje organizacijom Vodenje interesima potrosaca

Usluga potroSacima je manja od 100%
Profit na kratak rok

Visoki troSkovi proizvodnje

Visok otpad i dorada

Nizak kvalitet i visoki troSkovi

ZavrsSna provera kvaliteta

Rangiranje ljudi i rezultata

Odvojena odeljenja

Hijerarhija odozgo na dole

Komunikacija od vrha na dole

Usluga potrosacu je potpuna
Dugorocna posvecéenost profitu
Kontinuirana unapredenja
Eliminacija Skarta

Visok kvalitet i niski troSkovi
Provera kvaliteta od pocetka
Vodenije ljudi i merenje promena
Medusobno povezani timovi
Visoka participacija zaposlenih

Komunikacija na vise nivoa

Poslednja istrazivanja u domenu marketinga i ponasanja potrosaca u prvi plan isti¢u da
je za poslovni uspeh na trzi$tu potrebno postici totalnu satisfakciju potrosaca (Total Con-
sumer/ Customer Satisfaction-TCS). To znaci da proizvod/usluga u potpunosti izrazava
zahteve i Zelje potrosaca. Koncept je definisan sa stanovi$tva potreba i interesa potrosaca,
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dakle, izvan preduzeca. Istovremeno koncept korespondira sa konceptom totalnog up-
ravljanja kvalitetom (TQM), koji je nastao unutar i za potrebe preduzeca. Zajednicko za
oba koncepta je da standard ili meru trziSne uspesnosti preduzeca nalaze, u najve¢em
mogucem stepenu, u zadovoljavanju i ispunjenju zahteva i zelja potrosaca. (Zivkovié,
2006., str 129 - 130).

Nova poslovna filozofija zasnovana na konceptu TQM dobija sve vedi znac¢aj u svim
sferama menadZmenta. Njegove vredosti i praksa su integrisani u sve menadzment dis-
cipline i strukture ljudske delatnosti. Sa druge strane, TQM je razvio metodologije sa
definisanim strukturama kojima se modeluju menadzment sistemi u organizaciji.

1.4. STANDARD EVROPSKE UNIJE - EC

Iako se zasnivaju na standardima ISO, standardi Evropske unije EC u obliku kljuca,
imaju svoje znacajne specifi¢nosti. Primenjuju se u EU, a ove standarde imaju i mnoge
druge zemlje, ¢ija razmena gravitira EU. Standard Evropske unije Conformitee Euro-
peen — CE, uveden je postepeno, kroz usvajanje 21 direktive od strane Evropske komisije
u periodu 1973. do 2004. godine. Standardi su usvojeni za 25 grupa proizvoda i to za:
elektri¢nu opremu, sudove pod normalnim pritiskom, igracke, gradevinske proizvode,
masine, elektromagnetne proizvode, opremu za li¢nu zastitu, merne instrumente, medi-
cinske implante, aparate za merenje gasnih goriva, telekomunikacionu opremu, grejace za
vodu i gasna tecna goriva, eksplozive za civilnu upotrebu, medicinsku opremu, opremu
za zemaljske satelitske stanice, opremu za zastitu od eksplozije, sredstva za rekreaciju,
kotlove pod pritiskom, alate i alatne masine, kablovske instalacije, liftove, ku¢ne aparate,
medicinsku dijagnosti¢ku opremu, elektromagnetne proizvode, neautomatske aparate za
merenje tezine. Posebna direktiva odnosi se na HACCP standarde i opstu sigurnost proiz-
voda. Standardi nisu obavezujudi, ali se teze, i sa znatno manjom cenom prodire na trziste
Evropske unije ako se oni ne primenjuju. (http:// ec. europa. eu/ antrprise/ newapproach/
legoslation/ directives/ table 1. htm 3/20/2009).

1.5. HACCP STANDARD

HACCP predstavlja akronim od skracenice izraza Hazard Analysis and Critical Control
Points (Analiza rizika i kriti¢nih kontrolnih tacaka). Ovaj sistem zastite kvaliteta identifi-
kuje, procenjuje i kontrolise rizike koji su od znacaja za bezbednost hrane.

Prvi put je zapocet u firmi ,,US Pillsbury Co“1960. godine, po narudzbi NASE, sa ciljem
da se proizvede apsolutno bezbedna hrana za kosmonaute. Godine 1969. UN su usvojile tzv.
»Codex Aleimentarius® (CAC/RCP1-1969). Prva komercijalna proizvodnja hrane, uz pri-
menu HACCP koncepta otpocela je, takode, u kompaniji ,,US Pillsbury Co ,,1970. godine.

Evropska Unija donela je svoju Direktivu o higijeni Zivotnih namirnica, No. 93-43/Savet
EEC, 14. juna 1993. godine u Briselu. Cilj je bio da se $irom Evrope postigne medusobno
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razumevanje i saglasnost u vezi sa zdravljem potrosaca i dobrim higijenskim obic¢ajima u
praksi, kao i da se primeni jedinstven standard. Ova direktiva se, izmedu ostalog, sastoji od
novog koncepta higijene prehrambenih proizvoda, tj. hrane i kataloga duznosti i obaveza
svih organizacija koje se bave prehrambenim proizvodima.

Sustina ovog standarda je da se prati lanac hrane i ishrane od proizvodnje do krajnjeg
potrosaca i da se primenjuju neophodni higijenski uslovi za proizvodnju hrane koja mora
biti bezbedna, zdrava i pogodna za upotrebu. Za organizacije koje se bave hranom, ova
regulativa predstavlja zahtev da se sve operacije u vezi sa hranom (kori$¢enje sirovina i
njihov kvalitet, priprema, prerada, proizvodnja, ambalaziranje, skladistenje, transport, dis-
tribucija, usluzivanje, prodaja) sprovode na higijenski nacin. Njegov cilj nije poo$travanje
zahteva ranijih standarda ve¢ izmena u metodu kontrole i pracenja istih.

Uskladenost sa standardima kvaliteta i zdravstvene ispravnosti namirnica nije samo
marketinska prednost, nego i zahtev koji se mora ispuniti. Kupci izricito traze da proizvod
odgovara zahtevima odredenih standarda kvaliteta i zdravstvene ispravnosti. HACCP
je dopunski standard standardu ISO. Kada dobije standard HACCP Sertifikovana or-
ganizacija obaves$tava potencijalne kupce da njeni proizvodi ispunjavaju medunarodne
standarde kvaliteta i zdravstvene ispravnosti i da je obezbedena zdravstvena ispravnost
hrane ,,0d njive do trpeze®

Znacaj HACCP za kvalitet prehrambenih proizvoda potvrduje i najnovija DIS verzija
standarda ISO 22000 iz januara 2005. godine, koja povezuje standarde ISO 9001 i HACCP.
Ovaj standard doprinosi razvoju medunarodne trgovine, povecanjem poverenja u bez-
bednost hrane.

Uspesna primena HACCP standarda zahteva potpuno angazovanje i ukljucivanje
menadzmenta i radnika, kao i multidisciplinarni pristup iz oblasti agronomije, veterine,
proizvodnje, mikrobiologije, medicine, zdravstva, tehnologije hrane, ekologije, hemije i
tehnike.

1.6. HALAL SERTIFIKACIJA

Da bi se prehrambeni proizvodi mogli plasirati na trzista islamskih, posebno arapskih
zemalja, kao znacajnog dela svetskog trzista, mora postojati ,,Halal sertifikat®. HALAL
sertifikat izdaje Islamska zajednica Srbije 0d 1970. godine. Pored prehrambenih, sertifikat
je obavezan za farmaceutske i higijenske, posebno kozmeticke proizvode. HALAL sertifikat
treba da obezbede i hoteli koji imaju goste iz Islamskih zemalja.

Da bi zadovoljili uslove ovog standarda proizvodi ne smeju imati aditive i emulgatore
koji su $tetni po zdravlje. Kod proizvodnje i pripreme proizvoda za ishranu zabranjeno je
kori$c¢enje alkohola, proizvoda svinjskog porekla, upotreba likera u konditorskim proiz-
vodima i svih aditiva koji se koriste za ucvrsc¢ivanje proizvoda, a svinjskog su porekla. U
praksi to znaci da fabrika ne sme alkoholnim sredstvima da dezinfikuje pogon, a u proiz-
vodnji veliku paznju treba posvetiti vrsti i nac¢inu primene aditiva.
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Halal je re¢ arapskog porekla i znaci dozvoljeno i ispravno, prema islamskim propisima,
a opozit je Haram, znaci ono §to je zabranjeno. U Kuranu je zapisano: “Zabranjuje vam
se strv, i krv i svinjsko meso, i ono §to je zaklano u necije drugo ime, a ne u Allahovo ime,
i §to je udavljeno i ubijeno; sto je strmoglavljeno - i rogom ubodeno, ili od zveri naceto -
osim ako ste ga preklali - i na Zrtvenicima Zrtvovano.“

Muslimanima je zabranjeno da jedu svinjsko meso ukljuciv i divlju svinju, meso magar-
ca, psa, zmije, majmuna, lava, tigra, medveda, ptica grabljivica (orlovi, lesinari), pacova,
stonoga, $korpiona, Zaba, krokodila i sl. Zabranjeno im je da jedu meso od zivotinje kojoj
nije iscurila krv, odnosno koja nije zaklana u Bozije ime. Zabranjeno je da Zivotinje kolje
osoba koja nije musliman, hri$¢anin ili jevrejin, jer samo oni znaju $ta je pomen bozijeg
imena prilikom klanja, kao i pijana ili ,,osoba koja nije pri pameti

Da bi jedan proizvoda¢ dobio HALAL certifikat potrebno je dostaviti:

L

Dokumente iz kojih je vidljiva nedvosmislena opredeljenost menadzmenta da ce
obezbediti HALAL kvalitet;

Dokumentaciju kojom se potvrduje da se u procesu proizvodnje primenjuju sve
odredbe o zdravstvenim, higijenskim i sanitarnim merama, propisanim pozitivnim
zakonima, ISO 1 HACCP standardima;

Dokumentaciju kojom potvrduju da delatnost obavljaju u skladu sa vaze¢im pro-
pisima i obi¢ajima Muslimana.

U Izraelu postoji slican standard za uvoz poljoprivrednih i prehrambenih proizvoda
koji nosi naziv KoSer standard.

Pored pomenutih sve zemlje imaju svoje nacionalne standarde (na primer Nemci
standarde DIN), ili neke od pomenutih standarda proglasene za nacionalne standarde.

1.7. ZAKONSKO REGULISANJE STANDARDA U SRBIJI

U Srbiji je donet Zakon o standardizaciji (,,S1. glasnik RS br. 36/2009 ). Po pomenutom
zakonu Srbija primenjuje standardizaciju oslonjenu na:

*

*

*

*

standarde ISO, ukljuciv ekoloske i HACCP standarde,

standarde Evropske unije CE,

standarde odabranih zemalja koje imaju visoke standarde kvaliteta,
sopstvene standarde.

Standardizacija u Republici Srbiji zasniva se na slede¢im nacelima:

1.

e

pravu na dobrovoljnom ucescu svih zainteresovanih strana prilikom dono$enja
standarda;

konsenzusu zainteresovanih strana;

sprecavanju prevladavanja pojedinac¢nih interesa nad zajednickim interesom;
preglednosti postupka standardizacije i dostupnosti javnosti standarda i srodnih
dokumenata;

medusobnoj uskladenosti srpskih standarda i srodnih dokumenata;
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6. uzimanju u obzir stanja razvijenosti tehnike i pravila medunarodnih i evropskih
organizacija za standardizaciju i odgovaraju¢ih medunarodnih sporazuma;

7. jednakom tretmanu inostranih proizvoda ili usluga i istih ili sli¢cnih domacih proiz-
voda ili usluga, u skladu sa potvrdenim medunarodnim sporazumima ¢iji je pot-
pisnik Republika Srbija. (Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju, ,,SI. glasnik RS,
br. 36/2009, ¢lan 4.).

Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju regulise i ciljeve ostvarivanja standardizacije

u Srbiji, a to su:

1. unapredenje zastite Zivota, zdravlja i bezbednosti ljudi, Zivotinja i biljaka, kao i
zatita Zivotne sredine;

2. poboljsanje kvaliteta proizvoda, procesa i usluga, njihova tipizacija, kompatibilnost
i zamenljivost;

3. obezbedenje jedinstvene tehnicke osnove;

4. razvoj i unapredenje proizvodnje i prometa proizvoda, izvodenja radova, odnos-
no vrsenje usluga kroz razvoj medunarodno uskladenih standarda radi efikasnog
kori§¢enja rada, materijala i energije;

5. unapredenje medunarodne trgovine, sprecavanjem ili otklanjanjem nepotrebnih
tehnickih prepreka. (¢lan 5. pomenutog zakona).

Zakonom su uvedena akreditaciona i setifikaciona tela za standardizaciju u Srbiji, u

okviru Instituta za standardizaciju Srbije.

Ovim je Srbija ispunila uslove standardizacije za ravnopravno ucesce u svim svetskim

telima za standardizaciju i za prikljuc¢enje EU.

Doneti su i specijalni zakoni koji reguli$u kvalitet proizvoda, a posebno su znacajni:

Zakon o bezbednosti proizvoda (,,SI. glasnik RS, br 41/2009) i Zakon o bezbednosti hrane
(,,SL glasnik RS br 41/ 2009).

KLAUZULE INCOTERMS 2010

UGOVARANJE USLOVA ISPORUKE

Inkoterms odnosno medunarodni trgovacki termini defini$u vreme, mesto i na¢in
prelaska svojine, troskova i rizika na robi, sa prodavca na kupca. Popularno ih u praksi
oslovljavaju kao transportne klauzule. Klauzule su sistematizovane, prihvacene i objavljene
¢ime su postale trgovinske uzanse pod imenom pravila za tumacenje trgovinskih termina,
zbirka spoljnotrgovinskih definicija ili, $to je najblize pravom znacenju, uslovi za prodaju
i isporuku robe. Bez njih je nemoguce formirati cene i proceniti rizike u spoljnotrgovinskom
i deviznom poslovanju, pa su one od neprocenjivog znacaja, a njihovo poznavanje uslov
uspeha u spoljnotrgovinskim poslovima.
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Klauzula o uslovima isporuke veoma je vazan elemenat prodajnog ugovora u regu-
lisanju odnosa izmedu prodavca i kupca, a istovremeno klju¢na tacka i polazna osnova
celokupne organizacije transporta i ukupnih transportnih troskova.

INCOTERMS 2010 (International Commercial Terms) je izradila i objavila Medu-
narodna trgovinska komora u Parizu, a stupaju na snagu 01. januara 2011. godine. Za
razliku od dosadasnjih 13 klauzula sada ima ukupno 11 klauzula, a dele se na:

1. INCOTERMS 2010 PRAVILA ZA BILO KOJI VID TRANSPORTA:

1. EXW ( Ex works) - Franko fabrika

(named place of delivery) (naznaceno mesto isporuke)
2. FCA (Free carrier) - Franko prevoznik
(named place of delivery) (naznaceno mesto isporuke)
3. CPT (Carriage paid to) - Vozarina placena do
(named place of destination) (naznadeno mesto odredista)
4. CIP (Carriage and insurance paid to) - Vozarina i osiguranje placeno do
(named place of destination) (naznaceno mesto odredista)
5. DAT (Delivered at terminal) - Isporuceno na terminal
(named terminal at port (naznadeni terminal u luci
or place of destination) ili mesto odredista)

6. DAP (Delivered at place) - Isporuceno u mestu
(named place of destination) (naznaceno mesto odredista)
7. DDP (Delivered, duty paid) - Isporuceno, ocarinjeno
(named place of destination) (naznaceno mesto odredista)

2. INCOTERMS 2010. PRAVILA ZA POMORSKI I RECNI TRANSPORT

8. FAS (Free alongside ship) - Franko uz bok broda

(named port of shipment) (naznacena luka otpreme)

9. FOB (Free on board) - Franko brod (ukrcano na brod)
(named port of shipment) (naznacena luka otpreme)

10. CFR (Cost and freight) - Cena ivozarina

(named port of destination) (naznacena luka odredista)

11. CIF (Cost, insurance and freight) - Cena, osiguranje i vozarina

(named port of destination)
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Svaka klauzula ugovorena je na potpun nacin ukoliko sadrzi pet bitnih elementa, a to
su:

¢ osnovna klauzula

¢ mesto isporuke

¢ tac¢kom isporuke i

¢ poziv na zbirku INCOTERMS

¢ sagodinom izdanja.

Na primer ugovorena je klauzula CPT (Beograd-aerodrom) INCOTERMS 2010 pri
¢emu je:

CPT - osnovna klauzula

Beograd - mesto isporuke

aerodrom — tacka isporuke

INCOTERMS — zbirka klauzula

2010 - godina izdanja zbirke klauzula

(http://www.incoterms.tk/)ihttp://www.iccwbo.org/incoterms/id3040/index.html)

PL=zAa) | “remme

« FSA
- FOB

ncoterms® 2010

0 bttt Chareis of Cormvrarrn (5}

1GC rules for the use of domestic and
international trade terms.

Grupo D Grupo C

* CFR
+ CIF
- CPT
- CIP

ure | GrupoF Main carriage unpaid
Grupo C Main carriage paid

Izvor http:// en. wikipedia. org/Wiki/Incoterms

U odnosu na Incoterms 2000. u Incotermsu 2010. izbacene su Cetiri klauzule i to:
DAF (isporuceno na granici uz naznaku imena), DES (isporuceno franko brod), DEQ
(isporuceno franko obala) i DDU (isporuceno nazna¢eno mesto, neocarinjeno). Istovre-
meno, su uvedene dve nove klauzule i to: DAT (isporuc¢eno na odredeni lucki terminal ili
mesto odredista) i DAP (isporuceno u nazna¢enom mestu odredista).

INCOTERMS - zbirka klauzula - moze da se primenjuje originalnim unos$enjem -
citiranjem klauzule, a ako se od nje odstupa u ugovoru mora da se da precizna odredba u
vezi odstupanja od odredene klauzule.
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MEDUNARODNA TIR KONVENCIJA

Konvencija o0 medunarodnom transportu roba tzv. TIR konvencija ili TIR karnet
(Transport International par la Route) doneta je u Zenevi 14. novembra 1975. godine.
Ona harmonizuje i upro$¢ava administrativne formalnosti kod medunarodnog transporta
drumom. Prihvacena je od strane Ekonomske komisije Ujedinjenih nacija za Evropu (UN-
ECE), kao TIR standard za medunarodni drumski tranzit. Sa l. januarom 2006. godine
Konvencija je imala 66 zemalja ¢lanica.

Obrasce je propisala i iste izdaje Medunarodna organizacija za drumski prevoz (IRU).
To je carinski dokument ¢iji je cilj da natovareno vozilo sa ovom oznakom slobodno prelazi
cairinsku teritoriju tranzitne zemlje, da vozilo koje ude na nacionalnu teritoriju odredene
zemlje takvo i izade. Carinski pregled robe obavlja se samo na otpremnoj i uputnoj cari-
narnici. Time se znacajno smanjuje vreme prevoza, pojednostavljuju procedure carinskog

pregleda na grani¢nim carinarnicama i smanjuju troskovi .

Za svaki prevoz robe izdaje se poseban karnet koji se sastoji od talona, manifesta robe
(spiska robe u vozilu) i dodatnih listi¢a. Broj dodatnih listica odreden je brojem zemalja
kroz koje roba prolazi (dva listica za zemlju otpreme, dva za svaku zemlju tranzita i tri za
zemlju odredista).

Karnet TIR prevozniku izdaje ovlas¢ena organizacija za pojedinu zemlju (kod nas
Privredna komora Srbije), koja garantuje carinskim organima svoje zemlje da se nece
kréiti carinski propisi od strane prevoznika. Garancija daje zastitu zemlji tranzita od isto-
vara robe na njenoj teritoriji bez pla¢anja carine i drugih uvoznih dadzbina, a sastoji se u
obavezi placanja carine i carinskih dazbina u onoj zemlji u kojoj je roba po TIR - u usla, a
nije izasla. Garancija je limitirana na iznos do 50.000 dolara po karnetu.

U 2008. izdato je 3,2 miliona TIR karneta za 40.000 medunarodnih prevoznika (http://

wikipedia. org/wiki/TIR Treaty). Medunarodna organizacija za drumski prevoz (IRU),
Privrednoj komori Srbije dala je 10.000 karneta u 2008. godini.

Privredna komora Srbije, izdace prevozniku TIR karnet uz uslov da korisnik unapred
deponuje, propisan iznos sredstava po svakom kamionu, ili prezentira bankarsku garan-
ciju.
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CARINSKA KONVENCIJA ZA PRIVREMENI
UVOZ ROBE (ATA)

Carinska konvencija - karnet za privremeni izvoz i uvoz robe (ATA) je medunarodni
carinski dokument koji nosiocu istog dozvoljava brz uvoz dobara bez plac¢anja carina i
poreza, ukljuciv i porez na dodatnu vrednost. Njegova vaznost je godinu dana. Karnet
elimini$e potrebu carinjenja predmetne robe, jer se radi o privremenom uvozu. Ako se
roba reeksportuje, u vremenu vaznosti karneta, takode se ne placaju nikakve carine ni
porezi. Placaju se samo administrativne takse za carinsko evidentiranje.

Akronim imena potice od francuske i engleske fraze ,, Admission Temporaire/ Tempo-
rary Administration’, $to znaci brzi izvoz i uvoz robe u odredenom vremenskom periodu.
Usvojena je u Medunarodnom carinskom savezu (Customs Cooperation Council) u Brise-
lu 1961. godine. Primenjuje se u zemljama potpisnicama od 30. jula 1963. godine, a SFR]
joj je bila pristupila 1. novembra 1965. godine. Njegovu administraciju danas vr$i ICC (In-
tenational Chamber of Commerce), Paris, zajedno sa Svetskom carinskom organizacijom
WCO (World Customs Organisation) iz Brisela. Zajedno, ICC, WCO i zemlje ¢lanice, ¢ine
Nacionalnu garantnu asocijaciju NGA (National Guaranteeing Assotiations), popularno
nazvanu ,Medunarodni garantni lanac®. Ovaj lanac daje recipro¢ne garancije o slobodi
ulaska i izlaska robe bez carine i poreza, kada se radi o njenom privremenom uvozu. Vlada
svake zemlje ¢lanice odreduje koja ¢e institucija u zemlji izdavati ATA karnete. Najcesce su
to privredne odnosno trgovinske komore, a u SAD United States Council for International
Business (USCIB). Na osnovu posedovanja karneta ATA potpuno je uprosc¢en postupak
carinjenja robe koja se privremeno uvozi u zemlju. Ona imaoce ATA karneta oslobada svih
uvoznih carinskih procedura. Odnosi se na opremu i aparate za testiranje i homologaciju
proizvoda, uzorke za sajmove i privredne izlozbe, studije i projekte, trgovacke probne
uzorke i modele, robu na doradi, obradi i preradi, reklamni materijal i slicno.

Krajem 2007.godine, ova konvencija imala je 65 zemalja ¢lanica. U 2006. izdato je
158.000 karneta. (http:// en wikipedia. org/wiki/ATA Carnet, 4/3/2009).

Da bi se ovaj karnet dobio potrebno je, nadleznoj instituciji za njegovo izdavanje pod-
neti:

¢ obrazloZen zahtev,

+ specifikaciju robe koja se uvozi (unosi) i njenu vrednost,

¢ uplatiti taksu za izdavanje Karneta.

Kod izvoza robe po ATA karnetu carinarnica izvoza potvrduje:

¢ potvrduje podatke u rubrikama A do G na izvoznom kuponu za robu obuhvac¢enu
karnetom

¢ popunjava rubriku ,,Potvrda carinskog organa” na koricama karneta,
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¢ popunjava talon i rubriku H izvoznog kupona,

¢ unosi nazive u rubriku H (b) izvoznog kupona,

¢ zadrzava izvozni kupon.

Rok za ponovni uvoz robe u rubrici H(b) izvoznog kupona odreduje carinski organ i
ne moze biti duZi od vaznosti kupona.

Kada se roba privremeno izvezena na osnovu ATA karneta ponovo uvozi carinarnica
proverava sledece podatke:

¢ Unete podatke u roblike A do G,

¢ Popunjava talon i rubliku H obrasca ponovnog uvoza,

¢ Zadrzava kupon ponovnog uvoza.

Srbija nije odredena za naslednicu SFR], nego je ovoj Konvenciji pristupila novembra
2004. godine.

Ovaj rezim se ne sme mesati sa privremenim uvozom roba po lizing poslovima,
poslovima zastupstva i konsignacije. Tu se radi o mnogo ve¢im i po vrednosti znacajnijim
koli¢inama robe, pa je carinska i poreska kontrola ovih roba neophodna i poverena carin-
skim sluzbama.

Neke zemlje traze preventivne garancije za placanje carine i uvoznih poreza, ako se
uvozni postupak zloupotrebi. Pri NGA postoji i posebno telo za resavanje sporova po
pitanju koriS¢enja karneta ATA koji nosi naziv Dispute Resolution Services, a nalazi se
pri Medunarodnoj trgovinskoj komori - ICC.

KLAUZULA IZ DOMENA
MEDUNARODNIH UGOVORA

Medunarodni ugovori i placanja obradeni su u posebnim delovima ove knjige. Ovde
nam je samo obaveza da ukazemo da postoje znacajni medunarodni standardi i u ovoj
oblasti. Te standarde usvojila je Medunarodna trgovinska komora (ICC) sa sedistem u
Parizu. Najznacajniji, medu ovim standardima, su:

¢ tipski ugovori iz oblasti medunarodne trgovine,
¢ medunarodna pravila za akreditive,

¢ medunarodna pravila za menice,

¢ medunarodna pravila za inkaso placanja,

¢ medunarodna pravila za garancije.

Zbirka o tipskim ugovorima u medunarodnoj trgovini (ICC Model International
Commercial Contacts Series) sadrzi uzorke svih znacajnih medunarodnih ugovora: o
izvozu, uvozu, kompenzacijama, kooperaciji, doradi, lizingu, fransizingu, zastupstvu,
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posredovanju, komisionu, konsignacinoj prodaji, slobodnim zonama, slobodnim lukama,
fri Sopovima, transportu u svim vidovima, $pediciji, skladiStenju, transferu tehnologije,
direktnim stranim ulaganjima, gradevinskom inzenjeringu, kontroli kvaliteta i kvantiteta
robe, turizmu, faktoringu i forfetingu, profesionalnim uslugama u spoljnoj trgovini, kon-
saltingu i sli¢no (npr. ICC Model International Sale Contract - publikacija ICC broj 556).
Ona predstavlja veliku olaksicu subjektima koji zakljucuju ugovore, ne moraju ih pisati ,,sa
ledine“ (iz pocetka), nego mogu tipske ugovore prilagoditi konkretnoj situaciji.

PITANJA

Objasnite znacaj kvaliteta u spoljnotrgovinskom i deviznom poslovanju.
Nabrojte stepene (nivoe) kvaliteta.

Koje su osnovne definicije kvaliteta?

Objasnite ISO standarde kvaliteta.

Objasnite CE standarde kvaliteta.

HACCP standardi kvaliteta.

HALAL standardi kvaliteta.

Totalni menadZzment kvaliteta.

¥ X Nk w D

Kvalitet izvrsnosti.
10. Objasnite zakonsko regulisanje standarda kvaliteta u Srbiji.
11. Objasnite medunarodne transportne klauzule i sustinu njihove primene.

12. Uloga medunarodne trgovinske komore - ICC u utvrdivanju standarda u medu-
narodnom poslovanju.

13. Medunarodni trgovinski termini - INCOTERMS 2010.
14. Medunarodna TIR konvencija.
15.Medunarodna ATA konvencija.

16. Objasnite tipske modele ugovora u medunarodnoj trgovini.
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PRILOZI

Prilog 1
Medunarodna trgovinska komora

Medunarodna trgovinska komora (International Chamber of Commerce - ICC) je univer-
zalna nevladina medunarodna organizacija Cije ¢lanstvo Cine hiljade kompanija, privrednih
udruzenja, raznih drugih privrednih institucija i ustanova i poslovnih ljudi iz preko 130
zemalja. Osnovana je 1919. godine, a njeno sediste je u Parizu. Ima status savetodavnog
organa Organizacije ujedinjenih nacija najvise kategorije (“A”). Clanstvo u ovoj Komori se
ostvaruje preko nacionalnih komiteta u koje, pored pojedinih preduzeca, mogu biti uclanje-
na razna privredna udruZenja - komore i pojedini drzavni organi koji su zaduZeni za privredu.

Osnovna delatnost Medunarodne trgovinske komore (MTK) je razvoj medunarodne
trgovine proizvoda, usluga, tehnologije, kapitala. Uz to, ona ulaZe znatne napore za Sirenje
direktnih stranih investicija, jacanje trziSne privrede i razvoj privatnih preduzeda, razvoj
zemalja u razvoju i uspostavljanje i realizaciju integracionih procesa u svetskoj privredi.

Struéne sluzbe Komore analiziraju i ukazuju na probleme u pojedinim sektorima
medunarodne trgovine. Ona saraduje sa brojnim medunarodnim, nacionalnim, meduvla-
dinim, vladinim i strukovnim medunarodnim organizacijama. Uz to, preduzima inicijati-
ve i podrzava napore drugih medunarodnih organizacija u cilju jatanja medunarodnog
trgovinskog sistema i suzbijanja protekcionizma u svetskoj trgovini. Sa stanovista razvoja
medunarodne trgovine, poseban doprinos su dale njene komisije:

a) Komisija za medunarodnu trgovinsku politiku,

b) Komisija za transnacionalne kompanije i direktne strane investicije,
c) Komisija za medunarodnu trgovinsku praksu,

d) Komisija za medunarodno elektronsko placanje,

e) Komisija za intelektualnu i industrijsku svojinu,

f) Komisija za medunarodni marketing,

g) Komisija za medunarodnu arbitrazu itd.

Ove komisije analiziraju inicijative poslovnih krugova Sirom sveta i pojedinih nacional-
nih vlada vezanih za unapredenje medunarodnog poslovanja i reSavanje sporova i u vezi
sa tim iznose svoje stavove, komentare, izvestaje i preporuke.

Pri Medunarodnoj trgovinskoj komori se nalaze brojne vazne specijalizovane institucije
i odbori, a medu njima su, sa stanovista medunarodne trgovine, posebno znacajni:

a) Odbor za multilateralne trgovinske pregovore,

b) Institut MTK za medunarodno poslovno pravo i praksu,
c) Komitet za ekonomske odnose Zapad - Istok,

d) Medunarodni biro MTK za pomorstvo,
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e) Komitet za pitanja carina i trgovinsku regulativu,

f) Ured za istraZivanje zloupotreba i nedozvoljenog koris¢enja robnih znakova,
g) Tehnicki centar MTK za ekspertize,

h) Medunarodni biro trgovinskih komora, itd.

Tela MTK su kreirala vrlo veliki broj normativnih modela i pravila medunarodnog
trgovinskog prava. Bez obzira na to Sto su ovi modeli i pravila dispozitivnog karaktera,
oni se Siroko primenjuju u svetu. Tako su, na primer, “Jednoobrazna pravila i obicaji za
medunarodne dokumentarne akreditive” prerasli u standarde za regulisanje medunarod-
nih odnosa aktera u medunarodnom poslovanju. Takode su Sirom sveta prihvacena Pravila
za tumacenje termina u medunarodnoj trgovini, “INCOTERMS”, koja su prvi put usvojena
1936. godine, a poslednji put revidirana 2010. godine. Srbija saraduje sa MTK preko Na-
cionalnog komiteta pri Privrednoj komori Srbije.

Prilog 2
NAJZNACAJNIJA AKREDITACIONA TELA U SVETU, EVROPI |

ODABRANIM ZEMLIAMA

Najznacajnija akreditaciona tela u svetu su:

1. Medunarodna organizacija za standardizaciju ( 1SO ),

2. Medunarodna elektrotehnicka komisija ( IEC ),

3. Medunarodna unija za telekomunikacije ( ITU ).

Najznacajnija akreditiaciona tela u Evropi su:

1. Evropski komitet za standardizaciju ( CEN ),

2. Evropski komitet za standardizaciju u oblasti elektrotehnike ( CENELEC )
3. Evropski institute za standard iz oblasti telekomunikacija ( ETSI ).

Formirano je i posebno telo za pomoc¢ pri dobijanju standarda u Evropi -ASCI - Akre-
ditacione usluge za sertifikaciona tela u Evropi.

Akreditaciona tela u odabranim zemljama su:

1. ANAB- ANSI-ASQ- Nacionalno akreditaciono telo SAD

2. COFRAC- Komitet za akreditaciju Francuske

3. DAR- Nemacko akreditaciono telo

4. IRCA — Medunarodni registar sertifikacionih revizora

5. INAB- Nacionalno akreditaciono telo Irske

6. JAB- Akreditaciono telo Japana

7. JISC- Komitet za industrijske standarde Japana

8. JAS-ANZ- UdruZeno akreditaciono telo Australije i Novog Zelanda

MENADZMENT KVALITETA I DRUGI STANDARDI
U SPOLJNOTRGOVINSKOM I DEVIZNOM POSLOVANJU




9. QCI- Savet za kvalitet Indije

10. SCC- Savet za standarde Kanade

11. RVA- Akreditacioni savet Danske

12. UKAS- Akreditaciono telo Velike Britanije

Osnovan je i IAF - Medunarodni akreditacioni forum, cije ¢lanstvo ukljucuje akredi-
taciona tela 49 zemalja.

Prilog 3
AKREDITACIONO TELO U SRBUI

Akreditaciono telo Srbije (ATS) je osnovala Republika Srbija na osnovu Zakona o
akreditaciji (,Sluzbeni list SCG* br. 44/2005.) kao samostalnu neprofitnu organizaciju za
utvrdivanje kompetentnosti organizacija za obavljanje poslova ocenjivanja usaglasenosti.

Akreditaciono telo Srbije je nacionalni organ za akreditaciju koji upravlja sistemom
akreditacije u Srbiji i predstavlja vrh u sistemu infrastrukture kvaliteta. Ocenu usaglasenosti
proizvoda, procesa i usluga, s tehnickim propisima i standardima sprovode strucno i tehnicki
osposobljene laboratorije, sertifikaciona i kontrolna tela.

Akpeautauuja u Ceprudpukaumja

| AKPEAUTALMOHO TENO |
Cmandapdu SRPS EN 48011, SRPS ISOMEC SRPS ISOIEC
SRPS ISONEC 17021 17028 SRPS 17020
Axpenmu“j @ SRPSISOMEC 17024 150 15189
CepTudukaumona | | Naboparopuje 3a KowTponwe
Texwura Tena HCNHTHBaS/ opranuzaymnje

Ceptucdhmkaumja
Cucmema Mpouseoda u obnea
MeHayMeHma npoyeca

NPOM3BOAW W

Dokazivanje usaglasenosti proizvoda, procesa i usluga sa zahtevima propisa, standarda
i ugovornih tehnickih specifikacija je pretpostavka za ostvarivanje konkurentnosti na evrop-
skom i svetskom trzistu, a poStovanjem propisa i standarda ureduje se sigurnost proizvoda
i sloboda kretanja na trzZistu, zastita zdravlja gradana, zastita potrosaca, zastita Zivotne
sredine i druge oblasti od javnog znacaja.
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ATS predstavlja Republiku Srbiju u evropskim i medunarodnim organizacijama za akred-
itaciju i ucestvuje u njihovom radu.

Akreditaciono telo Srbije je postalo pridruZena ¢lanica Evropske kooperative za akredi-
taciju (EA), organizacionim delom Evropskog komiteta za akreditaciji-CEN. Predstavnici ATS
ucestvuju u radu Generalne skupstine, Komiteta za laboratorije, Komiteta za sertifikaciju,
Komiteta za komunikacije i publikacije i Komiteta za kontrolne organizacije ove kooperative.

Akreditaciono telo Srbije je od 17. Februara 2009. godine postalo pridruZena clanica
Medunarodne kooperacije za akreditaciju laboratorija — ILAC (Membership/Members by
Category/Associates). U regionu ATS ima, za sada, sklopljene sporazume o bilateralnoj
saradnji sa Madarskom, Bosnom i Hercegovinom, Crnom Gorom i Makedonijom.

MENADZMENT KVALITETA I DRUGI STANDARDI
U SPOLJNOTRGOVINSKOM I DEVIZNOM POSLOVANJU

121



GLAVA

CENE I KALKULACIJE

1 ¢ CENAUSPOLJNOTRGOVINSKOM POSLU

1.1. POJAM I ZNACA] SPOLJNOTRGOVINSKIH CENA

Politika cena je znacajan deo ugovaranja medunarodnih poslova. Kao posledica
drustvene podele rada i dejstva potreba potrosaca dolazi do razmene dobara i usluga i na
medunarodnom trzistu izmedu ucesnika domiciliranih u raznim zemljama. Medunarodna
razmena uzrokuje izmene u materijalnoj strukturi ukupnog bruto produkta i utice na zado-
voljenje odredenih kategorija potreba u nacionalnoj proizvodnji i potro$nji. Akt razmene,
kupoprodaje, po svojoj prirodi, je dvostrani posao, neko isporucuje robu ili vrsi usluge u
neciju korist uz odgovarajucu novcanu ili robnu protivuvrednost.

U sredi$tu paznje uc¢esnika u poslu spoljnotrgovinske kupoprodaje kao problem, dakle,
stoji odnos obima vrednosti ¢inidbi u jednom (izvoznom) i u drugom (uvoznom) pravcu
iskazanih u njihovom nov¢anom izrazu (cena) po kojoj ¢e se izvrsiti obostrano prihvacena
razmena. Iz toga bi trebalo da bude obezbedena ekvivalentnost (jednakost odnosa vred-
nosti merena koli¢inom rada koju predmeti razmene nose u sebi) i to ne samo u izolova-
no posmatranom spoljnotrgovinskom poslu, nego i u ekonomskim odnosima zemlje sa
inostranstvom u celini. Ukoliko izmedu navednih koli¢ina rada u izvoznim i uvoznim
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proizvodima ne postoji razlika ili je u pitanju neznatna razlika, radi se o ekvivalentnoj
razmeni. Medutim, praksa pokazuje da jaci od slabijeg uzimaju deo drustvenog bogatstva,
kroz dejstvo mehanizma svetskog trzista.

Odnos nivoa cena u razmeni s inostranstvom izrazava se pokazateljem pod nazivom
Terms of Trade. Stavljajuci prosek nivoa izvoznih cena u odnos prema proseku nivoa
uvoznih cena za posmatrani period (obi¢no jedna kalendarska godina), utvrduje se uticaj
razmene s inostranstvom na domacu privredu. Ako je taj odnos manji od jedan - uticaj
je negativan, a ako je taj odnos veci od jedan - uticaj je pozitivan. Ekvivalentna razmena
s inostranstvom, teorijski uzev, ostvaruje se kad je vrednost Terms of Trade - jedan. To je
jedan od razloga da pitanje cene u oformljenju jednog spoljnotrgovinskog posla u savre-
menim uslovima predstavlja centralni problem za resenja u procesu postizanja trgovackog
sporazuma zainteresovanih ucesnika u razmeni. Interesi ucesnika u razmeni se ne ogra-
ni¢avaju samo na neposredne ucesnike (kupce i prodavce), nego dosezu i dalje od toga,
do interesa njihovih zemalja, jer ¢e od tog odnosa zavisiti stanje njihovog platnog bilansa
prema inostranstvu.

1.2. VIDOVI UGOVARANJA CENE

Cena kao element jednog kupoprodajnog ugovora spada medu njegove bitne sastojke
(kupac, prodavac, roba ili usluga po koli¢ini i kvalitetu, cena sa paritetom isporuke, nacin
placanja i rok isporuke) bez obzira na koji nac¢in i u kome vidu je ona ugovorena. Imajuci
uvidu da je prodajna cena svodni pokazatelj ekonomskog efekta razmene u jednom i dru-
gom pravcu i kao takva pitanje od osnovnog znacaja u oformljenju jednog kupoprodajnog
posla, jasno je da cena mora biti predmet sistematske obrade i analize u toku pripremnih
radnji za zakljucenje kupoprodajnog posla. Sve odredbe o ceni u kupoprodajnom ugovoru
se, s obzirom na vaznost i osetljivost ovog pitanja, moraju regulisati na najprecizniji moguci
nacin, kako bi se izbegla svaka nejasnoca i razlike u tumacenju obaveza i time moguénost
sporova u izvr$enju istih. (Tesi¢, 1996., str 298-305).

Ugovorena cena predmeta kupoprodaje, u nacelu, treba da bude odredena u svim njenim
pojedinostima. To podrazumeva utvrdivanje cene u pogledu njene visine na odredenom
paritetu isporuke, valute u kojoj se ima isplatiti i koli¢ine robe na koju se cena odnosi.
Postoje u osnovi dva nacina na koji se cena ugovara: direktan i indirektan. Ako je cena
odredena u svim njenim pojedinostima, onda je to direktna cena, $to je najcesci slucaj u
praksi. Ako se ugovorne strane, tekstom kupoprodajnog ugovora, pozivaju na neko trece
lice ili izvor koji ¢e na odredeni nacin, utvrditi cenu robe ili prihvataju cenu vaze¢u na
odredeni dan ili prose¢nu u toku odredenog vremena, vaze¢u na izvesnom trzistu (berza,
aukcija, mesto i sl.), onda je to indirektna cena.

Ugovaranje cene s obzirom na kolicinu robe i usluga na koju se odnosi, moze biti razlicito:

¢ po jedinici mere predmeta kupoprodaje (komad, tona, metar, itd.) jedini¢na cena.
Ona moze biti razli¢ita u zavisnosti od toga da li cena robe obuhvata i tezinu am-
balaze tj. »bruto za neto« ili je ne obuhvata - »neto cena«. Izrazi »ambalaza gratis«,
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»franko ambalaZa« ili »ambalaza ura¢unata« - znace da kupac nije obavezan da plati
posebno ambalazu niti da je vrati prodavcu;

¢ za celu isporuku, koja je predmet kupoprodaje, kao tzv. ugovorena bruto cena - koja
proizlazi iz zbira cena pojedinih pozicija ili kod kupovine “sve zajedno” - pausalno
(na primer, kod opreme, investicionih objekata i sl.);

* po sadrZini korisne materije - prema izvadenom uzorku, $to se utvrduje poseb-
nim merenjem, postupkom ili hemijskom analizom, kao, na primer: rude -prema
procentu korisne sadrzine metala, vo¢ni sokovi - prema procentu sadrzanih suvih
materija, rakija - prema hektolitarskom stepenu sadrzanog alkohola; opijum - prema
sadrzanom procentu morfina i drugo;

¢ orijentaciona cena se odreduje obi¢no na duze periode sa pravom da se, saglasno
konkretnim okolnostima trzista prodaje i cena, odgovarajuce prilagodi nastalim
promenama u meduvremenu;

¢ osnovna cena daje mogucnost da se ista koriguje na osnovu kvaliteta robe, stepena
sloZenosti, nacina utovara i ambalaZze, a najcesce se primenjuje kod valjanih pro-
izvoda od gvozda i celika;

¢ prosecna cena se praktikuje kod zamenljive, fungibilne robe za jedan standardni,
prosecni kvalitet iste. U odnosu na taj kvalitet se, saglasno konstatovanim odstupa-
njima nadole ili nagore, pri isporuci robe, vrsi odgovarajuce procentualno povecanje
(premija), ili smanjenje prosecne cene (bonifikacija).
Kako se vidi, cena robe ili usluge moze biti ugovorena na razli¢ite nacine u zavisnosti
od konkretnog slucaja i okolnosti. Konacna visina ukupne cene predmeta kupoprodaje
zavisi jos i od sledecih faktora:

Obim isporuke robe ili usluge odgovarajuce povecava ili smanjuje kona¢nu cenu u
smislu njegovog kretanja, tu je od uticaja popust u ceni na koli¢inu robe (veca koli¢ina robe
niZa cena i obratno). Kod niza artikala koli¢inu robe, koja je predmet kupoprodaje, nije
moguce utvrditi precizno u momentu zakljuc¢enja kupoprodajnog ugovora pa se klauzulom
»circa« ili »oko« (engl. - about, franc. -environ, nem. - ungefihr) ostavlja mogu¢nost da
prodavac isporuci do 10% od ugovorene koli¢ine robe (na primer: isporuka zivih goveda
jagnjadi, pili¢a, Cije je placanje po ceni u tonama ili kod robe sa standardnim pakova-
njem). Ova odredba u ugovoru zna¢i moguénost da se do ugovorene tolerancije u koli¢ini
moze isporuciti manje ili vise robe, koja ¢e biti preuzeta i placena po ugovorenoj ceni i na
ugovoreni nacin.

Paritet, znadi da kod trenutka ili mesta na putu robe od fabrike ili skladista prodavca
do mesta opredeljenja, ugovorna cena pokriva i troskove uobi¢ajene ambalaze, transporta,
rukovanja robom, rizika, osiguranja, taksa i dazbina. Ovo razgranicenje obaveza ugo-
vornih strana se vrsi kroz klauzulu o ceni i paritetu isporuke u kupoprodajnom ugovoru
po Incoterms-u. Prve Inkoterms klauzule pojavile su se 1936., a poslednje 2010. godine.
Uslovi izrade robe po posebnoj porudzbini (apstrahujuci pri tome rizik izrade) su takode
od uticaja. Ako se zahteva neobic¢no kratak rok isporuke zbog sopstvenih uslova, roba ¢e
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biti odgovarajuce skuplja usled povecanja troskova proizvodnje za intenzivniji, pa ¢ak i
prekovremeni rad danju, nocu, vikendom ili u neuobicajenim uslovima (temperatura,
hladnoca, vlaga, sneg, rad u podzemlju i sl.).

Cena predmeta kupoprodaje zavisi i od uslova placanja ugovorene protivuvrednosti:

¢ u gotovom, ako Ce isplata ugovorenog iznosa uslediti u primereno kratkom roku (od
3-30 dana), racunato od ugovorom utvrdenog uslova ili datuma (prijem trgovacke
fakture, prijem robe, od sredine ili poslednjeg dana tekuceg meseca za slucaj kada
ima veliki broj sukcesivnih isporuka, zakljucenje i stupanje ugovora na snagu,
urucenje konosmana kupcu, ugovoreni datum placanja isl.). U tom sluc¢aju proda-
vac bi mogao da odobri kupcu iznos od 2-3% od fakturne vrednosti na ime kasa-
skonto (cassa sconto) za ranije placanje kao povracaj zaracunate trzi$ne kamate u
trajanju i do tri meseca od datuma trgovacke fakture;

¢ na kredit, cena je opterecena svim troSkovma kredita po uslovima koji su ugovorom
utvrdeni (kamatna stopa, troskovi osiguranja kredita, bankarski troskovi u zemlji
i inostranstvu, a katkada i razlika izmedu zvani¢ne eskontne stope i nivoa tekuce
kamatne stope na trzi$tu u zemlji prodavca i sl.).

Cena predmeta kupoprodaje zavisi i od popusta - rabata, ugovorenih ili uobicajenih u
trgovackom prometu. Za oznaceni iznos umanjuje se ugovorena cena i ovo odgovarajuce
iskazuje u trgovackoj fakturi. U primeni su razliciti rabati:

¢ rabat na veliko se od strane prodavca, najcesce proizvodaca, odobrava u korist kupca
robe na veliko;

¢ rabat na malo se od strane prodavca na veliko odobrava onome, koji ¢e robu pro-
davati na malo.

Rabati na veliko i na malo se primenjuju u slu¢ajevima kada proizvodac-prodavac
politiku prodajne cene na malo zadrzava u svojim rukama:

¢ kolicinski rabat odobrava prodavac u korist kupca srazmerno koli¢ini robe, koja je
predmet jednog akta kupoprodaje ili je ostvareni promet u toku odredenog vre-
menskog perioda (obi¢no godina, polugode, kvartal i sl.). Sa povec¢anjem koli¢ine
kupljene robe do odredene mere raste i procenat koli¢inskog rabata, ¢ija se visi-
na unapred ugovorom utvrduje. Ekonomski razlozi primene ove vrste rabata su,
izmedu ostalog, u nastojanju prodavca da povec¢a obim prometa i na toj osnovi i
proizvodnje i time za duze vreme zaposli svoje kapacitete;

¢ izvozni rabat se odobrava u korist kupca iz inostranstva.

¢ rabat na »stare kupce”, koji se predmetnom robom snabdevaju kod istog prodavca
i to u duzem vremenskom trajanju.

U trgovackom prometu su moguce i kombinacije i sprezanja dveju ili vise vrsta rabata u
korist kupca, ali oni u kumulativu ne bi smeli pre¢i uobi¢ajenu granicu, koja je prihvatljiva
za prodavca (na primer, kolic¢inski, izvozni, za stare kupce i dr.).

Trzi$na podela cena utvrduje uslove njihovog formiranja i primene u spoljnotrgovin-
skom prometu. U svetskoj trgovini, najée$c¢e se primenjuju:
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¢ cene zasnovane na troskovima,
* trziSne referentne cene,
¢ cene najznacajnijih proizvodaca u svetu,

+ intrafirmske cene.

Prakti¢no se ispoljavaju kao:
Cena zasnovana na troskovima je cena proizvodaca koja obuhvata troskove proizvodnije,
drustvene izdatke (doprinosi i druge zakonske obaveze) i ukalkulisanu zaradu.

Trzi$na referentna cena nastaje pod dejstvom trzi$nih zakona ponude i traznje u
odredenom mestu, regionu ili nacionalnom trzidtu. Uz primenu ove cene, po pravilu,
ostvaruje se najveci deo prometa robe i usluga u svim zemljama sa trzi$nom privredom.
Ona se moze menjati kao rezultat promenjenih odnosa u intenzitetu ponude i traznje u
odredeno vreme. Pri tome slabija ponuda, uz postojanje ¢vrste i neodlozne traznje, ima
za posledicu porast trzi$ne cene, i obratno, ve¢a ponuda, uz postojanje slabije ili nedo-
voljno ¢vrste traznje, dovodi do smanjenja trzisne cene. Ona je razli¢ita po zemjama,
proizvodima, pa ¢ak i u lokalu.

TrZisna cena je, prema tome, cena koja se u odredeno vreme postiZe na tacno odredenom
trzistu za utvrdenu vrstu i kvalitet robe i paritet njene isporuke. Na bazi ovih cena racunaju
se prose¢ne trzi$ne cene za pojedine proizvode, koje mogu biti referentne za neke poslove
u spoljnoj trgovini. Za proizvodace koji su radili pod prose¢nim uslovima proizvodnje i
ostvarili prose¢ne rezultate, trzi$na cena obezbeduje im prosecan nivo zarade. Dobijaju
proizvodaci koji imaju ispodprosecne troskve ostvarujudi ekstra profit, a gube proizvodaci
sa iznadprose¢nim troskovima.

Svetska cena je deo trzi$ne cene koji se, najcesce, odnosi na berzanske kotacije cena
za robu koja je predmet berzanske trgovine u spoljnotrgovinskom prometu. U ovom po-
gledu merodavne su kotacije na berzi od medunarodnog znacaja, na kojima se ostvaruje
znacajniji deo od ukupne svetske trgovine u odredenoj robnoj struci ili proizvodu. Za robu,
koja nije predmet berzanske trgovine, svetska cena nastaje pod dejstvom trzisnih zakona
ponude i traZnje izmedu ucesnika iz raznih zemalja u njihovoj medusobnoj konkurenciji,
$to je slucaj sa transparentnim medunarodnim tenderima, aukcijama i licitacijama.

Cinjenica je da u svim zemljama savremenog sveta, takore¢i bez izuzetka, postoji u
primeni veoma razuden izbor mera zastite domace privrede i trziSta, ogranicenja i inter-
vencionizma u sklopu koncepta tekuce privredne politike i ekonomskih odnosa sa ino-
stranstvom. Zbog toga, u tim uslovima je nemoguce da postoji ona klasi¢na svetska cena
iz doba punog liberalizma u medunarodnoj razmeni roba i usluga. Takva svetska cena, u
njenom klasi¢cnom znacenju uzeta, bi trebalo da omogucava slobodan promet materijalnih
dobara i usluga po svim kontinentima i zemljama sveta; ona bi se za istu vrstu robe od
jedne do druge zemlje, razlikovala samo u meri udaljenosti mesta njene kupoprodaje ili
privodenja kona¢noj nameni od mesta njene proizvodnje (prevoz, osiguranje, rukovanje
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robom i sl.). Kupca, medutim, interesuje bruto trzi$na cena tj. cena koju ¢e on platiti u
mestu potro$nje, tj berzanska ili referentna trzi$na cena uvecana za troskove carine, poreza
i takse i izrazena u domacoj valuti.

Cene najznacajnijih proizvodaca u svetu su, najces¢e monopolske cene. Monopolske
cene postoje u slucajevima kad monopolske organizacije, na razne nacine, utvrduju nivo
prodajne cene za odredene kategorije robe koji ¢e vaziti na domacem ili medunarodnom
trzistu. Monopolske cene, po pravilu, obezbeduju pored prosecnog profita i superprofit
za prodavca. U zavisnosti od mo¢i, znacaja, polozaja na trzistu i medunarodnog uticaja
monopolsklh saveza, koji im namecu, monopolske cene pod odredenim uslovima mogu
biti od bitnijeg znacaja za uslove medunarodne kupoprodaje robe i usluga. Sve zemlje u
svetu se trude da nametnu pravila, kako bi se izbegla primena monopolskih cena.

Intrafirmske cene odreduje uprava firme u centru jedne multinacionalne kompanije.

To su subjektivne cene koje, najcesée odstupaju od trzisnih na vise ili na niZe u zavisnosti od

toga u kojoj se zemlji isplati firmi prikatati vise, a u kojoj nize cene, posebno sa stanovistva

plaéanja carina, izbegavanja poreza i ostvarivanja dobiti .U ove cene spadaju i damping cene.

Damping-cena (dumping) je bitno ispod postojece trizisne cene te robe u zemlji kupca,

pa i prodavca, a u nekim slucajevima c¢ak i ispod troskova proizvodnje tih gotovih proiz-

voda u zemlji porekla. Damping cene u primeni predstavljaju meru politike prodiranja na

nova inostrana trzista ili bitnijeg prosirenja obima prodaje. Preduzimaju ih mo¢nije firme

same ili uz podrsku drzave (premije, poreska oslobodenja i olaksice, obracunski kursevi
valuta naplate, povlascene tarife u prevozu robe za izvoz i sli¢no).

Veliki broj zemalja u svetu, a medu njima i Srbija, $to posebno podrzava STO, donele
su Citav sistem raznih antidampinskih mera za zastitu pogodenih grana sopstvene proiz-
vodnje od inostranih ponudaca odnosne robe po damping cenama. Isto tako ima zema-
lja (SR Nemacka i druge) koje su obavezale svoje izvoznike da pri utvrdivanju prodajne
cene u ponudi moraju uvek §tititi interese svoje zemlje od svih mogucih $tetnih pos-
ledica (umanjenje deviznog priliva od ostvarenog izvoza, izbegavanje problema u vezi sa
antidampingkim merama zastite u zemlji kupaca i sli¢no).

Uvozna zemlja, po propisima STO, moze protivdamping cena odmah uvesti odredenu
antidampisku carinu pod uslovom: a) da je pokrenuta istraga, b) da je dokazano da postoji
damping cena, i ¢) da vlada zemlje, uvodenje antidampinskih carine smatra nuznom, da
bi se izbegle moguce vece privredne Stete. Isto je i sa kompenzatornim carinama, kada
zemlja izvoznim subvencijama pokusa ostvariti izvozni uspeh na $tetu uvozne zemlje. Ove
carine mogu se, takode, preventivno primeniti ukoliko je: a) istraga pokrenuta u skladu
sa propisima STO, b) da su preliminarni nalazi potvrdili Stetu za domacu privredu zbog
uvedenih subvencija u izvoznoj zemlji, i ¢) da postoji verovatnoca da ¢e se desiti nove i
vece Stete, ako se ne primene kompenzatorne carine.

Cene moze utvrditi i drzava i takve cene nazivaju se administrativne cene. One su
fiksne i ostaju na snazi do izmene. Primer su poljoprivredne cene u EU. Evropska komisija
propisuje tri vrste cena za svaku godinu:
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¢ ciljne (interventne) cene su najvece cene, cene proizvodaca sa najnizom produk-
tivnosti,

¢ granicne (uvozne) cene, kada se od ciljnih cena oduzmu troskovi distribucije i trans-
port u zemlji od granice do mesta potrosnje,

¢ garantovane cene, cena koja se garantuje proizvodacima i nize su od uvoznih cena,
da bi omogucile zastitu domacim proizvodacima.

Drzava na nivo cena deluje i indirektno propisivanjem poreza i doprinosa, uticajem
preko kamatnih stopa i deviznog kursa.

“Cena se razlikuje od svih ostalih elemenata marketing miks-a po tome §to jedina stvara
prihod. Cena proizvoda je ono §to kompanija dobija u zamenu za sav napor koji je ulozila
u proizvodnju i plasman proizvoda na trzi$tu”. (Jobber D., Fahy ., 2006., str. 201)

Postupak odredivanja cene prolazi kroz Sest faza:

¢ izbor cilja formiranja cena - kompanija najpre mora da zna sta Zeli da postigne
odredenim proizvodom/uslugom. Alternativne moguc¢nosti su: ostvarivanje za-
rade, osvajanje novih trzista/kupaca, potiskivanje konkurencije, pozicioniranje
proizvoda itd. U odnosu na politiku formiranja cena, kompanija moze da postavi
Cetiri poslovna cilja: opstanak, maksimiziranje profita, vodstvo u trzisnom uces¢u
i vodstvo u kvalitetu proizvoda;

¢ utvrdivanje traZnje za proizvodom/uslugom - traznja i cene su obi¢no obrnuto
proporcionalne, tj. §to je visa cena, traznja je manja i obrnuto;

¢ procena troskova — u odnosu na visinu troskova po jedinici proizvoda, kompanija
razvija i odgovarajucu cenu nizu od trzi$ne. Ova strategija omogucava da kom-
panija ostvaruje ve¢i obim prodaje, osvaja nova trzista i bolje pozicionira proizvod
u odnosu na konkurenciju;

¢ analiza cena i ponude konkurenata - predstavlja stvaranje informacione osnove za
utvrdivanje okvira u kojima se moze odrediti cena;

¢ izbor metoda formiranja cena — u najce$¢e primenjivane metode formiranja cena
spadaju: metod troskovi plus, metod mape polja dobitka, metod percipirane vred-
nosti, metod teku¢ih trzisnih cena, metod zatvorene ponude, metod fiksne i metod
klizne cene;

¢ izbor konacne cene - predstavlja finalizaciju procesa odredivanja cene i sintezu
svih prethodno izvr$enih analiza i istrazivanja. (Filipovi¢ V., Kosti¢ M., 2001.,str.
209-212)

Stepen odredenosti ugovorne cene zavisi od postoje¢ih trzi$nih okolnosti, od daljeg
izgleda kretanja na trzi$tu zemlje prodavca tj. da li trenutni uslovi kao i eventualna pre-
dvidanja razvoja trzi$nih prilika, ukazuju na izvesnost promena u troskovima proizvodnje
predmeta kupoprodaje ili ne. Ako se prihvati odredena cena na dan zakljuc¢enja kupopro-
dajnog ugovora, onda svaka promena u troskovima proizvodnje, nastala u toku ugovo-
renog roka isporuke, u zavisnosti od njenog obima, mora odgovarajuce ugroziti interese
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jedne od ugovornih strana. Obic¢no se za gotovu robu, koja u trenutku zakljucenja trgo-
vinskog posla realno postoji (promptne isporuke standardnih artikala i si.), tada odreduje
tekuca trziSna cena. Za isporuke robe u budu¢nosti, u jednom vise ili manje vremenski
udaljenom roku ili u rokovima rasporedenim po vremenu, s obzirom na stabilnost okol-
nosti na trzi$tu i obim vrednosti isporuke u pitanju, moze se postupiti na tri na¢ina. Mogu
se ugovoriti tzv. fiksne cene, berzanske cene i klizajuce cene. Ove tri kategorije cene po
svome karakteru su razliite, jer na potpuno razlicit nacin reguliSu odnose ugovornih
strana po pitanju cene iz predmetnog kupoprodajnog ugovora. U prvom slucaju ugovor-
ne strane imaju jasnu predstavu o stvarnoj ceni predmeta kupoprodaje ve¢ u trenutku
zakljucenja kupoprodajnog ugovora. U druga dva slucaja visina cena predmeta kupopro-
daje je neizvesna sve do momenta isporuke robe, odnosno izvrsenja obracuna nastalih
promena u tro$kovima proizvodnje robe ili usluga, koja je predmet isporuke po poslu u
pitanju. U prvom slucaju ugovorne strane odmah fiksiraju cenu, a u druga dva slucaja,
narocito pri isporuci u budué¢nosti, ugovorne strane utvrduju samo metode i na¢in odre-
divanja cene u budu¢nosti (Tesi¢, 1996., str. 298-305).

Fiksna cena robe ili usluge se utvrduje u slu¢aju kada postoje svi uslovi stabilnosti odno-
sa na trzi$tu zemlje prodavca, u kojima ne preti opasnost da ¢e bilo koja od ugovornih
strana biti o$te¢ena takvim postupkom. To je kategorija cene, koja u toku celog ugovorenog
roka isporuke robe ili usluge, bez obzira na njegovu duzinu trajanja, veli¢inu ugovorne
vrednosti predmeta kupoprodaje i stanje na trzistu zemlje prodavca, ne moze biti predmet
nikakvih promena u vezi sa eventualno nastalim izmenama u visini troSkova proizvodnje
robe ili usluga. U tom smislu u ugovoru mora postojati odgovarajuca klauzula, izjava
ugovornih stranaka, da se odri¢u prava primene nacela »rebus sic stantibus«. Tek tada je
ugovorena cena predmeta kupoprodaje i u slu¢aju da nastanu bitne promene u troskovima
proizvodnje porucene robe, apsolutno fiksna. Kupac ée, u ovom slucaju, biti obavezan da
na ugovoreni nacin plati prodavcu onu cenu, koja je ugovorom odredena za isporucenu
robu ili izvr$enu uslugu. Svaka od ugovornih strana pri tome, snosi rizik nastalih posledi-
ca, koje ih snadu usled mogucih variranja troskova proizvodnje. Kod povecanja troskova
proizvodnje postoji moguc¢nost $tete na strani prodavca, a pri smanjenju istih, postoji
mogucnost Stete na strani kupca. Medutim, ni jedna ni druga strana nema mogu¢nosti ma
kakvog regresa jedne prema drugoj, u vezi sa ovim izmenama u troskovima proizvodnje.

Ugovaranje fiksne cene robe u savremenim uslovima stabilnosti trzi$nih prilika
praktikuje se samo kod isporuka standardne robe i to na relativno krace rokove isporuke
i pri tome na manje ugovorene vrednosti predmeta kupoprodaje. Ako se radi o duzem roku
isporuke i predmetu kupoprodaje vece ugovorene vrednosti, gotovo redovno se ugovara
klizajuca ili berzanska cena u zavisnosti o kakvoj se robi radi. Ugovorne strane ¢e se na
razli¢it nacin zalagati za prihvatanje ili odbacivanje ovog vida ugovorene cene. Ako se
ocekuje povecanje troskova proizvodnje robe u pitanju, kupac ¢e nastojati da se ugovori
fiksna cena, a prodavac ce se tome protiviti i obratno.

Berzanska cena (kotacija) se primenjuje u razmeni tzv. artikala berzanskog prometa
(standardizovana, fungibilna roba). Pri zaklju¢ivanju kupoprodajnog ugovora sa primenom
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ovakvog vida cena, ugovorne strane se usaglasavaju o berzi, domacoj ili inostranoj, ¢ija ¢e
kotacija za robu, koja je predmet kupoprodaje, biti merodavna u odredeni dan (ugovoreni
datum isporuke ili dan koji ovome prethodi da bi se uredno mogli ispostaviti robni do-
kumenti, koji prate robu) ili period vremena. Utvrduje se koja rubrika berzanskog biltena
¢e biti merodavna za odredivanje prodajne cene, kao i da li ¢e to biti cena u pocetku ili na
kraju berzanskog sastanka ili prose¢na cena posla i drugo sto je potrebno. Sli¢no se postupa
i pri prodaji tzv. neberzanskih i poluberzanskih kategorija robe, ali za koje se na odredenom
trzistu ili trzi$noj ustanovi (produktna berza) izdaje bilten ili izvestaj o zvani¢nom kretanju
trzi$ne cene tih artikala u odredene dane ili za odredeni period vremena.

Klizajuéa cena nastaje na osnovu ¢injeni¢nog stanja, da su ugovorne strane stavile tzv.
rezervu na cenu iz ugovora o kupoprodaji. One time zadrzavaju pravo, da u meri i smislu
nastalih promena u tro$kovima proizvodnje predmeta kupoprodaje u zemlji prodavca,
primenom metoda klizne skale, na nacin i pod uslovima predvidenim u ugovoru, izvrse
odgovarajucu korekciju ugovorne cene. Ovim postupkom se otklanja steta po bilo koju od
ugovornih strana u vezi sa moguc¢im promenama u troskovima proizvodnje predmeta ku-
poprodaje, ako bi bila ugovorena kupoprodaja po fiksnoj ceni. Prilagodavajuci ugovorenu
cenu predmeta kupoprodaje nastalim promenama u troskovima proizvodnje robe u zemlji
proizvodaca, ona se dovodi na nivo tekuce trzi$ne cene ili na nivo koji bitno ne odstupa od
nje. Ovaj vid cene se primenjuje u slu¢ajevima kada se radi o dugoro¢nim poslovima na
velike ugovorene vrednosti predmeta kupoprodaje i kada izgledi predstojecih kretanja na
trzi$tu zemlje prodavca-proizvodaca ne nude nuzni minimum stabilnosti troskova i cena.

U savremenim uslovima ostvarivanja akata medunarodne kupoprodajne robe i usluga
primena ovog vida cena i metoda klizne skale vise dobija u znacaju i postaje ceséa, a u
odredenim uslovima i neizbezna. Prelazna kategorija cena izmedu fiksnih i klizaju¢ih cena
je ugovaranje klauzule »skok - pad« (engl.: Fall and Rise clause; franc: hausse et baisse
clause; nem.: Baisse und Hausse Klausel). Ugovorom se utvrduje nacin popravke ugo-
vorene cene robe u meri nastalih promena u skoku ili padu cena na trzi$tu u vreme trajanja
roka isporuke, najc¢esce do + 10%.

1.3. REVIZIJA UGOVORENE CENE

Za izvr$enje ugovorne obaveze prodavcu je potrebno krace ili duze vreme u zavisnosti
od obima isporuke. Obi¢no, obim isporuke stoji u srazmeri sa potrebnim vremenom za
njeno izvrienje na ugovoreni nacin. Sto je obim isporuke robe ili izvrsenja ugovorenih
usluga u korist inostranog kupca veci, odgovarajuce se povecava i ugovoreni rok isporuke
istih.

Od znacaja je i pitanje ukupne ugovorene vrednosti robe ili usluge i duzina potrebnog
vremena za izvr$enje ugovorne obaveze. Naime, $to je isporuka obimnija, normalno uzev,
treba i rok isporuke da bude duzi, a s tim i ugovorena vrednost odgovarajuce veca.
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Posmatrajuci kretanje okolnosti na medunarodnom trziftu u posleratnom vremenu,
vidi se da su periodi stagnacije konjunkturnih prilika u svetu bili retki i kratkotrajni. To bi
trebalo da budu razdoblja stabilnih cena na trzistu, izmedu ostalog, i kao odraz stabilnosti
troskova proizvodnje robe od interesa. Nasuprot tome, usled postoje¢ih odnosa nestabilno-
sti na trzistu, cene su pretezno bile u pokretu. One su uglavnom, ispoljavale stalno teznju
za porastom u razli¢itom obimu od jedne do druge zemlje.

Da bi se i u uslovima ovakve nestabilnosti cena na trzistu omogucila razmena dobara
i usluga u medunarodnom obimu i to sa dovoljno sigurnosti kroz moguce korekcije ugo-
vorene cene po smislu i veli¢ini nastalih promena u troskovima proizvodnje, robe koja
je predmet kupoprodaje, doslo se na ideju o primeni ra¢unskog metoda klizne skale. Pri
razmatranju umesnosti primene metoda klizne skale u konkretnom spoljnotrgovinskom
poslu, treba uvaziti slede¢a osnovna nacela:

¢ klizna skala se moze i ne mora primenjivati kod spoljnotrgovinskih poslova na
manje ugovorene vrednosti i sa kra¢im rokom isporuke;

¢ ako je u pitanju kupoprodajni ugovor na velike iznose ugovorene vrednosti, pa i sa
relativno kra¢im rokovima isporuke, kliznu skalu treba primenjivati;

¢ kod kupoprodajnih ugovora na velike ugovorene vrednosti i sa duzim rokovima
isporuke primena klizne skale ni pod kakvim uslovima ne bi smela da izostane
(Tesic, 1987. 1 Tesic, 1989.).

1.3.1. SusStina metoda i dejstva klizne skale

Cena predmeta kupoprodaje ugovorena je na osnovu iskalkulisanih troskova proizvod-
nje, vazecih na dan zakljucenja ugovora o kupoprodaji (bazni indeksi). Nivo tih troskova
za materijal za izradu (Mo) i licne dohotke radnika zaposlenih u neposrednoj proizvodnji
predmeta kupoprodaje (So) unose se u ovu odredbu teksta kupoprodajnog ugovora u vidu
brojke (cena po jedinici mere ili indeks cena u prodaji na veliko za materijal i kao visina
u valuti isplate nadnica izrade po ¢asu rada - satnica ili indeks satnica izrade za kvalifiko-
vanog radnika u grani proizvodnje od interesa u datom izvoznom poslu) . Kod toga se
mora strogo voditi racuna, da iznosi izrazeni u brojkama i slovima budu apsolutno isti. U
slucaju razlike, vazi iznos napisan slovima.

Sustina primene i dejstva metoda klizne skale se sastoji u tome, da u odnosu na stanje
varijabilnih faktora (Mo i So), koje je postojalo na dan zaklju¢enja kupoprodajnog ugovora,
po usvojenoj matematickoj formuli klizne skale izvrsi ispravku ugovorene cene predmeta
kupoprodaje u meri i smislu nastale promene u njegovim troskovima proizvodnje u toku
odredenog dela ugovorenog roka isporuke, razdoblju, troskovi proizvodnje predmeta ku-
poprodaje u globalu uzeto (r1, r 2) se mogu razli¢ito ponasati, kako se to vidi iz §ematskog
prikaza.
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Primena i dejstvo metoda klizne skale u datom slucaju ima za cilj da izvrsi ispravku
ugovorene cene predmeta kupoprodaje (Po) i to:
¢ u slucaju nastale promene po svodnoj rezultanti r 1 u odnosu na bazno stanje u
smislu povecanja za iznos »a«;
¢ u slucaju nastale promene po svodnoj rezultanti r 2 u odnosu na bazno stanje u
smislu smanjenja za iznos »b«.

Ovim postupkom u oba slucaja se ugovorena cena predmeta kupoprodaje dovodi na
nivo trzi$ne cene ili bar njoj priblizava.

Y
rl —
A
a
Po x (Mo i So) a7 v
0\"‘-._‘-_\ X _‘[Jl
D b
ﬁh"""'- JF
2] P

Objasnjenje znakova:

O = datum zakljuc¢enja kupoprodajnog ugovora;

J = ugovoreni datum isporuke robe;

O-] = ugovoreni rok trajanja do isporuke robe;

rl = svodna rezultanta nastalih promena u troskovima proizvodnje u smislu njihovog
povecanja;

r2 = svodna rezultanta nastalih promena u troskovima proizvodnje u smislu njihovog sman-
jenja;

a = nastala razlika u troSkovima proizvodnje u smislu njihovog povecanja u odnosu na

bazno stanje (Mo i So);

b = nastala razlika u troskovima proizvodnje u smislu njihovog smanjenja u odnosu na
bazno stanje (Mo i So).

U izboru pogodnog oblika klizne skale, njene odgovarajuce koncepcije, koja treba na
najverniji nacin da odrazi nastale promene u troskovima proizvodnje predmeta kupo-
prodaje na njegovu ugovorenu cenu, treba proveriti postojanje sledecih uslova na trzistu
zemlje prodavca i uvazavati principe njenog formulisanja i dejstva:
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¢ napodjednak nacin i u podjednakoj meri, ostvariti zastitu interesa obeju ugovornih
strana;

+ umomentu oformljenja klauzule o reviziji ugovorene cene treba da postoji elemenat
neizvesnosti u pogledu buduceg razvoja trzi$nih okolnosti u zemlji prodavca;

+ metod klizne skale, kao elemenat sigurnosti u prometu dobara, treba iz spoljnotrgo-
vinske prakse da otkloni elemente igre na sre¢u u odnosu na razvoj trzi$nih okol-
nosti u buduénosti;

¢ konacna cena predmeta kupoprodaje treba realno da odrazi sve nastale promene u
troskovima proizvodnje, koje je proizvoda¢ morao podneti;

¢ dejstvo mehanizma klizne skale se moze dopustiti samo u odnosu na ugovorenu
cenu predmeta kupoprodaje;

¢ vreme dejstva varijabilnih faktora troskova proizvodnje treba, $to je moguce vise,
poklopiti sa vremenom stvarnog nastajanja ovih troskova u toku trajanja ugovore-
nog roka isporuke;

¢ primena metoda klizne skale moguca je svuda, gde su na trzistu zemlje prodavca
promene cena materijala i plata izrade posledica dejstva ekonomskih zakona trzista,
u najmanju ruku, gde one nisu predmet striktno administrativnog odredivanja;

¢ metod klizne skale u primeni ne §titi ugrozenu stranu od slucaja otezanog izvrsenja
ugovorne obaveze, ako je ova svojom krivicom, bez posledica dejstva sila van njene
modi, propustila da izvr$i neku radnju u uobicajeno ili ugovoreno vreme.

Oblici klizne skale. Svaki konkretni slu¢aj u praksi primene ovoga metoda ne nudi
podednako ta¢ne, niti sve neophodne elemente za izracunavanje stvarnog dejstva nastalih
promena u tro$kovima proizvodnje predmeta kupoprodaje na ugovorenu cenu. Zbog
toga, u primeni klizne skale treba teziti njenim preciznim oblicima, koji ¢e dati najtacnije
rezultate, a najces¢i oblici klizne skale su:

Matematicki oblik klizne skale. Ovaj oblik se gotovo redovno primenjuje u savremenoj
spoljnotrgovinskoj praksi. On obuhvata dejstvo svih nastalih promena u troS§kovima proiz-
vodnje porucene robe i to na najpotpuniji i najprecizniji do sada poznati nacin. Njegova
primena uslovljava postojanje notiranih indeksa kretanja cena materijala i plata izrade,
kao i solidno poznavanje strukture troskova proizvodnje robe ili usluge, koja je predmet
kupoprodaje. Matematicki oblik klizne skale se u savremenoj praksi primenjuje u dva vida:
skraceni (opisni) i razvijeni vid.

Skraceni (opisni) vid klizne skale nema neku posebnu formulu za obra¢unavanje nast-
alih promena na ugovorenoj ceni robe. Njeno dejstvo se zasniva na jasno formulisanim
i opisanim uslovima i na¢inu obrac¢una nastalih promena. Kada se, medutim, algebarski
izraze formulisani odnosi prilikom ugovaranja ovog vida klizne skale, onda se moze dobiti
formula sli¢na onoj kod razvijenog oblika matematicke formule klizne skale. Rezultati
dobijeni primenom ovog vida klizne skale u potpunosti su pouzdani, kao i kod najpre-
ciznijeg vida klizne skale.
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Dejstvo ovog vida klizne skale u primeni se odreduje opisom odnosa ucesca varija-
bilnih faktora troskova proizvodnje (materijal za izradu i plate izrade) i odnosa raspodele
nastalih promena u ovim kategorijama troskova proizvodnje. Na primer: ako na trzistu
zemlje prodavca, u toku trajanja ugovornog roka isporuke predmeta kupoprodaje, nastupi
povecanje ili smanjenje cene materijala za izradu uzetog za bazu u toku prve tre¢ine ugo-
vorenog roka isporuke za 1%, povecace se ili smanjiti ugovorena cena robe za 0,3%. ako
je ucesce materijala u prodajnoj ceni 30%. Prose¢no povecanje ili smanjenje plata izrade
radnika povecace cenu za 0,4% ako je ucesce plata u ceni isporuc¢enog proizvoda 40%.

Razvijeni oblik matematicke formule klizne skale se u osnovi, u toku njegovog for-
mulisanja i ugovaranja, sastoji iz tri sastavna dela: matematicka formula, objasnjenje
upotrebljenih znakova i odredaba o dejstvu klauzule. Potpuni i najc¢es¢e praktikovani
tekst ugovorne klauzule, uz primenu opsteg oblika razvijenog vida matematicke formule
klizne skale, radi njenog objasnjenja, ima slede¢i izgled.

U slucaju da na trzistu zemlje prodavca u toku trajanja ugovorenog roka isporuke,
dode do promena cena materijala i plata izrade uzetih za bazu, kona¢na cena robe bice
izracunata primenom sledece formule klizne skale:

P
P= aer-ﬂ+c-i
100 M, S

o]

Pri cemu je:
P = konacna, fakturna cena robe;

Po = ugovorena cena robe franko fabrika prodavca, upakovano, neosigurano, slobodno za izvoz,
umanjena za iznos uplacenog avansa pri stupanju ugovora na snagu;

Mo = cena ili indeks cene po jedinici mere materijala uzetog za bazu obracuna, vaze¢a na dan
zaklju¢enja ugovora (navodi se ta¢na specifikacija materijala i indeks cene ili cena po jedinici
mere najce$ée u valuti zemlje prodavca);

M = ponderisana aritmeticka sredina ili aritmeticka sredina notiranih indeksa ili cena po je-
dinici mere materijala uzetog za bazu na dan isporuke (prva tre¢ina, prva polovina, prve
dve tredine);

So = minimalna satna zarada ili indeks minimalne satne zarade stru¢nog -kvalifikovanog rad-
nika (oznaciti granu industrije - masinska, elektroindustrija, brodogradnja i dr., kvalifikaciju
izonu notiranja u zemlji prodavca), stariji od 21 godinu, neozenjen i bez akordnih dodataka
u zaradi sa delom doprinosa za socijalno osiguranje, koga placa poslodavac, sa stanjem na
dan zakljucenja kupoprodajnog ugovora;

S = ponderisana aritmeticka sredina ili aritmeticka sredina notiranih indeksa ili cena satnice
za radnika uzetog za bazu na dan isporuke (prva polovina, prve dve tre¢ine, ceo ugovoreni
rok isporuke);

a, b, ¢ = indeksi strukturnog ucesc¢a pojedinih grupa troskova proizvodnje;
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a = udeo opstih troskova proizvodnje, koji u nacelu, ne bi trebalo da budu predmet nikakvih
promena u vezi sa promenama okolnosti na trziStu zemlje prodavca ( amortizacija, porezi
drzaviisl.).

b = udeo troskova materijala za izradu u ukupnim tro$kovima proizvodnje predmeta kupo-
prodaje (sirovine i polufabrikati). Reprezentativni materijal treba da predstavlja osnovnu
masu troSkova materijala za izradu i da najvernije odrazava nastale promene u cenama ma-
terijala koji se uopste ugraduje u predmet kupoprodaje. Kod obimnijih postrojenja se, kao
reprezentanti mogu uzeti dve do tri vrste materijala za bazu, pri ¢emu zbir indeksa ucesc¢a
ovih podpozicija treba da bude ravan ukupnom indeksu uces¢a materijala u troskovima
proizvodnje - b;

¢ = udeo zarade radnika u ukupnim troskovima proizvodnje ukljuc¢ivo i socijalno osiguranje
- deo poslodavca.

Ukupni troskovi proizvodnje predmeta kupoprodaje obuhvaceni su sa ova tri indeksa
medusobnog strukturnog ucesca kao flksni i varijabilni troskovi. Prema tome izlazi da je:

a+b+c=100%

pa svako pomeranje u odnosima njihovog medusobnog ucesc¢a vrsi odgovarajuci uticaj
na konacnu cenu robe zbog nastalih promena u troskovima proizvodnje, jer ni sami fak-
tori ne reaguju na podednak nacin na nastale promene u trzi$nim okolnostima. Klauzula
dalje, predvida:
¢ nacin i vreme vrSenja obracuna nastalih promena - po zavrsetku cele isporuke ili
po parcijalnim isporukama kod obimnijih ugovora. Prodavac je obavezan dostaviti
kupcu najkasnije mesec dana po izvr$enoj isporuci, za koju dospeva obra¢un, do-
kumentovano izvr§eni obra¢un nastalih promena ugovorene cene robe, primenom
ugovorene klauzule o reviziji cene, zajedno sa svim ugovorenim originalnim do-
kumentima, koji dokazuju nastala kretanja indeksa ili cena materijala i nadnica
uzetih za bazu;

¢ nacin i rok isplate nastale razlike u konac¢noj ceni robe zbog primene klizne skale
vrsi se, najces¢e doznakom, u roku od mesec dana racunato od datuma kada je
druga ugovorna strana odobrila ispravnost izvr§enog obracuna nastalih promena
u troskovima proizvodnje;

¢ klizna skala se nece primenjivati, ako promene ugovorene cene robe ne budu vece
od * 3% (tolerancija u dejstvu klizne skale);

¢ zakretanje cena ili indeksa cena materijala uzetog za bazu bi¢e merodavna notiranja
... (navodi se naziv stalnog izvora - Casopis, bilten i slicno sa oznakom rubrike od
interesa);

¢ za kretanje visine zarade radnika uzetog za bazu bi¢e merodavni kolektivni ugo-
vori (oznaciti izmedu koga su zakljuceni i za koju pokrajinu i granu pro izvodnje
u zemlji prodavca);
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¢ ako nastala promena ugovorene cene premasi razliku + 25% od ugovorene cene
robe, ugovorne strane zadrzavaju pravo da tako nastalu promenu izra¢unavaju na
bazi dokumenata o stvarnim izdacima prodavca za materijal za izradu i plate rad-
nika u proizvodnji predmeta kupoprodaje.

Matematicka formula klizne skale za usluge se takode ¢esto primenjuje u praksi.
Izvrienje usluga je isto tako, izlozeno dejstvu faktora nestabilnosti trzista zemlje prodavca,
pa bi prenebregavanje toga moglo naneti $tetu nekoj od ugrozenih ugovornih stranaka.
Zbog toga se u praksi spoljnotrgovinskog poslovanja upotrebljava slede¢a matematicka
formula klizne skale za reviziju ugovorene cene usluga:

P
P=—2 a+c-i
10 S

Svi upotrebljeni znaci su objasnjeni ranije. Primecuje se da ovakva formula klizne skale
nema faktora materijala u svom sastavu. To, pre svega, zavisi od stvarnih okolnosti tj. da li
prodavac, ugovarajuci vrSenje odredene usluge u korist njenog kupca, preuzima na sebe i
obavezu isporuke i nekih kategorija materijala za ugradnju (izgradnja i montaza komplet-
nih industrijskih objekata i hidrocentrala i si.). Ako pri tome isporucuje i materijal, onda
se primenjuje ranija potpuna formula klizne skale, koja sadrzi i ovaj elemenat troskova
proizvodnje. Nekada se u primeni klizne skale za usluge primenjuje indeks cena na malo
ako su one vece (manje) +/- 3%.

1.4. POLITIKA IZVOZNIH CENA

Izvozna cena je odredena kada ima sledece elemente: visinu, jedinicu robe na koju
se cena odnosi, odredbu da li se cena odnosi na neto ili bruto tezinu, valutu i trgovinsku
(transportnu) klauzulu, na primer 100 dolara za tonu americke psenice CIF Tokio.

Po Dzoberu i Fahu cene se formiraju na osnovu tri faktora: troskova, trzi$ne cene i
konkurencije. Na visinu cene takode moze da utice i nekoliko drugih faktora u marketing
strategiji kao $to su strategija pozicioniranja, strategija lansiranja novih proizvoda, strate-
gija za liniju proizvoda, konkurentska marketing strategija, strategija upravljanja kanalima
i strategija medunarodnog marketinga. Cene su dinamicne, §to znaci da marketeri stoje
pred odlukama koje se odnose na iniciranje promene cena ili reagovanja na promenu cena
konkurenata, bilo da one rastu ili padaju, uvek vode¢i ra¢una o ukupnoj profitabilnosti
firme. Kona¢no, postoje i eticka pitanja vezana za formiranje cena. (Jobber i Fahy, 2006.,
str. 199-218).
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1.4.1. Troskovi

Jedan od osnovnih polaznih osnova formiranja izvoznih cena ¢ine troskovi, pogoto-
vo kada nije poznata trzi$na cena. Opste pravilo da prihod mora da pokrije sve troskove
vaziiu izvoznom marketingu. Da bi se bilo konkurentno u troskovima mora se voditi ra-
¢una o zaradama, amortizaciji, materijalnim troskovima, imputima na trzistu, troskovima
svih stejkholdera, porezima i slicno. Nije bitno na kome se trosku $tedi nego da je ivzozna
cena §to je moguce niza, a time i konkurentnija. Istrazivanje troskova je usmereno na
celokupne troskove, neposredne i posredne, fiksne i varijabilne. Razlika izmedu troskova
i trziSne cene vazna je zbog ocenjivanja sopstvenog polozaja u odnosu na konkurentska
preduzeca. Preduzece koje ima rezerve u tro$kovima moze da vodi aktivnu politiku cena.

U analizi troskova uzimaju se ne samo proizvodni troskovi, nego i troskovi distribucije
(marze grosista i detaljista u zemlji i inostranstvu) i troSkovi komuniciranja i propaganda
(formiranje javnog mnenja, ekonomska propaganda, unapredenje prodaje u inostranstt-
vu). Nekada izvoznik nije u stanju da pokrije troskove, pa pristaje da prodaje po ceni koja
je bar minimalno vi$a od fiksnih troskova u proizvodnoj kalkulaciji.

1.4.2. TrZisna cena

Trzisnu cenu odreduje upotrebna vrednost proizvoda namenjenih izvozu i
elasti¢nost traznje u inostranstvu. Elasti¢nost zavisi od mnogih faktora u inostranstvu,
najvise od vrste odnosno egzistencijalne vaznosti izvoznog proizvoda, visine ponudene
cene, cene konkurencije i kupovne mo¢i - zavisi i od na¢ina kupovine odnosno kanala mar-
ketinga. Ako se radi o tenderima, aukcijama i berzama, tu izvozne poslove dobija najniza
ponudena cena. U ostalim trzi$nim kanalima mora se proveriti trziSna cena na svakom
trzistu. Do ovih podataka se teSko dolazi, posebno na medunarodnom trzistu. Statisticki
podaci su nedovoljni, pa se moraju koristiti konjunkturne sluzbe, marketing agencije i
sopstvena trgovinska mreza u inostranstvu, a ne retko i insajderski kanali. Paralelno se,
uvek, moraju pratititi i izu¢avati namere konkurencije.

1.4.3. Konkurencija

“Odnos troskovi-traznja-konkurencija moZemo da definiSemo na sledeci nacin:
troskovi odreduju donju granicu, traZnja gornju granicu, a konkurencija medugranicu
cene.” (Danilo Vezjak, Medunarodni marketing, Savremena administracija, Beograd, 1976,
str 342).

Ako su trzi$ni uslovi takvi da omogucavaju potpunu konkurenciju, cena e se formirati
na trzi$tu, a izvozno preduzece ¢e voditi politiku prilagodavanja. To znaci, ako ¢e cena
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na inostranom trzistu biti iznad grani¢nih troskova, proizvodac ¢e proizvod da proizvodi
i prodaje na inostranom trzistu. Ukoliko izvozno preduzece ima monopolski polozaj na
trzi$tu moze da vodi aktivnu politiku cena. Monopol, produktivnost i inovacija (zasti¢ena
oznaka) daje moguc¢nost za aktivnu, dok moguénost zamene (supstitucije) proizvoda
smanjuje aktivnu politiku vodenja cena.

Kod analize ukupnog polozaja na nekom trzistu, ukljuciv i konkurenciju, treba pazljivo
izuditi sve propise u pojedinim zemljama i analizirati koliko su transportni troskovi i
troskovi manipulacije robe, kolike su carine, takse i porezi, kakve su uvozne procedure.
Pri tome su mnogo povoljniji uslovi za zemlje sa fer trgovinom, a neke zemlje ne mogu ni
da izvoze zbog visokih carina i poreza koji se prema njima primenjuju.

Istrazivanje izvoznih cena, u cilju postizanja konkurentnosti na inostranom trzistu
prikazano je u slede¢oj Semi:

ISTRAZIVANIE
CENA
Istrafivanje Istraivanje
S Itrafivanje trainje ostalih faktora

- ukupna ponuda - ukupna trainja - uticaj driavnih
(dugorofna tenden {broj tragilaca, argana na formiranje
cija u pogledu tipovi traZilaca) cena, odredivanje ili
obima i cena) dogovaranje cena,

- podela trainje na Preporucens cene,
- podela ukupne grupe [vrste, veliéina, vezane cane, opita
ponude na segmente tefina i trend grupa, politika cana
cena (pznaka segme uticaj grupe na
nata cena i njihova ponudata), - uticaj ostalih
tedina u ukupnoj koncentracija, zemalja na
ponudi, uesde odnosno uvozni karte Inastranom triigu
razli€itih segmenata (damping)
cena, specifitan trend - moguénost
unutar segmenata) supstitucije
- najpovol|niji - potroéne navike
ponudati s aspekta znatajne u pogledu
triiita | segmenata traznje
CEne

- uticaj dugorotnog.
- ostala diferencija trenda koriséenja
(proizvod, strategija odnosno upotrebe
prodaje, ekonomska
propaganda, ugled
image)

Izvor: Dr Danilo Vezjak: Medunarodni marketing, 1976, str. 342
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Podaci koje nam daju troskovi, trzisna cena i konkurencija predstavljaju osnovu na
kojoj se zasniva politika izvoznih cena. Re¢ je o vrsti politike cena, o utvrdivanju mera i
izboru na podrudju cena i o optimalizaciji marketing miksa u sadejstvu sa ostalim njego-
vim instrumentima (proizvod, distribucija, komunikacija).

SPOLJNOTRGOVINSKE KALKULACIJE

2.1. POJAM 1 ZNACA] KALKULACIJA

Kalkulacija, uopste u privredi, podrazumeva iznalazenje cene, njene strukture i
poslovnog rezultata (rentabiliteta) primenom adekvatnih racunskih metoda. Spoljnotrgo-
vinska kalkulacija podrazumeva iznalaZenje cene i strukture njenih troskova kod poslova
izvoza i uvoza. U strukturi troskova ovde su obuhvaceni i instrumenti rezima razmene sa
inostranstvom (carine, porezi, takse, devizni kursevi, a prilikom racunanja rentabiliteta, i
mere podsticaja izvoza). Spoljnotrgovinska kalkulacija pokazuje ne samo rentabilnost, nego
i medunarodnu konkurentnost izvoznih i uvoznih poslova.

Kalkulacija prati svaki privredni posao u svim njegovim bitnim fazama. Ona mu pre-
thodi, radi sagledavanja uslova i rezultata njegovog izvrsenja, koje se mogu realno ocekivati
na bazi raspolozivih cena i procena troskova i utrosaka — prethodna ili planska kalku-
lacija. 1z ove kalkulacije treba da proizade zakljucak o stepenu interesantnosti odredenog
privrednog posla za njegovog preduzetnika - proizvodaca ili trgovca. U toku izvrsenja
obimnijih trgovackih poslova, periodi¢ne, parcijalne kalkulacije treba da pokazu da li se
odredeni posao u pogledu utrosaka i rezultata odvija na ocekivani nacin ili sa odstupan-
jima u snosljivim granicama ili ne - kontrolne kalkulacije. Najzad, po izvr$enju odredenog
posla u celosti na ugovoreni nacin, kalkulacija na osnovu podataka o stvarnim utro$cima i
troskovima, treba da pokaze stvarnu strukturu nastalih troskova i krajnji poslovni rezultat
- konacna kalkulacija. U isto vreme, ova kalkulacija treba da pokaze u kojoj meri su bile
realne i poslovno opravdane pojedine stavke troskova iz prethodne kalkulacije, narocito
onih, koje su u forfetnom (zajednickom) iznosu ukljucene kao pozicije (neobuhvaceni
rizici, $tete, kalo, kvar, lom, rastur - u okviru fransize, dangube, kontrastalije i sl.); da li se
u pretkalkulaciji radilo sa iskustvom operisuci pouzdanim i proverenim instrumentarijem
obima pratecih troskova, sa dovoljno obazrivosti i poslovnosti.

Zadatak spoljnotrgovinskih kalkulacija je razli¢it u zavisnosti od kategorije posla u
pitanju i namene njenih rezultata. On se uglavnom, svodi na sledece:
¢ da na bazi cifarskog materijala 0 odnosima na trzistu ukazuje menadzmentu na
smernice najprikladnije politike cena, radi ispravnog donosenja odluka po konk-
retnim poslovima;
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¢ da saobrazno trzisnim okolnostima i sopstvenim moguc¢nostima po konkretnom
trgovackom poslu, proracunom odmeri optimalnu visinu cene ponude, koja pored
pokrica svih utrosaka i troskova, obezbeduje i odgovarajuc¢u zaradu, bez obzira da
li se u kalkulisanju polazi:

a. od nabavne cene- uz dodatak svih troskova - do prodajne cene, izvozni posao
u svoje ime i za sopstveni ra¢un izvoznika;

b. od prodajne cene proizvodaca na veliko umanjene za sve postoje¢e materi-
jalne olaksice u izvozu odredene robe - direktan izvozni posao proizvodaca;

c. od realno ostvarljive ili postojece trzi$ne cene za odnosnu robu na konkret-
nom stranom trzistu, da bi se primenom postoje¢ih instrumenata i obuhva-
tanjem odgovarajucih troskova posla moglo do¢i do visine cene, koja se bez
bojazni po poslovni rezultat, moze platiti na domacem trzistu u domacoj
valuti;

¢ da na bazi ponudenih cena za uvoznu robu, primenom postojecih instrumenata i
obuhvatanjem tro$kova u vezi sa izvr§enjem posla, izracunava ekonomski efekat
bilo da se radi o komisionom poslu (uvoz za tud racun); bilo da sagleda uslove
i mogucnosti plasmana odnosne robe na domacem trzistu ili reeksporta, kod
uvoznog posla za sopstveni racun;

¢ da u markantnim i prelomnim fazama izvrSenja trgovackog posla obuhvata i
kontroliSe kretanje ostvarenja troskova i zarade po njihovom obimu i strukturi.
(Tesic, 1997., str. 7-9).

Znacaj i vaznost spoljnotrgovinske kalkulacije proistice iz ¢injenice, da kalkulacija u
savremenim uslovima poslovanja predstavlja sastavni deo svake privredne radnje. Ona je,
kako je receno, prati od njenog zacetka do kraja. Nista ne treba prepustiti pretpostavci i
slucaju. Sve treba, maksimalno moguce sistematski i tacno kalkulativno obuhvatiti i sagle-
dati, pa tek na toj osnovi donositi odgovarajuci zakljuc¢ak i poslovnu odluku. Kroz primenu
ovih metoda u radu ogleda se stepen poslovnosti, stru¢nosti i solidnosti u spoljnotrgovins-
kom poslovanju. Treba podvuci poseban znacaj kalkulacije s obzirom na to da su kategorije
trgovackih poslova uopste, pored interesa ucesnika u razmeni, direktno zainteresovane i
nacionalne privrede zemalja domicila kupca i prodavca. U pitanju je odliv supstance, koji
struc¢na i celovita spoljnotrgovinska kalkulacija u svakoj prilici, u opstem interesu, treba
da predupredi, ukaze na takvu mogucnost i spreci.

2.2. VRSTE I METODE KALKULACIJA

Vrsta kalkulacije se odreduje sa gledista vremena izrade odnosno namene kojoj treba
da sluzi, sa stanovista slozenosti predmeta kalkulisanja, sa gledi$ta metode izrade i po obli-
ku spoljnotrgovinskog posla. Izrada spoljnotrgovinske kalkulacije se obavlja pod razli¢itim
okolnostima od strane proizvodnih i trgovackih preduzeca. Svaka pojedinac¢na kalkulacija,
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bez obzira na njenu vrstu, nosi u osnovi u sebi odredene specifi¢nosti konkretnog posla na
koji se odnosi i uslova u kojima se radi. Ona, dalje, treba da pruzi nedvosmislen odgovor
u cifarskim izrazima na pitanja koja su od interesa za preduzece i njegovo poslovanje.

PODELA KALKULACIJA. - Po vremenu izrade kalkulacije mogu biti:

¢ Pretkalkulacija, kako je receno, radi se na osnovu poznatih podataka izvesnih ele-
menata kalkulacije (nabavna, odnosno cena proizvodaca ili nabavna cena iz ino-
stranstva, zatim se dodaju procenjeni zavisni troskovi, opsti troskovi-rezija, instru-
menti rezima spoljnotrgovinske razmene, tro$kovi obuhvaceni u forfetnom iznosu,
neobuhvaceni trgovacki rizici i dr.) i moguce dobiti. Ovakva kalkulacija naziva se i
planska kalkulacija. Radi se pre ulaska u posao; kroz nju treba da se sagleda dali je
posao u izgledu uopste interesantan ili nije, kao i kakvi se rezultati iz njega mogu
ocekivati pod pretpostavkom izvr$enja posla, na, u kalkulaciji, postavljeni nacin.
Radi svestranijeg sagledavanja uslova izvr§enja nameravanog posla, u pogledu nje-
gove cene, strukture troskova i dobiti, mogu se raditi kalkulacije po istom poslu u
vise varijanti. One se medusobno razlikuju, u prvom redu, po strukturi troskova
koje obuhvataju u raznim kombinacijama.

¢ Cilj izrade trgovacke pretkalkulacije je da se pronade najpogodnije, optimalno
reSenje za dati slucaj da bi se posao dobio, a da se iz njega izvuku maksimalno
moguce koristi. Za osnovu izrade kalkulacije se ¢esto, uzima razlika u kvalitetu robe
(nizi kvalitet - povoljnije cene za odredenu kategoriju kupaca), razlika u paritetu
isporuke, razlika u uslovima kreditiranja i finansiranja odredenog posla i slicne
mogucnosti. Cilj je da se nade najpovoljnije reSenje u odnosu na kupca i uslove
konkurencije, da se obezbedi primerena zarada na poslu, ali ne toliko da se zbog
toga gube interesantni poslovi. Gde je reSenje u ovome, treba da pokaze trgovacka
kalkulacija izradena u vide raznih varijanti.

¢ Kontrolna kalkulacija, u osnovi, ima dva cilja primene: uporedivanje troskovnih
kategorija (grupa) njihovim presecanjem u raznim varijantama kalkulacije po istom
poslu, bilo da se kalkulisalo primenom istog ili razli¢itih metoda kalkulacija. Time
¢e se, primenom takvih ra¢unskih postupaka i metoda, otkriti eventualne greske
ili pronaci neke moguce rezerve nuzne za dobijanje interesantnog posla. Drugi cilj
primene ove vrste kalkulacija ima poslovno-kontrolni karakter. Naime, preduzece
u toku izvr§enja obimnih trgovackih poslova i na duze vreme, ne moze slepo slediti
ugovorene obaveze bez nuznog uvida u stanje stvari u pogledu visine i strukture
troskova izvrenja konkretnog posla. U tom cilju se rade tzv. parcijalne kalkulacije
na bazi raspolozivih dokumenata o stvarno nastalim troskovima za izvrSeni deo
posla. Cilj je, da se sagleda da li se troskovi po njihovoj visini i strukturi ostvaruju
na ocekivani nacin i u obimu, koji garantuje predvidenu zaradu (poslovni rezul-
tat) ili ne. U sluc¢aju odstupanja, da se utvrdi njihov obim i smisao, kao i njihovo
dejstvo na poslovni rezultat tj. da li se odstupanja nalaze u sno$ljivim granica-
ma (uobicajeni poslovni rizik) ili ugrozavaju ocekivani poslovni rezultat. Rezul-
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tati ovakvih kalkulacija treba da ukazu i na prakti¢ne mere u daljem unapredenju
poslovanja preduzeca, posebno u odnosu na konkretni posao u toku.

¢ Konacna kalkulacija ima poslovno-analiticki cilj i karakter. Radi se po okoncanju
posla na ugovoreni nacin i na osnovu dokumenata o stvarno nastalim troskovima,
a posle obracuna svih ucesnika u poslu: kupaca, dobavljaca, banaka, osigura-
nja, Spedicije, transporta, carine, kontrolnih organa, poreza prema drzavi, znaci
zaokruzenjem svih troskova i njihovim uporedenjem sa ostvarenim prihodima.
Ona treba da iskaze stvarni poslovni rezultat po odnosnom poslu i da ukaze na
greske i propuste u radu na izvrSenju posla u odnosu na predkalkulaciju, radenu
pre ulaska u posao. U isto vreme, njeni pokazatelji treba da sluze kao indikatori
korektiva u kalkulisanju sli¢cnih poslova u buduc¢nosti, kao i odredenih organiza-
cionih i poslovnih mera u preduzecu ako ova kalkulacija ukazuje na takve potrebe.
Ona sluzi kao dokumentacija u knjigovodstvenoj evidenciji preduzeca za knjizenje
rezultata finansijske likvidacije posla.

S OBZIROM NA SLOZENOST PREDMETA OBRADE KALKULACIJA MOZE BITI:

¢ Prosta, ako je predmet kalkulisanja jedan odredeni proizvod, odredenih kvaliteta i
cene. Kalkulisati se moze u raznim varijantama nabavke ili prodaje, ali se uvek radi
o istom proizvodu.

¢ Slozena, ako je predmet kalkulisanja vise varijanti jednog proizvoda sa razlicitim
cenama ili se radi o razli¢itim proizvodima sli¢cne namene, a razlic¢itih cena i drugih
karakteristika od znacaja za ra¢unsku tehniku kalkulisanja. Primenom metoda
ra¢una ponderisanja mogu se izracunavati najrazlicitije kombinacije vrsta i koli¢ina
artikala radi pronalazenja najpovoljnijeg sastava sa gledista cena i trzisnih uslova
za njihovu prodaju.

Metode kalkulisanja Pre izrade ma koje vrste kalkulacija, postavlja se izbor metoda
kalkulisanja u zavisnosti od metoda koji kalkulacija treba da resi. Na primer, po kojoj ceni
izvoznik treba da ponudi i potom da proda robu da bi pokrio sopstvene troskove nabavke
i sve ostale troskove u vezi sa izvrSenjem posla u pitanju; ili, po kojoj ceni izvoznik sme
nabaviti robu, da bi u odnosu na postojecu cenu na trzistu prodaje u inostranstvu, mogao
da pokrije sve svoje izdatke i troskove i da obezbedi odgovarajucu zaradu za sebe; ili naj-
zad, da li je postojeca razlika nabavne cene robe na domacem trzistu i prodajne cene na
inostranom trzistu, uz primenu svih instrumenata rezima spoljnotrgovinske razmene za
odnosni slucaj, dovoljna da pokrije sve troskove i izdatke i za izvoznika obezbedi zaradu
u interesantnom obimu?

Odgovor na postavljeno pitanje se moze dati primenom veceg broja ra¢unskih metoda
kalkulisanja. Medutim, cilj je da se izmedu njih viSe, izabere onaj, koji ¢e dati najrealniji
rezultat imajudi u vidu okonosti u kojima posao treba da se izvrsi i raspolozive podatke u
momentu izrade same kalkulacije. Sa glediSta metoda izrade kalkulacije mogu biti:

¢ Progresivna - u njoj se polazi od nabavne cene robe ili cene proizvodaca pa se na tu
osnovicu dodaju svi ostali tro$kovi u vezi sa izvr§enjem posla (zavisni troskovi - u
zemlji i inostranstvu, opsti troskovi, dejstvo instrumenata rezima spoljnotrgovinske
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razmene) da bi se kona¢no dobila prodajna (izvozna) cena robe. Ovaj metod je
najce$¢e primenjen u spoljnotrgovinskoj praksi. Narocito je pogodan za slucajeve
kada se raspolaze robom, koju treba plasirati u izvozu, pa se Zele sagledati uslovi
pod kojima se ona, sa gledista interesa prodavca, moze zadovoljavajuce prodati
u inostranstvu, ne zanemarujudi pri tome u obzir druge znacajne faktore od uti-
caja (postojeca cena na trzistu prodaje, dejstvo konkurencije i sl.). Kalkulacija daje
trazeni odgovor u vidu ponudene cene, koja potom u toku trgovackih pregovora
trpi odgovarajuce korekcije u meri odnosa snaga pregovaraca i intenziteta dejstva
konkurencije i postojeeg stanja na inostranom trzi$tu (popusti, rabati i sl.).

¢ Retrogradna (inverzna) metoda polazi od prodajne cene u inostranstvu, da bi se,
uz odbitak svih ostalih troskova u vezi sa izvr$enjem posla, dobila cena u domacoj
valuti, koja se moze platiti dobavlja¢cima na unutragnjem trzistu ili garantovati
proizvodacu, a da se za izvoznika ipak obezbedi odgovarajuca zarada, odnosno
marza, a da domaca roba bude konkurentna na datom trzistu. Ovaj metod kalku-
lacije se primenjuje kod uvoznog posla, kada se zna nabavna cena robe u inostran-
stvu, pa se zeli saznati da li se ta roba, s obzirom na stanje cena na domacem trzistu,
moze plasirati na zadovoljavaju¢i na¢in. Ova metoda se primenjuje i kada se radi o
medunarodnim berzanskim cenama ili kod uces¢a na medunarodnim tenderima
i licitacijama.

¢ Diferenciona metoda predstavlja, u sustini, kombinaciju progresivne i retrogradne
metode. Ona treba da pokaze da li postojeca razlika u ceni izmedu cene proizvodaca
odnosno nabavne cene i prodajne cene u inostranstvu, moze da pokrije sve nast-
ale troskove u vezi sa izvrSenjem spoljnotrgovinskog posla i da jo§ obezbedi
odgovarajuc¢u zaradu za izvoznika - uvoznika.

Uporedni pregled postupka u polaznoj osnovi i formiranju kona¢nog rezultata prime-
nom tri napred izlozene metode kalkulacije se vidi iz sledeceg Sematskog prikaza:

Metoda kalkulacije

Redosled u strukturi Progresivna Retrogradna Diferenciona
Nabavna cena poznata trazi se poznata

+ TroSkovi nabavke + - + -

= Nabavna vrednost trazi se
+ Opsti trokovi + - " razlika

= Stvarna vrednost

+ Troskovi prodaje + - -

= Prodajna cena traZi se poznata poznata

Izvor: Dr Herbert Vormbaum - Aussenhandelskalkulation, Wiesbaden, 1955., str 209
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2.3. KALKULACIJE PO VRSTAMA POSLOVA

Uspesno kalkulisanje u svim njegovim vrstama i namenama je stvar stru¢nog pozna-
vanja materije, prakse - rutine u radu i odgovarajuce pripreme posla. Stru¢nost marketera
posebno kod kalkulisanja interesantnih poslova, dolazi do punog izrazaja u pronalaZenju
svih mogucih poslovnih varijanti reSenja konkretnog posla, koje se potom cifarski sagle-
davaju i izrazavaju kroz odgovarajuce varijante kalkulacija konkretnog posla. Studioznim
prilazenjem stvari, pronalaZzenjem najekonomi¢nijih resenja, posebno u domenu grupe
zavisnih troskova, spretnom kombinacijom faktora od uticaja, kalkulacija moze u znatnoj
meri da bude oslonac za dobijanje interesantnih poslova. Uvek treba teziti ekonomi¢nijem
reSenju uz uvazavanje obzira poslovnosti, Zelja i naloga kupaca, a mehanicko prilazenje
stvari putem $ema i Sablona umnogome ¢e otezavati pronalazenje svih moguénosti, koje
Cesto stoje na strani onoga, koji izlazi sa inicijativom.

Rutina, iskustvo u radu je takode znacajan faktor. Svaki poslovni dogadaj u spoljnotrgo-
vinskom prometu je kompozicija za sebe. Kompozicija uslova, okolnosti, puta, vrste
spoljnotrgovinskog posla ili njihovih kombinacija, vidova finansiranja, uslova i nacina
placanja i drugih brojnih faktora od uticaja. Svaki od njih treba da nade svoj realni odraz
u kalkulaciji, jer niSta ne treba da ostane neobuhvaceno, a stvar je umesnosti u toku
trgovackih pregovora, da se elasticnim postavljanjem u odnosu na poslovnog partnera
u manjoj ili ve¢oj meri materijalizuju zahtevi iz kalkulacije u celosti ili bar do dozvoljene
granice. Iskusni rutineri u ovom poslu, na vrlo jednostavan nacin, operi$u na licu mesta ele-
mentima svoje kalkulacije poznavajuéi njenu sustinu i osnovne odnose. Do toga se dolazi
odredenom duzinom prakse u radu i posebnim darom brzog razmisljanja i snalazljivosti.

Duzi rad u jednoj struci omogucava solidno poznavanje materije. Ni u kom slucaju ne
treba potcenjivati znacaj primene posla oko kalkulacije putem pribavljanja i raspolaganja
neophodnom dokumentacijom i pomagalima. Vrsta pomagala u radu dobrim delom za-
visi od kategorija robe i vida spoljnotrgovinske delatnosti, ali ih ima koja su vise ili manje
potrebna pri svakoj vrsti izrade spoljnotrgovinskih kalkulacija.

Podela spoljnotrgovinskih kalkulacija po merilu kategorije posla na koji se odnosi je od
izuzetne vaznosti. U zavisnosti od toga da li se u konkretnom slucaju radi o izvozu, uvozu
ili specijalnim spoljnotrgovinskim poslovima, izrada kalkulacije se bitno razlikuje. Ta se
razlika sastoji, pre svega, u postavljenom zadatku i pitanju na koje trgovacka kalkulacija
u konkretnom slucaju treba da odgovori; razlika je dalje, u nameni kalkulacije, primeni
postojec¢ih ra¢unskih metoda kalkulisanja - strukturi troskova i metodologiji njihovog
obuhvatanja, koje su takode razlicite. Za ulazenje u posao najznacajnija je predkalkulacija.

2.3.1. Kalkulacija izvoznog posla
Po svojoj sustini i znacaju za spoljnotrgovinsko poslovanje i razmenu robe i usluga

sa inostranstvom, izvozna kalkulacija ima posebnu vaznost. Njena izrada zahteva pos-
tojanje mnogo sistema i studioznosti, stru¢nog znanja i poznavanje spoljnotrgovinskog
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poslovanja. Ona se radi za svaki izvozni posao posebno i tek na osnovu njenih zakljucaka
se moze sagledati da li je posao u izgledu interesantan ili nije - odnosno, u kojoj meri i
pod kojim uslovima bi mogao biti interesantan.

Zadatak izvozne kalkulacije se sastoji u slede¢em: da primenom jednog od najpogodn-
ijih ra¢unskih metoda, polaze¢i od proizvodne ili nabavne i prodajne vrednosti robe (kod
sopstvenih poslova) ili razlike izmedu nabavne i prodajne cene (kod komisionih poslova)
dobje Zeljeni rezultat. tzv. kalkulativna prodajna cena, kao najmanja vrednost, koja u celini
pokriva sve utroske, troskove i dobit izvoznika. Stvar je poslovne politike izvoznika dalje,
da li ¢e u odredenom smislu korigovati kalkulativnu prodajnu cenu da bi dobio cenu
ponude (kataloga, cenovnika isl.). I najzad, do kona¢nog oformljenja, cena ponude moze
da pretrpi jos jednu korekciju, obi¢no nadole - popust, rabat i sli¢no, saglasno trzisnim
okolnostima u zemlji uvoznika i aktivnosti konkurencije.

U centru paznje izvoznika na ovom podrucju mora se nalaziti pitanje nivoa tekucih
trzi$nih cena u zemlji namene za robu ili uslugu, koju nudimo, ovo pogotovu kod poslova
izvoza potro$nih i trajnih potro$nih dobara. Ako izvoznik ne poznaje dovoljno tekuce
stanje nivoa trzi$nih cena za robu od interesa na odredenom trzistu ili ¢ak mestu, onda
dolazi do pojave tzv. mehanickog prera¢unavanja dinarske vrednosti robe za odredeni
paritet isporuke (franko granica ili FOB luka) u inostranu valutu na osnovu tada vazecih
intervalutarnih kurseva. To uopste ne moze da bude prihvatljivo reSenje i kada se ne desi
Steta zbog takvog rada izvoznika, u pitanju je samo puka sluc¢ajnost. Postojeci instrumenti
rezima spoljnotrgovinske razmene ne dejstvuju, niti mogu dejstvovati tako savrseno da
nepogresivo premoscuju postojece razlike u uslovima privredivanja na nasem trzistu i na
trzi$tu zemalja nasih konkurenata u odnosnoj proizvodnji. Okolnost da se u medunarodnoj
trgovini dobra po nacionalnom nivou troskova proizvode, a po medunarodno vaze¢em
jedino re$enje. Mehanicko preracunavanje dinarske vrednosti robe u cenu u inostranoj
valuti najverovatnije ¢e imati za posledicu gresku u jednom od dva moguca smisla. Tako
oformljena ponudena cena za odredeni paritet isporuke bi veoma retko (vise igrom
slu¢aja) mogla biti na nivou stvarno postojece trzisne cene za robu kvaliteta i pariteta
isporuke u pitanju. Ona ¢e najverovatnije odstupiti nadole ili nagore, tj. biti niza ili visa
od postojece trzi$ne cene u zemlji namene predmeta kupoprodaje. U svakom slucaju pos-
ledice su nepozeljne, uglavnom po interese zemlje, mada ni interesi izvoznika nisu pri tom
nepovredeni. Ako je ponudena visa cena od realne, moguce su sledece posledice:

¢ gubitak, mozda, veoma interesantnog posla za preduzece;
¢ odlaganje trenutka prodiranja i afirmacije izvoznika na odnosnom trzistu;
¢ partner sti¢e nepovoljan utisak o solidnosti i poslovnosti ponudaca i

¢ dobija se jasna slika o tome da ponuda¢ ne raspolaze prodajnim kadrom zado-
voljavajuceg nivoa strucnosti; inace se ne bi smeo dogoditi tako grub propust, kao
§to je nepoznavanje trzista zemlje kupca i cena konkurencije.
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Kada je ponudena cena niza od cena konkurencije (trzi$na cena) u zemlji namene
posledice su sledece:

¢ odgovarajuce se umanjuje devizni i dinarski efekat izvoznog posla;

+ stice se nepovoljan utisak da prodavac ne poznaje trziste zemlje kupca ili da je
u pitanju roba neodgovarajuceg kvaliteta, ¢im je vlasnik nudi po ceni nizoj od
postojece trZiSne;

¢ sumnjajuci u dobre namere prodavca, kupac ¢e na najstroziji nacin kontrolisati
koli¢inu, a narocito kvalitet robe pri preuzimanju. To i nehotice moze stvoriti nove
komplikacije za prodavca.

Znaci, kada se kalkulacijom dode do nivoa cene, po kojoj bi se sa nase strane mogla
ponuditi odredena kategorija robe ili usluga na odredenom trzistu (kalkulativna prodajna
cena), onda izvoznik, uvazavajuci sve re¢eno po tome, pristupa korekciji cene, prema
datim trziSnim uslovima, pre nego $to je ponudom bude saopstio kupcu. Baza korekcije
cene je trzi$na cena u zemlji namene koju izvoznik mora poznavati uz uvazavanje dejstva
trzi$nih elemenata i elemenata poslovne politike izvoznika. Zbog toga se izvoznik na neki
od raspolozivih i dovoljno pouzdanih nacina mora prethodno obavestiti o visini trzisne
cene u zemlji namene za robu sa kojom startuje, a koje moze biti za njega novo ili na kome
nije u toku stanja o nivou cena. Bez ovog obavestenja nije uopste preporucljivo da krece u
posao, pogotovu ako prvi put nastupa na odnosno trziste i sa novim svojim proizvodom.

Tako korigovana cena, ako bude prihvacena od obe ugovorne strane, postaje ugovorena
cena i biva fiksirana u kupoprodajnom ugovoru. U svakom slucaju, ugovorena prodajna cena
treba da bude svodni odraz svih obaveza prodavca po konkretnom kupoprodajnom ugovoru.

KONACNA KALKULACIJA IZVOZNOG POSLA

Izvrienje izvoznog posla se odvija kroz obavljanje niza faza njegove obrade. Svaka od
tih operacija ostavlja za sobom neki dokumenat, koji je potekao od neke od ugovornih
strana ili u¢esnika u izvr$enju posla po njihovom nalogu ili predstavci. Tako se o svemu
u predmetu izvoznog posla pribavljaju i hronoloski odlazu dokumenta u meri obavljenih
faza njegove obrade. Kada posao bude u celosti izvrsen, uz likvidaciju svih eventualnih
razlika i potrazivanja ucesnika u istom, prikupljena dokumenta u predmetu ¢e nedvosmi-
sleno iskazivati stvarno stanje, kako u pogledu kvaliteta izvr§enja tako i u pogledu nastalih
troskova i utroska po konkretnom poslu. Na ra¢unu izvoznika, po podmirenju obaveza
prema ucesnicima i nastalih materijalnih troskova oko izvr$enja posla, ostao je postignuti
poslovni rezultat (neto vrednost izvoza i zarada).

Konac¢na kalkulacija izvoznog posla, treba da isti obrazlozi i objasni po obimu, strukturi
i uslovima kako je nastao. Na osnovu autenti¢nih dokumenata o toku i uslovima odvijanja
posla, uz primenu posebnog racunskog i metodoloskog postupka, ovo se postize po obra-
scu konacne kalkulacije. Ugovorena cena bruto ili po jedinici mere, je u stvari kategorija
neke planirane cene, koju prodavac ocekuje da se ostvari pod idealno identi¢nim stica-
jem okolnosti koje je predvidala pretkalkulacija. To najcesce nije slucaj. Gotovo uvek se
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razlikuju okolnosti izvrenja od onih, koje su ocekivane i sagledavane kao takve u vreme
zaklju¢enja kupoprodajnog ugovora. Kao posledica toga, nastaje uvek izvesno odstupanje
konacne cene od ugovorene cene predmeta kupoprodaje, tj. poslovni rezultat po kona¢noj
ceni odstupa od onoga, koji se ocekivao prema nivou ugovorene cene za prodavca. To
odstupanje, po pravilu, naginje ka umanjenju poslovnog rezultata za prodavca po jedinici
mere, pod pretpostavkom nepromenjenog obima isporuke predmeta kupoprodaje kod
poslova sa ugovorenom bruto kupoprodajnom cenom i nepromenjenih uslova od uticaja
na kretanje nivoa troskova proizvodnje predmeta kupoprodaje u zemlji prodavca za slu-
¢ajeve kada je ugovorena primena klauzule o reviziji cene. Kona¢na kalkulacija izvoznog
posla se radi na obrascu, koga svako preduzece ima za svoje konkretne potrebe. Taj obrazac
obi¢no sadrzi sledece rubrike:

Izvoznik: datum

KONACNA KALKULACIJA IZVOZNOG POSLA

OPSTI PODACI O 1ZVOZNOM POSLU:

- Broj zakljucaka Datum zakljucka

- Proizvodac Paritet isporuke

- Vrsta robe Izvezena koli¢ina robe

- Inostrani kupac Zemlja namene

- Inostrani posrednik Provizija posrednika

- Vid prevoza Faktura br. od 200__. g.

- Nacin placanja Datum carinjenja

- Datum naplate-priliva Zahtev za obracun po izvozu br.

Obracun:

I.- Aktivne stavke lznos

- Avans | Valuta Din.

- Avans Il Valuta Din.

- Isporuka | Valuta Din.

- Isporuka Il Valuta Din.

- lzvozna stimulacija Valuta Din.

Priliv svega: Valuta Din.

Kamate__ % Valuta Din.
UKUPNO PRILIV: Valuta Din.
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Il.- Pasivne stavke:

a) NABAVNA CENA Valuta Din.

b) TROSKOVI OKO ROBE

- Spediterske usluge Valuta Din.
- Prevoz u zemlji Valuta Din.
- Prevoz u inostranstvu Valuta Din.
- Posebni troskovi pakovanja Valuta Din.
- Osiguranje robe Valuta Din.
- Rukovanje i Cuvanje robe Valuta Din.
- Dokumenti i takse Valuta Din.
- Ostali troSkovi Valuta Din.

Svega: Valuta Din.

c) TROSKOVI BANKE | OSIGURANJA

- Provizija po doznakama Valuta Din.
- Bankarska provizija% Valuta Din.
- Porez na promet% Valuta Din.
- Riziko premija % Valuta Din.
- Kamata% Valuta Din.
- Garancija za avans% Valuta Din.
- Inostrani korespondent Valuta Din.
- Ostali troSkovi Valuta Din.
Svega: Valuta Din.
d) PROVIZIJA INOSTRANOG POSREDNIKA Valuta Din.
e) MARZA 1ZVOZNIKA % Valuta Din.
f) OSTALI TROSKOVI Valuta Din.
UKUPNO ODLIV: (a+b+c+e+f) Valuta Din.
REKAPITULACIJA
-Priliv-ukupno Valuta Din.
-0dliv-ukupno Valuta Din.
Prodajna cena franko fabrika Valuta Din.
Troskovi izvrSenja posla (a+b+c+e+f)  Valuta Din.

POSLOVNI REZULTAT:

zarada Valuta Din.
gubitak Valuta Din.
Kalkulisao: Kontrolisao: Odobrio:

Izvor, uporedi: Dr Milorad Tesi¢, Spoljnotrgovinske kalkulacije sa teorijom troskova spoljnotrgo-
vinskog prometa, Savremena administracija, Beograd, 1988., str 152-153
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Po ovom metodoloskom postupku, obuhvadeni prilivi i troskovi u rezultatu ce izrazi-
ti dobit - zaradu ili gubitak, na konkretnom izvoznom poslu. Pored navedenih rubrika
obrasca, ova kategorija kalkulacije obuhvata po vrednosti i sve druge vanredne troskove
i gubitke nastale u toku izvrSenja izvoznog posla i to na osnovu dokumenata o njihovoj
stvarnoj visini (prekomerni rastur, kvar, lom, kontrastalije, lezarina, kolske dangube, kazne
u novcu i taksama, troskovi za obezbedenje prava u sudskom postupku i na drugi nacin i
sl.). Za ove pozicije se u obracu otvaraju odgovarajuce rubrike. Tu su sadrzani svi nedostaci
u poslovanju preduzeca i elementi za korekciju praktikovanih stopa troskova u toku izrade
pretkalkulacije izvoznog posla.

2.3.2. Kalkulacija uvoznog posla

Zadatak kalkulacije uvoznog posla se sastoji u tome, da polaze¢i od neto nabavne cene
robe za odredeni paritet isporuke u inostranstvu, primenom najpogodnijeg racunskog me-
toda kalkulisanja, uz dodatak svih daljih troskova nabavke, koji padaju na teret uvoznika:

¢ zavisni troSkovi nabavke u inostranstvu i u zemlji,
¢ opsti troskovi (reZija),
¢ instrumenti rezima spoljnotrgovinske razmene (carina, porez na promet i dr.) i

¢ stopa dobiti, odnosno marza uvoznika - da se dobije kalkulativna cena robe po jedi-
nici mere i ukupna vrednost robe na odredenom mestu (na sopstvenom skladistu
ili u fabrici komitenta) u zemlji uvoznika. Tako dobijena cena robe, u zavisnosti od
karaktera uvoznog posla u pitanju treba da posluzi u dvojake svrhe:

¢ ako je u pitanju komisioni uvozni posao, onda kalkulacija uvoznika treba da pokaze
principal - vlasniku robe dinarski efekat uvoznog posla, bilo da se radi o materijalu
za reprodukciju, o investicionoj opremi ili o robi Siroke potro$nje. Ona pokazuje
konkurentnost uvoza;

¢ ako je u pitanju uvozni posao za sopstveni ra¢un uvoznika (spoljnotrgovinsko
preduzece) roba je namenjena prodaji na domacem trzistu, a eventualno i reek-
sportu sa ili bez dorade ili prerade. U ovom slucaju uvozna kalkulacija treba da
pokaze mogucnosti i uslove prodaje uvezene robe na domacem ili stranom (ako se
radi o reeksportu) trzistu i stepen rentabiliteta takvog posla za uvoznika. Uvozna
cena robe u domacoj valuti,uvecana dalje troSkovima prodaje na domacem trzistu
se uporeduje sa postoje¢com domac¢om cenom odnosne robe i iz tog odnosa sagle-
dava umesnost i poslovna opravdanost jednog takvog nameravanog uvoznog posla.
Ako se radi o reeksportu uvozna cena, plus neophodni troskovi, se uporeduje sa
mogucom reeksportnom cenom.

Najveca razlika u strukturi pretkalkulacije uvoznog posla, u odnosu na izvozni posao,
se nalazi u grupi koja iskazuje uticaj instrumenata rezima spoljnotrgovinske razmene,
posebno carine i poreza, kao odraz tekuce politike drustvene zajednice.
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Kona¢na kalkulacija uvoznog posla se radi po obrascu koga svako preduzece ima po-
sebno podesenog za sopstvene potrebe i naj¢esce praktikovane slucajeve prema vrsti robe,
obimu nabavki i podru¢ju snabdevanja. Najc¢es¢e praktikovana $ema kona¢ne uvozne
kalkulacije ima slede¢i izgled:

KONACNA KALKULACIJA UVOZNOG POSLA
Naziv firme Mesto, datum

Opsti podaci o poslu

- Broj zakljucka - Datum zakljucka

- Vrsta robe - Koli¢ina uvezene robe

- Inostrani prodavac - Zemlja porekla robe

- Paritet isporuke robe - Vid prevoza

- Nacin plac¢anja - Datum uvoznog carinjenja
- Faktura broj od - Osnov uvoza

Obracun pladanja i isporuke robe

- Avans | Valuta Din.
- Avans I Valuta Din.
- Akreditiv Valuta Din.
- Isporuka robe | Valuta Din.
- Isporuka robe I Valuta Din.

a) Ugovorena cena robe

b) Troskovi oko robe

- Prevoz robe u inostranstvu Valuta Din.
- Prevoz robe u zemlji Valuta Din.
- Osiguranje robe na putu Valuta Din.
- Posebni troskovi pakovanja robe __ Valuta Din.
- Rukovanje robom u inostranstvu __ Valuta Din.
- Rukovanje robom u zemlji Valuta Din.
- Robna dokumenta Valuta Din.
- Uvozne dazbine — ukupno Valuta Din.
- Doprinosi - ukupno Valuta Din.
- Ostalo - neobuhvacdeno Valuta Din.

Svega: Valuta Din.
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c) Ostali troskovi izvrSenja posla

- Bankarski troskovi u inostranstvu__ Valuta Din.
- Bankarski troskovi u zemlji Valuta Din.
- Kamata na finansijska sredstva ___ Valuta Din.
- Porez na promet % Valuta Din.
- Usluge uvoznika % Valuta Din.
- Ostali troskovi Valuta Din.

Svega: Valuta Din.

Rekapitulacija:

- Ugovorena cena robe (a) Valuta Din.
- Troskovi izvrSenja posla (b + c) Valuta Din.
- Nabavna vrednost robe (a+b +c)__ Valuta Din.
- Cena robe po jedinici mere
franko skladiste kupca Valuta Din.
- Prodajna cena Valuta Din.
- Nabavna cena Valuta Din.
-Poslovnirezultat: dobitak/gubitak Valuta Din.
Kalkulisao: Kontrolisao: Odobrio:

Izvor, uporedi: Dr Milorad Tesi¢, Spoljnotrgovinske kalkulacije sa teorijom troskova spoljnotrgo-
vinskog prometa, Savremena administracija, Beograd, 1988., str. 231

Kao sto se vidi, konacna kalkulacija izvoznog i uvoznog posla se radi na istim principima
i sa istim zadacima.

2.3.3. Kalkulacija specifi¢nih spoljnotrgovinskih poslova

Kategorija specifi¢nih spoljnotrgovinskih poslova je po svojoj sustini, veoma hetero-
gena. Razlika izmedu njih je oc¢igledna po nizu merila, ali pre svega, postoji i razlika
sa gledista uslova i nacina placanja robnih isporuka (valuta, mesto i zemlja placanja,
kursne razlike, placanje u vidu robnih isporuka i sl). Razli¢ita je kona¢na namena robe,
koja je predmet kupoprodaje (prodaja na domacem trzistu, dorada, prerada i obrada,
potom reeksport, tranzit, lizing, fransizing i sl.). Svaka od navedenih vrsta ove kategorije
spoljnotrgovinskih poslova ima svoju ekonomsku namenu i uslove u kojima se praktikuje
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u medunarodnom robnom prometu. U osnovi, sve vrste robnih specijalnih spoljnotrgo-
vinskih poslova se, na odredeni nacin, svode na vr$enje izvoza i uvoza robe i usluga, ali
pod posebnim uslovima u pogledu placanja i kona¢ne namene robe. Stoga se i kalkulacije
ovih poslova svode na kalkulacije uvoza ili kalkulacije izvoza ili obe istovremeno, uz strogo
uvazavanje uslova placanja, koji su najéesce, osnovni razlog i cilj izvr$enja ovakvih poslova.
Sa gledista metodologije kalkulisanja ove kategorije poslova, posebno su karakteristi¢ni
i znacajni za nas$ spoljnotrgovinski promet, a najcesce su kalkulacije za kompenzacione
poslove, poslovi dorade, obrade i prerade i reeksportne poslove.

Kalkulacija kompenzacionog posla, se u sustini, svodi na kalkulisanje dva vezana
uporedna posla od kojih je jedan izvozni, a drugi uvozni i njihovo uporedivanje da li se
posao isplati. Placanje isporucene robe se vrsi kontraisporukom robe, dakle, bez prome-
na ili upotrebe sredstava u bilateralnom platnom prometu. Obra¢un obima i vrednosti
izvr$enih isporuka na izvoznoj i uvoznoj strani se vrsi u jedinstvenoj valuti, a najcesce se
ugovara opste prihvacena svetska konvertibilna valuta. Paritet isporuke robe ne mora biti
isti, ali mora biti ista vrednomst izvoznog i uvoznog posla. Kad se kalkulise izvozni deo
posla, postupa se u svemu kao kod obi¢nog izvoza sa paritetom isporuke robe u mestu
njene razmene (najce$ce franko granica zemlje kupca), samo $to se umesto ocekivanog
deviznog priliva kao protivvrednost dobija roba. Uvezena roba, kao protivvrednost za
izvr$eni izvoz robe, obi¢no se knjizi na paritetu blize kupcu (na primer CIF) jer tu robu
najcesce treba prodati na domacem trzistu pod uslovima i sa poslovnim rezultatom, koji
je predmet kalkulacije kompenzacionog posla. Dakle, kalkulacija uvoza robe se odvija
u svemu po nacelima za izradu obi¢ne uvozne kalkulacije i to u varijanti uvoznog posla
za sopstveni racun i uvoznog posla za tud rac¢un. To znaci, brizljivo kalkulisanje uvoza i
uporedivanje njegovih rezultata sa stanjem i kretanjem cena za odnosnu robu na domacem
trzistu. Jedina specificnost, kao pozicija troskova, u izradi ove vrste kalkulacije fungira
poverenik ugovornih stranaka (neka poznata firma od obostranog poverenja) preko koga
se odvija razmena robe i robnih dokumenata u meri obostranog izvrsenja posla.

Kalkulacija posla obrade, dorade, prerade i popravke za racun inostranog kupca
- nalogodavca, je danas sve viSe u upotrebi. Poslovi ovakve prirode su dosta unosni i
oni doprinose potpunijem zaposljavanju domacih proizvodnih kapaciteta. U sustini lezi
¢injenica, da domaci prodavac usluge uvozi predmet rada na odredeno vreme (obi¢no
krace od jedne godine dana) na kome on treba, po Zelji i nalogu kupca i pod odredenim
uslovima plac¢anja, da izvr$i neke doradne faze obrade, dorade, prerade ili opravke. Proda-
vac pri tome, pored utro$enog dodajnog rada, ¢esto trosi i neophodan materijal, ukoliko
mu kupac isti ne stavi na raspolaganje.

Ugovorom o izvrsenju posla ovakve prirode, se regulisu odnosi izmedu stranaka u po-
gledu razgranicenja tereta tzv. pratecih troskova (prevoz od mesta isporuke robe u dolasku
i povratku, osiguranje, troskovi manipulacije i sl.). Ukoliko se roba - predmet obrade, od
strane narucioca prodavcu stavlja na raspolaganje franko njegova fabrika, a u odlasku (iz-
vozu) franko fabrika prodavca, slobodno za izvoz, onda je zadatak prodavéeve kalkulacije
ovakvog posla umnogome uproséen. Izrada kalkulacije izvoza ove vrste usluga (a katkada i
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nekih pozicija materijala za izradu) zasniva se na koli¢ini izvr§enog dodajnog rada i vred-
nosti utroSenog materijala i amortizacije po trzi$nim cenama sa svim prate¢im pozicijama
tros$kova, koji dolaze u obzir. Kalkulacija uzima u obzir i dejstvo postojecih instrumenata
rezima spoljnotrgovinske razmene (stimulacija i oslobodenje placanja poreza)

Na slican nacin se radi kalkulacija izvoza sopstvene robe na obradu, doradu, preradu
ili popravku u inostranstvu.

Kalkulacija reeksportnog posla polazi od nabavne cene robe u inostranstvu, koja se
kupuje radi njene prodaje u nekoj trecoj zemlji sa ili bez dodirivanja domace carinske
teritorije i postupka njenog oplemenjivanja. Izvoz robe se ima izvrsiti u propisanom roku.
Reeksportni posao se moze obaviti i uz neke olaksice, kako u pogledu primene instru-
menata rezima spoljnotrgovinske razmene, tako i u pogledu moguénosti uprosc¢avanja
carinskog postupka (slobodna carinska zona i sl.) i drugih faza obrade ovakvog posla.

Kalkulacija reeksportnog posla, prema tome, predstavlja sintezu postupnih faza rada sa
robom u zavisnosti od konstrukcije posla u celini. Kod tzv. direktnog reeksportnog posla,
gde roba i ne dodiruje domacu carinsku teritoriju, kalkulacija se sastoji iz tri faze: kalku-
lacija nabavke - uvoza, kalkulacija tranzita robe do zemlje namene i kalkulacija prodaje
- izvoza.

Kalkulacija reeksportnog posla sa dodirivanjem domace carinske teritorije moze da
sadrzi sledece faze rada: kalkulacija uvoznog posla, kalkulacija tranzitnog posla, kalkulacija
posla dorade ili prerade i kalkulacija izvoznog posla. Kod svake od navedenih varijanata
je od posebnog znacaja bonitet valute (konvertibilna ili meka) u kojoj se polazi u poslu
tj. u kojoj se roba placa pri nabavci u inostranstvu. Ako se roba kupuje u konvertibilnoj
valuti u inostranstvu, a prodaje u mekoj valuti u inostranstvu (nekonvertibilna), onda se
i konac¢ni poslovni rezultat reeksportnog posla mora ceniti, takode, u nekoj od konverti-
bilnih valuta. Da bi to bilo moguce, kalkulacija reeksportnog posla u fazi izvoza mora da
obezbedi toliku razliku u ceni koja ce, uz pokrice svih nastalih troskova izvrsenja posla
omoguciti da se primenom nekog od mnogih vidova arbitraze (robna ili valutna) kona¢na
protivuvrednost, dobijena za robu u izvozu konvertuje u ¢vrstu valutu i tako opet dode na
isti nivo boniteta prvobitno ulozene valute. To ¢e, dakle, biti moguce ako se razlikom u ceni
za iznos disazije, obezbedi konverzija konac¢ne protivvrednosti robe u neku konvertibilnu
valutu, a da se pri tome ostvari bar minimalni profit. Samo takav reeksportni posao e
biti koristan za bilans placanja zemlje i mo¢i ¢e da dobije dozvolu od nadleznog organa
drzavne uprave za njegovo izvrsenje.

Druga moguca kombinacija je, da se roba i kupuje i prodaje u konvertibilnoj ili neko-
nvertibilnoj valuti. Pri istom nivou boniteta upotrebljenih valuta, uz zadovoljenje ostalih
navedenih uslova, se ne postavlja problem $tete po bilans placanja zemlje. Tre¢a kombi-
nacija je, u stvari, obrnut sluc¢aj od prve tj. da se roba u inostranstvu kupuje u nekonver-
tibilnoj valuti, a prodaje u inostranstvu u konvertibilnoj valuti. U tom slucaju, zavisno
od ostvarene razlike u ceni na medunarodnom trzistu zbog defektnosti funkcionisanja
njegovih mehanizama, postici ¢e se manja ili ve¢a korist za bilans pla¢anja zemlje. To zavisi
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od okolnosti da li ¢e ostvarena azija biti ravna ili ve¢a od tekuce praktikovane razlike u
odnosima obracuna u platnom prometu zemlje konvertibilne valute, gde je roba prodata
i zemlje porekla robe, gde je roba kupljena. U svakom slucaju, kalkulacija reeksportnog
posla to mora da obuhvati, strukturno izrazi i time omoguci donosenje najcelishodnije
odluke o stepenu ekonomskog interesa za nameravani reeksportni posao, koji ¢e u zavi-
snosti od toga, biti ili nece biti odobren.

Specifi¢ne i najteze kalkulacije u spoljnoj trgovini primenjuju se u oblasti gradevinskih
radova i gradevinskog inzenjeringa. Ti poslovi obradeni su u posebnom poglavlju ove
knjige.
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- PITANJA

Objasnite uticaj i znacaj spoljnotrgovinskih cena na konkurentnost izvoza i uvoza.
Nabrojte elemente spoljnotrgovinske cene da bi ona pravilno bila definisana.
Objasnite fiksne cene.

Objasnite berzanske cene.

Objasnite klizne cene.

Objasnite monopolske, damping, tranzitne i administrativne cene.

Koja je sustina i dejstvo klizne skale?

Objasnite matematicku formulu klizne skale.

¥ ® Nk

Kako se dolazi do podataka za primenu klizne skale?

10. Troskovi u politici izvozne cene.

11.TrZi$na cena u politici izvozne cene.

12. Cena konkurencije u politici izvozne cene.

13.Koja se $ema primenjuje u vodenju i odredivanju politike izvoznih cena?
14. Objasnite pojam i zadatak spoljnotrgovinskih kalkulacija.
15.Koje sve kalkulacije postoje po vremenu izrade?

16. Objasnite vrste kalkulacija po slozenosti predmeta kalkulisanja.
17.Koje kalkulacije postoje sa stanovista metoda izrade?

18.Koji je znacaj i struktura izvozne pretkalkulacije?

19.U ¢emu se bitno razlikuje uvozna od izvozne pretkalkulacije?
20. Objasnite konac¢nu kalkulaciju izvoza.

21.Objasnite konac¢nu kalkulaciju uvoza.

22.U ¢emu je specificnost kalkulacije kompenzacionog posla?
23.Objasnite sustinu i sadrzaj kalkulacije reeksportnog posla.

24. Objasnite kalkulaciju posla obrade, dorade, prerade i popravke.

25.Koja je najslozenija kalkulacija u spoljnoj trgovini?
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PRILOG 1

PRILOG

REAGOVANJE NA PROMENE CENA KONKURENCIJE

Povecanja

Smanjenja

Kada pratiti

TroSkovi rastu

Povecdana traznja

Kupci nisu cenovno osetljivi
Povecanje cene je u skladu
sa imidZom brenda

Cilj zetva ili odrzavanje

TroSkovi opadaju
Povecana ponuda

Kupci su cenovno osetljivi
Pad cene je u skladu sa
imidzom trenda

Cilj izgradnja ili odrzavanje

Kada ignorisati

TroSkovi stabilni ili opadaju
Povecana ponuda

Kupci su cenovno osetljivi
Povecanje cene nije u skladu
sa imidZzom brenda

Cilj izgradnja

Troskovi rastu

Povecdana traznja

Kupci nisu cenovno osetljivi
Pad cene nije u skladu sa
imidzom brenda

Cilj Zetva

Taktika
Brza reakcija
Spora reakcija

Neophodno hitno povedati
marzu

Kompanija stice imidz nekog ko
je prijatelj kupcima

Odbiti napad konkurenata
Visoka lojalnost kupaca

Kompanije moraju da procene koje su adekvatne reakcije na promenu cena koju su
inicirali njihovi konkurenti. Tri pitanja su ovde od vaZnosti: kada pratiti, kada ignorisati i
koju taktiku primeniti ako se odlu¢imo da reagujemo na promenu cene. U tabeli su dati
glavni faktori koje treba uzeti u obzir.
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KADA PRATITI

Kada je povecanje konkurentskih cena izazvano opsStim povecanjem troSkova ili
poveéanom traznjom u celoj grani, onda je velika verovatnoca da ¢e kompanija pratiti
promenu cene. U takvim okolnostima, pocetni pritisak da se podignu cene isti je za sve
strane. Takode, postoji velika verovatnoéa da ¢e kompanija slediti povecanje cene ako
kupci nisu cenovno osetljivi, Sto znaci da ona nece stedi veliku prednost ako se odupre
povedéanju cena. Kada imidZu brenda odgovara visoka cena, kompanija ¢e najverovatnije
pratiti rast konkurentskih cena posto je to u skladu sa strategijom pozicioniranja njenog
brenda. Najzad, kompanija ¢e verovatno slediti povecanje cena ukoliko je njen cilj Zetva
ili odrzavanje posto je, u oba slucaja naglasak viSe na profitnoj marzi nego na ostvariva-
nju prodaje/trzisnog ucesca.

SniZenja cena koja su stimulisana opsStim smanjenjem troskova ili pove¢anom po-
nudom, najverovatnije ¢e biti ispracena. Smanjenje troskova omogucava kompanijama
da snize cene a da pri tom zadrZe marze, a u slucaju povecane ponude kompanija vero-
vatno nece dozvoliti rivalu da ostvari prodaju na njen racun. SniZzenja cena ¢e takode biti
ispracena na cenovno osetljivim trzistima, jer ako se dozvoli da samo jedna kompanija
snizi cene, onda to vodi ogromnom povecanju prodaje te kompanije. Nesto slicno se
desilo na britanskom trzistu proizvoda za li¢nu higijenu kada Boots nije ispratio agresivnu
strategiju sniZenja cena koju je Tesco primenjivao na proizvode kao Sto su Samponi i
kreme. Profit i cena akcija kompanije Boots su opadali, dok je kompanija Tesco napredo-
vala. ImidZ kompanije takode moZe da odredi njenu reakciju na sniZzenje cena. Neke kom-
panije su pozicionirane kao jeftini proizvodaci ili maloprodavci. U takvim okolnostima,
one verovatno nece dozvoliti sebi da ignoriSu smanjenje cena od strane konkurenata, jer
to ne bi bilo u skladu sa imidZzom njihovog brenda. Najzad, kompanija ¢e najverovatnije
ispratiti snizenje cena kada je njen cilj izgradnja ili odrzavanje. U takvim okolnostima,
kompanija ¢e slediti veliko sniZzenje cena konkurenta da bi sprecila gubitak prodaje/
trziSnog ucesca. Ukoliko je cilj kompanije izgradnja, njena reakcija moze da bude inten-
zivnija, tj. pad njenih cena moZe da prevazide konkurentsko snizenje.

KADA IGNORISATI

U vecini sluc¢ajeva, kompanije ne reaguju na promenu konkurentskih cena u okol-
nostima koje su suprotne od ve¢ opisanih. Poveéanja cena najverovatnije ¢e biti ignori-
sana kada su troskovi stabilni ili padaju, Sto znaci da nema pritisaka da sve kompanije
povecaju cene. U slucaju povecane ponude, kompanije mogu smatrati da povecanje
cene Cini inicijatora manje konkurentnim i zbog toga odluciti da ga ignorisu, narocito ako
su njihovi kupci cenovno osetljivi. Kompanije koje su pozicionirane kao jeftine, obicno
smatraju da njihova reakcija na povecanje konkurentskih cena ne bi bila u skladu sa nji-
hovim imidZzom. Najzad, kompanije ciji je cilj izgradnja Cesto ignorisu povecanje cena od
strane konkurencije da bi ostvarile prodaju i trziSno ucesce.
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Snizenje cene verovatno ¢ée biti ignorisano u slucaju rastucih troskova, povecane
traznje i kada kupci nisu cenovno osetljivi. Kompanije koje su pozicionirane tako da imaju
premijum cene, nerado e slediti snizenje konkurentskih cena jer to ne bi bilo u skladu sa
imidZzom njihovog brenda. Na primer, neki luksuzni brendovi, kao $to je Lacoste, pretrpe-
li su veliku Stetu kada su, suoceni sa problemom viska kapaciteta, primenili strategiju
davanja popusta, koju njihovi konkurenti nisu ispratili. Najzad, sniZzenje cena obi¢no
ignoriSu kompanije Ciji je cilj zetva.

TAKTIKA

Ako kompanija odluci da prati promenu cene, ona to moZe da uradi brzo ili sporo. Do
brze reakcije obi¢no dolazi kada postoji hitna potreba da se unaprede profitne marze.
U takvoj situaciji poveéanje konkurentske cene smatra se Sansom za postizanje tog cilja.
Nasuprot tome, spora reakcija mozZe da bude najbolji izbor kada je cilj kompanije da
stekne imidz nekog ko je prijatelj kupcima. Prva kompanija koja najavi povecanje cena
obi¢no se smatra skupim proizvodacem. Neke kompanije su savladale vestinu koja se
sastoji u tome da nikada ne iniciraju poveéanja cena i da sporo reaguju na konkurentska
povecanja, tako da se na njih gleda kao na jeftine proizvodace. Presudni faktor u ovoj tak-
tici je odredivanje trenutka kada treba reagovati: prebrzu reakciju kupci nec¢e primetiti,
a previse spora ¢e dovesti do gubitka profita. Optimalni period moze da se odredi samo
na osnovu iskustva, ali tokom tog perioda prodavcima treba reéi da kupcima naglase da
kompanija €ini sve $to je u njenoj moci da zadrZi cene $to je moguce duze.

Ako kompanija Zeli da odbije napad konkurencije, potrebno je da brzo reaguje na pad
cene konkurenta. Da bi predupredila nepoZeljan gubitak prodaje/trzisnog uc¢eséa, kom-
panija mora brzo da reaguje da ne bi dozvolila konkurenciji da ostvari dobitak. Medutim,
reakcija e biti spora u sluc¢aju da kompanija ima lojalnu bazu kupaca koji su spremni da
prihvate visoke cene tokom odredenog perioda, pod uslovom da mogu da racunaju na
paritet cena na duZi period.

I1zvOR: JOBBER DAVID | FAHY JOHN, ,,OSNOVI MARKETINGA",
DATA STATUS, BEOGRAD, 2006, STR. 215-216.
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GLAVA
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Danas se pravi razlika izmedu trzista kao mesta i trzita kao prostora. Mesto je, na
primer, konkretna prodavnica, a prostor ceo svet koji se obraduje i prilagodava za poslove
putem Interneta. Za uspeh na trzistu najvaznije je sa kim ste i na koji nacin u vezi, kao i
kakve proizvode i usluge pruzate kupcu, od pravih informacija o njima putem reklame i
propagande, preko servisa i rezervnih delova, do kredita, kvalitetne distribucije i montaze
robe. Najces¢i kanali za prodaju (izvoz) i kupovinu (uvoz) robe iz inostranstva su:

medunarodni sajmovi,

medunarodne aukcije,

medunarodne berze,

svetski trgovinski centri,

medunarodni tenderi,

prikupljanje ponuda minimalnog broja ponudaca,
prodaja preko sopstvenih preduzeca i predstavnistava,
prodaja preko dilera,

prodaja putem fransizinga,

prodaja putem lizinga,

prodaja preko zastupnika i posrednika,

prodaja putem kataloga,

prodaja putem multilevela,

prodaja putem poste,

direktna pogodba,

elektronska trgovina.
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Koliko su kanali prodaje znacajni pokazuje slucaj da, kada se prodaja nekih roba (odeca,
obuca, namestaj, ku¢na hemija, sapuni, parfemi, higijenske kreme i sl.) preselila iz klasi¢nih
prodavnica u supermarkete i robne kuce, ona je uvecana za nekoliko hiljada puta. Kupci
prehrambenih proizvoda, usput su kupovali i druge robe.

MEDUNARODNI SAJMOVI

Sajmovi su znacajne promotivne i prodajne institucije. Nastale su u antickim gradovima
za vreme religioznih svetkovina. Zato im i ime potice od re¢i vera odnosno sluzba bozija:
grcki paneguris, engleski fair, nemacki-mese, francuski-foir.

Prvo su bili organizovani iskljuc¢ivo kao mesta za direktnu kupovinu i prodaju robe,
a od 1894. godine i za promociju robe, kada je, na LajpciSkom sajmu, organizovan prvi
sajam uzoraka u svetu. Termin sajam danas podrazumeva:

* specijalizovanu instituvciju za organizovanje privrednih izlozbi i manifestacija;

¢ odrzavanje tih izlozbi i manifestacija u redovnim, unapred poznatim terminima.

Sajmovi mogu biti: lokalni, regionalni, nacionalni i svetski. Mogu biti u privatnom,
drzavnom ili meSovitom vlasnistvu. U SAD su organizovani kao privatna, drustva na
udele i akcionarska drustva. U Francuskoj i Italiji su vlasnici sajmova komore, strukovna
privredna udruzenja i pojedinci. U Nemackoj i Austriji su u drzavnom vlasnistvu. Mogu
se organizovati kao sajmovi opsteg tipa i po privrednim granama odnosno grupama proiz-
voda. Pored sajmova postoje i privredne izlozbe i velike smotre dostignuca u pojedinim
zemljama koje se nazivaju ,,EXPO

Sajmovi su specijalizovane institucije koje imaju komunikacijsku, prostornu i kadrovs-
ku opremljenost za kvalitetno obavljanje sajamskih izlozbi i manifestacija u ta¢no pro-
pisano vreme. Na sajmu postoje i ispostave banaka, organizacije osiguranja, advokatske
kancelarije, marketing agencije, posta, $pedicija, carina i specijalne sluzbe: za aranziranje
i pripremu natpisa - panoa i plakata, prevodioci, centar kompjuterske i internet podrske i
sli¢no. Vazne su i ugostiteljske usluge, turisticke agencije za organizaciju putovanja, renti-
ranje vozila i sli¢no.

Sajmovi su vazna mesta za propagandu i zaklju¢ivanje poslova. Velike kompanije
odreduju jedan svoj dan za vreme sajma, gde primaju specijalne poslovne partnere i
zaklju¢uju ugovore. Nijedna firma ne moze biti uspesna u spoljnoj trgovini ako se ne
pojavljuje na medunarodnim sajmovima, jer se na njima prate dostignuca konkurencije
i ukupne svetske privrede.

Radi koordinacije rada medunarodnih sajmova i uskladivanje vremena njihovog
odrzavanja osnovana je Medunarodna unija sajmova u Parizu 1925. godine. Ona pravi
godisnje kalendare odrzavanja sajamskih manifestacija za svoje ¢lanice i vodi ra¢una o
tome da ne dode do preklapanja velikih svetskih sajamskih manifestacija.
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MEDUNARODNE AUKCIJE

Pod aukcijom se podrazumeva javna prodaja prisutne robe, rede i uzoraka, metodom
nadmetanja (licitacijom) kupaca. Aukcije organizuju prodaju stvari kojima je, na drugi
nacin, tesko odrediti cenu. To su antikviteti, umetnicki predmeti, knjige, rukopisi, simboli
uglednih ljudi - gradova i drzava, retki automobili iz proslosti, cigare, arhivsko vino i sl.
Pored pomenutih roba na aukciji se prodaju nestandardizovane robe: vuna, koza, krzno,
¢aj, neke lako kvarljive robe i zaplenjeni predmeti usled nepla¢anja poreza i carine.

Prvu aukciju je odrzao DZzejms Kristi, u Londonu 5. decembra 1776. Kristi (Cristies) i
danas predstavlja najznacajniju svetsku aukcijsku kucu, koja ima bogato opremljen katalog,
raden od poznatih svetskih dizajnera. Aukcijska kuca Kristi je na medunarodnim aukci-
jama vina u 2007. godini zaradila 772 miliona dolara, a samo jedna boca vina ,,Satolafit
berba 1982., na aukciji u Hong Kongu, prodata je za 20.000 dolara.

Druga znacajna aukcijska kuca je Sotbi (Sotheby), takode osnovana u Londonu. Obe
ove najvece aukcijske kuce sveta imaju sedista, pored Londona, i u Njujorku, Parizu, Am-
sterdamu i Rimu. Postoje i elektronske aukcijske kuce: Philips u Holandjiji, eBay u SAD,
Bonhams u Francuskoj i sli¢no.

Prodaju robe na aukciji moze da vrsi sam vlasnik aukcijske kuce, ili stru¢no lice zvano
aukcionar. Organizator prodaje robe na aukciji vrsi pripremu, sortiranje i obelezavanje
robe, dostavljanje kataloga zainteresovanim licima. Pre aukcije detaljno pokazuje robu
(ili njen uzorak) potencijalnim kupcima, koji se nadmecu na aukciji.

Cene se formiraju tako $to aukcionar izgovori pocetnu cenu, a zatim nastaje licitiranje
cene. Posao dobija onaj koji je dao poslednju najpovoljniju cenu, s tim da se tri puta izgo-
vara ta cena, dok ona ne bude proglasena kona¢nom. Od pocetne cene, cene se licitiraju
navise, mada izuzetno moze da se pode i od gornje cene, pa se licitira nanize (holandske
aukcije).
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MEDUNARODNE BERZE

3.1. POJAM I VRSTE BERZI

Berze su transparentna trziSta na kojima se trguje sa standardnom (fungibilnom)
robom, u ta¢no odredeno vreme, na tacno odredenom mestu, po unapred poznatim tehni-
kama trgovanja i pravilima berze i po pozitivnim propisima (ukljucivi nadzor) poslovanja
berze.

Tehniku trgovine na berzi izumeli su Holandani u XVII veku, posle vojnicke pobede
nad Spanijom. Tada su u Amsterdamu formirali dve berze: robnu - prvo za kafu, kasnije i
finansijsku - za finansijske derivate.

Na berzi se trguje po standardnim pravilima, svaka berza ima svoja specifi¢na berzan-
ska pravila. Ona su nastala iz obi¢ajnog trgovackog prava, kada ih je, kao norme, prihvatila
vecina trgovaca. Iz ovih pravila nastala su opsta pravila trgovanja, kao i pravila za trgovinu
flucersima i opcijama. Postovanje pravila obezbeduje da se rizik prevare iz zaklju¢enih
poslova svede na minimum jer ga nije moguce tumaciti na vi$e nacina, a berza i berzanska
trgovina temelji se na: transparentnosti, brzini, poverenju i sigurnosti.

Susretanje kupaca i prodavaca svakog dana na odredenom mestu unapredilo je
trgovinu, za razliku od sajmova i aukcija koje su povremene. Standardna roba je drugi
faktor razvoja berzi. Ona je omogucila zamenljivost robe, tako da su se robe mogle
slobodno kupovati i prodavati i bez prisustva na berzi. Tre¢i faktor razvoja berzi je
stabilna valuta, berza se moze razvijati samo ako je nacionalna valuta konvertibilna i
stabilna, jer uspesni poslovi na berzi zahtevaju stabilno merilo vrednosti.

Berze se dele na:

¢ specijalizovane, (Londonska berza vune, Liverpulska berza pamuka, Londonska

berza metala, Tajvanska berza palminog ulja - kao jedina berza za tu robu na svetu
isl),

* mesovite, Londonska Baltik berza sa svoje tri sekcije: robna sekcija (je¢am, zito,
heljda, ulje i uljarice - poreklom iz balti¢kih zemalja), te brodska i vazduhoplovna
sekcija.

U klasi¢noj trgovini, mesto trgovanja je stalno, a trguje se na ogradenom berzanskom
prostoru (rupa, pit, krug, ring) ili van berze.

U elektronskoj trgovini mesto trgovanja je globalno - Internet, a vreme trgovanja nepo-
rekidno, 24 ¢asa.

Vanberzanska trgovina obavlja se izvan ogradenog berzanskog prostora namenjenog
trgovini: u drugim delovima berze, na pultu, u ulaznim hodnicima, ispred berze ili van
berze direktno putem savremenih elektronskih sistema.
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Berze mogu biti lokalne i internacionalne. Na lokalnim se pojavljuju, u procesu kupo-
vine i prodaje, samo domaca lica (rezidenti), dok se na medunarodnim mogu pojavljivati
i strana lica (nerezidenti). Mogu biti u drzavnom vlasni$tvu (Kina, Rusija, Francuska),
privatnom vlasnis$tvu (SAD, Engleska) i meSovitom vlasnistvu, sa prevlas¢u banaka
(Nemacka, Austrija, gvajcarska, zemlje Beneluksa, Srbija). Berze mogu biti profitne, u
kom slucaju se ostvareni profit deli vlasnicima berzi, i neprofitne, gde se profit investira
u razvoj berze. Neprofitne berze su mesovite berze nemackog tipa, gde banke, kao njihovi
vlasnici, pokrivaju troskove osnivanja berzi, a profit ide za dalji razvoj berzi. Beogradska
berza, takode, spada u neprofitne berze.

3.2. VLASNICI, CLANOVI I UCESNICI BERZE

Vlasnici berze upravljaju berzom preko organa upravljanja koje ¢ine: Skupstina berze,
Upravni odbor i Nadzorni odbor. Clanovi berze su lica koja imaju pravo da kupuju i
prodaju berzanske robe na berzi, a ostala lica mogu da posluju na berzi samo preko ¢lanova
berzi. Clanovi su brokeri i dileri, vlasnici i banke u toj ulozi u zemljama gde je to dozvoljeno
(na primer Nemacka, Austrija, Svajcarska, Srbija). U anglosaksonskom i francuskom tipu
berzi banke ne mogu biti ¢lanovi berzi. Brokeri i dileri moraju imati ovlascenje, da bi se
mogli pojavljivati u trgovini na berzi. Potrebno je da ispunjavaju odredene uslove, isto kao
$to berzanska roba mora biti kvalitetna da bi bila predmet berzanskog listinga. Drzava je
suvlasnik na mnogim berzama, kako bi povecala sigurnost i objektivnost njihovog rada,
imaju¢i u vidu njihov znacaj za funkcionisanje ukupne privrede i drzave. Drzava deluje i
preko donosenja zakonodavne regulative.

Ucesnici na berzi su i razni finansijski investitori, kao osiguravaju¢e kompanije, pen-
zioni fondovi, zdravstveni fondovi, investicioni fondovi, hedz fondovi i razne finansijske
korporacije, te posetioci i mediji. Sastavni deo poslovanja na berzi je i klirinska kuca,
preko koje se vrsi saldiranje dugovanja i potrazivanja za poslove koji idu preko berze. Ona
moze biti u sastavu berze (kao $to je slucaj sa Njujorskom i Cikagkom berzom) i nezavisna
kompanija (kao §to je slucaj sa Londonskom berzom). Igraci na berzi kupuju i prodaju
berzanske robe iz potrebe, osiguravaju se od rizika, ili igraju da zarade na razlici u ceni u
istom ili budu¢em vremenu. Prate razlike u ceni, pa na jednim berzama kupuju robe, a na
drugim ih prodaju, ili iste u razli¢ito vreme kupuju i prodaju na istoj berzi.

Orgaizacija berzi li¢i na sistem koncentri¢nih krugova. U centru je najvazniji krug
gde izmedu sebe, nekad smesteni u boksove, trguju isklju¢ivo ovlaséeni trgovci. To znaci,
da svaki igra¢ na parketu, zavisno od naloga koji primi, zna na kom mestu moze da ga
izvr$i. Samo brokeri i dileri, koji su ¢lanovi berze, imaju pravo da trguju na ringu berze,
pa ih zovu floor traders. Parket je ogradeni deo na berzi gde se obavlja kupovina i prodaja
robe izmedu ovlas¢enih brokera. Tako je nastalo mesto na berzi za kupovinu, prodaju i
zakljucivanje poslova. Berzanska pravila tacno propisuju broj mesta trgovaca na parketu
berze. Moze biti fiksni broj mesta (na primer Njujorska berza 1366, nije menjan od 1952.
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godine), ili promenjiv, zavisno od pravila berze. Parket je srce berzanskog poslovanja. Od
centra se Sire krugovi koje ¢ine razliciti ucesnici u lancu berzanske trgovine. Svi brokeri i
dileri, izvan centralnog mesta, mogu na berzi trgovati samo preko trgovaca iz prvog kruga,
¢lanova berze. Ostali brokeri koji imaju kancelarije na berzi, smesteni su na obodima zi-
dova, unutar berze, i oni su posrednici zaposleni kod firmi investitora, u¢lanjenih u berzu.
Oni u ime tih firmi daju naloge trgovcima na parketu, ili trguju u vanberzanskoj trgovini. U
elektronskom poslovanju postoje ekrani za prodajne i kupovne naloge, a uparivanje takode
vr$e brimarni berzanski trgovici.

Brokeri su agenti koji povezuju kupce i prodavce berzanskih roba. Rade po nalozima,
znadi u tude ime, i ostvaruju proviziju kao razliku u ceni. Dileri rade u svoje ime i za svoj
racun. I jedni i drugi moraju biti sertifikovani, ovlasceni za rad na berzi.

Marketmejkeri su dileri koji posluju na berzi u cilju ostvarivanja stabilnosti na trzistu,
da ne bi doslo do velikih oscilacija u cenama, ponudi i traznji, koji mogu destabilizovati
trziste i izazvati finansijsku krizu. U slucaju velikih finansijskih kriza ni oni nisu sposobni
da stabilizuju berze. To su uvek dileri, brokeri ne mogu biti u ovoj ulozi. Dva su nacina
njihovog delovanja: Prvo ponuda i kupovina robe na berzi po unapred utvrdenoj ceni, a
radi uravnotezenja berzanskih kotacija i trzista, jer svaki trgovac moze racunati na sig-
urnost kupovine i prodaje po odredenoj, unapred poznatoj, ceni. Drugo, oni ne smeju da
prodaju ukoliko poslednja zakljuc¢ena cena nije rastuca, niti da kupuju ukoliko poslednja
zaklju¢ena cena nije opadajuca. Posto stabilizuju trziste njihov rad drzava stimulise putem
poreskih olaksica. Isto to rade i same berze. Tako su na Njujorskoj berzi (NYSE) oslobodeni
placanja provizije za transakcije na berzi, ali uz obavezu da 75% svoga ukupnog prometa
na berzi obavljaju kroz transakcije koje stabilizuju trziste.

U svakoj zemlji postoji registar hartija od vrednosti (kod nas se zove Centralni registar
i depo hartija od vrednosti) u kome se nalaze vlasnici svih tih hartija, a vrSe se i njihove
promene odmah posle kupovine i prodaje tih hartija na berzi. Nekad je u njegovom sastavu
i klirinska kuca, kao $to je to slucaj u SAD, Irskoj, Srbiji i sli¢cno. Postoji i drzavna komisija
za hartije od vrednosti koja je nadlezna za odobrenje osnivanja berzi, davanje saglasnosti
za rad brokera i dilera na berzi, odobrenje za emisiju hartija od vrednosti i za nadzor berzi.

Berze se nalaze pod nadzorom drzave zbog rizi¢nosti njihovog rada za celu privredu,
sli¢cno bankama i osiguranju. Nadzor vr$i drzavna komisija za nadzor berzi, kontroliSuci
njihov rad najmanje svakih $est meseci i svakodnevno prateci kretanja na berzi. Berza ima
internu arbitrazu, ciju listu arbitara sastavlja Skupstina berze i komisija za listing, kao
organi koji odlucuju o prijemu ili iskljucenju iz kotacije berzanskih materijala. Interna
i eksterna berzanska kontrola su u medusobnoj interakciji i dopunjavaju se u kontroli
ispravnosti rada berze.
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3.3. TEHNOLOGIJA BERZANSKOG POSLA

etiri su osnovne faze tehnologije berzanskog posla i to:
Listing,

Trgovanje,

w b= O

Kliring i saldiranje,
4. Informisanje.

U svojoj organizacionoj $emi svaka berza poseduje: sluzbu za listing, sluzbu za priku-
pljanje i objavljivanje ponude i traznje i njihovo uparivanje i zakljucivanje posla, sluzbu
za saldiranje, obracune i garancije i sluzbu za informisanje. Robne berze imaju i sluzbu
skladiStenja i otpreme i dopreme robe.

3.3.1. Berzanske robe i berzanskKi listing

Najznacajnije berzanske robe su:

¢ sirova nafta, gas i derivati,

¢ obojeni, plemeniti i crni metali,

¢ 7zitarice (pSenica, kukuruz, je¢am, ovas),

¢ uljarice (soja, sojino ulje, sojina sa¢ma, suncokret i suncokretovo ulje, maslina i
maslinovo ulje),

¢ Secer, kafa, kakao,

¢ pamuk, vuna,

¢ kaucuk, guma,

+ 7iva stoka, meso, konzerve,

¢ krompir,

¢ drvena oblovina i prerade.

Berzanske robe su robe standardnog kvaliteta i kolic¢ine (lotovi) koji omogucuje da se
robe na berzi kupuju i prodaju bez prisustva robe.

Daje se primer kotiranja berzanskih roba na najvaznijim svetskim berzama, na dan 15.
novembar 2006. godine.
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VRSTA ROBE JEDINICA MERE CENA
platina (Njujork) unca =31 gram 1.200 dolara
zlato (Njujork) unca =31 gram 626 dolara

bakar (London) tona 6.907 dol. za trom. isp.
nafta (Njujork) barel = 159 lit 59 dolara

nafta (London) barel = 159 lit 58 dolara

benzin (Njujork) galon = 3,8 lit 1,15 dolara

kukuruz (Cikago) busel = 25,4 kg 3,42 dolara

psenica (Cikago) busel = 27,22 kg 4,77 dolara

kafa arabika (Njujork) libra = 450 grama 1,15 dolara

Secer (Njujork) libra = 450 grama 11.67 centi

kakao (Njujork) metri¢ katona 1.500 dolara

Izvor: sajtovi berzi

Pored materijalnih dobara u berzanske robe spadaju usluge, novac, devize i raznovrsne
hartije od vrednosti.

Berzanski listing je prva u ostvarivanju funkcije berzi i tehnologije njihovog rada.
Predstavlja kompanije ¢ije robe i vrednosni papiri mogu da se pojavljuju u procesu kupo-
vine i prodaje na berzi. Prvoklasne kompanije imaju mogucnost da svoje berzanske ma-
terijale prodaju kontinuirano i na ringu berze, dok drugorazredne kompanije posluju u
vanberzanskoj trgovini. Na Beogradskoj berzi najlikvidnije kompanije, sa pravom kon-
tinuiranje trgovine na berzi, su u indeksu Belex 15, a ostale u indeksu Belex /fm.100.
Americka berza NASDAK (NASDAQ) ima na listingu preko 5000 kompanija i to samo
kompanije visokih tehnologija. Pravilo je da jedna kompanija moze biti na listingu samo
jedne berze, jake kompanije su na listingu medunarodnih, a slabije na lokalnim berzama.

Zadatak listinga je da obezbedi da se na berzi nadu $to kvalitetniji predmeti trgovanja.
Na robnim berzama, ova funkcija se iscrpljuje u obezbedenju odredenog kvaliteta i koli¢ine
robe (lotova) kojima se na berzi trguje. Tako se, uz robne berze, u ovom delu procesa
berzanskog poslovanja, vezuju sluzbe za proveru kvaliteta i kvantiteta robe, ili se ovaj
posao poverava sprecijalizovanim agencijama za proveru kvaliteta i kvantiteta robe, ¢ija su
uverenja validna (na primer Lojd u Velikoj Britaniji, Romkontrol u Rumuniji, Jugoinspekt
u Srbiji i sli¢no).

Svrha ovog postupka je obezbedivanje sigurnosti trgovanja i uvodenje odgovornosti za
ono §to se na berzi desava - u slucaju da se ispostavi da odredeni lot robe nije deklarisanog
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kvaliteta, ili u deklarisanoj koli¢ini, onda se smatra da je odgovorna agencija za procenu
kvaliteta i kvantiteta robe, ako je ona pre toga izdala validno uverenje da se radi o prove-
renoj robi. Od posebne vaznosti je proces uskladenosti robe sa berzanskim standardima.
U slucaju da standardi proizvoda ne odgovaraju onome §to je propisano u pravilima berze,
placaju se bonifikacije kod preuzimanja robe. Kod berzi materijalnih dobara, usluga,
novca i deviza se ne formiraju se posebni listinzi, nego su robe svrstane po kvalitetu
odnosno lotovima, dok hartije od vrednosti (akcije i obveznice) moraju ispuniti uslove
listinga.

3.3.2. Trgovanje - utvrdivanje berzanske cene (kotacije)

Druga funkcija - faza u tehnologiji rada berzi, srce njene delatnostri, jeste trgovanje.
U ovom segmentu delatnosti mora se obezbediti prikupljanje naloga ponude i traznje,
uparivanje ponude i traznje i zaklju¢ivanje poslova. Sve ovo obavljaju ovlas¢eni trgovci
na parketu. U trgovanju su, kao dokumenti, neophodni: nalog ponude i traznje odnosno
nalog za kupovinu i prodaju, berzanska tabla ponude i traznje i zaklju¢nica kao specifi¢ni
berzanski kupoprodajni ugovor. U elektronskoj trgovini, umesto berzanske table gde se
ispisuju cene iz ponude i traznje, postoje monitori jedan za registraciju naloga prodaje, a
drugi za registraciju naloga traznje robe. U ovoj aktivnosti berzanski posrednici nekada
zastupaju ponudu, nekada traznju, a nekada igraju za svoj racun, a cilj im je da zadovolje
interese klijenata potpuno, brzo, efikasno i po Zeljenim cenama i koli¢inama.

Nalog je najznacajniji dokument za poslovanje na berzi. Nalog daje kupac ili prodavac,
a berza uparuje naloge. Sve cene iz naloga, pre kupovine i prodaje, se objavljuju na ber-
zanskoj tabli odnosno monitoru. Kad se cene poklope odnosno nalozi upare sacinjava se
berzanska potvrda. Pre uparivanja naloga kupac ne zna ko je prodavac, ni prodavac ko je
kupac. Na bazi berzanske potvrde kupac i prodavac (odnosno njihovi brokeri) sac¢injavaju
berzansku zaklju¢nicu. U zaklju¢nici kupac i prodavac preciziraju uslove isporuke robe
i placanja. Berzanski trgovci zaklju¢nicu dostavljaju nalogodavcima, koji su im dali pre
toga puna ovlascenja da do kraja igraju sa punim pravima i obavezama. Kao dokaz da
roba postoji potvrdu daje skladistar, Spediter, prevoznik ili banka kada se radi o devizama
i hartijama od vrednosti. Berzanska cena naziva se berzanski kurs ili kotacija. Moze se
odrediti na bazi limitiranog ili trzi$nog (uslovnog) naloga. Na ponudenu cenu dodaju se
transakcioni troskovi i berzanska provizija. Visoko likvidne robe imaju manju kotacionu
razliku.

3.3.3. Kliring i saldiranje

Izvr$enje kupoprodajnih transakcija predstavlja tre¢i krug tehnologije berzanskog posla.
Ona obuhvata transfer robe kupcu i novca prodavcu, sve u dogovorenom roku. Valja istaci
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da se u kliringu i saldiranju vode racuni svih uc¢esnika u trgovanju. Takode, vode se i racuni
pojedinih predmeta trgovanja, sve na principima dvojnog racunovodstva.

Kod robnih berzi, neophodna je komunikacija berzi sa mrezom ovlas¢enih skladistara.
Kliring vodi racuna o tome da u odredenim skladistima (hladnja¢ama, silosima) bude
dovoljno robe kojom se na berzi trguje. Ovo vazi i u terminskim poslovima, gde treba da
bude dovoljno robe za sve one koji Zele da zaista robu i preuzmu. To je, na najrazvijenijim
berzama, mali procenat — oko 3% onih koji odredenom robom na berzi trguju.

Klirinska kuca prikuplja dokumenta o kupovini i prodaji toga dana, pa prenosi samo
salda i time obezbedije placanja. Ona je i garant izvrSenja transakcija, posebno kod fjucersa
i opcija, jer kod nje kupac i prodavac uplacuju fjucers depozit kod fjucers poslova i samo
kupac jednostranu ili duplu premiju kod opcija.

Berzanske robe mogu da se prodaju i na kredit. To je de fakto prodaja robe koju pro-
davac u momentu sacinjavanja zaklju¢nice ne poseduje, da bi kasnije kupovinom iz
kredita izvrsio svoju obavezu prema kupcu. Cesto se kreditiranje vrsi i preko berzanskog
posrednika, koji u vreme kupoprodaje isporucuje svoju robu ili novac, pa prodavac njemu
naknadno isporucuje robu odnosno vra¢a novac. Moguca je i situacija kada kupac ne
poseduje novac, pa mu kredit kupcu odobrava prodavac, isporuc¢uju¢i mu robu sa nak-
nadnim placanjem, kreditirajuci ga.

U savremenim uslovima sve vec¢i znacaj imaju i centralni registri, kao specijalizovane
institucije koje se bave registracijom izdatih hartija od vrednosti, njihovim vlasnicima i
saldiranju promene vlasni$tva, najkasnije pet dana po obavljenoj kupoprodaji odredenom
vrednosnog papira (najcesce akcija, pa i nekih vrsta obveznica) na berzi.

3.3.4. Informisanje i kontrola berzanskih poslova

Berzanski poslovi, u principu, imaju javni karakter. Javni karakter berzanskih poslova
ispoljava se u:

¢ nacinu zaklju¢ivanja ugovora,

¢ objavljivanju zakljucenih poslova i

¢ izvestavanju o berzanskim cenama za zakljucene poslove.

Berzanski poslovi se ugovaraju na neposrednim - direktnim berzanskim sastancima
ili elektronski. Kad se zakljuce ugovori o prodaji (kupovini) objavljuju se na berzanskom
monitoru, Internetu i odabranim finansijskim novinama. Pored toga, javnost se obavestava
i o kursu berzanskog materijala koji je predmet zakljuc¢enih berzanskih ugovora. Berzan-
ske cene, u obliku propisane tabele ili na monitoru, objavljuju se svakodnevno na sajtu
berze, na Internetu, u uglednim novinama, kao $to su NewYork Times, Wall Srteet Journal
ilondonski Financial Times.

Kontrolu zakljucivanja i izvrSavanja berzanskih poslova sprovodi berza, kao i drzava
preko nadleznih organa. Smisao berzanske kontrole je u Zelji da se sprece poremecaji i
krize koje potresaju rad berze. Kontrolni organi nadgledaju ugovaranje berzanskih poslova,
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kako ne bi bili zaklju¢eni pod uticajem insajderskih informacija i, ako utvrde nepravil-
nosti, obustavljaju izvréenje takvih ugovora. Ukoliko drzavna kontrola utvrdi da su ra-
dom berze ugrozeni interesi berzanskih klijenata, ako je potpuno narusena ravnoteza na
trzi$tu i ugrozeno funkcionisanje berze, moze se izreci privremena ili trajna zabrana rada
berze. Tako mnoge berze u svetu (uklju¢iv kinesku, rusku, slovacku) limitiraju moguce
dneve promene cene berzanskog materijala na najvise 20%. Poremecaji, kada se radi o
velikim svetskim ekonomskim krizama, se smatraju viSom silom u poslovanju berze. Za
presudivanje sporova izmedu trgovaca na berzi svaka berza ima svoj sud, odnosno ber-
zansku arbitrazu.

3.4. BERZANSKI POSLOVI

Berzanski poslovi su srce poslovanja berzi, zbog kojih berze i postoje. Ciljevi ukupne
berzanske trgovine su trojaki:

¢ prvo, da se kupi ili proda roba, koja je neophodna,
¢ drugo, da se investitor zastiti od rizika (hedzing poslovi),

¢ trece, zarada na razlici u ceni berzanskog materijala (ovi poslovi zovu se Spekulativni
poslovi).

Berze su rizicna trzista, svojevrsna kocka, sli¢cna hazardu. Nikad niste sigurni da ce
roba (posebno papiri) koje ste kupili danas - sutra vredeti vise, a usli ste sa racunom,
Cesto se i zaduzili, da ¢e im cena biti veca. Berznaske materijale je bolje prodati ranije, pre
nego cena dostigne vrh, jer su padovi cene ¢es¢i od uspona. Igraci na berzi su investitori
koji imaju nadu da ¢e sutra biti bolje, kod cena i procena. Medutim, sve zavisi od vestine
procene, srece i vidovitosti. Ko ne zna za rizik, ne moze poslovati na berzi. ,Zarada na
berzi je totalni vilajet - kamen se pretvara u dragulj, a dragulj u kamen.“ (Dejvid Lis, 2006).
Kada se ulaze novac, ne Zeli se gubitak, pa se ulaze uz maksimum opreznost, ali i uz izreku
»bez rizika nema dobiti, ko reskira taj dobija.“ Drugi najbogatiji covek sveta Voren Bafet
predsednik uprave fonda Beksir Hatvej izjavio je: ,Kapital treba ulagati samo u poslove u
koje se razumete i kojima verujete®. Postoji i cuvena izjava berzanskih trgovaca Srbije sa
kraja XIX veka: “Ako hoces dobro da jede$ (misli se da zaradis$) ulazi u akcije, a ako hoce$
mirno da spavas ulazi u obveznice®. Pored zarade i poslovne sigurnosti, za berzanske igrace
je Cesto najvaznija likvidnost, da se robe i papiri mogu brzo pretovriti u novac. “Posto su
berze osetljiva trzista stalno se moraju postavljati pitanja: Ko moze da ih osniva? Ko moze
na njima da trguje? Po kojim standardima i tehnici trguje? Ko vrsi nadzor berzi?

U zadnjim decenijama pojavila se nova vrsta trgovine na berzi. Radi se o kupovini i
prodaji necega Sto trgovac ne poseduje ili ne namerava da poseduje. To je kupoprodaja
prava, na bazi procene da li ¢e njihove cene rasti ili opadati. Ako se buduca cena dobro
proceni moze da se zaradi viSe, nego kad bi se taj proizvod sada (odmah) kupio ili prodao.
Ako kretanje cene procenite pogre$no mozete izgubiti razliku u ceni izmedu cene po kojoj
ste kupili i kona¢no ostvarene cene na berzi, ili imati gubitak u supstanci.
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Najvaznija podela berzanskih poslova je na:
¢ promptne, i
¢ terminske.

Promptni poslovi su poslovi koji se izvrsavaju do 5 dana, a najc¢esce se odnose na
kupovinu robe i deviza. Oni predstavljaju efektiviu kupoprodaju realno postojece robe.
Uvek se efektivno izvrsavaju, nisu Spekulativnog karaktera i u sebi ne sadrze elemente
hedzing poslova.

Kod materijalnih dobara promptni poslovi se mogu zakljuciti kao:

¢ Loko posao (na licu mesta) - roba je dostupna kupcu u mestu odrzavanja berzan-
skog sastanka. Sa odgovaraju¢im dokumentima (skladi$nica, dokument o prevozu)
roba se isporucuje neposredno posle oformljenog zakljucka berzanske kupoprodaje
sa skladista, iz silosa, iz carinske zone, sa broda ili nekog drugog prevoznog sredstva.

¢ Promptisporuka - znaci da se roba ima predati kupcu u veoma kratkom roku, koji
je odreden uzansama berze na kojoj je zaklju¢ena kupoprodaja.

¢ Prompt utovar - u pogledu vremena isporuke u svemu vaze odredbe iz prompt
isporuke, ali je u ovom slucaju prodavac obavezan da do odredenog datuma, po
pravilima berze, izvrsi utovar robe po dobijenoj dispoziciji od kupca,

¢ Prompt posao za robu na putu - predstavlja berzansku kupoprodaju robe koja se
nalazi na putu u nekom odredenom pravcu.

¢ Oroceni promptni posao - znaci blisko odlozeno izvrsenje predaje robe kupcu,
saglasno zakljucnici, navodeci da ¢e roba biti predata sredinom - krajem ili u prvoj
polovini ta¢no odredenog meseca.

Kod deviza promptni poslovi izgledaju ovako: da bi kupili dobra ili da bi investirali u
drugu zemlju, pojedinci ili kompanije prvo moraju da kupe valutu zemlje u kojoj Zele da
posluju. Izvoznici obi¢no Zele da budu placeni u svetskim valutama, $to je prihvac¢eno u
celom svetu. Kada Kanadani kupe naftu od Kuvajta, mogu da plate SAD dolarima, evrima
ili kuvajtskim dinarima, a ne i kanadskim dolarima.

Strano devizno trziste ili FX je mesto gde se kupuju i prodaju razli¢ite valute. Devizni
kurs je cena jedne valute u jedinicama druge valute. Trziste, samo po sebi, predstavlja
$iroku mrezu trgovaca koji su povezani telefonskim linijama i kompjuterima - najc¢e$c¢e ne
postoji centralni komandni $tab. Trgovina se obavlja 24 ¢asa. Prvo se u 8h otvara trziste
u Londonu. U 13h se otvara trziste u Njujorku, a kasnije i trzi$te u San Francisku. Kada
se zatvori trziSte u San Francisku otvaraju se trzista u Singapuru i Hong Kongu sa kojima
se zatvara trgovinski dan. Devizna trzi$ta su najznacajnija svetska trziSta, na njima je
obrtano 2.500 milijardi dolara prosecno dnevno u 2007. godini. Najvece devizno trziste
je Londonsko trziste (oko 33%), Njujorsko trziste 21%, Tokijsko 11%, Singapursko 8%,
Frankfurtsko 7% i sl. (izvor: The Basic of Foreign Trade and Exchange, Federal Reserve
Bank of New York, www.newyorkfed.org/education/fx/index.html).
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Terminski poslovi su poslovi koji se izvr§avaju preko pomenutog roka, uobicajeno,
do godinu dana. Kod terminskih poslova najcesce se radi o derivatima, a to su izvedene
hartije od vrednosti koje imaju podlogu u raznorodnoj aktivi - robi, drugim vrednosnim
papirima, devizama, kamatama ili berzanskim indeksima. Pojavljuju se kao:

+ forvardi,

* fjucersi,

¢ opcije,

¢ SVOpovi,

¢ hedzing poslovi.

Terminski poslovi se realizuju u duzem vremenskom periodu, a sustina posla se sas-
toji u predvidanju buducih kretanja cena, §to otvara prostor za $pekulacije. Ako prodavci
ocekuju da ¢e cena padati, Zele da unapred zakljuce posao po tekucoj ceni (tzv. medvedi-
bears). Ako kupci ocekuju da ¢e cene rasti, oni ce Zeleti da posao zakljuce po sadasnjim
nizim cenama (tzv. bikovi-buls).

Da bi terminski berzanski poslovi funkcionisali, neophodno je postojanje odredene in-
stitucije, kao sto je klirinska kuca, koja stoji izmedu kupca i prodavca, u funkciji olaksavanja
trgovine, izvrSenja placanja i zastite klijenata.

3.4.1.Forvardi

Forvard je pojedina¢ni nestandardni terminski ugovor. On je ugovor sam za sebe i ne
moze sluziti kao oslonac drugih terminskih poslova (fjucersa i opcija). Danas se utvrduje
cena za isporuku robe i prenos novca u bliskom budu¢em periodu (najcesce 1 - 6 meseci).
Cilj im je da se dode do Zeljene robe, da se zaradi ili da se izbegnu ili umanje rizici. Moze
biti i varijanta reporta: da se u vreme potpisa ugovora utvrdi cena, odmah prenese no-
vac, a roba se isporucuje naknadno. U tom slucaju cena se smanjuje za iznos kamate do
dana prenosa robe. Ovi ugovori se realizuju ta¢no na dan isteka i nije moguca njihova
kupovina i prodaja na berzi, pre isteka njihovog roka. Najcesce se radi o kupovini kada se
za nekoliko meseci unapred fiksira cena i odmah isplacuje novac za robu koja ¢e kasnije
biti isporucena (na primer otkup psenice u februaru za isporuku iste kasnije u julu - tzv.
otkup na zeleno, kupovina struje leti da bi ista bila isporucena zimi. Sa njima se nikada ne
trguje na sluzbenoj berzi njego se zakljucuju na vanberzanskim sastancima ili sredstvima
komunikacija (over - the - counter). U njihovo zaklju¢ivanje i izvr$enje nije involvirana
klirinska kuca niti se polaze bilo kakav avansni depozit. Njihov je rizik da prodavac ne
isporuci robu za unapred dati novac kupca, pa se traze dodatna obezbedenja, najcesce
hipoteke, avalirane menice ili bankarske garancije.
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3. 4.2. Fjucersi

Fjucers je ugovor o isporuci robe, valute ili finansijskog instrumenta, po unapred ugo-
vorenoj fjucers ceni i na ugovoreni termin u budué¢nosti. Fjucers, za razliku od forvarda,
ne mora biti izvrsen. Fjucersima se moze svakodnevno, i pre roka dospeca, trgovati na
berzi. Vlasnici ih brzo mogu pretvoriti u novac, pa ih nazivaju likvidni terminski ugo-
vori. Najcesce su bliskog roka, manje od godinu dana, a obi¢no do 90 dana. Na primer, za
vecinu svetskih valuta postoji buduce valutno trziste: evro, dolar, kanadski dolar, australi-
jski dolar, britanska funta, jen, Svajcarski franak, §vedska kruna, danska kruna, norveska
kruna i sl. To je standardizovan ugovor, kojim se trguje na berzi, i koji zahteva isporuku
robe na odredeni datum u buduénosti, na primer druge srede u martu, junu, septembru ili
decembru. Sve transakcije se obavljaju preko Klirinske kuce, a ne direktno izmedu kupca i
prodavca. Kliringka kuc¢a overava ugovore i postaje garant njihovog izvrsenja. Cesto kupac
i prodavac nezavisno rade kompenzacije sa klirinskom kuc¢om pre zaklju¢enja ugovora.
Prodavac otkazuje ugovor saldiranjem ili kupovinom drugog ugovora od kupca, dok kupac
otkazuje ugovor saldiranjem ili prodajom drugog ugovora prodavcu.

Fjucers je, za razliku od forvarda, ugovor koji je berza standardizovala, pa moze da
sluzi kao podloga za druge derivate, posebno za opcije. Svodi se na unapred fiksiranje cene
za standardni lot isporuke robe u budu¢nosti. Ugovor se realizuje po unapred utvrdenoj
fjucers ceni (futures price). Zatvara se naplatom, po isteku roka, ili isplatom razlike u ceni
(margine). Rok dospeca ne moze biti kra¢i od tri dana od njegovog zakljucenja. Njime
se trguje samo na zvani¢nom berzanskom trzistu, a nije moguca trgovina na vanberzan-
skom sastanku (over-the counter). U vreme sklapanja ugovora ne vrsi se nikakvo placanje,
sem inicijalne marzZe koju, u startu u jednakom iznosu, uplacuju kupac i prodavac kod
klirinske kuce. Inicijalna marza, naj¢esce, kod robe i deviza iznosi 10%, a kod hartija od
vrednosti 3-5% od vrednosti ugovora. Marza sluzi kao garancija za ispunjenje obaveza
iz ugovora. Pre izvr$enja ugovora klirinska kuc¢a moze traziti dodatnu uplatu marze, ali
samo od partnera koji je pogresio u proceni cene, pa ocigledno gubi u fjucers u odnosu
na trzi$nu cenu.

S obzirom na to da se pri sklapanju kupoprodajnog ugovora ne prenose ni roba ni no-
vac, nego se samo stvaraju prava ili obaveze, to izaziva rizik, pa se ovi poslovi zakljucuju
preko Klirinke kuce (Clearing House), na koju se prenose uslovi ugovora, pa ona postaje
dvostruki ugovorni partner i kupca i prodavca. Klirinska kuca uozbiljuje namere kupca
i prodavca da izvrSe preuzete obaveze. Obaveza klirinske kuce je da svakodnevno evi-
dentira iznos dobitaka i gubitaka svakog od partnera, uporedenjem unapred ugovorene
fjucers cene i realne trzi$ne cene na berzi, odnosno svodenjem ugovorene fjucers cene
na trziSnu cenu.

Kretanje cena uti¢e na kupca i prodavca u suprotnom pravcu. Sto jedan dobija drugi
gubi, pa je saldo na racunu fjucersa uvek nula, gubitnik mora poloziti, a dobitnik moze
povuci uvecani polog (depozit) odnosno marginu. U slucaju kada je gubitak veci od in-
icijalne marze patner koji gubi mora dopuniti marzu na zahtev Klirinske kuce ili izvrsiti
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ugovor. Ako se ugovor realizuje pre dospeca, saldira se margina i kliringka kuca je preno-
si pobedniku, partneru koji je tac¢nije predvideo cenu. Ako se ugovor realizuje na dan
dospeca, on moze da se izvr$i po unapred fiksiranoj ceni ili se odustaje od izvrienja, a
zrtvuje se uplacena margina. Samo se oko 3% ovih ugovora u praksi realno izvrava, $to
znaci da je njihov cilj zarada odnosno $pekulacija, u kojoj dobija partner koji je bolje
procenio buducu (tj. fjucers) cenu.

Ako je, na primer, ugovorena cena pSenice 20 dinara, 1. februara sa terminom isporuke
15 jula. Ako je uplacena inicijalna margina po 2 dinara od strane oba partnera, a I5. jula
cena psenice iznosi 25 dinara, kupac ¢e izvrsiti ugovor jer za 20 dinara dobija robu koja
vredi 25 dinara. Prodavac ¢e izgubiti 2 dinara inicijalne margine i 3 dinara dopunske
margine, jer je loSe procenio kretanje cena. Dakle, kupac zaraduje 5, prodavac gubi 5
dinara, saldo margine je 0, pa se fjucers ugovor zatvara. Ako je cena 15 jula 15 dinara,
kupac ¢e odustati od ugovora i nece ga izvrsiti, jer bi morao da preuzme robu za 20 dinara,
a njena trzi$na vrednost (tekuca berzanska cena) je 15 dinara. On gubi 5 dinara, ukljuciv
i marginu. Prodavac dobija 5 dinara, saldo margine kod klirinske kuce je 0, pa se fjucers
ugovor zatvara.

Slicnosti forvard i fjucers ugovora, je u tome $to i jedni i drugi mogu sluziti za hedzing
poslove i §to se obe vrste ugovora izvrsavaju po unapred utvrdenoj (procenjenoj) buducoj
ceni.

Glavne razlike fjucers od forvard ugovora su:

¢ forvard ugovori se mogu realizovati samo po isteku roka, dok su fjucersi predmet
svakodnevne trgovine na redovnom berzanskom sastanku i mogu biti izvrseni sva-
kodnevno, do roka dospeca i na sam rok dospeca;

¢ druga razlika je $to za forvarde postoji tatan datum ugovora, a za fju¢erse datum
moze biti i okvirni, na primer, sredinom septembra, u decembru i sl;
¢ forvard ugovori se mogu zaklju¢iti za bilo koju koli¢inu robe, a fjucersi samo za

standardne lotove berzanske robe - na primer lot od 12,5 miliona jena, ili 25 tona
bakra.

* fjucers ugovori zakljucuju se i njima se trguje samo na berzi (sluzbeni sastanak
berze), a forvard iskljucivo van berze (over-the- counter);

¢ uzakljucivanje fjucers ugovora involvirana je klirinska kuca, $to nije slucaj sa forvard
ugovorima.

Kod forvard ugovor ne uplacuje se nikakav avanski depozit, do kod fjucers ugovora
oba partnera uplacuju inicijelnu marginu u jednakom iznosu, a partner koji gubi, ako ne
zakljuci i likvidira ugovor mora uplacivati i dodatnu marginu.

3.4.3.0pcije

Opcija je izvedena (derivirana) hartija koja vlasniku (kupcu) daje pravo, ne i obavezu,
da kupi ili proda odredenu aktivu (robu) po unapred ugovorenoj (tzv. strajk ceni) i u

KANALI 1ZVOZA 1 UVOZA

175



odredenom vremenskom periodu. Evropske opcije realizuju se i gase samo na ugovoreni
dan isteka opcije, a americke svaki dan do ugovorenog datuma isteka i na sam taj dan.
Obaveza prodavca je da isporuci ugovorenu robu, kada kupac podnese opciju na reali-
zaciju. Japanske opcije su sli¢ne americkim, s tim ako se ranije realizuju to se praktikuje
samo jedan dan u nedelji (sreda). Obaveza kupca opcije je da plati premiju (na primer 5%
od vrednosti robe), kao garanciju kupovine. Premiju (unapred polozen depozit) kupac
gubi ako od opcije odustane. Ako kupac na dan isteka opcije zeli da ima i opciju kupovine
i opciju prodaje, onda uplacuje duplu premiju, pa se ove opcije zovu opcije sa duplom
premijom. Premija (depozit- kapara kod klirinske kuce) uvek pripada prodavcu opcije
kao nagrada za njegov napor i obavezu da isporuci robu na prvi poziv kupca. Ako kupac,
opciju ne podnese prodavcu za realizaciju o roku, opcija prestaje da vazi, a prodavcu
pripada premija koja je unapred uplacena. Posto se nikada ne zna $ta ¢e kupac odluditi i
da li ¢e se ovaj ugovor realizovati, pravnici opcije zovu nedovrseni ugovori, $to upucuje na
karakter njihove neizvesnosti.

Opcije se dele na:

¢ kupovne (put) opcije,

¢ prodajne (call) opcije.

Kod kupovnih (put) opcija njihov vlasnik (kupac) ima pravo da iste kupi, a ako je
uplatio duplu premiju, da ih alternativno proda, po ugovorenoj ceni (tzv. strajk cena).

Kod prodajnih (call) opcija kupac ima pravo da iste proda, a ako je uplatio duplu
premiju, alternativno kupi po ugovorenoj (strajk) ceni na dan njihovog dospeca.

Kod opcija se obavezno ugovara opciona ili strajk cena na osnovu koje se opcija moze
realizovati pre roka dospeca (u sluc¢aju americkih opcija) i o roku dospeca (u slucaju ev-
ropskih opcija), zavisno od kretanja trzi$ne cene. Razlika izmedu strajk i trzisne cene pred-
stavlja mogucnost zarade za partnera koji je bolje predvideo kretanje cena. Postoje Cetiri
varijante trzi$nih transakcija sa opcijama:

¢ kupovina kupovnih (put) opcija, i

¢ prodaja kupovnih (call) opcija,

¢ prodaja prodajnih (call) opcija

¢ kupovina prodajnih (put) opcija.

Primer kupovine put opcije: na primer, kupovina pSenice 31 marta 2007. za isporuku 15
jula 2007. Ugovorena strajk cena je 20 dinara, premija 2 dinara. Ako je berzanska cena na
dan isporuke 15 jula 2007. godine 25 dinara, kupac ¢e istu opciju realizovati jer ga roba,
zajedno sa izgubljenom premijom kosta 22 dinara, a istu moze prodati za 25 dinara. On
ostvaruje zaradu po 3 dinara po kilogramu, koliko prodavac gubi jer je losije predvideo

kretanja cena. Ako bi cena bila 19 dinara, on opciju ne bi iskoristio jer bi pored izgubljene
premije od dva dinara izgubio jo$ jedan dinar na razlici u ceni.

Ako kupac, kao igra¢ na berzi, kupi istovremeno kupovnu i prodajnu opciju, putem
uplate duple premije, najveci rizik za njega je da cena ostane konstantna, ili da promena

SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



donosi manju zaradu od uplac¢ene premije. Opcijama moze da se trguje na zvani¢nom
berzanskom sastansku i van berze (over-the-counter). Opcije kojima se trguje na vanber-
zanskom - OTC trzi$tu nose onaku FX opcije. Iako je trgovina na berzi sigurnija, daleko
vi$e opcija nalazi se na vanberzanskom trzistu.

Kod realizacije ovih ugovora postoji kratka i duga pozicija. Kratka je pozicija kada se
opcijski ugovori prodaju za novac, pa se nelikvidna aktiva pretvara u likvidnu.

Duga pozicija je kada se opcijski ugovori kupuju, pa se ulaze novac u berzanske ma-
terijale ocekivajuci vece zarade na rastu cene (kursa, kamate) u budu¢noscu.

Vrednost opcije, kao i premija koja se na nju placa, najvise zavisi od ocekivanog
poslovanja privrede domicilne zemlje kao i privreda u okruzenju, a najvise od promen-
ljivosti cene, kamate, odnosno deviznog kursa, zavisno da li se trguje robama, hartijama
od vrednosti ili valutama. (James C. Van Horne, 2001.).

3.4.4. Svopovi

Svop (swap) poslovi na berzi su poslovi putem kojih se, preko berze, vr$i zamena jedne
vrste dugovanja za drugu, radi zastite interesa ucesnika u poslu, a naj¢esce se radi o hedzing
poslu. Zamenjuju se razne robe, na primer:

¢ losija vrsta kredita za povoljniji,

¢ losija kamatna stopa za povoljniju,

+ losiji devizni kurs za povoljniji i sli¢no.

U praksi se rede radi o zameni aktive i potrazivanja, a ce$¢e o zameni odredenih

dugovanja, kamata i deviznih kurseva (credit default, swap, CDS), jednih za druge.
Sama re¢ svop znaci razmena (trampa) jedne vrste dugovanja za drugu. Sve se ovo radi
na berzi i najées¢e uz pomoc¢ klirinske kuce. Najcesce se radi o kombinaciji promptnog
i terminskog posla, zameni sadasnjih za buduce kamate ili zameni sadasnjih za buduce
valute i njihove devizne kurseve. Re¢ svop znaci zamena, a cela operacija zamene (trampe)
potraZivanja naziva se svopovanje.

Kod kamatnog svopa radi se o pozeljnim i manje rizicnim svopovima. Najcesce se
radi o zameni promenljivih kamata za fiksne. Ako se, na primer, ranije ugovorena kamat-
na stopa na odredeni kredit koji dugujemo LIBOR + 3 kroz svop posao zamenjujemo,
promenljiva za fiksnu kamatu od, na primer 6% godisnje. Ili se kamata u klauzuli EU-
RIBOR + 2 zamenjuje za fiksnu kamatu od 5% godi$nje. Kamatni svopovi se uvek vrse
preko banaka.

Valutni svopovi (zamene) se obi¢no ugovaraju preko posrednika, komercijalnih ba-
naka. Mogudi su razliciti aranzmani: zamena koja ukljucuje dve ili vi§e valuta, zamena sa
opcijskim svojstvima, te valutna zamena koja je povezana s kamatnom zamenom. Ono
$to treba zapamtiti jeste ¢injenica da je upotreba valutnih svopova vrlo radirena i sluzi,

KANALI 1ZVOZA 1 UVOZA

177



kao sredstvo, za dugoro¢nije otklanjanje rizika. Ako, na primer, imate neto rizik (razlika
izmedu procenjenih priliva i odliva odredene strane valute tokom odredenog perioda)
tada se postavlja pitanje Zelite li hedz zastitu i kako. Kako cete se zastititi od neto rizika
zavisi od pogodnosti hedz operacije i njenog troska. Ona prvo zavisi od kretanja deviznog
kursa, a zastim i od kamatnog pariteta. Naime, ako su kamate vece u jednoj nego u drugoj
zemlji, tada ¢e se valuta u prvoj zemlji prodavati uz diskont na terminskom trzistu. Drugim
re¢ima, razlika u kamatama i razlike izmedu trenutnog i terminskog kursa deluju u su-
protnim pravcima. Kako deluju? Pocetna veza je veza izmedu nominalne kamate i inflacije
(tzv. medunarodni FiSerov efekat). Ako je, na primer saglasno razlici u stopi inflacije, u
Austriji kamatna stopa najmanje 12%, a u SAD najmanje 7%, razlika je 5%. Na ovaj iznos
dodaje se margina za usluga i troSkove banke, pa su kamatne stope nesto vece, ali je njihova
razlika uvek ista uz uslov da su bankarske usluge i bankarski troskovi isti u obe zemlje.
Kamata je korektivni element razlike izmedu tekuceg i trenutnog deviznog kursa s tim da
je terminski kurs uvek ve¢i za nekoliko indeksnih poena odnosno procenata od tekuceg
kursa, zavisno od stope inflacije i o¢ekivane deprecijacije deviznog kursa.

Narodna banka Srbije je donela Odluku o uslovima i na¢inu obavljanja svop kupovine
i svop prodaje deviza izmedu NBS i banaka. U odluci je navedeno da NBS moze, kao
posebnu meru podrske finansijskoj stabilnosti zemlje, neposredno sa bankama obavljati
sledece svop transakcije na MDT:

¢ svop prodaju deviza (evra) za dinare, radi obezbedenja devizne likvidnosti banaka;
¢ svop kupovinu deviza (evra) za dinare, radi obezbedenja dinarske likvidnosti banaka;

Pod svop transakcijom se podrazumeva istovremeno ugovaranje spot kupovine ili
prodaje i terminske kupovine ili prodaje deviza za dinare izmedu NBS i odredene banke.

3.4.5. Hedzing poslovi

Hedzing poslovi su specifi¢cna vrsta berzanskih poslova kojima nije cilj $pekulacija
radi zarade (fjucersi i opcije), nego im je cilj zastita od rizika odnosno od promene cene,
deviznog kursa i kamatne stope. HedZing se najcesce vrsi preko forvarada, fjucersa, opcija
i svopova. U praksi su najc¢es¢i robni hedzing i zastita deviznog kursa.

Robni hedzing stiti robu, odnosno njenog vlasnika, od promene cene. Ako je na primer
izvoznik X ugovorio izvoz brodova uvozniku Y u vrednosti 300.000.000 dolara, a rok
izgradnje istih je 12 meseci. Ako celi¢ni limovi ¢ine 30% vrednosti broda, a cena ¢elika do
ugradnje moze da se znatno promeni, prodavac moze zapasti u gubitak, umesto ocekivane
dobiti. Da bi to izbegao, on zakljucuje jedan ili viSe ugovora o kupovini i istovremenoj
prodaji celi¢nih limova preko berze. Koliko na kupovnim ugovorima izgubi toliko na
prodajnim zaradi, tako da je uvek na istoj ceni. Putem berzanskog hedzinga zastitio se da
ucesce Celika u ceni brodova ne premasi 30%, pa je sacuvao ocekivanu dobit, $to se tice
udela Celika u ceni isporucenih brodova. Berzanska operacija mu je omogucila da se zastiti
od rizika promene cene.
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Devizni hedzing, svodi se na zastitu od promene kursa u budu¢nosti, da bi se osigu-
rala buduca devizna placanja po povoljnom kursu za duznika (platioca). Ako na primer,
kupac robe treba posle 60 dana istu da plati u evrima, on preko banke danas kupuje devize
i fiksira bududi kurs. Trenutni kurs je, na primer, 110 dinara za evro, kamata na evro 4,5%
na godi$njem nivou. Ako duznik evro kupi za 112 dinara, on je izgubio na kursu 1,79%, a
na kamati za oroceni depozit od 60 dana zaradio 0,75%. Neto gubitak za njega je 1,04%.
Ako su bankarski trogkovi na ovoj operaciji 1,5%, on je ukupno izgubio 2,54 % vrednosti
ugovora. Sa tro$kom od 2,54% od vrednosti deviza zastitio je promenu kursa koja moze
iznositi i preko 5%,nekad i 10%. To znaci da ga je hedzing posao zatitio i stvorio mu
sigurnost u budu¢im pla¢anjima i poslovnanju.

3. 5. BERZE KAO RIZICNO TRZISTE U PRIVREDNIM KRIZAMA

Berze su, po prirodi najranjivija trzista, osetljiva na glasine, a posebno u privrednim
krizama. Netac¢na izjava jedne novinarke da je americka firma ,,Junajted ervejz“ u gubicima
srozala je njene akcije za samo 10 minuta, po$to se ova informacija pojavila na Internetu,
akcije te kompanije na Njujorskoj berzi oale su za milijardu dolara, ¢ime je ova firma
dovedena na ivicu likvidacije.

Azijska kriza1997.11998. pocela je precenjenim kursom domacih valuta (po uvodenju
fleksibilnog deviznog kursa) i visokom kamatom da bi se privukao strani kapital. Privredni
subjekti, banke i gradani nisu verovali da devizni kurs ima realno i stabilno kretanje.
Precenjen, a fleksibilni kurs, iscrpeo je brzo devizne rezerve, kapital je pobegao iz zemlje,
a platni bilans upao je u ogromni deficit. Posto su banke i preduzeca bile prezaduzene u
inostranstvu, valutna kriza brzo je pretvorena u duznicku krizu. Koreja, Tajvan, Tajland,
Hong Kong i Singapur, nisu bili u stanju da otplac¢uju strane dugove, pa su se nasli u
ogromnoj krizi, koja je prebrodena visokim kreditima MMF-a.

Bankarska, a zatim finansijska i privredna kriza uzdrmala je SAD 2007. godine, a posle
se ta kriza prosirila na ceo svet i postala najveca svetska ekonomska kriza posle one iz 1929-
33 godine. SAD su dugo finansirale svoj razvoj zaduzivanjem u inostranstvu i Stampanjem
dolara kao svetske valute, jedina zemlja u svetu koja ima privilegiju da iz emisije novca ku-
puje robe i tehnologije Sirom sveta. Jedan od mehanizama zaduzivanja bili su i hipotekarni
krediti. Banke SAD masovno su odobravale stambene kredite gradanima, uz hipoteku na
kuce. Te hipoteke otkupljivale su hipotekarne banke ,,Fannie Mae“1 ,,Freddie Mac*, koje su
bile u privatnom vlasnistvu, a pod pokroviteljstvom drzave. Banke su hipoteke ,potvrdene
od pomenutih hipotekarnih banaka,pretvarale u obveznice ( sekjuritizacija), koje su pro-
davale na berzama $irom sveta. Kina je otkupila oko 400 milijardi ovih obveznica, Japan
300, Rusija 100 milijardi dolara.

Kada su gradani postali nesposobni da vracaju kredite, pale su akcije ovih hipotekarnih
banaka na zanemarljive vrednosti, pa je ove banke moralo, na odredeno vreme, otkupiti
americko Ministarstvo finansija da ne bi nastao opsti svetski berzanski, a time i privredni
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krah. Likvidirala je banka ,Liman Brothers“ (Lehman Brothers, osnovana pre 158 go-
dina kapitalom nemackih trgovaca stokom), koja je dala preteran iznos nenaplativih
hipotekarnih kredita za kuce. Zaprecena je opasnost i ,City group” banci, decenijama
najvecoj banci u svetu, pa je Americki Senat doneo odluku da kreditira posrnule banke sa
oko 800 milijardi dolara. Da ne bi likvidirala banka ,,Meril Lin¢“ hitno je prodata ,,Bank
of Amerika.“ Ugrozeno je bilo i americko osiguranje, ¢ak i AIG- najveca osiguravajuca
kompanija u svetu. Kriza se prelila na ceo svet, pa su berze izgubile, u proseku oko 50%
vrednosti akcija, a neke i 97%. Tako su gubitke u akcijama imale:

BERzA %
- Berza Islanda 97
- Ukrajinska berza 81
- Bugarska berza 77
- Srpska berza 75
- Rumunska berza 70
- Ruska berza 67
- Slovenacka berza 63
- Francuska berza CAC 43
- Tokijska berza NIKEI 42
- Nemacka berza DAX 40
- Americka berza S& P 500 39
- Britanska berza FTSE 100 37

Izvor, WEB sajtovi berzi

Vidi se da su mnogo vise izgubile berze iz zemalja u razvoju, nego berze razvijenih
zemalja. To je zbog toga $to se radi o plitkim berzama i neotpornim privredama.

3.6. NAJZNACAJNIJE ROBNE BERZE U SVETU

Najznacajniji svetski berzanski centri su Njujork i London. U Londonu se nalaze:
¢ Medunarodna berza nafte (International Petrol Exchange-IPE)

¢ Londonska berza metala (LME) za bakar, cink, olovo, aluminijum (lot 25 tona),
kalaj (lot 5 tona). Predmet trgovine je zlato i srebro. Svakim metalom trguje se po
5 minuta u toku dnevnog rada berze;

¢ Londonska robna berza (London Commodity Exchange) na kojoj se trguje sa preko
100 roba: zacini, lekovi, ¢ajevi, voskovi, guma;
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Baltic berza (Baltic Exchange) koja je organizovana u tri sekcije: robna sekci-
ja (péenica, jeéam, ovas, ulje i uljarice, meso, krompir, soja i ﬁuéersi na sve ove
robe), brodska sekcija i vazduhoplovna sekcija. Robe kojima se trguje na berzi su
iz Baltickih zemalja po cemu je ova berza dobila ime;

Londonska berza kukuruza: kukuruz, grasak, pasulj, sto¢na hrana, dubrivo, seme;

Londonska berza kaucuka na kojoj se trguje tablama kaucuka standarda: No In-
ternational Ribes Smoked Sheet. Zaklju¢uju se svop i terminski ugovori;
Londonska provizorna berza: sir, buter, slanina, salo, konzervirano meso, jaja.
Zaseda jednom nedeljno.

Londonska medunarodna berza fjucersa i opcija (LIFFE), koja je od 2008. godine
u vlasnistvuNYSE/EURONEXT berze.

U Velikoj Britaniji postoje jo$ i sledece berze:

*

*

*

Liverpulska berza pamuka;
Leverpulska berza kukuruza, i

Mancesterska kraljevska berza.

U SAD postoje dva velika berzanska centra: Njujork i Cikago i vise manjih. U Njujorku
postoje sledece pojedinacne berze:

*

*

*

Njujorska berza (NYSE),
Americka berza (AMEX)

Njujorska trgovinska berza (New York Mercantile Exchange - NYMEX). Na njoj se
trguje sirovom naftom, benzinom, mazutom, paladijumom, platinom, krompirom.
Trguje se i fjucersima koji imaju podlogu u pomenutim robama, kao i opcijama na
naftu;

Njujorska robna berza (New York Commodity Exchange) na kojoj se trguje meta-
lima;

Njujorska berza za kafu, Secer i kakao (New York Coffee, Sugar, & Cocao Ex-
change, Inc.). Trguje i fju¢ersima i opcijama koji imaju podlogu u pomenutim
robama i indeksima na plate;

Srednjeamericka robna berza (MidAmerica Commodity Exchange) koja, kao i
druge pobrojane berze, posluje u sastavu Njujorskog Svetskog trgovinskog centra,
a radi sa robama (sirovinama) poreklom iz Latinske Amerike,

U Cikagu se nalaze sledece berze:

*

Cikaska trgovinska berza (CBOT), koja se 2007. spojila s Cikaskom merkatilnom
berzom (Chicago Mercantile Exchange - CME) u berzu CME Group, holding kom-
paniju. Na njoj se trguje fjucersima cija su podloga Ziva tovna junad, Zive svinje,
svinjsko salo, kao i fju¢ersima s podlogom u stranoj valuti i raznovrsnim indeksima.
Cikaska berza opcija (Chicago Board Option Exchange - CBOE). Na ovoj najvecoj
svetskoj terminskoj robnoj berzi trguje se fjucersima i opcijama na zlato, srebro,
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pSenicu, kukuruz, je¢am, ovas, soju, sojino ulje, sojinu sa¢mu, drzavne obveznice
i berzanske indekse.

+ Cikaska berza pirin¢a i pamuka (Chicago Rice and Cotton Exchange).

U SAD postoje jos i sledece znacajne berze:

¢ Berza zita Mineapolis (Minneapolis Grain Exchange) u drzavi Minesoti, ¢iju je

tehnologiju preuzela nasa Produktna berza Novi Sad;

¢ Kanzas trgovinska berza (Kanzas City Board of Trade) na kojoj se trguje fjucersima

i opcijama sa podlogom u psenici i nekim indeksima;

+ Filadelfijska berza (Philadelphia Stock Exchange)

+ Bostonska berza (Boston Stock Exchange) i

¢ NASDAQ - globalna trgovinska mreza

Postoje znacajne berze i u ostalim zemljama. U Kanadi: Toronto Stock Exchange - TSE,
Bourse de Montreal, Vankuvrska berza i Vinipeg berza. U Meksiku: Bolsa Mexicana
de Valores. U Nemackoj: Franfurter Wertpapierbourse, Deutche stock exchange i Risk
Managemnt Hanover (RHM). U Francuskoj: Bourse de Paris, Marche a Terme des In-
strument Financiers-MATIF i Marche des Options Negociable de Paris-MONEP. U
Japanu: Tokijska berza. U Kini: Sangajska berza i Pekinska berza. U Rusiji: Ruski trgo-
vinski sistem - RTS i Moskovska medubankarska valutna berza - MICEX.

Postoje berze i u mnogim drugim zemljama. Na robnim berzama, kao §to se vidi, sve
se viSe trguje terminski. Spot poslovi se sele na vanberzanska (OTC) trzista, gde brokeri
komuniciraju telefonom, a sve vise putem Interneta. U SAD se spot ugovorima smatraju i
fjucersi sa rokom dospeca do mesec dana.

SVETSKI TRGOVINSKI CENTRI

Od osnivanja prvog svetskog trgovinskog centra u Nju Orleansu 1943. godine oni su
postali centri kontakata za prodaju robe ,internet pre interneta®

»Centar za svetsku trgovinu predstavlja poslovni kompleks u okviru koga su kon-
centrisane sve aktivnosti neophodne za brzo i efikasno obavljanje i zakljucivanje poslo-
va u medunarodnom prometu roba, usluga i svih ostalih oblika spoljnotrgovinskih
poslova.“ (Kozomora, 2005, str 178).

Znacaj svetskih trgovinskih centara je u tome da oni poseduju prostor za izlozbu robe,
neposrednu trgovinu i informacije znacajne za zaklju¢ivanje spoljnotrgovinskih poslova,
sa stanovista mogucih kupaca i isporucioca sa svim ponudenim uslovima. Cilj osnivanja
ovih centara je promocija i unapredenje medunarodne trgovine. Oni omogucuju brze
kontakte iz kojih sledi kupoprodaja robe i usluga. Svetski trgovinski centri su od posebnog
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znacaja za mala i srednja preduzeca, koja imaju manji broj zaposlenih i nemaju timove koji
mogu da im obezbede relevantne informacije za poslovanje u spoljnoj trgovini. Clanstvo
u centru im omogucava elektronsku povezanost izmedu preduzeca i Centra i istovremeno
brz protok detaljnih i pouzdanih informacija bez napustanja radnog mesta. Omoguceno je
da se plasiraju ponude i upiti koji su odmah dostupni svim ¢lanovima centra, kao i osobe
za brz kontakt. Cena ¢lanarine je simboli¢na i ista za sva preduzeca u bilo kom delu sveta.

Poseban znacaj Centri imaju u domenu privrednog regiona gde su locirani jer okupljaju
ne samo preduzeca, ve¢ i predstavnike drzavnih institucija nadleznih za sektor trgovine
i usluga. Isto tako pomazu preduzetnicima da zapo¢nu posao, organizovanjem brojnih
manifestacija, sa brojnim medunarodnim posetiocima koji se, na taj na¢in, upoznaju sa
ekonomskim potencijalom i poslovnim mogu¢nostima regiona. Centri omogucuju pove-
zivanje svih ucesnika u trgovini i efikasno zakljucivanje i izvrSavanje spoljnotrgovinskih
poslova.

»Svetski trgovinski centri osnovani su sa ciljem promocije i unapredenja medunarodne
trgovine i zaklju¢ivanja spoljnotrgovinskih poslova. Prvi takav osnovan je u Nju Orleansu
(SAD) 1943. godine, a najveci u Njujorku 1970., koga su medunarodni teroristi srusili 11.
septembra 2001. godine. Posle pozitivnog iskustva SAD, Medunarodni trgovinski centri
radireni su $irom sveta, a pre 11. septembra 2001. godine, bilo ih je ukupno 306 u 92 zemlje
sveta, sa brojem uclanjenih firmi i banaka od 750 000. Asocijacija svetskih trgovinskih
centara ima sedi$te u Njujorku, a veoma poznati centri nalaze se u Japanu i svim zemljama
jugoistocne Azije.“ (M.Unkovi¢, 2004, str. 73).

Na inicijativu direktora Njujorskog svetskog trgovinskog centra Tozolija, u Tokiju su
1970. godine sedam tadasnjih svetskih trgovinskih centara (iz Amsterdama, Nju Orlean-
sa, Njujorka, Londona, Pariza, Roterdama i Tokija) doneli odluku da se formira Asoci-
jacija svetskih trgovinskih centara World Trade Center Association - WTCA (Mladen
Kovacevi¢, 2002, str. 370). Odmah po ovoj inicijativi Asocijacija je osnovana, sa sedistem
u Njujorku, 1970.godine. To je neprofitna i nevladina organizacija koja pomaze osnivanje
i razvoj svetskih trgovinskih centara, ostvarujuci njihovu standardizaciju i jednaka pravila
i standarde rada u celom svetu.

U Svetskom trgovinskom centru su skoncentrisane razne i slozene aktivnosti. Obi¢no
se radi o izlozima robe ili njenih prospekata i uzoraka, mnogobrojnim kancelarijama za
kontakte $irom sveta, predstavnistvima i preduzec¢ima svetskih firmi, bankarskim i trgo-
vinskim filijalama, prodavnicama, berzama, hotelima i restoranima, turistickim firmama,
sportskim kompleksima, obrazovnim i kulturnim sadrzajima. U centrima je u potpunosti
srastao, u jedno telo, promet robe i najrazli¢itijih usluga od trgovinskih, profesionalnih,
finansijskih, tehnoloskih, informativnih, brokerskih do konsultantskih, gradevinskih i
turistickih. Takode se svi poslovi obavljaju brzo i efikasno, umrezenim kompjuterima i
sredstvima komunikacija.

Najznacajniji svetski trgovinski centri su u:
¢ Njujorku,
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¢ Nju Orleansu,

+ Tokiju,

+ Londonu,

¢ Madridu, Amsterdamu, Frankfurtu,
¢ Parizui

¢ Moskvi.

Centri predstavljaju svetske institucije koje pruzaju uslove za ve¢u kuporpodaju robe
u spoljnotrgovinskom poslovanju i time predstavljaju znacajan kanal medunarodnog
marketinga. Njihov informacioni umerezeni sistem GLOBEX bio je najve¢i informacioni
sistem za privredne komunikacije sve do pojave Interneta, a sada je drugi po znacaju.

Srbija ima svoj Svetski trgovinski centar smesten na Beogradskom sajmu, koji je i njegov
vlasnik. Centar je ¢lanica Asocijacije svetskih trgovinskih centara.

MEDUNARODNI TENDERI

Zajedno sa berzama i aukcijama, ovo je jedan od najrigoroznijih kanala marketinga i
nacina prodaje, gde trziste deluje u izvornom obliku. Ovde, pogotovo kada se radi o trans-
parentnim tzv. sluzbenim ili ofertalnim tenderima, deluje pravo svetsko trziste i svetska
konkurencija svih zainteresovanih koji zahtevanu robu ili uslugu nude na bazi raspisanog
medunarodnog tendera. Naime, svi potencijalni isporuc¢ioci mogu ravnopravno da se
prijave i imaju iste startne $anse na trzistu, a rezultat zavisi od uslova koje su ponudili.
Posao dobija onaj ko ponudi najpovoljniji kvalitet, rok isporuke, cenu, nacin placanja i
druge najpovoljnije uslove kupoprodaje. Jednom dati uslovi ne mogu se menjati posto
komisija kupca nepristrasno razmatra sve prispele ponude i o njima odlucuje, a tender se
otvara u prisustvu svih ponudaca. Tender se, naj¢esce raspisuje za krupne projekte (izgrad-
nja puteva, Zeleznice, mostova, metroa, delova gradova, znacajnijih stambenih objekata,
obimnije opreme i sli¢no). Prvo se objavljuje tender za predkvalifikaciju, gde ucesnici
dokazuju svoje reference, kao garanciju da projekat mogu izvesti kvalitetno i o roku. Na
pretkvalifikaciji se uskladuju sposobnost izvodenja posla, kvalitet, rokovi isporuke i nac¢in
odrzavanja objekta. Za one koji se predkvalifikuju raspisuje se pravi finalni tender na kome
se licitira cena i uslovi placanja.

Na tenderu, uklju¢ujudi i predkvalifikacioni, svi ponudaci moraju imati:
¢ zahtevani kvalitet i rok isporuke,
¢ jasno izraZene cene na istom paritetu,

¢ uporedive uslove placanja i kreditiranja.
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Tender se podnosi u zapecac¢enom kovertu, uz javno otvaranje pred prisutnim
ponudacima. Ako se oglasi da je tender ofertalan (konacan) nikakve intervencije investi-
tora van ponudenih uslova nisu moguce, pa investitor samo proglasava pobednika. Ako
je tender uslovan investitor moze traziti naknadne dodatne uslove od isporucioca i birati
isporucioca koga Zeli i koji mu najvi$e odgovara, pa je ovo nesigurniji i losiji kanal izvoza.

Posto je kvalitet i rok isporuke proveren kroz predkvalifikaciju, na kona¢nom tenderu,
komisija unapred dostavlja proporciju cene i uslova placanja i kreditiranja, tako da, na
primer, cena ucestvuje 80%, a uslovi kreditiranja 20%. Sve mora biti jednako, transpa-
rentno i unapred poznato svim ucesnicima u dokumentima koji su sastavni deo objav-
ljenog tendera.

Ponuda¢ kod medunarodnog tendera obavezan je da prilozi i potrebne garancije koje
trazi investitor (za ucesce na licitaciji, a ako je izabran u poslu, za povracaj avansa i dobro
izvr$enje posla).

PRIKUPLJANJE PONUDA
MINIMALNOG BROJA PONUPACA

U ovom sluc¢aju kupac poziva nekoliko poznatih firmi koje mogu zadovoljiti njegovu
kupovinu, kako bi dobio njihove uslove ponude. Radi ekonomic¢nosti i kvaliteta nabavke
pozivaju se samo odabrane i prvoklasne firme. Poziv moze biti oglasen putem pisma ili
putem telefona, faksa ili Interneta. Tehnologija je sledeca:

* ispostavljanje oglasa ili zahteva za prikupljanje ponuda,
¢ prikupljanje ponuda,

¢ izbor najpovoljnijeg ponudaca,

¢ zakljucivanje ugovora sa izabranim ponudacom,

¢ obavestavanje drugih ucesnika o ishodu posla.

Ovo nije Cisto svetsko trziste, nego pristrasan nacin kupovine, jer sam kupac odreduje
koje ¢e firme pozvati, a koje ne. Izbor isporucioca vrs$i komisija kupca na bazi najboljih
uslova ponude.

Moze biti i transparentan nacin kupovine, ako se oglasi putem javnog oglasa, a pri-
likom izbora isporucioca prisustvuju svi ponudaci. U ovom slu¢aju umesto pet predhodno
oznacenih zvezdica tehnologiji izbora buduceg isporucioca dodaje se i Sesta:

¢ otvaranje ponuda u prisustvu svih ponudaca, koji su se prijavili na javni oglas, a

ispunjavaju uslove.

U ovom drugom slucaju radi se o medunarodnoj licitaciji, koja se naj¢e$ce primenjuje
kod robe Siroke potro$nje i repromaterijala, a rede kod opreme i gradevinskih radova, jer
se ovi poslednji poslovi plasiraju preko tendera.
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PRODAJA PREKO SOPSTVENIH
PREDUZECA I PREDSTAVNISTAVA

su nacini posedovanja preduzeca u inostranstvu i to, najcesce:

¢ izgradnja sopstvenih preduzeca na ledini (tzv. green field investicije). Ona mogu biti
u vidu proizvodnih preduzeca, skladista, prodavnica i trgovinskih lanaca;

¢ preuzimanje stranih preduze¢a u BOT sistemu (Build, Operate, Transfer). Ova
preduzeca znace da ih preduzece u inostranstvu gradi ili postojeca preduzeca reno-
vira, koristi odreden broj godina (najces¢e do 30 godina) i vra¢a njihovom vlasniku;

¢ zajednickih preduzeca sa domacim patnerom (Joint venture);

¢ preuzimanjem vecinskog paketa akcija, putem trzista, u odredenom stranom
preduzecu.

Pozitivnih primera ima mnogo. Japan, dok nije osnovao preduzeca za proizvodnju au-
tomobila u SAD popunjavao je samo 10% americkih kupovina i to na principu sporazuma
o samoogranicenju izvoza, a posle osnivanja vise preduzeca za proizvodnju automobila
u SAD sada zadovoljava 40% traznje. Koristi sopstvenu tehnologiju i nacin proizvodnje,
americki menadzment, marketing i visoko kvalifikovanu radnu snagu, a prevazilazi carin-
ske i druge uvozne prepreke jer preduzeca posluju kao americke firme.

Istu taktiku preduzela je americka firma IBM u Japanu, pa popunjava 40% japanskog
trzi$ta u kompjuterima, a Majkrosoft u softverima.

Coca Cola ima preduzeca $irom sveta, gde im dostavlja samo koncentrat, a sve ostalo
dopunjuje se na licu mesta.

Predstavni$tva i ogranci se osnivaju na perspektivnim tr$istima, pre osnivanja
preduzeca ili kada se preduzece ne isplati osnivati, nego se samo osniva predstavnistvo ili
ogranak kao ispostava za vezu, sa svim njihovim pozitivnim karakteristikama koje su u
predhodnim poglavljima ove knjige objasnjene.

PRODAJA PREKO DILERA

Diler predstavlja stranu firmu (najcesce trgovinsku) preko koje odredeni prodavac iz
inostranstva, na bazi trajnog ugovora i vezanog interesa prodaje svoje robe u zemlji kupca.
Diler moze raditi za jednu ili vi$e firmi, ali nije poZeljno da radi za viSe konkurentskih
firmi. Princip je da, ako radi za vise firmi, one nisu iz istog proizvodnog i prodajnog
programa, kako ne bi pravio unutrasnju konkurenciju. Diler je prodavac koji radi u svoje
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ime i za svoj racun, a ima ¢vrst ugovor sa stranim isporuc¢iocem, koji precizno regulise
prava i obaveze ugovornih partnera. Diler kupuje robu, na veliko, od stranog isporucioca
po nizim, pa je kupcima u svojoj zemlji, obi¢no individualnim potrosac¢ima, prodaje na
malo po vi$im cenama, ukljucivsi svoju zaradu. On najcesce prodaje komadnu robu malo-
prodajnim firmama ili direktno potrosacima (automobile, frizidere, ve$ masine, $porete,
bagere, buldozere, traktore i sl.). Automobil JUGO u SAD prodat je u broju od oko 150.000
jedinica preko jednog istog dilera, koji je ucestvovao i u odredivanju karakteristika tog
proizvoda prilikom njegove proizvodnje.

PRODAJA PUTEM FRANSIZINGA

Fransizing je znacajan oblik prodaje robe, ukljuciv i u izvozu. To je potpuno kom-
pleksan sistem prodaje na bazi trgovinske marke davaoca fransize, kao nosioca fransize.
Primaoc fransize - fransizant, firma koja ulazi u lanac prodaje po tehnologiji davaoca
fransize - fransizera, je nezavisna firma. Ona ima svoj prostor, ljude, kapital. Kupuje robe
ili usluge od davaoca fransize, pa ih dalje prodaje, uz obavezu da pla¢a kupovnu cenu robe i
fransizu njenom vlasniku. Placa se i fiksna cena ulaska u sitem, a ¢esto i uplata u zajednicki
fond fransizera za reklamu i propagandu proizvoda. Naknada moze biti u fiksnom, varija-
bilnom iznosu i kombinovano. Fiksni iznos placa se jednokratno prilikom ulaska u sistem
nosioca fransize, a varijabilni sve dok ugovor o fransizingu traje. Varijabilni se zove royalty
(tantijema) i placa se kao procenat od prihoda prodate robe, najées¢e 3-5%. Fransizing
moze, u praksi, uzeti razne najsloZenije oblike saradnje dva partnera:

¢ zajednicku proizvodnju po tehnologiji fransizanta (tzv. proizvodni fransizing),
¢ prodaju po fransizi (tzv. prometni fransizing),
¢ obavljanje odredene usluge po fransizi vlasnika (na primer McDonalds, hotelski
lanci na primer HYAT ili HILTON, rezervacioni sistemi u turizmu, bankarske teh-
nologije, tehnologije osiguranja, tehnologije placanja i platnih kartica i sL.).
Vlasnik frangize pomaze obuku kadrova fransizanta, kontrolide standarde u tehnologiji
rada i udobnosti prodavnice, vrsi promociju, a ¢esto i kreditira primaoca fransize. Znaci
da je kod ovih ugovora najvaznije da postoji fransiza (robna, trgovinska ili usluzna marka)
koja se placa, a ona u sebe moze uklju¢iti najraznovrsnije oblike proizvodnje i saradnje.

Najveci proizvodac gradevinskih i putnih masina na svetu americki CATERPILLAR
ima preko 300 fransizera $irom sveta, a u svaku novu fransizu investira 5 miliona evra
(obuka, propaganda, pomo¢, ulaganje u motivaciju fransizera). Razvio je, preko fransizera,
servise da moze za samo jedan dan ugraditi ili popraviti bilo koji pokvareni deo masine.
Daje povoljne kredite i potpuno je konkurentan u kvalitetu i ceni.

Ukoliko fransizant Zeli da proda ugovor o fransizi, on ga po pravu prvenstva prvo mora
ponuditi na otkup fransizeru.
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PRODAJA PUTEM LIZINGA

Lizing, kao kanal prodaje, moze postojati jedino ako postoji prodajna operativa u zemlji
kupca. To su, najcesce lizing organizacije, koje finansiraju kupce i zakljuc¢uju ugovore o
prodaji opreme na lizing. Lizing organizacije su, najc¢e$ce, nezavisna preduzeca, ili su u
vlasni$tvu banaka, kao posebno organizovane lizing firme. Lizing se deli na:

¢ direktni lizing, kada opremu iznajmljuje njen proizvodac. Tada proizvodac odrzava

opremu i vlasnik je iste sve dok se ona ne otplati. Ugovor o direktnom lizingu ima
manju snagu od ugovora o finansijskom lizingu, a ovaj lizing naziva se i operativni
lizing. On se moze raskinuti u svako doba kada se ugovorni partneri dogovore;

¢ indirektni lizing ili finansijski lizing, pored proizvodaca i korisnika opreme,

ukljucuje i trece lice lizing firmu kao davaoca lizinga. Davalac lizinga je finansijer.
On kupuje opremu od proizvodaca, s tim da moze ugovorom da ga obaveze da istu
odrzava i da je ponovo otkupi, po neamortizovanoj ceni, ako je korisnik lizinga ne
otkupi. Davalac lizinga, zatim, iznajmljuje opremu korisniku sa pravom na povracaj
ili sa mogu¢nosc¢u otkupa. Lizing firma opremu iznajmljuje na kredit, uracunavajuci
svoje troskove. Cesto korisnik lizinga placa carinu i PDV. Zbog troskova finansi-
ranja za ceo period otplate opreme uzete na lizing, kona¢na cena obi¢no je duplo
veca od trzisne, $to je i osnovna mana lizinga. Sustina lizinga je da se svi troskovi
pokriju iz ostvarenog prihoda i da ostane profit. Lizing time omogucuje korisniku
da do opreme dode bez finansiranja cele investicije odjednom i unapred, $to je
osnovna korist od lizinga. Lizing podrazumeva da korisnik pribavi bankarsku ga-
ranciju za urednu otplatu rata lizinga, da roba ostane u vlasni$tvu davaoca lizinga
koji i osigurava robu, da ukoliko duznik uredno ne otplacuje rate lizinga, davalac
lizinga oduzima robu koja je predmet lizinga. Ako se radi o stranoj robi pri njenom
uvozu placa se carina i uvozne dadzbine, mada osnovica za placanje carine moze
biti i otplatna rata lizinga, a po iteku ugovora vrsi se carinsko sravnavanje. Najcesce
se na finasijski lizing daje oprema (avioni, brodovi, traktori, kamioni, automobili,
kompijuteri, kranovi i sl.).

PRODAJA PUTEM ZASTUPNIKA I POSREDNIKA

Mnogi mesaju zastupstvo i posrednistvo, §to je pogre$no. Zastupstvo je trajniji i
dugoro¢niji kanal prodaje od posrednistva. Zastupstvo u sebi ima i odredene elemente
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fransizinga. Kod zastupstva, principal trazi sposobnu firmu u zemlji kupca koja ¢e pomoc¢i
realizaciju njegovih proizvoda. Sa tom firmom zakljucuje ugovor. Obi¢no se radi o tzv. ge-
neralnom zastupstvu, ekskluzivnom za teritoriju cele zemlje. Zastupnik se obucava u firmi
principala, dobija cene i druge uslove prodaje i propagandni materijal principala. Zatim,
preduzuima niz radnji da proda $to viSe proizvoda principala na teritoriji zemlje kupca.
Za svoje usluge naplacuje proviziju, kao procenat od prodaje (najcesce 3-10%, zavisno da
li u¢estvuje u promociji proizvoda ili ne), a ako je zaduzen za naplatu uziva i dodatnu tzv.
delkredere proviziju. Ako i van zastupnika, principal proda odredene proizvode na trzistu
kupca, on o tome mora obavestiti zastupnika i uplatiti mu tzv. kontrolnu proviziju od 1%.
Zastupnik radi u ime i za racun principala. Principal ga moze ovlastiti i da, u ime njega,
potpisuje ugovore, s tim da iste principal u odredenom roku (na primer od 30 dana) mora
potvrditi- odobriti. Ovaj kanal prodaje gubi na znacaju jer ga zamenjuju novi moderniji
kanali prodaje, sa aktivnijom ulogom principala.

Posredni$tvo najéesce podrazumeva ukljucivanje sposobnih stranih lica, koji poznaju
situaciju na terenu, i akviziciju posla. Posrednik radi na bazi ugovora u tude ime, a za racun
strane firme. Radi razgovora o pripremi posla mora imati ovlas¢enje principala, da bi bio
prihvacen od strane drugog partnera. Njegova uloga je trojaka:

¢ istrazuje trziste i dostavlja principalu dragocene podatke o moguénostima prodaje,
+ dovodi u vezu kupce i prodavce, posto pripremi posao,

¢ pomaze kupcu i prodavcu koji u direktnom kontaktu zakljucuju ugovor i preuzi-
maju prava i obaveze u postupku njegove realizacije.
Posrednik nema nikakve obaveze iz zakljucenog ugovora. Za svoje usluge naplacuje
proviziju koja u praksi najé¢esce iznosi 1 — 3%, zavisno od visine posla oko koga je posre-
dovao.

PRODAJA PUTEM KATALOGA

Mnoge robe uspesno se prodaju putem kataloga. Najcesce se radi o kvalitetnim pi¢ima,
cigaretama, parfemima, kozmetici, opremi za li¢nu higijenu, elektronici i sl. Na ovaj nacin
vréi se i prodaja robe prilikom putovanja, u free Sopovima, brodovima, avionima, specijal-
nim prodavnicama, a katalozi, radi prodaje, mogu biti pristupa¢ni na raznovrsne nacine
i kod raznih firmi. Najce$ce se katalozi nalaze na mestu podaje robe, pa kad se roba iz
kataloga odabere na licu mesta se vrsi njena kupovina i placanje. Katalog je brosura u kojoj
su sadrzani nazivi robe koja se moze kupiti, njene cene, a cesto i kratak opis robe sa njenom
slikom u boji. Velike svetske firme (na primer Nekerman) angazuju najpoznatije svetske
dizajnere, kako bi njihov katalog, a posebno slike u njemu, bile to atraktivnije za kupce.
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To radi i firma AVON, francuski proizvodaci parfema, nemacki proizvodaci kozmetike,
italijanski proizvodaci vina i mnoge druge firme. Proizvode Neckermann mozete naruciti
samo preko kataloga jer oni ne poseduju maloprodajne objekte. Kod mnogih firmi katalog
je samo jedan od nacina prodaje. Katalozi mogu biti prikazani i na TV programu (tzv.
TV shop). Kad se kupac informise o robi, putem kataloga, on istu narucuje postom ili
telefonom, placajuci unapred ili prilikom isporuke.

PRODAJA U MULTILEVELU

Prodaja u multilevelu je americki izum druge poslovine XX veka, a kasnije je prihvacen
u Evropi, Japanu i drugim zemljama u svetu. Multilevel marketing oznac¢ava marketinski
prodajni program u kome ucestvuju razni saradnici (distributeri) koji sami prodaju, a
najcesce regrutuju druge pojedinacne trgovce, s tim da svaki u¢esnik ima odredeni pro-
cenat od prodaje. Prvo se vrsi prezentacija i obuka, a posle se regrutuju buduci prodavci.
Jedni prodavci regrutuju druge, pa je po tome i nastao naziv multilevel marketing odnosno
multilevel prodaja. Naziva se i prodaja ,,od vrata do vrata®, po$to se prezentacija robe
najcesce vrsi u stanovima potencijalnih kupaca. Prodavci nisu stalno zaposleni nego rade
na procenat. Oko 80% prihoda u ovom sistemu pripada distributerima kao kompenzacija
za njihov rad (Golijanin , 2009., str 164 ). Na ovaj nacin prodaju se $irom sveta usisivaci
Kirbi (Cirby), posude Cepter i mnogi drugi proizvodi.

PRODAJA PUTEM POSTE

Prodaja putem poste (mail order) viSe se koristi u unutra$njoj nego u spoljnoj trgovini.
Pogodan je oblik prodaje za proizvode manje vrednosti i za stanovnike udaljenih krajeva,
gde nisu razvijeni drugi kanali marketinga. Na ovaj nacin najcesce se vrsi isporuka knjiga,
novina, ¢asopisa, suvenira, kao i uzoraka, projekata i tenderskih dokumenata u spoljnoj
trgovini. Posta je ovlas¢ena za pregled i carinjenje ove robe. Carina se ne placa na projekte
i tenderska dokumenta, a na bazi ATA medunarodne konvencije ni na uzorke. Placanje se
vrsi najée$¢e unapred ili pouze¢em (u momentu prispeca robe). Pouzece podrazumeva da
se roba $alje na odredene adrese, bez prethodnog dogovora sa potencijalnim kupcem, u
nadi da e je on prihvatiti. Ako je kupac prihvati istu prvo placa, pa je od poste preuzima.
Ako je ne prihvati, posta istu vraca posiljaocu. U praksi se smatra da je prodaja pouzeéem
uspesna ako potencijalni kupci prihvate 2-3% posiljaka.
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DIREKTNA POGODBA

Direktnoj pogodbi obi¢no prethodi:

¢ oglasavanje robe na TV, Internetu, novinama i casopisima;

¢ plasiranje uzoraka preko poste, DHL-a ili trgovinskih putnika,
¢ opisivanje standardne oznake proizvoda;

¢ upit za kupovinu robe;

¢ porudzbina i potvrda porudzbine.

Najcesce se vr$i izmedu proverenih i u saradnji uhodanih spoljnotrgovinskih partnera,
za robu u manjoj vrednosti i kada su isporuke kontinuirane (na primer kontinuirano snab-
devanje trgovinskih lanaca) i hitne. Ovde narucilaciisporucilac u direktnom kontaktu ugo-
varaju sve uslove kupoprodaje robe. Kod ovog posla ne mora da se obavi ¢ak ni prikupljanje
ponuda, nego se kupac obraca direktno samo jednom potencijalnom isporucuiocu. Radi
objektivizacije uslova nabavke i izbegavanje monopolskih veza i ponasanja, ove poslove
preporucljivo je koristiti samo u sluc¢aju izuzetne hitnosti i nuzde, izuzev ako se radi o
kontinuiranim nabavkama gde su objektivizirane procedure nabavki unapred obavljene.

ELEKTRONSKA TRGOVINA

Po srpskom zakonu o elektronskoj trgovini ,elektronska trgovina robom i uslugama
jeste daljinska trgovina“ (Zakon o elektronskoj trgovini, ,,Sluzbeni glasnik Republike Sr-
bije, br 41/2009). U Zakonu se navodi da ponuda i prihvat ponude, kao i zakljuc¢ivanje
ugovora u elektronskoj formi, imaju jednaku pravnu vaznost kao i klasi¢ni pisani ugovori.

Elektronska trgovina (e- Commerce) primarno se sastoji od marketinga ukljuciv i
elektronski marketing, kupovine, prodaje, placanja, distribucije i servisiranja proizvoda i
usluga putem elektronskog sistema kao §to je Internet i druge kompjuterske mreze. Ona
ukljucuje i upravljanje lancem snabdevanja, elektronsku razmenu podataka (EDI), sistem
obelezavanja (EAN), sistem elektronskog placanja na kasi (POS sistem) i van kase elektron-
skim platnim karticama, sistem nabavke “JUST IN TIME”, totalno upravljanje kvalitetom
u trgovini (TQM) i automatske sisteme za placanja, a najpoznatiji je NOVI SWIFT, koji je
u primeni od 1. aprila 2009. godine.

Elektronska trgovina je skup neopipljivih (virtuelnih) veza izmedu privrednih agenasa.
Ova definicija podrazumeva bilo koju transakciju koja se odvija preko Interneta, telefona,
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bankarske mreze, kao i bilo koji metod plac¢anja nezavisno od toga da li se koristi stvarni
ili elektronski novac.

E- trgovina se moze posmatrati sa Sireg i uzeg stanovista, s tim da Sira definicija obuh-
vata razmenu poslovnih informacija, odrzavanje poslovnih veza i vodenje poslovnih tran-
sakcija sredstvima telekomunikacionih mreza, ukljuciv i elektronsku dokumentaciju. Uza
definicija obuhvata kupovinu i prodaju robe, usluga i informacija putem elektronske mreze.
To znaci da e - trgovina opisuje procese kupovine i prodaje, odnosno razmene proizvoda,
usluga i informacija putem kompjuterskih mreza - uklju¢ujudi i Internet.

Internet i elektronska trgovina su u potpunosti promenili na¢in poslovanja. Ruse se geo-
grafske granice, jezicke barijere, a esto poreska, carinska i valutna ogranicenja. Korisnik
weba CDN, eBay ili Amazon.Com, moZe u svako doba da pregleda sajtove, a povremeno
nesto i kupi. U SAD je ve¢ u 2001. godini oko 10% korisnika kupilo je neki proizvod on
-line. Do kraja 2005. taj broj se povecao na oko 30% i konstantno raste. Za one ljude koji
to ¢ine online kupovina je postala apsolutno neophodna, a radnje koje prodaju muziku,
pica, knjige, specijalne elektri¢ne aparate, trguju na taj nacin.

16.1. MODELI ELEKTRONSKE TRGOVINE

Najznacajniji modeli elektronske trgovine su: proizvodac ka proizvodacu (B2B - Busi-
ness to Business), proizvodac ka kupcu (B2C - Busines to Consumer), kupac ka proizvo-
dacu (C2B - Consumer to Business) i kupac ka kupcu (C2C - Consumer to Consumer).
Najznacajniji model je B2B koji se pojavio sredinom 90-tih godina XX veka. Pioniri ova-
kvog poslovanja bile su americke kompanije Fedeks, Cisko, eBy i konzorcijum Covisint
osnovan od strane Forda, General Motors-a i Dajmler Crajsler-a (Chrysler).

Osnovna namena i podela razli¢itih mehanizama B2B modela izgleda ovako:

¢ E- prodaja (E- Selling),

¢ E- kupovina (E- Buying),

+ E- trzi$ta (E- Markets),

¢ E- Collaboration, kao mehanizam za podrsku.

E- Selling se odnosi na kori$¢enje Interneta, kao kanala za prodaju proizvoda i uslu-
ga. Proces prodaje moze se obaviti direktno preko Web-a, moze da bude integrisan sa
specifiécnim poslovnim partnerom, ili vi$e njih (Internet, Extranet), ili pak, moze biti re-
alizovan preko nekog treceg ucesnika. Razni mehanizmi mogu biti koriS¢eni u procesu
elektronske prodaje. U osnovi, to su, najcesce, elektronski katalozi, koji sadrze detaljan
opis proizvoda.

E- Bying podrazumeva kori$¢enje Web tehnologija u cilju automatizacije procesa

poslovanja. Najveci deo aktivnosti danas je fokusiran na proces indirektne kupovine do-
bara i usluga, a Internet je glavna podrska za te aktivnosti.

E-markets su internet bazirani posrednici koji olak$avaju trgovinu izmedu viSe kupaca
i prodavaca. Postoje tri osnovna tipa:
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1. Javna nezavisna elektronska trzista vodena od strane neutralnih kompanija,

2. Javni konzorcijumi elektronskih trzista koja vode krupne kompanije kao $to su
Covisint, Transor, Elemica,

3. Privatna elektronska trzista ili privatne trgovacke mreze koje opsluzuju jednu kom-

paniju (npr. Cisco, e-Hub).

E- Collaboration se odnosi na kori$¢enje Interneta za saradnju sa poslovnim partneri-
ma u smislu $irem od puke kupovine i prodaje. To je nacin na koji kompanije dizajniraju,
kupuju, razvijaju, prodaju proizvode koje koriste krajnji potrosaci. E- Collaboration moze
da se razlikuje u okviru privatnih ili javnih trgovackih mreza. Saradnja medu firmama je
postojala i ranije, a Internet je tu saradnju podigao na jedan visi nivo. Uz njegovu pomo¢
postoji mogucnost razmene dokumentacije, prognoza i informacija o proizvodima i us-
lugama, u deli¢u sekunde, bez obzira na geografske udaljenosti.

B2C (Business to Consumer) predstavlja trgovinsku delatnost koja prodaje proizvod-
ne delatnosti i usluge krajnjim potrosa¢ima posredstvom Internet tehnologija. Osnov-
na forma B2C ekonomije su automatizovane on line prodavnice. Prednosti su $tednja
vremena, konkurentnost, nize cene robe, usluga i transakcija. Prema jednoj studiji Forre-
ster Recearch, on line B2C prodaja u Evropi ¢e se u narednih pet godina udvostrucavati
svake godine, $to je direktno povezano sa eksplozijom Internet korisnika. Kori$¢enjem
evra kao jedinstvene valute, pravnim regulisanjem poslovanja na Internetu, ali i drugim
tehnoloskim pretpostavkama, poslovni sistemi su stvorili novog nelojalnog i izuzetno do-
bro informisanog kupca. Prose¢an on line kupac je danas u superiornoj poziciji u odnosu
na off - line populaciju. Internet je postao izvor svih informacija do kojih on Zzeli da dode.

B2C sajtovi su portali koji povezuju preduzeca i potrosace (Amazon, e-Bay, Yell, Class-
mates, Gap i sl.). Ve¢ina ovih firmi primarno postoji na Internetu (e - firme). U pocetku,
celokupnu njihovu ponudu ¢inile su knjige, da bi se vremenom njihova ponuda prosirila
na razne kategorije proizvoda kao $to su muzika, video izdanja, tehnika, pokloni i sl. Nac¢ini
placanja su raznovrsni, ali se najc¢esce koriste platne kartice. Aukcijska kompanija e - Bay
je veoma uspesna, visoko profitabilna firma angazovana na E- trgovini. Ona je domacin
najpopularnijih aukcija u svetu i zaraduje proviziju od ovih aukcija. E-Bay ima 50 miliona
registrovanih korisnika. Broj web sajtova 2007. godine je iznosio 32 miliona u svetu.

C2B (Consumer to Business) predstavlja model u kome potro$aci zahtevaju proizvod
ili uslugu od prodavca, tako $to postavlja svoj zahtev sa odgovaraju¢im budzetom preko
Interneta, a prodavci pregledaju zahteve i daju ponude. Potrosac zatim pregleda ponude
i bira onu koja mu najvise odgovara,

C2C (Consumer to Consumer) je model u kome potrosaci vre prodaju jedni drugima
uz pomo¢ Internet kreatora trzista, koji obi¢no naplacuju proviziju, pa bi se ovaj model u
sustini mogao nazvati i “C2B2C”. Obi¢no su u formi aukcije, a najbolji primer jeste eBay.

KANALI 1ZVOZA 1 UVOZA

193



16.2. MOBILNA TRGOVINA (M-TRGOVINA)

Podrazumeva mobilno trgovanje uz pomo¢ bezi¢nih digitalnih uredaja u cilju obavlja-
nja transakcija na web-u. Tipi¢ni prenosivi uredaji su mobilni telefoni, palm i lap top
racunari, li¢ni digitalni pomo¢nici (PDA). Nakon konekcija mobilni potrosa¢ moze da
obavi vise razli¢itih transakcija, kao $to su trgovina akcijama, poredenje cena, bankarske
transakcije, rezervacije putovanja, itd. Moze da obavi i elektronska pla¢anja. Prednosti
mobilnog placanja se ogledaju u jednostavnosti kori§¢enja, spremnosti za upotrebu za par
sekundi, neposrednoj kontroli od strane korisnika i sve Sirem spektru personalizovanih
usluga.

Putem elektronske trgovine plasiraju se i propagandne poruke. Srpski Zakon o elek-
tronskoj trgovini, u ovom slucaju, propisuje: da poruka mora biti razumljiva onome kome
je namenjena, da je lako identifikovati i da uslovi koji moraju biti ispunjeni u ponudi,
datoj na bazi poruke, moraju biti predoceni na jasan i nedvosmislen nacin. Zakon takode
reguliSe zastitu elektronskih podataka, posebno uklju¢ujuci elektronski potpis.

STRATESKE ALIJANSE

Strateske alijanse su oblici trajnije ili trajne saradnje izvoznih firmi nastale radi
uvecanja profita i potpunijeg kori$¢enja svih faktora proizvodnje, kojim ugovorni partneri
raspolazu. U Nemackoj nose naziv zajednice interesa. Ako se radi o kupovini firmi onda
to nisu strateske alijanse nego medunarodno kretanje kapitala, a ako se radi o udruzivanju
samostalnih firmi u labilne visefilijalne sisteme onda se radi o strateskim alijansama. One
mogu biti u proizvodnji, veleprodaji, maloprodaji, spoljnoj trgovini, kao i kombinovano
izmedu svih pomenutih oblika. Najces¢i oblici strateskih poslovnih alijansi u praksi su:

¢ medusobno i u istom procentu ulaganje u akcije (udele) jednog kod drugog part-

nera, kako bi se stvorili uslovi za uzajamne prodaje robe svih patnera (tzv. reciprocna
saradnja);

¢ zajednicko koriscenje kapaciteta, na primer, Japan ima bolju trgovinsku mrezu na

trziStu Azije, a SAD na trzi$tu Latinske Amerike. Toyota ustupa Fordu da preko
njegove mreze prodaje njene automobile na trzistu Latinske Amerike, a Ford Tojoti
na trzistu Azije;

¢ zajednicko osvajanje trZista trec¢ih zemalja. Ako nijedan od partnera nema otvorenu

mrezu na nekom trzistu ili uvode nove aktivnosti na odredenom trzistu, oni to
mogu raditi zajednicki da bi uvecali snagu (sinergija), napravili prodaje izglednijim,
povecali profite i smanjili rizike. Isti je slucaj kod busotina nafte i gasa ili izgradnje
krupnih gradevinskih objekata. Ovo posebno ako jedan od partnera ima preferen-
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cijalne uslove na odredenom trzistu, kao §to je, na primer, sporazum o carinskim
olak$icama potpisan izmedu Srbije i Rusije;

¢ zajednicko kreiranje ideja, izucavanje poslovnih mogucnosti, pravljenje projekata,
tehnoloska istrazivanja, zajednicke marketing aktivnosti, obrazovanje i obuka
kadrova, razmena kadrova - ukljuciv i ljudske resurse iz oblasti top menadzmenta;

* zajednicka nabavka, i iz najudaljenijih krajeva, kako bi se dopunjavao asortiman,
smanjivali troskovi i rizici i povecavali profiti.
Poslovne alijanse mogu uzeti i druge razlicite oblike, koliko ih ljudska masta moze

izumiti, pa ih je nemoguce sve nabrojati i sistematizovati, nego to prepustamo bogatoj
poslovnoj praksi. Sve u svemu, one su i znac¢ajan kanal marketinga i prodaje.

= PITANJA

Objasnite medunarodne sajmove.

Koji je znacaj medunarodnih aukcija?
Objasnite medunarodne berze.

Koja je tehnologija berzanskog poslovanja?
Promptni poslovi na berzi.

Terminski poslovi na berzi.

Objasnite forvard poslove.

Objasnite fjucers poslove.

¥ X Nk » D=

Objasnite opcije kao berzanske poslove.

10. Objasnite svop poslove.

11. Objasnite hedzing poslove.

12.U ¢emu je znacaj svetskih trgovinskih centara?

13. Objasnite medunarodne tendere.

14.Koje su karakteristike prikupljanja ponuda minimalnog broja ponudaca?
15. Objasnite prodaju preko sopstvenih preduzeca i predstavnistava.

16. Koje su karakteristike prodaje preko dilera?

17.Objasnite fransizing kanale prodaje?

18. Koje su sustinske karakteristike prodaje preko lizinga?
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19. Objasnite prodaju preko zastupnika i posrednika.
20.Objasnite prodaju putem kataloga.

21.U ¢emu je sustina multilevel medunarodnog marketinga?
22.Objasnite prodaju putem poste.

23.Koje su karakteristike direktne pogodbe?

24.Koji je znacaj i perspektiva elektronske trgovine?

25.Na kojim se sve poljima manifestuje primena elektronske trgovine i elektronskog
poslovanja?

26.Objasnite modele elektronske trgovine.
27.Sta sve regulide srpski Zakon o elektronskoj trgovini?
28.0Objasnite mobilnu trgovinu

29.Sta sve podrazumevaju strateske alijanse, koji su njihovi oblici?
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PRILOG

Prilog 1.
VRSTE KANALA MARKETINGA NA STRANOM TRZISTU

DOMACE TRZISTE STRANO TRZISTE
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Izvor: Lovreta, Koncar, Petkovi¢, Kanali marketinga,
NICEF, Beograd, 2009,str.104.
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Prilog 2.
POTROSACKI | INDUSTRIJSKI KANALI MARKETINGA

(a) Potro£acki kanali marketinga

0 nivoa 1 nivo 2 nivoa 3 nivoa

(b) Industrijski kanali marketinga

0 nivoa I 2 nivea 3 nivoa

Izvor: Kotler, Keler, Marketing menadzment, Data Status,
Beograd, 2006., str. 474.
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GLAVA

NACINI PLACANJA U SPOLJNO]J
TRGOVINI

1 ¢ KLAUZULE IZ DOMENA MEDUNARODNIH PLACANJA

U pogledu medunarodnih plac¢anja postoje znacajni medunarodni standardi u toj
oblasti. Te standarde usvojila je Medunarodna trgovinska komora (ICC) sa sedistem u
Parizu. Najznacajniji, medu tim standardima, su:

¢ jednoobrazna pravila i obicaji za dokumentarne akreditive,

*

jednoobrazna pravila za inkaso, sa modelima obrazaca,

*

jednoobrazna pravila za garancije na poziv,

*

medunarodna pravila za menice, i dr.

DAVANJE OVLASCENJA BANKAMA ZA
o POSLOVANJE SA INOSTRANSTVOM

Banke u Srbiji, koje posluju na osnovu Zakona o bankama, obavljaju sve savremene
bankarske poslove u skladu sa pravilima STO - Opsti sporazum o trgovini uslugama
(GATS), propisima EU, Bazelskim pravilima, pravilima OECD i MTK u Parizu. One
posluju po SFIFT-u i drugim savremenim bankarskim tehnologijama i primenjuju elek-
tronsko bankarstvo. Narodna banka Srbije daje banci, na njen zahtev, ovlas¢enje za oba-
vljanje poslova sa inostranstvom (na osnovu Odluke o uslovima za davanje ovlas¢enja
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bankama za poslovanje sa inostranstvom) ako ta banka ispuni sledece uslove: 1) da
je od NBS dobila dozvolu za rad i da je upisana u registar privrednih subjekata; 2) da je
tehnicki opremljena i organizovana na nacin koji obezbeduje da poslove sa inostranstvom
obavlja efikasno i u skladu s medunarodnim standardima; 3) da su zaposleni stru¢no
osposobljeni za obavljanje poslova sa inostranstvom i da se sluze odgovaraju¢im stranim
jezikom, a rukovodioci tih delova aktivno govore jedan od svetskih jezika. Banka koja do-
bije ovlas¢enje za obavljanje poslova sa inostranstvom je duzna da redovno obavestava NBS
o svim aktivnostima, na propisan nacin i u propisanim rokovima. Narodna banka Srbije
moze oduzeti ovlascenje za obavljanje poslova sa inostranstvom banci koja ne ispunjava
napred navedene propisane uslove.

Na osnovu ovladéenja iz Zakona o NBS i Zakona o bankama, guverner NBS doneo
je Odluku o bliZim uslovima i nacinu davanja i oduzimanja saglasnosti za otvaranje
filijale ili predstavnistva banke u inostranstvu. Banka osniva¢, uz pismeni zahtev za ot-
varanje svoje filijjale ili predstavni$tva u inostranstvu, NBS dostavlja propisanu dokumenta-
ciju, s tim $to za lice odgovorno za poslovanje te filijale i predstavnistva dostavlja odluku
nadleznog organa banke osnivaca o imenovanju tog lica i njegovu poslovnu biografiju. Pri
davanju saglasnosti, NBS narocito ceni finansijsko stanje banke osnivaca. Banka osniva¢
je duzna da, u roku od godinu dana od dana dobijanja resenja NBS, dostavi dokaze da je
filijala, tj. predstavnistvo otvoreno. U suprotnom, gubi saglasnost.

Odlukom o bliZim uslovima i na¢inu davanja i oduzimanja saglasnosti za otvaranje
filijala i predstavnistva strane banke u Srbiji, propisuju se blizi uslovi i nac¢in davanja
stranoj banci saglasnosti NBS za otvaranje predstavni$tva u Srbiji, kao i uslovi i nacin
oduzimanja saglasnosti. Strana banka koja otvara predstavnistvo u Srbiji podnosi NBS
pismeni zahtev za dobijanje saglasnosti u koji dostavlja svu propisanu dokumentaciju.

USPOSTAVLJANJE KORESPONDENTSKIH ODNOSA
IZMEDU BANAKA REZIDENTA 1 BANAKA NEREZIDENTA

Svaki komercijalni ugovor koji zaklju¢e uvoznik i izvoznik mora da sadrzi finan-
sijsku klauzulu koja ta¢no utvrduje uslove i nacin tj. instrument likvidacije odredenog
duznicko-poverilackog odnosa (pla¢anja), s tim $to se o tome savetuju sa svojom bankom.

Komercijalni partneri vrie placanje preko svojih poslovnih banaka putem instrumenata
bezgotovinskog placanja, doznakom, ¢ekom, dokumentarnim inkasom, dokumentarnim
akreditivom ili njthovom kombinacijom. Banke mogu imati razvijene ili samo korespon-
dentske ili korespondentske i kontokorentne odnose u zavisnosti od njihovih poslovnih
potreba i potreba privrede koju prate kao i od veli¢ine i razgranatosti ban¢inog uce$c¢a u
medunarodnom platnom prometu. Komunikacija medu bankama odvija se standardizova-
nim porukama putem poste, teleksa, i Organizacije za medubankarske finansijske teleko-
munikacije - SSW.LET. (Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunication).
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Medu bankama mogu postojati: 1) Kontokorentni odnosi - direktni korespodenti i 2)
Korespondentski —direktni ili indirektni odnosi.

Za dve banke iz razli¢itih zemalja kazemo da imaju kontokorentne odnose - direk-
tni korespondenti ako imaju medusobno razmenjena kontrolna dokumenta: licencu tj.
ovlascenje za obavljanje platnog prometa sa inostranstvom, izvestaj o radu ukljucujuci
poslednji godi$nji bilans banke, medusobno otvorene ra¢une u dogovorenim valutama,
listu spesimena potpisa ovlascenih lica, spisak korespondenata i kontokorenata, stampanu
tarifu naknada za usluge koje banka zaracunava u poslovima sa inostranstvom, kao i raz-
menjene teleks i SWIFT kljuceve. Kod direktnih korespondentskih,ali ne i kontokorektnih
odnosa, postoji sporazum o saradnji kod medunarodnih placanja, ali nije dogovoreno
otvaranje tekucih racuna. Medusobna placanja izvrsavaju putem tekucih racuna kod tre¢ih
banaka, dajuci tim bankama naloge ili ovlas¢enja za izvr$avanje potrebnih placanja u korist
druge korespondentske banke. Kod indirektnih korespodentskih odnosa, saradnja banaka
odvija se preko tre¢ih banaka, a u direktnim osnosima. Medunarodna SWIFT asocijacija
primenjuje novu oznaku za srpski dinar - RSD (alfa oznaka RSD i numericka 941)- pri-
menjuje se u RTGS i kliring sistemu NBS od 11.12. 2006.godine.

DEVIZNO POSLOVANJE I PLATNI
PROMET SA INOSTRANSTVOM

4.1 REGULATIVA DEVIZNOG POSLOVANJA

Zakon o deviznom poslovanju osnovni je zakonski propis koji regulise devizno poslova-
nje. Zakon je u primeni od 2006. godine. U nastavku dajemo osnovne odrednice deviznog
sistema. Rezident je, prema odredbama Deviznog zakona: 1) pravno lice koje je regi-
strovano i ima sediste u Republici Srbiji; 2) preduzetnik - fizicko lice koje je registrovano
u Republici i koje radi sticanja dobiti, u vidu zanimanja, obavlja zakonom dozvoljenu
delatnost; 3) ogranak stranog pravnog lica upisan u registar kod nadleznog organa u
Republici; 4) fizicko lice koje ima prebivali$te u Republici, osim fizickog lica koje ima
boravak u inostranstvu duzi od godinu dana; 5) fizicko lice - strani drzavljanin koji
na osnovu dozvole za boravak, odnosno radne vize boravi u Republici duze od godinu
dana; 6) drzavni organ i organizacija, korisnici budzetskih sredstava Republike, korisnici
sredstava organizacija obaveznog socijalnog osiguranja i korisnici budzetskih sredstava
lokalne vlasti; 7) diplomatsko, konzularno i drugo predstavnistvo u inostranstvu koja
se finansiraju iz budzeta Republike i domac¢i drzavljani zaposleni u tim predstavnistvima,
kao i ¢lanovi njihovih porodica.

Nerezidenti su sva lica koja nisu navedena pod pojmom rezidenata.
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4.2. TEKUCE DEVIZNO POSLOVANJE

Deviznim zakonom kao teku¢i poslovi definisani su oni tekuci poslovi zakljuceni
izmedu rezidenata i nerezidenata Cija namena nije prenos kapitala.

Placanje, napladivanje i prenos po teku¢im poslovima izmedu rezidenata i nerezidenata
vrsi se slobodno tj. bez ogranicenja, a to su: 1) placanja i naplate po osnovu spoljnotrgo-
vinskih poslova i po drugim teku¢im poslovima sa inostranstvom u smislu zakona koji
ureduje spoljnotrgovinsko poslovanje; 2) plac¢anja i naplate po osnovu otplate kamata na
kredite; 3) povracaj sredstava ulozenih u investicije i unos i iznos dobiti po osnovu direkt-
nih investicija; 4) jednosmerne prenose iz zemlje i u zemlju u korist fizi¢kih lica.

4.3. SREDSTVA I INSTRUMENTI PLACANJA

Devizni zakon razlikuje sredstva placanja i strana sredstva pla¢anja. Sredstva placanja
su dinar i strana sredstva placanja. Strana sredstva placanja su: 1) devize - potraziva-
nja u inostranstvu koja glase na stranu valutu; 2) efektivni strani novac - potrazivanja u
gotovini, odnosno papirni ili kovani novac koji glasi na stranu valutu. Prema odredbama
deviznog zakona, instrumenti pla¢anja su: ¢ekovi, menice, akreditivi, doznake, platne
kartice i drugi instrumenti placanja - potrazivanja od izdavaoca - nerezidenta, koja glase
na stranu valutu i mogu se unov¢iti u stranoj valutu, uklju¢uju¢i i moguc¢nost kliringkog
platnog prometa.

4.4. REDOVAN IZVOZ/UVOZI11ZVOZ/UVOZ NA KREDIT

Devizni zakon obavezuje rezidente da sredstva placanja po osnovu izvoza robe ili uslu-
ge, unosu u Republiku u roku do 180 dana od dana izvoznog carinjenja robe, odnosno
od dana izvr$enja usluge, a naplata izvoza posle toga roka smatra se kreditnim poslom
sa inostranstvom. Rezident sredstva placanja ostvarena po osnovu prodaje placene robe
koja se nalazi u inostranstvu (reeksport) i robe koja se neposredno isporucuje inostran-
stvu, unosi u Republiku u roku do 180 dana od dana izvr$enog placanja. Rezident unapred
placenu robu ili uslugu uvozi u Republiku u roku do 180 dana od dana izvrSenog plac¢anja
robe ili usluge. Rezident koji ne uveze robu ili uslugu u roku od 180 dana vrsi povracaj
unapred placenog iznosa odmabh, a najkasnije u roku od 5 dana od dana isteka tog roka.
NBS propisuje uslove i nacin evidentiranja kreditnih poslova. Rezident-pravno lice moze
realizovan posao izvoza robe i usluga izuzetno naplatiti realizovanim uvozom robe i uslu-
ga pod uslovima i na nacin koji propise Vlada, ¢ime se omogucuje prebijanje dugovanja i
potrazivanja po spoljnotrgovinskim poslovima.
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4.5. KUPOPRODAJA POTRAZIVANJA I DUGOVANJA PO
SPOLJNOTRGOVINSKIM POSLOVIMA

Banke, odnosno rezidenti, mogu kupovati ili prodavati potrazivanja i dugovanja koja
su nastala po spoljnotrgovinskim poslovima rezidenata. Navedeni poslovi mogu se vrsiti
samo na osnovu ugovora, zaklju¢enog u pismenoj formi izmedu svih ucesnika u poslu.
Banke su duzne da o navedenim poslovima izveste NBS na nacin i u rokovima koje ona
propise. Vlada propisuje rezidentima blize uslove, na¢in obavljanja i izvestavanja Deviznog
inspektorata o navedenim poslovima. Nerezidenti mogu kupovati potrazivanja i dugo-
vanja po osnovu spoljnotrgovinskih poslova samo pod uslovima i na nacin koje propise
Vlada.

4.6. KAPITALNI POSLOVI IZMEDU REZIDENATA I NEREZIDENATA

Kapitalni poslovi su poslovi izmedu rezidenata i nerezidenata ¢ija je namena prenos
kapitala. Plac¢anje, naplacivanje i prenos po kapitalnim poslovima izmedu rezidena-
ta i nerezidenata vrse se slobodno, osim ukoliko zakonom nije propisano ogranicenje.
Napomenimo da ¢lan VIII Statuta MMF-a ne dozvoljava clanicama da vrie ogranicenja
u tekuc¢im transakcijama sa inostranstvom, §to se ne odnosi i na kapitalne transakcije.
Devizni zakon precizira koji se poslovi smatraju kapitalnim poslovima: direktne inve-
sticije, ulaganja u nekretnine, poslovi sa HoV, poslovi sa investicionim i dobrovoljnim
penzijskim fondovima, kreditni poslovi, depozitni poslovi, poslovi po osnovu ugovora
o osiguranju u skladu sa zakonom koji ureduje osiguranje, jednostrani prenosi sredstava
placanja (li¢ni i fizicki).

4.7. VALUTNA KLAUZULA I DEVIZNA PLACANJA U ZEMLJI

Devizni zakonom je dozvolio ugovaranje u devizama u Republici s tim $to se placanje
i naplac¢ivanje po tim ugovorima vrsi u dinarima. Rezidenti i nerezidenti koriste devi-
ze, po pravilu, za placanje inostranstvu, ako zakonom nije drukcije odredeno. Placanje,
naplacivanje i prenos izmedu rezidenata i izmedu rezidenata i nerezidenata u Republici
vrde se u dinarima. Izuzetno, placanje, naplacivanje i prenos sredstava u Republici mogu
se vréiti i u devizama po osnovu: 1) deviznog kreditiranja u zemlji za namene placanja
uvoza robe i usluga iz inostranstva pravnom licu, a fizickom licu radi kupovine nepokret-
nosti u zemlji; 2) uplate depozita kao sredstva obezbedenja; 3) kupovine potrazivanja i
dugovanja po spoljno-trgovinskim poslovima - na osnovu ugovora; 4) placanje premija
osiguranja i prenosa po osnovu osiguranja zivota; 5) po osnovu prodaje i davanja u zakup
nepokretnosti. Placanje, naplacivanje i prenos po navedenim poslovima moze se vrsiti i
po poslovima koji su uredeni zakonima o trzistu hartija od vrednosti i drugih finansijskih
instrumenata i osiguranje depozita, kao i u drugim propisanim slucajevima.
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NBS propisuje u kojim slucajevima se pla¢anje, naplacivanje, uplate i isplate mogu
vrsiti i u efektivnom stranom novcu. NBS donela je Odluku o pla¢anju, naplacivanju,
uplati i isplati koji se mogu vrsiti u efektivnom stranom novcu. Rezident — pravno lice, pre-
duzetnik i ogranak stranog pravnog lica mogu, u obavljanju delatnosti za koju su registro-
vani, vr$iti naplatu u efektivnom stranom novcu u slede¢im slucajevima: a) kada pruzaju
usluge rezidentima - fizickim licima i nerezidentima - fizickim licima u medunarodnom
putnickom prometu, ukljuciv i prodaji robe u medunarodnim prevoznim sredstvima.; b)
kada prodaju robu rezidentima - fizickim licima i nerezidentima - fizickim licima u slo-
bodnoj carinskoj prodavnici; ¢) kada snabdevaju strane vazduhoplove i brodove gorivom
i mazivom i drugom potrosnom robom u lukama u Srbiji; d) kada naplacuju putarinu za
vozila strane registracije. Diplomatsko i konzularno predstavnistvo Srbije u inostranstvu
mogu konzularne takse naplacivati u efektivnom stranom novcu koji polazu na devizni
racun u inostranstvu.

4.8. KURS DINARA

Devize i efektivni strani novac mogu se kupovati i prodavati samo na deviznom trzistu,
za namene koje su dozvoljene deviznim propisima. Devizni zakon propisuje dva nivoa
deviznog trzista: neposrednu kupo-prodaju i kupo-prodaju na Medubankarskom sastanku
deviznog trzista, na kome ucestvuje i Narodna banka Srbije. Kurs dinara prema stranim
valutama na deviznom trzi$tu formira se slobodno, u skladu s ponudom i traznjom
deviza. Znaci da Srbija primenjuje fleksibilni devizni kurs i to kontrolisani fleksibilni de-
vizni kurs. Zvani¢ni srednji kurs dinara formira se na nacin utvrden propisom NBS. Za
potrebe knjigovodstva i statistike primenjuje se zvani¢ni srednji kurs dinara. Za obracun
carine i drugih uvoznih dazbina primenjuje se zvani¢ni srednji kurs dinara utvrden posled-
njeg radnog dana u nedelji koja prethodi nedelji u kojoj se utvrduje iznos carine i drugih
uvoznih dazbina, u skladu sa Carinskim zakonom.

4.9. KONTROLA I EVIDENCIJA DEVIZNOG I
SPOLJNOTRGOVINSKOG POSLOVANJA

Devizno poslovanje podleze deviznoj kontroli. Kontrolu deviznog poslovanja vrse
organi kontrole:1) Narodna banka Srbije, 2) Devizni inspektorat, 3) Carinski organi,
odnosno drugi nadlezni organi koji imaju pravo da, radi provere, zahtevaju svu doku-
mentaciju o tom poslovanju kao i drugu dokumentaciju neophodnu za deviznu kontrolu.
Carinski organ vrsi kontrolu iznosenja iz Republike i uno$enja u Republiku, efektivnog
stranog novca, dinara, ¢ekova i hartija od vrednosti u putni¢ckom, robnom i postanskom
saobracaju. Narodna banka Srbije vrsi kontrolu deviznog poslovanja banaka i drugih
finansijskih organizacija, menjaca, kao i rezidenata i nerezidenata koji su sa bankom i dru-
gom finansijskom organizacijom, odnosno menjacem povezani imovinskim, upravljackim
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i poslovnim odnosima. Devizni inspektorat Republike Srbije vrsi kontrolu deviznog
poslovanja rezidenata i nerezidenata, banaka i drugih finansijskih organizacija i menjaca
i sa njima povezanih lica. Devizni inspektorat obrazuje se kao organ uprave u sastavu
Ministarstva finansija, za vrsenje inspekcijskih poslova, poslova vodenja prekr$ajnog
postupka i s njime povezanih stru¢nih poslova. Devizna kontrola vrsi se prema zakonu
koji ureduje upravni postupak, tj. prema zakonu koji ureduje prekrsaje.

Rezidenti i nerezidenti vode evidenciju o poslovanju propisanom odredbama devi-
znog zakona. Vlada propisuje uslove i nacin vrsenja kontrole deviznog poslovanja rezi-
denata i nerezidenata, kao i uslove i nacin izvestavanja i vodenja predmetne evidencije
(kontrolnika za svaki posao izvoza i uvoza robe i usluga).

DEVIZNO TRZISTE

5.1 PRAVNO REGULISANJE

Na osnovu ovlas¢enja iz Zakona o deviznom poslovanju, NBS je donela Odluku o
uslovima i na¢inu rada deviznog trzista, koja je stupila na snagu 1. 6. 2009. godine. Odlu-
kom se propisuju uslovi i nac¢in rada deviznog trzista, kao i nacin formiranja zvani¢nog
srednjeg kursa dinara prema stranim valutama. U osnovi postoje dva nivoa deviznog
trzi$ta: Prvi nivo banka-klijent i, drugi nivo Medubankarski sasatanak deviznog trzista
(MDT) na kome ucestvuje i NBS, kao intervent. Na deviznom trzistu se mogu kupovati i
prodavati devize i efektivni strani novac u skladu sa odlukom NBS kojom se utvrduju vrste
deviza i efektivnog stranog novca koji se kupuju i prodaju na deviznom trzistu. Sa tim u
vezi, moze da se obavlja spot, terminska i svop kupovina i prodaja deviza, kao i kupovina
i prodaja deviza sa datumom izvrsenja kra¢im od spot valute.

Spot kupovina ili prodaja deviza predstavlja kupovinu ili prodaju deviza za dinare sa
datumom izvr$enja dva radna dana od dana zakljuc¢enja kupoprodajnog ugovora, odnosno
dana trgovanja.

Terminska kupovina ili prodaja deviza predstavlja kupovinu ili prodaju deviza za
dinare sa datumom izvrsenja na odredeni dan posle spot valute.

Kod svop kupovine ili prodaje deviza vrsi se istovremeno ugovaranje kupovine deviza
za dinare i prodaje deviza za dinare sa razli¢itim datumima izvrsenja. Poslovi kupovine i
prodaje efektivnog stranog novca i deviza izmedu ucesnika na deviznom trzi$tu mogu se
obavljati elektronski, telefonom i telefaksom, kao i u direktnom kontaktu prisutnih lica.

Medubankarsko devizno trziste (MDT) je deo deviznog trzi$ta, na kome se obavljaju
poslovi kupovine i prodaje deviza i efektivnog stranog novca izmedu NBS i banaka, odnos-
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no izmedu banaka. Organizovano je pri NBS u elektronskoj formi, u skladu sa ugovorom
zaklju¢enim sa bankama, kojim se ureduju njihovi medusobni odnosi u vezi sa na¢inom
rada i odrzavanjem sastanaka MDT-a. NBS sa bankom zakljucuje ugovor o obavljanju
poslova kupovine i prodaje deviza, i to okvirni ugovor o spot kupoovini i prodaji deviza —
ako se obavlja neposredna spot kupoprodaja, ugovor o nacinu rada i odrzavanju sastanka
MDT-a - ako se obavlja spot kupoprodaja deviza na sastanku MDT-a i okvirni svop ugovor
- ako se obavlja svop kupoprodaja deviza.

Banke moraju da ispunjavaju odredene uslove da bi mogle da obavljaju poslove kupo-
prodaje deviza sa NBS, s tim §to NBS, u nekim slu¢ajevima, moze da trazi i ispunjenje do-
datnih uslova. Ako banka ne izvrsi obaveze po osnovu ugovora o kupovini/prodaji deviza
sa NBS - NBS moze toj banci da ogranici obavljanje poslova kupoprodaje deviza. Ugovor
o kupovini ili prodaji deviza i efektivnog stranog novca na MDT smatra se zaklju¢enim u
trenutku kad ponudilac primi prihvat ponude. Nakon zaklju¢enja ugovora o kupovini ili
prodaji deviza na sastanku MDT-a, u kome je NBS jedna od ugovornih strana - ugovorne
strane su duzne da medusobno razmene SWIFT poruke MT300.

Banke i NBS kupuju i prodaju devize na MDT-u po kursevima koje slobodno for-
miraju na osnovu ponude i traznje. Narodna banka Srbije svakog radnog dana utvrduje
zvani¢ni srednji kurs prema evru - na osnovu podataka o zaklju¢enoj spot prodaji deviza
(evra) i zaklju¢enoj prodaji deviza s datumom izvr$enja kra¢im od spot valute tog radnog
dana na MDT-u i zatim objavljuje podatak o zvani¢nom srednjem kursu. Banka na pocetku
radnog dana slobodno formira i objavljuje svoju kursnu listu za devize i efektivni strani
novac - primenom principa pravilno ukrstenih kurseva i u skladu sa meduvalutnim od-
nosima na inostranim trzi$tima koji vaze u vreme formiranja tih kursnih lista. Formirana
kursna lista banke vazi do objavljivanja njene naredne kursne liste. Kupovni i prodajni
kursevi NBS za devize formiraju se oduzimanjem, odnosno dodavanjem marzi u odnosu
na zvani¢ni srednji kurs dinara, pri ¢emu visinu marzi utvrduje guverner. Ovlas¢eni men-
jaci svoju kursnu listu za efektivni strani novac formiraju slobodno, na pocetku svakog
radnog dana.

Kupovinu i prodaju efektivnog stranog novca s rezidentima i nerezidentima, banka
obavlja po kursevima u rasponu kupovnih i prodajnih kurseva za devize zaklju¢no sa
datumom spot valute, odnosno za efektivni strani novac iz svoje vazece kursne liste. NBS
kupuje od banaka efektivni strani novac i prodaje ga bankama primenom kupovnog, od-
nosno prodajnog kursa za efektivni strani novac iz svoje vazece kursne liste, a ovlasceni
menjac kupuje i prodaje efektivni strani novac primenom kupovnog, odnosno prodajnog
kursa iz svoje vazece kursne liste — u rasponu izmedu kupovnog i prodajnog kursa.

Banke su duzne da NBS elektronski dostavljaju odredene podatke i izvestaje i po-
punjene obrasce svakog radnog dana, vezane za poslovanje sa devizama od prethodnog
dana. U prilogu odluke dati su i odgovarajuci obrasci - prilozi, koji su sastavni deo odluke.
Vise detalja videti na adresi www.nbs.rs
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5.2. SPOT KUPOVINA I SPOT PRODAJA DEVIZA
IZMEDU NBS I BANAKA

NBS je na osnovu ovlas¢enja iz Zakona o NBS, donela je Odluku o uslovima i na¢inu
obavljanja spot kupovine i spot prodaje deviza izmedu NBS i banaka, koja je stupila na
snagu 1. juna 2009. godine. NBS moze neposredno sa bankama obavljati spot kupovinu i
prodaju deviza na Medubankarskom deviznom trzistu. Pod spot kupovinom i prodajom
deviza podrazumeva se kupovina i prodaja deviza - evra za dinare sa datumom izvrsSenja
dva radna dana od dana zakljucenja kupoprodajnog ugovora, odnosno dana trgovanja.
Da bi banka mogla da obavlja spot transakcije sa NBS, mora da ispunjava odredene uslove,
a zatim se sklapa okvirni ugovor o spot kupovini/prodaji deviza, kojim se utvrduju odnosi
i obaveze obe ugovorne strane. NBS moze obavljati spot kupovinu/prodaju deviza na dva
nacina: na aukcijama i bilateralno. Blizi uslovi ovog trgovanja utvrdeni su navedenom
odlukom NBS.

5.3. SVOP KUPOVINA I SVOP PRODAJA DEVIZA
IZMEDU NBS I BANAKA

Narodna banka Srbije je donela Odluku o uslovima i na¢inu obavljanja svop kupovine
i svop prodaje deviza izmedu NBS i banaka. U odluci je navedeno da NBS moze, kao
posebnu meru podrske finansijskoj stabilnosti zemlje, neposredno sa bankama obavljati
sledece svop transakcije na MDT:

¢ svop prodaju deviza (evra) za dinare, radi obezbedenja devizne likvidnosti banaka;
¢ svop kupovinu deviza (evra) za dinare, radi obezbedenja dinarske likvidnosti banaka;

Pod svop transakcijom se podrazumeva istovremeno ugovaranje spot kupovine ili
prodaje i terminske kupovine ili prodaje deviza za dinare izmedu NBS i banke. Banka
mora da ispunjava propisane uslove da bi bila u mogu¢nosti da obavlja svop transakcije
sa NBS. NBS moze obavljati svop kupovinu ili prodaju deviza:

¢ na aukcijama - na kojima banke dostavljaju ponude po utvrdenim pravilima i u
utvrdenom roku;

¢ bilateralno - na osnovu pojedinacnog zahteva banke za svop kupovinu ili prodaju
deviza.

Narodna banka Srbije utvrduje visinu spot kursa, uklju¢uju¢i mogucnost koris¢enja
procenta umanjenja/uvecenja po osnovu svop transakcija, rukovodeci se trzisnim uslovima
i likvidonosnom situacijom bankarskog sektora, imajuci u vidu i ro¢nost svop transak-
cije. U pomenutoj odluci utvrdeni su blizi uslovi utvrdivanja visine svop poena, odnosno
izracunavanja terminskog kursa. NBS i banka o svakoj pojedinacnoj svop transakciji
obavljenoj na aukciji ili bilateralno - zaklju¢uju poseban svop ugovor, koji se smatra
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zaklju¢enim kada strana koja je dala ponudu za svop transakciju (ponudilac) primi prihvat
te ponude od druge strane (ponudeni). NBS i banka obavezne su da medusobno potvrde
elemente posebnog svop ugovora razmenom SWIFT poruka MT300. Izvr$enje obaveza
NBS prema banci po osnovu svop kupoprodaje deviza obavice se nakon $to banka izvrsi
svoje obaveze prema NBS, i to kupoprodajnih obaveza banke po osnovu spot transakcije
i po osnovu terminske transakcije na datum dospeca svop kupoprodaje deviza.

5.4. VRSTE DEVIZA I EFEKTIVE KOJIMA SE TRGUJE

Odlukom o vrstama deviza i efektivnog stranog novca koje se kupuju i prodaju
na deviznom trzZistu, koju je donela NBS, propisane su vrste deviza i efektivnog stranog
novca koje banke i NBS, kao i rezidenti - pravna lica i preduzetnici koji imaju ovlas¢enje
NBS za obavljanje menjackih poslova, mogu kupovati i prodavati na deviznom trzistu.
Banke na deviznom trzitu mogu kupovati i prodavati sledece vrste deviza i efektivnog
stranog novca:

1) australijski dolar (AUD) 7) $vedsku krunu (SEK)
2) kanadski dolar  (CAD) 8) $vajcarski franak (CHF)
3) dansku krunu (DKK) 9) funtu sterlinga (GBP)
4) japanski jen (JPY) 10) americki dolar (USD)
5) kuvajtski dinar ~ (KWD) 11) evro (EUR)

6) norvesku krunu  (NOK)

Navedenom odlukom regulisana su i druga pitanja u vezi kupovine i prodaje efektivnog
stranog novca. Odluka se primenjuje od 1. januara 2009. godine.

OTVARANJE I VODENJE DEVIZNIH RACUNA
REZIDENTA I NEREZIDENTA

6.1 REZIDENTI

Otvaranje i vodenje deviznih racuna rezidenata regulisano je Odlukom o uslovima i
nacinu vodenja deviznih racuna rezidenata koju je donela Narodna banka Srbije (NBS).
Navedenom odlukom propisuju se uslovi pod kojima banke otvaraju devizne racune rezi-
denata, kao i nacin vodenja i gasenja tih racuna. Depozitni devizni racun moze biti po
videnju ili orocen, sa otkaznim rokom ili bez otkaznog roka, s posebnom namenom ili bez
namene. Banka rezidentu otvara devizni ra¢un na osnovu pismenog zahteva za otvara-
nje racuna i na osnovu zaklju¢enog pismenog ugovora o otvaranju i vodenju tog racuna.
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Banka moze rezidentu otvoriti devizni ra¢un samo u vrstama valuta kojima se trguje na
deviznom trzistu u devizama. Banka rezidentu vodi devizni ra¢un samo u vrsti deviza
koje su uplacene, odnosno u onoj vrsti efektivnog stranog novca koji je polozen na taj
racun. Banka je duzna da dokumentaciju na osnovu koje otvara i gasi devizni rac¢un rezi-
denta ¢uva najmanje deset godina od dana gasenja tog racuna. Dokumentacija se ¢uva
u izvornom ili drugom pogodnom obliku. Banke su duzne da kod otvaranja, vodenja i
gadenja deviznih racuna preduzimaju radnje i mere utvrdene propisima kojima se ureduje
spreavanje pranja novca.

DEVIZNI RACUNI REZIDENATA PRAVNIH LICA, PREDUZETNIKA I OGRA-
NAKA STRANIH PRAVNIH LICA

Zahtev kojim banka otvara devizni racun rezidentu pravnom licu, preduzetniku i
ogranku stranog pravnog lica sadrzi: naziv podnosioca zahteva i njegovo mesto — sediste,
adresu i telefon, predmet poslovanja — delatnost, mati¢ni broj podnosioca zahteva, kao i
pecat i potpis lica ovlas¢enog za zastupanje. Uz zahtev se podnosi propisana dokumenta-
cija (reSenje o upisu u registar kod nadleznog organa, dokument o PIB-u, itd.). Kad utvrdi
da su ispunjeni propisani uslovi, banka s podnosiocem zahteva zaklju¢uje ugovor i otvara
mu devizni racun. Banka rezidentu gasi devizni ra¢un na njegov zahtey, ili na osnovu
ugovora. Banka rezidentu gasi devizni racun i kada on prestane da postoji kao pravni
subjekt: 1) na osnovu zakona ili drugog propisa, 2) zbog stecaja ili likvidacije, 3) zbog
nastalih statusnih promena. Rezident pravno lice i preduzetnik koji ima ovlas¢enje NBS
za obavljanje menjackih poslova, efektivni strani novac ostvaren u smislu propisa kojim
se ureduje obavljanje menjackih poslova moze polagati samo na poseban tekuci devizni
racun otvoren kod banke za te namene.

DEVIZNI RACUNI REZIDENATA - FIZICKIH LICA

Banka rezidentu fizickom licu otvara devizni racun na njegov zahtev, uz koji se podnosi
dokumentacija kojom se utvrduje identitet fizickog lica (licna karta ili druga odgovarajuca
li¢na isprava). Banka koja je otvorila devizni racun fizickom licu, izdaje tom licu deviznu
$tednu knjizicu - za depozitni devizni ra¢un, odnosno evidencioni karton - za tekuci
devizni racun, ¢iji izgled i sadrzinu sama utvrduje. Devizna $tedna knjizica treba da sadrzi
bitne elemente iz ugovora (uslove pod kojima se vodi primljeni devizni depozit, ro¢nost tog
depozitaidr.), kao i tekst da za devize polozene na devizni ra¢un banka garantuje svojom
ukupnom imovinom. Jedna devizna $tedna knjizica izdaje se za devizne Stedne depozite
koji imaju istu ro¢nost i namenu. Devizna §tedna knjiZica treba da ima vidnu oznaku da
je devizna. Namenski devizni racun otvara se po istom postupku, s tim §to ugovor treba
da sadrzi vrstu i namenu deviznog depozita, kao i podatke o ulaga¢u. Banka gasi devi-
zni racun na zahtev vlasnika, odnosno po nalogu lica, kao i na osnovu izvrsnog sudskog
redenja, zbog smrti vlasnika racuna ili iz drugih razloga.
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6.2. NEREZIDENTI

Narodna banka Srbije donela je Odluku o uslovima otvaranja i na¢inu vodenja racuna
nerezidenata,10) kojom su propisani uslovi otvaranja i na¢in vodenja i gasenja racuna
nerezidenata u Srbiji. Banka, moze nerezidentu otvoriti dinarski nerezidentni racun i
devizni nerezidentni ra¢un, na kojima se vode dinari i devize koje je nerezident stekao u
skladu sa zakonom (nerezidentni rac¢un). Nerezidentni ra¢un moze biti tekudi i depozitni.
Depozitni nerezidentni racun moze biti po videnju ili oro¢en, sa otkaznim rokom ili bez
otkaznog roka, s posebnom namenom ili bez namene. Banka otvara nerezidentu nerezi-
dentni ra¢un na osnovu njegovog pismenog zahteva za otvaranje nerezidentnog racuna i
na osnovu pismenog ugovora zaklju¢enog s tim nerezidentom. Banka moze nerezidentu
otvoriti devizni ra¢un samo u vrstama valuta kojima se trguje na deviznom trzitu u devi-
zama, u skladu sa odlukom kojom se utvrduju vrste deviza i efektivnog stranog novca koje
se kupuju i prodaju na deviznom trzistu.

NEREZIDENTNI RACUNI PRAVNIH LICA

Banka nerezidentu - pravnom licu otvara nerezidentni racun, shodno tac. 9. Odluke,
na osnovu pismenog zahteva za otvaranje nerezidentnog rac¢una, koji sadrzi: naziv podno-
sioca zahteva, sediSte (mesto), adresu i telefon, predmet poslovanja - delatnost, kao i potpis
lica ovlas¢enog za zastupanje. Uz navedeni zahtev dostavlja se slede¢a dokumentacija: 1)
izvod iz registra u kome je nerezident — pravno lice upisan u zemlji u kojoj ima registrovano
sediste ili, ako je osnovan u zemlji u kojoj se ne vrsi upis u takav registar — drugi validni do-
kument o osnivanju, u skladu s propisima zemlje sedi$ta na osnovu kojih se moze utvrditi
pravni oblik ovog nerezidenta i datum njegovog osnivanja; 2) izvod iz zakona, odnosno
drugog propisa ako se nerezidentni racun otvara po tom osnovu; 3) dokument nadleznog
organa koji sadrzi poreski identifikacioni broj nerezidenta — pravnog lica ako se zahtev
odnosi na otvaranje dinarskog nerezidentnog rac¢una; 4) karton deponovanih potpisa
lica ovlascenih za potpisivanje naloga - radi raspolaganja sredstvima na nerezidentnom
racunu, koji je potpisalo ovlasc¢eno lice iz reSenja o registraciji nerezidenta — pravnog lica
u zemlji sedista i lica na koje je ovlasc¢eno lice prenelo pravo potpisivanja, odnosno iz
drugog validnog dokumenta o osnovanju koji je overen pecatom. Strana diplomatska i
konzularna predstavnistva u Republici Srbiji, kod otvaranja nerezidentnog racuna u banci,
prilazu izvod iz registra koji se vodi kod nadleznih organa u Republici Srbiji i karton de-
ponovanih potpisa lica ovlad¢enih za potpisivanje naloga - radi raspolaganja sredstvima
na nerezidentnom racunu tih predstavnistava. Banka zakljucuje ugovor s nerezidentima
- pravnim licima i stranim diplomatskim i konzularnim predstavnistvima u Republici
Srbiji, kad utvrdi da su ispunjeni propisani uslovi.
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NEREZIDENTNI RACUNI FIZICKIH LICA

Banka, nerezidentu fizickom licu otvara nerezidentni ratun na njegov zahtev, uz koji se
podnosi dokumentacija kojom se utvrduje identitet tog lica, kao i njegovo drzavljanstvo,
odnosno mesto prebivalista ili boravista u poslednjih godinu dana (paso$ ili druga
odgovarajuca li¢na isprava). Banka fizickom licu otvara nerezidentni ra¢un i na osnovu
sudskog resenja, u kom slucaju ugovor potpisuje lice iz izvrsnog sudskog resenja, odnosno
lice koje je odredeno za staratelja (npr. reSenjem starateljskog organa), a banka utvrduje
identitet tih lica. Banka koja je fizickom licu otvorila nerezidentni racun - tom licu izdaje
$tednu knjiZicu, odnosno evidencioni karton, pri ¢emu Stedna knjiZica treba da sadrzi bitne
elemente iz ugovora, kao i vidnu oznaku da je dinarska, odnosno devizna, a evidencioni
karton - naziv banke, podatke o vlasniku nerezidentnog racuna, broj ra¢una i druge ne-
ophodne podatke. Banka gasi nerezidentni racun fizickom licu na zahtev vlasnika nerezi-
dentnog racuna, odnosno po nalogu ovlas¢enog lica, kao i na osnovu izvr§nog sudskog
resenja, zbog smrti vlasnika racuna ili iz drugih razloga.

OBAVLJANJE MENJACKIH POSLOVA

Obavljanje menjackih poslova regulisano je Odlukom o uslovima i nac¢inu obavlja-
nja menjackih poslova, koju je donela Narodna banka Srbije. Menjacke poslove, prema
odredbama navedene Odluke, mogu obavljati banke, Narodna banka Srbije i ovlas¢eni
menjaci. Privredni subjekt preko banke podnosi NBS zahtev za dobijanje ovlas¢enja za
obavljanje menjackih poslova - radi zaklju¢enja ugovora o obavljanju menjac¢kih poslova
sa bankom, odnosno neposredno NBS - radi zaklju¢enja ugovora s NBS, sa odgovara-
ju¢om dokumentacijom. Kad oceni da je privredni subjekt ispunio uslove za obavljanje
menjackih poslova - NBS izdaje tom privrednom subjektu ovlascenje, i to posebno za
svako menjacko mesto navedeno u ugovoru. Ovlasc¢eni menja¢ moze ugovor zakljuditi
s bankom, s NBS, s viSe banaka, s bankom i NBS, odnosno s viSe banaka i NBS-kojim
se reguliSsu medusobni odnosi u vezi sa obavljanjem menjackih poslova. Menja¢ sopstve-
nu kursnu listu utvrduje slobodno, jednom dnevno - na pocetku radnog dana. Ovlaséeni
menjac¢ pri otkupu efektive od fizickih lica moze naplatiti proviziju najvise do 3%. Za
prodatu efektivu NBS isplacuje ovlas¢enom menjacu dinare za tu efektivu obrac¢unatu po
kupovnom kursu za efektivu NBS koji vazi na dan otkupa uvecanu za 0,3%-osim za valute
koje NBS omoguci vecu proviziju.

Obavljanje menjackih poslova tehnicki je regulisano Uputstvom za sprovodenje odlu-
ke o uslovima i nacinu obavljanja menjackih poslova, koji je donela NBS.

Radi zakljucenja ugovora s NBS, ovlas¢eni menjac je obavezan da: prilozi kopiju ugo-
vora o otvaranju i vodenju tekuceg racuna kod banke; nabavi odgovaraju¢u opremu prema
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specifikaciji NBS, a posebno savremene uredaje za otkrivanje falsifikata (uredaji sa senzo-
rima za markere i magnetnu detekciju koji otkrivaju ve¢inu falsifikata SAD dolara, uredaji
koji otkrivaju falsifikate evra i UV lampu); menjacko mesto opremi brojackom masinom.
Radnici mogu u prostoriji menjackog mesta van kase drzati samo svoju gotovinu, i to
najvise 100 evra (dzeparac). Odluka i Uputstvo su u primeni od 7. avgusta 2006. godine.

PLATNI PROMET SA INOSTRANSTVOM

8.1. INSTRUMENTI PLATNOG PROMETA SA INOSTRANSTVOM
8.1.1 Medunarodni dokumentarni akreditiv

Dokumentarni akreditiv je najsigurniji platni instrument u medunarodnoj trgovi-
ni. Svakom akreditivu treba da prethodi kupoprodajni ugovor izmedu kupca i prodavca.
U ugovoru mora da bude sadrzana finansijska klauzula kojom se odreduje da ce placanje
biti izvrSeno putem dokumentarnog akreditiva. Za kupca je mnogo pogodnije plac¢anje
posle otpreme nego u momentu otpreme, a najnepogodnije je placanje unapred. Prodavcu
najvise odgovara placanje unapred. Dokumentarni akreditiv $titi interese kako pro-
davca tako i kupca i zato predstavlja jedinstven, univerzalno prihvacen nacin pla¢anja u
medunarodnoj trgovini. On je uslovna obaveza banke da plati. U Jedoobraznim pravilima
za dokumentarne akreditive u ¢lanu 1., Publikacije MTK br. 600 (UCP) navodi se da su to
»pravila koja se primenjuju na svaki dokumentarni akreditiv (uklju¢ujuéi, u meri u kojoj se
mogu primeniti, svaki stendbaj akreditiv) kada je u tekstu akreditiva izri¢ito naznac¢eno da
akreditiv podpada pod ova pravila. Ona obavezuju sve strane uc¢esnice ukoliko u akreditivu
nisu izri¢ito modifikovana ili isklju¢ena.“ (UCP 600, vazi od 1.7.2007. godine).

8.1.1.1 Ucesnici u akreditivnom poslu

U poslovanju po dokumentarnim akreditivima pojavljuju se najmanje tri ucesnika i
to: nalogodavac, banka i korisnik akreditiva. Akreditivna banka je banka koja po nalogu
kupca otvara akreditiv. Otvaraju¢i akreditiv, akreditivna banka stupa u neposredne i prav-
no potpuno samostalne odnose, s jedne strane, prema kupcu a, sa druge strane, prema
prodavcu i prema tome za akreditiviu banku proizilaze slede¢e obaveze: U medunarodnoj
trgovini kod realizacije dokumentarnog akreditiva pored akreditivne banke, po pravilu,
ucestvuje jo$ neka banka i to najée$¢e banka u zemlji isporucioca- korisnika akreditiva.
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U zavisnosti od njene uloge i ovlas¢enja koje je dobila od akreditivne banke ona moze biti
avizirajuca /notificirajuca/ ili potvrdujuca /konfirmirajuca/ banka. Avizirajuca banka je
banka obi¢no u zemlji korisnika koja na zahtev akreditivne banke obavestava prodavca
o otvaranju akreditiva u njegovu korist, saopstavaju¢i mu sve uslove otvorenog akrediti-
va. Ova banka pri tome ne preuzima obaveze prema korisniku akreditiva sem u pogledu
tacnosti preno$enja uslova i autenti¢nosti akreditiva. Potvrdujuca ili konfirmirajuca ban-
ka je banka koja je pozvana ili ovlas¢ena od akreditivne banke da potvrdi njen neopozivi
akreditiv i kada to ucini ta potvrda predstavlja ¢vrstu obavezu, dodatu obavezu akredi-
tivne banke da, ukoliko su ispunjeni uslovi akreditiva, izvrsi pla¢anje odnosno akceptira
ili negocira menice, u zavisnosti od nac¢ina na koji je predvidena realizacija akreditiva.

Rambursna banka je banka koja je ovlas¢ena od akreditivne banke da prihvati ram-
bursni zahtev isplatne ili negociraju¢e banke za vrednost dokumenata koja je podneo
korisnik akreditiva. Rambursnoj banci se ne podnose dokumenta ve¢ samo rambursni
zahtev. Ovlascenje rambursne banke krece se u granicama instrukcija akreditivne banke.
Jednoobrazna pravila za ramburs banka-bannci (Publikacija MTK br. URR 725), u
primeni su od 1. oktobra 2008. godine. Ucesnici u realizaciji akreditiva prikazani su na
slede¢oj Semi:

Banka Banka
prodavc: kupca

Prodavac| Kupac

[Prevoznik]

Izvor: Internet, en.wikipedia.org/wiki/Letters_of_credit

8.1.1.2 Vrste akreditiva

U bankarskoj teoriji izvrdene su mnogobrojne podele dokumentarnih akreditiva po
raznim osnovama, ali se u praksi primenjuje najcesce sledeca podela: 1) Prema kretanju
robe uvoz-izvoz: UVOZNI (NOSTRO) i IZVOZNI (LORO). Ako se akreditiv otvara po
nalogu domaceg uvoznika u korist inostranog izvoznika govorimo o uvoznom (nostro)
akreditivu u praksi poznatog i kao odlaze¢i akreditiv. Ako je akreditiv otvoren u korist
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domaceg izvoznika a po nalogu inostranog uvoznika govorimo o izvoznom (loro) odno-
sno dolaze¢em akreditivu. 2) Prema mogu¢nosti prenosa akreditiva na drugog korisnika:
PRENOSIVI i NEPRENOSIVI. Dokumentarni akreditivi su, po pravilu, neprenosivi.
Akreditiv se moze preneti samo ako je izri¢ito oznacen kao prenosiv od akreditivne banke.
Prenosivi akreditiv moze biti prenet samo jedanput. AKREDITIVI DOMICILIRANI U
ZEMLJI I AKREDITIVI DOMICILIRANI U INOSTRANSTVU. Domicil znac¢i mesto
placanja uz prezentaciju akreditivnih dokumenata. Akreditiv je domiciliran u zemlji kada
se isplata vrsi u zemlji domaceg uvoznika ili izvoznika. Ako se isplata vr$i u zemlji inostra-
nog izvoznika ili nekoj tre¢oj zemlji, onda je akreditiv domiciliran u inostranstvu.

8.1.1.3 Uslovi u vezi sa datumima u akreditivu

Kada je akreditiv sa rokom vazenja za jedan mesec, za Sest meseci itd. Smatrace se da
taj rok tece od datuma otvaranja akreditiva, ako nije drugacije odredeno. Treba utvrditi
datum do koga transportna i druga dokumenta moraju biti podneta banci. Ukoliko je
poslednji datum za podnosenje dokumenata nedelja ili drugi neradni dan, banke mogu
prihvatiti dokumenta koja su podneta prvog narednog radnog dana. Ukoliko je period
vazenja akreditiva produzen, rok za otpremu ili period od 21 dan se ne produzava auto-
matski vec se mora izri¢ito produziti. Izraze kao §to su: promptno, odmabh, ¢im pre i slicno
ne treba upotrebljavati ako su upotrebljeni banke ¢e ih zanemariti kao da nisu ni napisani.

8.1.1.4 Koriscenje akreditiva

Da bi mogao da naplati vrednost isporucene robe, korisnik mora da podnese ban-
ci (nominovanoj, avizirajucoj ili konfirmirajucoj) dokumenta koja striktno odgovaraju
uslovima i odredbama u akreditivu. Dokumenta se moraju podneti banci u rokovima
utvrdenim u akreditivu. Ponekad se moze dogoditi da korisnik- prodavac podnese doku-
menta koja nisu u saglasnosti sa uslovima iz akreditiva. U tom slucaju banka moze da
postupi na jedan od sledec¢ih nacina: 1) Da vrati dokumenta korisniku da ih ispravi i da
ih ponovo o roku dostavi banci radi naplate — ukoliko su uc¢injene greske koje se mogu
ispraviti; 2) Da posalje dokumenta akreditivnoj banci navode¢i sva odstupanja i da zatrazi
saglasnost da se isplata izvrsi bez obzira na odstupanja; 3) Da zadrzi dokumenta i da trazi
na najbrzi na¢in od akreditivne banke saglasnost za placanje, akcept ili negociranje u zavi-
snosti od stipulisanih uslova. Kada je rezerva skinuta a pla¢anje izvr$eno ne moze se vise
izvrsiti nikakva arbitraza po akreditivu.

8.1.2 Medunarodni dokumentarni inkaso

Pod dokumentarnim inkasom, ili ta¢nije, pod ugovorom o dokumentarnom inka-
su podrazumeva se takav bankarski posao kod koga banka preuzima obavezu da po
nalogu i za ra¢un svog komitenta (prodavca, principal) naplati nov¢ano potrazivanja
koje ovaj ima prema trecem licu (kupcu, trasatu) uz istovremenu predaju odredenih
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dokumenata, dok se komitent (principal) obavezuje da za to plati banci proviziju i
troskove koje je imala prilikom izvr§enja dobijenog naloga i instrukcija.

Posao dokumentarnog inkasa funkcionise tako $to prodavac odmah po otpremanju
robe $alje robna dokumenta svojoj banci (banci komitenta), koja ih potom dostavlja za
naplatu korespondentskoj banci (inkaso banci) u zemlji kupca (trasata) s nalogom da ih
ova preda kupcu tek onda kad on bude isplatio kupovnu cenu (documents against pay-
ment, D/P), ili akceptirao menicu (documents against aceptance, D/A), koju je prodavac
vukao na njega i prikljucio je ostalim dokumentima, ili ispuni druge uslove koji su pred-
videni nalogom za naplatu i instrukcijama. Prema tome, kod placanja cene uz istovremenu
predaju dokumenata, prodavac je, nacelno govoredi, zasticen od rizika da kupac preuzme
robu pre nego §to je isplatio kupovnu cenu.

Poslovi dokumentarnog inkasa mogu se deliti na razli¢ite nacine, zavisno od krite-
rijuma koji se uzima za njihovu podelu ili klasifikaciju. Najcesce se u bankarskoj praksi
kao kriterijum uzima vrsta isprave pomocu koje se dokazuje postojanje potrazivanja koje

(3]

se naplacuje na ovakav nacin i tako imamo tzv. “Cisti” inkaso i dokumentarni inkaso.

Pod ¢istim inkasom (nerobni) podrazumeva se naplata potrazivanja izrazenog u obliku
hartije od vrednosti koja moze biti, na primer, menica, obveznica, konosman, ¢ek i sl., dok
se pod dokumentarnim inkasom (robni) podrazumeva naplata hartija od vrednosti zajed-
no sa robnim dokumentima, kao i naplata robnih dokumenata bez hartija od vrednosti.

Pored toga, dokumentarni inkaso se deli na loro i nostro. Kod loro inkasa vrsi se
naplata stranih potrazivanja u domacoj zemlji od domaceg duznika, a takvu naplatu vrsi
domaca banka kao inkaso banka inostrane banke remitenta. Naprotiv, kod nostro inkasa
se domace potrazivanje naplacuje od strane duznika preko domace banke koja u tu svrhu
najcesce koristi kupcevu banku u zemlji placanja.

U dokumentarnom inkasu ucestvuju sledeca lica: principal, koji koristi svoju banku
radi naplate potrazivanja; dostavna banka - remitent, odnosno banka kojoj je principal
poverio posao naplate potrazivanja; i inkaso banka koja je duzna da trasatu prezentira
dokumenta i da od njega trazi naplatu novc¢anog potrazivanja. Dakle, izmedu pomenutih
lica zasnivaju se pravni odnosi koji su nezavisni jedan od drugog. Tako, na primer, izmedu
trasata i principala (prodavca) zasnovan je pravni odnos po osnovu ugovora o kupovini
i prodaji. U ovom ugovoru sadrzana je finansijska klauzula, prema kojoj je trasat duzan
da svoju obavezu placanja cene ispuni posredstvom dokumentarnog inkasa. Na osnovu
ovlaséenja sadrzanog u ovoj klauzuli, principal (prodavac) daje nalog dostavnoj banci, a
ova ga prihvata, ¢ime se zaklju¢uje ugovor o dokumentarnom inkasu. I na kraju, izmedu
dostavne banke i njene korespondentne banke u zemlji pla¢anje (inkaso banke) zasniva se
ugovorni odnos za obavljanje bankarskih poslova u vezi sa naplatom nov¢anog potraziva-
nja od treceg lica (trasata).

Inkaso banka duzna je da prezentira dokumenta trasatu -kupcu robe kako bi mogla
od njega da zahteva izvrSenje placanja. Dokumenta se prezentiraju u domicilu ili sedistu
trasata, ali kad je adresa neta¢na ili nepotpuna, inkaso banka moze pokusati da sazna ta¢nu
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adresu, a ako u tome ne uspe ne snosi odgovornost. Pod placanjem u smislu JP MTK za
inkaso (1995., Publikacija MTK br. 522, vazi od 1.1.1996.) podrazumeva se ne samo
predaja dokumenata uz efektivno placanje, nego i predaja dokumenata uz akcept kao
i predaja dokumenata uz ispunjenje drugih uslova predvidenih nalogom za naplatu i
instrukcijama. Predaja dokumenata uz istovremeno placanje predstavlja osnovni oblik
ispunjenja obaveze iz dokumentarnog inkasa. Ovde inkaso banka predaje dokumenta
trasatu i od njega naplacuje novcano potrazivanje u skladu sa nalogom za naplatu. Inka-
so banka ima pravo na proviziju. Velika ve¢ina zemalja je prihvatila pomenuta pravila.

PROCEDURA INKASO NAPLATE

PRINCIPAL TRASAT
(Prodavac/Izvoznik) (Kupac/Uvoznik)
Alas &
Roba
¥.£2 @
'@ $ Prezentacija
dokumenata
Isp[ara/_ = @
Odobrenje ¥.£
= Inkaso $ (
nalog Isplata/
&) Odobrenje
‘_\7 Inkaso nalog
¥
=
BANKA NAPLATE ® BANKA ISPLATE
(Banka prodavca) Isplata/Odobrenje (Banka kupca)

Uniformna pravila o inkasu objavila je Medunarodna trgovinska komora (ICC, The Uniform Rules
for Collections - URC, 522) (http:// www.worldtraderef.com/W TR site/documentary collections.html).

U praksi se pojavljuje i tzv. Direktni inkaso u kome ne ucestvuju banke nego se placanja
vr$e direktno od strane kupca prodavcu. Prvo se isporuci roba, pa prodavac kupcu posle
iz ruke u ruku preda otpremna dokumenta koja kupac ustupa svojoj banci radi pla¢anja
prodavcu. Ovo je rizi¢an posao jer kupac preuzima robu pre obezbedenja placanja, pa se
preduzima samo izmedu dugoro¢no uhodanih i u saradnji proverenih partnera.
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8.1.3 INSTRUMENTI BEZGOTOVINSKOG PLACANJA

8.1.3.1 Bankarska doznaka

Instrument platnog prometa sa inostranstvom kojim poslovna banka nalogodav-
ca daje pismeni nalog svome korespondentu u inostranstvu da odredenom pravnom
ili fizickom licu isplati iznos naveden u nalogu na odredeni datum. U pla¢anju putem
doznake ucestvuju: nalogodavac - daje nalog svojoj ovlas¢enoj banci da plati odredeni
iznos korisniku; ovlas¢ena banka - izvr$ava nalog, sama ili uglavnom preko svog kore-
spondenta u mestu korisnika- korisnikovoj zemlji ili u nekoj tre¢oj zemlji, u kom slucaju se
mogu pojaviti dve tri i viSe banaka posrednika- banka korespondent - banka koja izvrsava
naloge i radi prema instrukcijama banke inicijatora naloga i korisnik - pravno ili fizicko
lice - kome banka korespondent vrsi isplatu.

Bankarska doznaka predstavlja klasi¢an, najstariji instrument medunarodnog platnog
prometa, narocito kod plac¢anja koja rezultiraju iz nerobnih transakcija, kod placanja avan-
sa i kod robnog placanja u poslovima kod kojih ne postoji opasnost rizika ve¢ puno pove-
renje izmedu ugovornih strana. Rizik: kod placanja unapred - kupac nije zasticen jer placa
robu pre nego $to je primi isporuka na otvoreno- prodavac nije zasti¢en jer tovari robu pre
nego $to primi placanje. Doznake se mogu podeliti: prema pravcu kretanja sredstava na:
nostro - placanje u inostranstvo i loro - naplata iz inostranstva; prema tome $ta se placa
na: robne i nerobne; prema postojanju nekog dodatnog uslova na: uslovne i bezuslovne.
Nakon ulaska stranog kapitala u Srbiju kroz osnivanje banaka, kompanija i trgovinskih
lanaca, preko 80% njehovih pla¢anja/naplata sa povezanim licima u inostranstvu obavlja
se putem doznake.

8.1.3.2 Cek

Cek je strogo formalna hartija od vrednosti kojom trasant daje bezuslovni nalog tra-
satu (banci ili posti) da plati odredeni iznos po videnju, nazna¢enom korisniku remitentu
ili donosiocu ili nekom drugom licu po naredbi remitenta. Ucesnici kod ¢eka su: trasant
- izdavalac ¢eka glavni duznik (drawer); trasat — banka kod koje izdavalac ima pokrice
(drawee); remitent — imalac ¢eka (payee).

Cek je jedan od vidova bezgotovinskog pla¢anja, koji svodi upotrebu novca na najma-
nju meru, otklanja rizik kod gubitka i krade pri upotrebi ve¢ih suma novca. Nasa zemlja
je prihvatila Zenevsku konvenciju o ¢eku a prema nasem Zakonu o ¢eku, ¢ek mora da ima
sledece bitne elemente: oznaku da je ¢ek, naredbu da se plati odredeni iznos, ime trasata
(banke koja treba da plati),datum i mesto placanja, datum i mesto izdavanja, ime trasanta
(izdavaoca ceka) i njegov potpis, ime korisnika remitenta (kod ceka nije obavezno ako
glasi na donosioca).
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Trasant se potpisuje u donjem uglu na licu ¢eka. Po propisima najveceg broja drzava
¢ek se moze vuci samo na banku ili sli¢nu instituciju.

U zavisnosti od izdavaoca ¢ekove delimo na: bankarske; putnicke; privatne.

U zavisnosti od mesta izdavanja i plativosti cekove delimo na: inostrane - izdati i pla-
tivi u inostranstvu; loro - izdati u inostranstvu, a plativi u nasoj zemlji; nostro - izdati u
nasoj zemlji a plativi u inostranstvu.

Bankarski cek — vucen je od strane jedne na drugu stranu banku $to znaci da su trasat
i trasant razli¢ite banke. Na ovoj vrsti cekova uvek je naznaceno ime remitenta /korisni-
ka. Bankarski ¢ekovi su najsigurniji u pogledu naplate. Ve¢u sigurnost korisniku pruza
barirani ek ili certifikovani ¢ek. Banka koja certifikuje ¢ek postaje glavni duznik po ¢eku
i odmah zaduzuje racun izdavaoca ceka.

Putnicki cekovi - koriste se za potrebe putnickog i turistickog saobracaja. Prva odlika
ove vrste ¢ekova je sam naziv putnicki ¢ek - travellers cheque, italijanski - assegno turistico,
a zatim oznaka valute u okruglim iznosima unapred odstampa na ¢eku i to numericki i
slovima. Pored toga svaki ¢ek nosi naziv emitenta, mesto i datum izdavanja, oznaku mesta
kupca ¢eka u momentu izdavanja, oznaku mesta za drugi potpis vlasnika ¢eka u momentu
prezentacije istog za naplatu, tj. unovcavanje.

Privatni éekovi - certifikovani na ove ¢ekove banka trasat stavlja jednu od slede¢ih klau-
zula: certified, accepted ili good i to na licu ¢eka sa naznakom datuma certifikovanja. Pored
pecata banke, neophodan je i potpis ovlas¢enih lica. Potpisi se proveravaju. Ako banka
nema mogucnosti da proveri ispravnost potpisa, ¢ek se preuzima na inkaso - na naplatu a
to znaci da se sredstva odobravaju imaocu ceka tek po prijemu pokrica.

Privatne cekove - necertifikovane banka treba da preuzima samo na inkaso ili da
zatrazi od banke trasata Sifrovanu telex ili SWIFT poruku da li ¢ek ima pokrice, tj. da
trazi ovlascenje za isplatu.

Loro Cekovi - su ¢ekovi vuceni od inostranih banaka na domace banke. Korisnik je
uglavnom domace fizicko a rede pravno lice. Da bi inostrani korespondenti mogli da vuku
¢ek na domacu banku, potrebno je da se o tome prethodno postigne sporazum .

Nostro ¢ekovi - su cekovi koje nase ovlaséene banke vuku na inostrane korespondente
u skladu sa prethodno dogovorenim uslovima i to sa svojim najboljim korespondentima
u svakoj zemlji kako ne bi dolazilo do teskoca kod unovcavanja.

Banka moze da otkupi samo ispravan cek tj. onaj koji zadovoljava sve elemente ceka
kao i dozvoljeni limit i da ga isplati svom klijentu uz uobicajeni rizik tj da ga isplati s tim
$to zadrzava pravo da od komitenta trazi povracaj sredstava ukoliko ¢ek nije mogao da
bude naplacen u inostranstvu. Ili moze da ga posalje na naplatu - inkaso - ukoliko ¢ek ne
ispunjava uslove za otkup. Banka u tom slucaju odobrava sredstva svom klijentu tek po
prijemu pokrica iz inostranstva.
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U Zenevi je 1931. godine potpisana Medunarodna konvencija u cilju izbegavanja iz-
vesnih sukoba zakona u vezi sa ¢ekovima. Konvencija regulise pla¢anje ¢ekom samo ako
je obaveza placanja opipljiva i validna (Andelkovi¢ i Vukovi¢, 2004., str., 68).

Unifikacija ¢ekovnog prava postignuta je na Zenevskoj konferenciji 1931. godine, kada
su usvojene tri konvencije: o Jednoobraznom ¢ekovnom zakonu, o regulisanju sukoba
zakona o ¢eku i o porezima u materiji ¢eka. Iako nije ratifikovala ove konvencije, Srbija je
veéinu pravnih resenja preuzela u Zakonu o ¢eku (,,S1. list SR]”,br. 46/96).

8.1.3.3. Medunarodno kreditno pismo

Kreditno pismo je nalog koji jedna banka (asignant) izdaje drugoj banci sa sedistem
u inostranstvu (asignatu) da korisniku isprave (asignataru) isplati odednom ili sukce-
sivno izvesnu sumu novca.

Kreditnim pismom banka (asignant) ovlasc¢uje neko lice da moze kod druge banke
(asignata) raspolagati odredenom sumom novca kada se za to ispune predvideni uslovi u
samom pismu. Kada se govori o znacaju kreditnog pisma, valja u prvom redu istaci da se
pomocu njega mogu vrsiti i gotovinska i bezgotovinska placanja.

U savremenoj bankarskoj praksi kreditno pismo se deli na: loro i nostro kreditno
pismo, zatim, obi¢no i cirkularno, kliringko (sve rede) i konvertibilno pismo, trgovacko
kreditno pismo, itd.

Obicno kreditno pismo je karakteristicno po tome $to je u njemu oznacena banka asig-
nat kod koje se vrsi naplata kreditnog pisma. Banka asignat je, u stvari, poslovni partner
izdavaoca kreditnog pisma. Zato je kod ovakvog kreditnog pisma mala moguc¢nost da se
ono zloupotrebi od korisnika pisma ili lica u ¢ijim se rukama nalazi.

Cirkularno kreditno pismo odlikuje se po tome $to se u ulozi banke asignata javlja
vide banaka kod kojih moze da se obrati korisnik pisma sa zahtevom za placanje. Pored
toga, korisnik ove vrste pisma moze da naplacuje novcani iznos koji mu je potreban do
najviseg iznosa odredenog u pismu (plafon kreditnog pisma) bilo odednom bilo sukce-
sivno, u gotovu ili putem virmana, odnosno virmanskog prenosa.

Trgovacko kreditno pismo predstavlja, takode, instrument medunarodnog placanja.
Kada je u pitanju trgovacko kreditno pismo, banka asignant (akreditivna banka) po nalogu
i za racun kupca (uvoznika) ovlascuje korisnika pisma (prodavca) da na nju vuce (tratu)
i da je potom zajedno sa robnim dokumentima, predvidenim u samom pismu, prezen-
tira na otkup (negociranje) bilo kojoj banci ili odredenoj banci, zavisno da li je u pitanju
obi¢no ili cirkularno pismo. Prema tome, osnovna karakteristika trgovackog kreditnog
pisma jeste kori$¢enje trasirane menice. Trgovacko kreditno pismo je u Sirokoj upotrebi
u medunarodnoj trgovini a prvi put se pojavilo u Engleskoj, odakle se njegova upotreba
proédirila na druge evropske zemlje i SAD.

NACINI PLACANJA U SPOLJNOJ TRGOVINI

219



8.1.3.4. Platne katrice

Razvoj e-bankarstva tesno je povezan sa razvojem platnih kartica kao sredstva koje
omogucava aktiviranje terminala za masovno koris¢enje bankarskih usluga na razli¢itim
punktovima. Sve platne kartice su istog oblika i veli¢ine, celokupna fizicka struktura je
specificirana od strane Medunarodne organizacije za standardizaciju, ISO standardima
7810.

Prednosti koje pruzaju platne kartice su visestruke:

1. Oslobadaju rizika koji sa sobom proizvodi no$enje gotovine;

Vlasniku kartice znatno pojednostavljuje obavljanje platnoprometnih transakcija;
Smanjuje transakcione troskove;

Stvoren je jedinstven sistem placanja koji ne poznaje nacionalne i valutne granice;

ANl

Osiguranje od eventualnih zloupotreba, jer u slucaju nestanka obavestava izdavaoca
iste, koji nakon toga blokira dalju moguc¢nost njene upotrebe.

Prilikom koris¢enja platne kartice, postoje odredena pravila koja propisuje banka i
koja korisnik treba da postuje:

1. Platne kartice se mogu koristiti na mestima na kojima je istaknut znak karti¢nog
sistema, koju korisnik poseduje (npr. Visa ili Mastercard), pri ¢emu korisnik moze
da koristi karticu u okviru odobrenog mese¢nog limita koji banka odreduje.

2. Korisnik platne kartice ne sme da ostavlja karticu kao zalog ili sredstvo obezbedenja.

3. Korisnik mora da ispostuje zahtev za oduzimanje kartice ukoliko prodajno mesto
ili banka to zatraze po nalogu Banke izdavaoca kartice.

4. Kartica ¢iji je rok vaznosti istekao ne sme biti koris¢ena.

Platne kartice se mogu koristiti za:

¢ Placanje robe i usluga - korisnik moze da koristi karticu za bezgotovinska placanja
robe i usluga u zemlji i inostranstvu, pri ¢emu potpisuje racun/slip na isti na¢in kao
§to je potpisao karticu, ili koristi svoj PIN koji se tretira kao potpis.

¢ Podizanje gotovine - korisnik moze da podize gotovinu na bankomatima i alterima
ovlascenih banaka u zemlji ili inostranstvu. Korisnik se identifikuje unosom svog
PIN-a, pri ¢emu mora da vodi ra¢una o njegovom ispravnom unosu, jer nakon
treceg neuspesnog unosa bankomat zadrzava karticu. Obi¢no se placa naknada
prilikom podizanja gotovine na bankomatima ili alterima banaka u zemlji i in-
ostranstvu.

¢ Kartica omogucava korisniku da obavlja plac¢anje elektronskim putem (internet,
kataloska ili telefonska prodaja) i korisnik snosi rizik od zloupotrebe koji postoji
pri preno$enju broja kartice i licnih podataka kroz javnu mrezu.

Elektronske platne kartice kao instrumente pla¢anja mozemo podeliti prema:

¢ tehnologiji koja je primenjena: kartice sa magnetnom trakom i inteligentne kartice
(smart cards) sa silicijumskim mikroprocesorskim ¢ipom,
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¢ prema vremenu placanja i anonimnosti transakcija: debitne kartice, kreditne kartice
i kartice sa unapred uplacenim iznosima novca,

¢ lokaciji primene: nacionalne (vaze u zemlji gde su izdate) i internacionalne (vaze
ravnopravno, kako u zemlji tako i u inostranstvu),

¢ Kkorisniku kartice: osnovnu, dodatnu, poslovnu i sl.

Platne kartice sve vi$e dobijaju na znacaju kao metod placanja na malo pri kupovini
odredenih proizvoda ili usluga, kao i u medunarodnoj elektronskoj trgovini.

8.2. SAVREMENI KLIRING U MEPUNARODNIM
PLACANJIMA

Narodna banka Srbije ovlas¢ena je, odredbama Zakona o deviznom poslovanju, da
propisuje blize uslove i nacin obavljanja platnog promat sa inostranstvom po tekucim i
kapitalnim poslovima. U vezi sa napred navedenim ovlas¢enjem, NBS - Sektor za platni
sistem, uvela je kliring medunarodnih plac¢anja koji ¢e obavljati banke sa sedistem u
Republici Srbiji i za banke sa sedistem na teritoriji drzave sa ¢ijom je centralnom bankom
NBS zakljucila sporazum o neto obra¢unu medunarodnih pla¢anja (na primer sa Bos-
nom i Hercegovinom, itd). Kliring medunarodnih pla¢anja obavlja se za ra¢un fizickih
i pravnih lica klijenata banaka ¢ije su centralne banke potpisnice Sporazuma o kliringu
medunarodnih plac¢anja kao multilateralni neto obracun.

Ucesnici u kliringu medunarodnih plac¢anja su: centralne banke potpisnice sporazuma
i banke koje su sa svojom centralnom bankom potpisnicom sporazuma potpislae ugo-
vor o ucestvovanju u obra¢unu medunarodnih placanja. Centralne banke mogu ovlastiti
odredene banke ili njihova udruzenja da u njihovo ime obavljaju polsove kliringa u sistemu
SEPA. U ime NB Srbije taj posao u Srbiji ¢e verovatno biti poveren UdruZzenju banaka
Srbije.

Kao razlozi za uvodenje Kliringa medunarodnog pla¢anja navode se: Nizi troskovi
platnog prometa sa inostranstvom, isti na¢in za devizna plac¢anja (pod uslovom da su u
skladu sa propisima), veca efikasnost u platnom prometu sa odnosnim zemljama, troskovi
platnog prometa sa inostranstvom se placaju u zemlji, priprema za ulazak u Single Pay-
ment Area (SEPA), mogu¢nost uspesnije saradnje sa drugim zemljama regiona.

SEPU ¢ine: jedinstvena valuta (evro), zajednicki standardi i procedure, efikasna in-
frastruktura, jedinstveni set instrumenata placanja, sniZeni troskovi platnog prometa,
jedinstveni pravni okvir, transparentno upravljanje, razvoj novih usluga klijentima.

Kliring medunarodnih pla¢anja obavlja se kao neto obracun preko obracunskog
racuna banke koji se otvara i vodi kod centralne banke.

Centralna banka obavestava operatera kliringa o iznosima limita neto pozicija za svoje
banke - za Cije izvrSenje ona garantuje u skladu sa ugovorom.
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Negativna neto pozicija banke nijednog trenutka ne sme biti ve¢a od odobrenog limita.

Izuzetno je vazno razgraniciti funkcije dinarskog i kliringa u devizama, jer postoje
sli¢nosti koje su implementirane u strukturi poruke MT102, koja se koristi i u dinarskom
i deviznom kliringu NBS, sa generickom strukturom SWIFT MT102 poruke.

Projekat SEPA (Single Euro Payments Area), najkrace reCeno, predstavlja skup mehani-
zama, institucija i pravila za brzo i nesmetano odvijanje platnog prometa sirom evro-zone.
SEPA sistem je prvenstveno namenjen plac¢anjima u maloprodaji, takozvanim mikro i
malim placanjima, kao i pla¢anjima koja vrse srednja i mala preduzeca. Rezimom SEPA
bice obuhvacene sve bezgotovinske transakcije do iznosa od 50.000 evra.

Uvodenje SEPA sistema placanja zahteva uklanjanje svih tehnickih, pravnih i trgovin-
skih barijera izmedu postojecih nacionalnih sistema placanja.

Ceo projekat SEPA placanja zamisljen je da bude sproveden u fazama do 1. januara
2011, kada konacno treba da bude primenjen u praksi. Naime, ocekuje se da ¢e do tada
ogromna kriti¢cna masa bezgotovinskih transakcija ve¢ biti izvr§avana kroz novi, integralni
sistem, tako da ¢e “stari” nacionalni sistemi platnog prometa postepeno biti napustani.
Krajem 2010. godine u sistem SEPA bile su ukljucene 33 drzave.

8.3. TEHNICKI PROPISI ZA OBAVLJANJE MEPUNARODNOG
PLATNOG PROMETA

Odredbama Zakona o deviznom poslovanju, NBS je ovlas¢ena da donosi tehnicke pro-
pise za realizaciju platnog prometa sa inostranstvom. Na osnovu pomenutog ovlas¢enja,
NBS je donela sledec¢e podzakonske propise: Odluku o uslovima i na¢inu obavljanja plat-
nog prometa sa inostranstvom; Uputstvo za sprovodenje Odluke o uslovima i nacinu
obavljanja aplatnog prometa sa inostranstvom. Uz pomenuto Uputstvo dati su primeri
obrazaca platnog prometa prema vrsti poslova, dinamika izve§tavanja NBS, $ifarnici po
osnovima naplate-placanja, instrumentima placanja, $ifarnik rezidentnosti, ifarnik valuta
i $ifarnik zemalja (Odluka i uputstvo platnom prometu sa inostranstvom).

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



INSTRUMENTI OBEZBEDENJA
U MEDUNARODNOM POSLOVAN]JU

9.1 BANKARSKA GARANCIJA

9.1.1 Definicija

Prema ¢lanu 5. Jednoobraznih pravila MTK za garancije na poziv ,Garancija je po
svojoj prirodi nezavisna od osnovnog posla i zahteva da garant nije ni na koji nacin pov-
ezan ili obavezan takvim odnosom. Pozivanje u garanciji na osnovni posao radi njenog
identifikovanja, ne menja prirodu nezavisnosti garancije. Obaveza garanta da plati po ga-
ranciji nije predmet zahteva ili odbijanja nastalih iz bilo kog drugog odnosa, osim odnosa
izmedu garanta i korisnika. Kontra-garancija je po svojoj prirodi nezavisna od garancije,
osnovnog posla, zahteva i svake druge kontra-garancije na koju se odnosi, i kontra-garant
ninakoji nacin nije povezan ili obavezan takvim odnosom. Pozivanje u kontra-garanaciji
na osnovni posao radi njenog identifikovanja, ne menja prirodu nezavisnosti kontra-
garancije. Obaveza kontra-garanta da plati po kontra-garanciji nije predmet zahteva ili
odbijanja nastalih iz bilo kog drugog odnosa, osim odnosa izmedu kontra-garanta i garanta
ili drugog kontra-garanta kome je kontra-garancija izdata®

Prema ¢lanu 1083. Zakona o obligacionim odnosima bankarskom garancijom se
obavezuje banka prema primaocu (korisniku) da ¢e mu za slucaj da mu trece lice ne ispu-
ni obavezu o dospelosti izmiriti obavezu ako budu ispunjeni uslovi navedeni u garanciji.

Iz definicije proizilazi prvo, da u garancijskom poslu ucestvuju najmanje tri lica
izmedu kojih se zasnivaju tri pravna odnosa, drugo da je banka duzna da isplati garantni
iznos ako duznik iz osnovnog ugovora ne ispuni o dospelosti svoju ugovornu obavezu, a
ostvare se za to i ostali uslovi navedeni u samoj garanciji.

U garancijskom poslu ucestvuju najmanje tri lica: poverilac, duznik i banka garant.

Pravni odnos izmedu poverioca i duznika - Osnovni ugovor moze biti ugovor o
kupovini i prodaji robe, ugovor o delu, ugovor o nov¢anom kreditu ili bilo koji drugi ugo-
vor sa odlozenim rokom plac¢anja ili trajnim izvrSenjem c¢inidbe.

Pravni odnos izmedu banke i nalogodavca - Nastaje zaklju¢enjem ugovora o izdava-
nju bankarske garancije. Nalogodavac izdaje nalog za davanje garancije, a banka ga prihva-
ta, najcesce ¢utanjem. Banka izdaje garanciju u svoje ime, a za racun nalogodavca i to pod
onim uslovima kakvi su odredeni u nalogu i instrukcijama. Nalogodavac je duzan sa svoje
strane da ispuni obaveze, u prvom redu da za izdatu garanciju i preuzeti rizik isplati banci
odredenu naknadu. Ugovor o izdavanju bankarske garancije je u sustini komisioni posao.
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Obaveze banke iz bankarske garancije - Osnovna obaveza koju je banka preuzela
izdavanjem garancije jeste da njenom korisniku isplati garantni iznos kada se za to ispune
uslovi navedeni u samoj garanciji.

Pravni odnos izmedu banaka - Do ucesca vise banaka u poslu garancije dolazi u
slu¢ajevima kada poverilac zahteva da mu domaca banaka izda garanciju na bazi kontraga-
cije inostrane banke ili kad u zemlji poverioca prinudnim propisima naredeno da garanciju
mora da izda domaca banka. Ovde se dakle, nalogodavac nalazi u jednoj zemlji, a korisnik
garancije u drugoj. Banka cije se sedi$te nalazi u zemlji nalogodavca stupa u ugovorni
odnos sa bankom u zemlji nalogodavca garancije u korist domaceg korisnika. U ovom
poslu ucestvuju 4 lica: nalogodavac, njegova banka, inostrana banka i korisnik garancije.

Elementi garancije nisu odredeni zakonom ve¢ prirodom posla. Bitni elementi su
uobicajeno: naziv (firma) i sediSte davaoca garancije, naziv (firma) i sedi$te primaoca
garancije, navodenje podataka o osnovnom poslu, nov¢ani iznos na koji garancija glasi,
datum i mesto izdavanja garancije, rok vazenja garancije, potpis ovlas¢enog lica i forma
bankarske garancije. U ¢l. 1. Jednoobraznih pravila MTK za garancije na poziv predvideno
je da se ,Ova pravila primenjuju na svaku garanciju na poziv ili kontra-garanciju u kojoj
se izri¢ito navodi da se na nju primenjuju. Ona obavezuje sve strane ucesnice garancije na
poziv ili kontra-garancije, osim ako ih garancija ili kontra - garancija ne izmeni ili isklju¢i.”

9.1.2 Podele bankarskih garancija

Bankarske garancije mogu da se razvrstaju najcesc¢e prema:

a. vrsti ugovora ili drugog pravnog posla Cije izvrSenje se obezbeduje garancijom,
b. uslovu koji mora da bude ispunjen da bi se isplatio garantni iznos,

c. odnosu bankarske organizacije prema osnovnom poslu.

Jednoobrazna pravila MTK za garancije na poziv sa modelima obrazaca - Revizija
2010. - URDG 758, obuhvata sledece vrste garancija: tender garanciju, avansnu ga-
ranciju, garanciju za dobro izvrsenje posla, plativu garanciju, garanciju za povracaj
garantnog depozita, varant i kontra-garanciju.

U nastavku dajemo kratka objasnjenja za neke od navedenih najvaznijih garancija.

¢ Tender garancija ili garancija za ucesce na tenderu, predstavlja takvu garanciju
kojom se banka obavezuje da ¢e korisniku garancije (kupcu, naruciocu, investitoru)
isplatiti garantnu sumu za slu¢aj da ucesnik na tenderu ¢ija je ponuda prihvacena ne
ispuni one obaveze koje su predvidene u uslovima iz tendera. Ovakav oblik garancije
se koristi kada se tender raspisuje za izvodenje investicionih radova u inostranstvu,
isporuku opreme i kompletnih industrijskih objekata i uredaja.

¢ Garancija za dobro izvrsenje posla je takva garancija kojom se banka obavezuje
da ¢e korisniku garancije (investitoru, naruciocu, kupcu) isplatiti odredenu sumu
novca ako duznik iz osnovnog posla (prodavca robe, davalac usluga) ne ispuni ili
ne ispuni kako valja svoje ugovorne obaveze.
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¢ Avansna garancija je garancija kojom banka preuzima obavezu da ¢e korisniku
garancije isplatiti garantnu sumu za slucaj da isporucilac (izvodac radova, prodavac
robe) ne ispuni svoje ugovorne obaveze za koje je polozen avans ili ne vrati avans
na drugi nacin. Daje se najc¢es¢e kod ugovora iz oblasti investicione izgradnje, kod
brodogradnje, kao i ugovora ¢iji je predmet neka individualna odredena stvar, koja
ima potrebna svojstva i specijalne namene. Ona prestaje nakon isteka odredenog
roka vazenja.

¢ Kontra-garancija se zahteva onda kada propisi zemlje korisnika nareduju da garan-
ciju izda banka koja ima sediste u zemlji korisnika, dok je nalogodavac za izdavanje
garancije nalazi u drugoj zemlji. Isplatom garantnog iznosa korisniku garancije
banka u zemlji korisnika sti¢e pravo da se za isplaceno regresira od inostrane ban-
ke (banke u zemlji nalogodavca) po osnovu izdate kontra-garancije. U praksi se
dogada da vi$e banaka garantuju izvr$enje neke obaveze narocito kada je u pitanju
obezbedenje neke vece poslovne operacije.

Uslovna garancija je garancija u kojoj je naveden uslov koji mora da bude ispunjen
da bi korisnik garancije stekao pravo da se obrati banci sa zahtevom za isplatu garantnog
iznosa. Postavljanje uslova za isplatu garancije dokazuje se, po pravilu, robnim dokumen-
tima koje podnosi korisnik garancije prilikom postavljanja zahteva za isplatu garantnog
iznosa.

Bezuslovna garancija - Kod ove garancije ne trazi se da korisnik podnosi dokaze kojim
se potvrduje da je ispunjen uslov za isplatu garantnog iznosa. Ona se obi¢no prepoznaje po
tome $to je u njoj sadrzana klauzula “na prvi poziv” ili druga klauzula sa istim znacenjem.
Ona ima prednosti u odnosu na uslovnu garanciju i nedostatke. Nedostatak je da moze
biti lako zloupotrebljena.

Supergarancija - Poverilac iz osnovnog ugovora moze zahtevati da mu duznik pored
garancije pribavi supergaranciju od neke trece banke. U praksi dolazi onda kad poverilac
nema dovoljno poverenja u banku koja je prvobitno dala garanciju. I u slu¢ajevima kada
se obezbeduje izvrSenje neke znacajne poslovne operacije. Kod nekih zemalja za sve ino
partnere obavezno je obezbedenje supergarancije domace ili ino banke.

Samostalna garancija ili garancija sa klauzulom “bez prigovora” ili drugom koja
ima isto znacenje predstavlja pravi oblik garancije kakav se masovno koristi u poslovima
medunarodne trgovine. Ovom se garancijom pokriva ne samo rizik neispunjenja obaveza
iz osnovnog ugovora, nego i rizik nepunovaznosti jedne takve obaveze. Banka moze pre-
ma korisniku da istice samo prigovore koji se ticu same garancije kao $to su: prigovor u
pogledu punovaznosti i sadrzine garancije, prigovor kompenzacije. Samostalna garancija
je daleko sigurnije i pouzdanije sredstvo obezbedenja od akcesorne garancije. Takva garan-
cija moze biti korid¢ena jedino za obezbedenje potrazivanja u medunarodnom prometu.

Akcesorna garancija je takav oblik personalnog obezbedenja kod koga banka moze
prema korisniku garancije da istice sve prigovore koje moze da istice jemac prema glav-
nom duzniku. Retko se koristi u poslovima medunarodne trgovine.
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Individualna garancija je garancija koju daje jedna banaka.

Konzorcijalna garancija je garancija kod koje vise banaka ucestvuje u davanju garan-
cije.

Pokrivena garancija je garancija kod koje nalogodavc polaze pokrice kod banke iz
koga banka isplacuje garantni iznos korisniku garancije.

Nepokrivena garancija je garancija kod koje banka isplacuje garanciju iz sopstvenih
sredstava.

Platezna garancija je garancija kod koje banka izdavalac garancije isplacuje garanciju
¢inom

Cinidbena garancija je garancija koja obezbeduje izvrienje nov¢ane ili nenovéane
obaveze iz garancije samo ako je korisnik garancije izvr$io sve svoje obaveze ( ¢inidbe) iz
ugovara koga garancija prati.

9.1.3 Pravno regulisanje

Bankarska garancija kao pravni instrument nije regulisana u uporednom pravu. Izu-
zetak je naSe zakonodavstvo - Zakon o obligacionim odnosima. U drugim pravnim
sistemima primenjuju se propisi kojima je regulisano jemstvo gradanskog prava, asigna-
cija i jednostrani pravni poslovi. Zbog znacaja koji bankarska garancija ima u poslovima
medunarodne trgovine MTK je donela Jednoobrazna pravila za garancije na poziv, sa
modelima obrazaca - Revizija 2010. - URDG 758, koja su stupila na snagu 1. jula 2010.
godine.

9.2. JEMSTVO

U savremenom medunarodnom platnom prometu jemstvo zauzima znacajno mesto
kao sredstvo za obezbedenje placanja. Jemstvo najc¢esée daju banke ili druge finansijske
organizacije, a mogu ga dati domaca i strana pravna lica privrednog (trgovackog) prava
kao i pojedinci. Kao $to je poznato, jemstvo spada u red licnih (personalnih) obezbedenja,
tj. takvih obezbedenja kod kojih trece lice (jemaac) odgovara poveriocu celom svojom
imovinom u slucaju da duznik iz osnovnog posla ne ispuni ili ne ispuni kako valja svoju
punovaznu ili dospelu obavezu. Davanje izjave o jemstvu, jemac u stvari, pristupa (iner-
cedira) ve¢ postojecem dugu glavnog duznika. Medutim, i dalje ostaje u obavezi da ispuni
ono nasta se obavezao ugovorom ili drugim pravnim poslom.

Prema tome jemstvo se kumulira sa obavezom glavnog duznika, pa se tako povecava
broj subjekata na duznickoj strani §to (dodatno) obezbeduje poverioca. Jemstvo je po
svom karakteru i pravnim dejstvima akcesorni, sporedni ili zavisni posao koji, samim tim,

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



nema niti moze da ima, svoju samostalnu pravnu egzistenciju, nego je zavisan ili uslovljen
postojanjem nekog ugovora ili drugog pravnog posla. Kao posledica akcesornosti jemstvo
ima vremenski ograni¢eno dejstvo koje se obi¢no poklapa sa rokom dospelosti glavnog
duga. Zbog toga poverilac nema pravo da od jemca zahteva isplatu dok obaveza glavnog
duznika nije dospela za isplatu, izuzev ako je protiv glavnog duznika otvoren stecaj kad
se sva potrazivanja koja nisu dospela za isplatu smatraju dospelim, pa i potrazivanje koje
je nastalo po osnovu jemstva. Jemstvo je supsidijarno obezbedenje, jer poverilac ne moze
da se obraca jemcu za isplatu, ako se prethodno sa ovim zahtevom nije obratio glavnom
duzniku.

Dakle, za ugovor o jemstvu karakteristicno je da se jemac, po pravilu, obavezuje da
ispuni onu istu obavezu koju je o njenoj dospelosti propustio da ispuni glavni duznik. Ako,
medutim, ispunjenje primarne obaveze ne bude vise moguce ili kad se radi o nekoj strogo
specificnoj obavezi ¢ije je ispunjenje vezan za li¢nost glavnog duznika (intuitu personae) u
tom slucaju se jemceva obaveza svodi na naknadu $tete. Jemac ne preuzima dug glavnog
duznika kao svoj vlastiti, ve¢ se obavezuje da ce platiti tudi dug. Stoga jemceva obaveza
pretpostavlja dug treceg lica, u ovom slucaju glavnog duznika. Zbog svoje akcesornosti
jemstvo traje sve dotle dok traje obaveza glavnog duznika.

9.3. MENICA
9.3.1 Pojam menice i elementi

Menica je najstariji instrument plac¢anja u trgovini, star koliko i sama trgovina. Pro-
davac isporuci robu, a od kupca kao instrument naplate dobija menicu na propisanom i
za$ticenom obrascu, na primer, plativu za 90 dana. Ako se radi o likvidnom i solventnom
kupcu, njemu ¢e prodavac vratiti menicu devedeseti dan, a kupac ¢e uplatiti sredstva na
njegov racun. Pre toga roka prodavac moze menicu dati banci u zalog za novi kredit, a
moze je i prodati na trziStu novca, tako da je za naplatu devedeseti dan prezentira njen
novi kupac.

Kasnije se menica pocela upotrebljavati i kao instrument obezbedenja (garancije)
naplate po kreditnim poslovima, tako da sluzi i kao sredstvo placanja i kao sredstvo
obezbedenja placanja. Banka kupca moze da avalira akceptiranu menicu kupca, garantujuci
njenu isplatu na odredeni dan i ta menica je mnogo ja¢a od sopstvene menice kupca (zvane
Promissory Note). Menica je pravno zastien instrument tako da se u sluc¢aju neplacanja,
sudske presude donose u kratkom roku, a naplata se vr$i automatski i po prioritetu sa
racuna kupca. Ona moze sluziti kao sredstvo naplate kod akreditiva i inkaso poslova, tako
da kupac umesto novca na dan njihove isplate, prezentira akceptiranu, i od strane ugledne
banke avaliranu menicu, kao garanciju isplate robe u ozna¢enom buduc¢em periodu.

Menice su strogo formalne isprave i u svakoj prilici njene upotrebe, mora da sadrzi
sledece bitne sastojke: oznaka u meni¢nom slogu, tekstu da se radi o menici; bezuslovan
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uput, nalog da se plati meni¢na suma izraZena u novcu; ime lica koje treba da plati meni¢nu
svotu (trasat-duznik); rok, datum dospelosti placanja meni¢ne sume; mesto, gde menic-
ni dug treba da se plati (oznaka bankarske ustanove kod koje se menica blagovremeno,
a najkasnije na tri dana pre njenog dospeca) od strane njenog drzaoca mora podneti na
iskup; ime lica kome, ili po ¢ijoj naredbi, treba isplatiti meni¢nu svotu (remitent) ukoliko
menica ne glasi na donosioca; oznaka mesta i dana izdavanja (vucenja) menice; potpis
lica, koje je menicu izdalo (trasat).

9.3.2 Vrste menica

U spoljnotrgovinskom poslovanju u primeni su dve vrste menica, vu€ena- trasirana
menica (trata) i sopstvena ili solo menica. U anglosaksonskim zemljama i podrucjima
pod njihovim uticajem, sopstvena menica se naziva jo$ i “promissory note”, narocito u
SAD gde ona i nema neku strogo odredenu formu. Po vucenju menice izdavalac iste-tra-
sant nalaZze tj. poziva trece lice -trasata-akceptanta-duznika da akceptom menice prihvati
menic¢nu obavezu i da u roku njenog dospeca isplati meni¢nu svotu licu ili firmi oznacenoj
u meni¢nom slogu -remitent-poverilac, ili da po njegovoj naredbi, isplati nekom drugom
licu koje je oznaceno u tekstu meni¢ne radnje (indosament).

Sopstvene menica predstavlja bezuslovnu i neopozivu obavezu izdavaoca-duznika da
¢e u odredenom roku, racunato od datuma izdavanja menice ili na odredeni dan naznacen
u menici aceni, na odredenom mestu platiti meni¢nu sumu remitentu-poveriocu, ili po
njegovoj naredbi, da isplati nekom drugom licu.

Trata (vucena menica) sadrzi izri¢it nalog “Platite...”.

»

Sopstvena menica sadrzi obavezu putem izraza “Plati¢u..”.. “Plati¢emo...””.

Menicni blanketi su odgovarajuce podeseni da mogu da posluze za obe vrste menica,
ali se pri kupovini mora naglasiti za koju vrstu menice se Zeli blanket.

9.3.2.1 Trasirana menica

Trasirana menica sadrzi: 1) oznaku da je menica, napisano u samom slogu isprave, na
jeziku na kome je ona sastavljena; 2) bezuslovni uput da se plati odredena svota novca; 3)
ime onoga koji treba da plati (trasat); 4) oznacenje dospelosti; 5) mesto gde placanje treba
da se izvrsi; 6) ime onoga kome se ili po ¢ijoj naredbi mora platiti (remitent); 7) oznacenje
dana i mesta izdanja menice; 8) potpis onoga koji je menicu izdao (trasant).

Isprava u kojoj ne bi bilo ma kojeg od sastojaka pobrojanih u prethodnom ¢lanu ne
vredi kao trasirana menica, osim u slu¢ajevima koji su odredeni u posebnim stavovima.

Trasant odgovara da ¢e menica biti akceptirana i isplacena.

Svaka menica, i onda kad nije izricito trasirana po naredbi, moze se preneti indosa-
mentom.

Menica u koju je trasant stavio reci: “ne po naredbi” ili drugi izraz, koji znaci to isto,
moze se preneti samo u obliku i sa dejstvom obi¢nog ustupljenja (cesije).
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Menica se moze indosirati i na samog trasata, bilo da ju je on akceptirao ili ne, na
trasanta ili ma na kojeg drugog obveznika. Ova lica mogu je i dalje indosirati. Indosa-
ment mora biti bezuslovan. Svaki uslov koji bi bio stavljen smatra se kao da nije napisan.
Imalac trasirane menice, kao i onaj koji je samo drzi, moze je, sve do dospelosti, podneti
na akceptiranje trasatu u mestu njegovog prebivanja. U svakoj trasiranoj menici trasant
moze da naredi da se ona podnese na akceptiranje, naznacujudi ili ne naznacujudi za to
rok. Imalac menice nije duzan da menicu koju podnosi na akceptiranje ostavi kod trasata.
Akcept se piSe na samoj menici. Izrazava se re¢ju “priznajem’, “primljena’, “prihvacena’,
ili kojom drugom recju koja to isto znaci; akcept potpisuje trasat.

Isplata menice moze se za celu menicnu svotu ili za izvestan njen deo obezbediti ava-
lom (meni¢nim jemstvom). Ovo obezbedenje moze dati trece lice ili ¢ak i neko od potpi-
snika menice. Aval se daje na menici ili na alonzu i potpisuje ga avalista. Aval se izrazava
re¢ima “per aval’, “kao jemac’, ili ma kojim drugim izrazom koji to isto znaci. Za davanje
avala dovoljan je potpis na licu menice, osim ako je u pitanju potpis trasata ili trasanta.

Menica se moze izdati: po videnju; na odredeno vreme po videnju; na odredeno vreme
od dana izdanja; na odredeni dan.

Imalac menice moze vriti regres protiv indosanata, trasanta i ostalih obveznika:
o dospelosti; ako menica nije placena u celosti ili delimi¢no; i pre dospelosti: 1) ako je
akceptiranje odbijeno, bilo potpuno, bilo delimi¢no; 2) ako je, pre ili posle akceptiranja,
otvoren stecaj odnosno likvidacija nad imovinom trasata, ili ako on obustavi plac¢anja pa
ma ta obustava i ne bila utvrdena sudskom odlukom; ili ako je izvrsenje nad njegovom
imovinom ostalo bezuspesno; 3) ako je otvoren ste¢aj odnosno likvidacija nad imovinom
trasanta menice koja se ne sme podneti na akceptiranje.

Trasirana menica moze se izdati u dva ili viSe istovetnih primeraka.

Ovi primerci moraju biti u svome slogu oznaceni teku¢im brojem; ako se to ne ucini,
svaki primerak smatra se kao posebna menica. Svaki imalac menice, u kojoj nije nazna-
¢eno da je vucena samo u jednom primerku, moze traziti da mu se o njegovom trosku
izda jos jedan ili viSe primeraka. Isplata jednog od meni¢nih primeraka oslobodava od
obaveze i po svima drugim primercima, pa makar u menici i ne stajalo da se isplatom po
jednom primerku nisti vrednost i ostalih primeraka. Trasat ostaje obavezan po svakom
akceptiranom primerku koji mu ne bude vracen.

Svaki imalac menice ima pravo da nacini od nje prepise. Prepis mora sadrzavati tacno
prepisanu izvornu menicu sa indosamentima i svima drugim odredbama koje se na njoj
nalaze. U prepisu se mora naznaciti gde se zavr§ava. Prepis se moze indosirati i avalirati
na isti nacin i sa istim dejstvom kao i izvorna menica.

Protest menice se podize kod suda koji je mesno nadlezan za lice protiv koga se podize
protest. U sudu radi na protestima sudija, a moze i ovlas¢eno sluzbeno lice kome predsed-
nik suda rasporedom poveri tu duznost.

Svi meni¢no-pravni zahtevi protiv akceptanta zastarevaju za tri godine, racunajuci
od dospelosti. Meni¢no-pravni zahtevi imaoca menice protiv indosanata i protiv trasan-
ta zastarevaju za godinu dana, racunajuci od dana blagovremeno podignutog protesta, a
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ako se u menici nalazi odredba “bez troskova”, onda od dospelosti. Zastarelost se prekida
podnosenjem tuzbe sudu.

Neosnovano obogacenje: Trasant, akceptant i indosant, ¢ije su se meni¢ne obaveze
ugasle usled zastarelosti ili usled toga $to su propustena ¢injenja propisana radi odrzavanja
menicnih prava, odgovaraju imaocu menice ako su se na njegovu tetu neopravdano obo-
gatili. Ostali meni¢ni obveznici oslobodeni su ove odgovornosti. Imovinski zahtev koji se
zasniva na odgovornosti zbog neopravdanog obogacenja moze se ostvarivati i na osnovu
sudske odluke o amortizaciji nestale menice.

Odgovornost zbog neopravdanog obogacenja zastareva za tri godine; u svemu osta-
lom na ovu zastarelost primenjuju se odredbe Zakona o obligacionim odnosima.

Pravo zaloge i pridrzaja: Kada, radi obezbedenja meni¢nog potrazivanja, imalac meni-
ce, na osnovu pismene izjave, primi u zalogu kakvu pokretnu stvar ili potrazivanje, a
duznik ne ispuni na vreme svoju meni¢nu obavezu, onda imalac menice ima pravo da
se iz zaloge namiri, ne podizu¢i tuzbu protiv zalagaca. Sva ova prava pripadaju imaocu
menice i u slu¢aju kad zalaga¢ padne pod stecaj, odnosno kad se otvori postupak likvida-
cije. Kako o nameravanoj tako i o izvr§enoj prodaji ili zadrzavanju zaloge imalac menice
mora, po moguc¢nosti bez odlaganja, izvestiti duznika, kao i zalagaca, ako je taj trece lice.

Na osnovu amortizovane menice ne mogu se ostvarivati nikakva menic¢na prava.

Sposobnost lica da se meni¢no obavezZe odreduje zakon njegove zemlje. Ako taj za-
kon upucuje na zakon koje druge zemlje, onda se primenjuje zakon te druge zemlje. Lice
koje bi prema zakonu ozna¢enom u prednjem stavu bilo meni¢no-pravno nesposobno,
ipak je punovazno obvezano, ako je potpis dalo na podruéju zemlje po ¢ijim bi zakonima
imalo meni¢no-pravnu sposobnost. Oblik primanja meni¢nih obaveza odreduje zakon
zemlje na ¢ijem su podrucju te obaveze primljene. Zakon zemlje gde je menica plativa
odreduje mere koje se imaju preduzimati u slucaju gubitka ili krade menice.

9.3.2.2 Sopstvena menica

Sopstvena menica sadrzi: 1) oznacenje da je menica, uneto u sam slog isprave na jeziku
na kome je ona sastavljena; 2) bezuslovno obecanje da ¢e se odredena svota novca platiti;
3) oznacenje dospelosti; 4) mesto gde se placanje treba da izvrsi; 5) ime onoga kome se ili
po ¢ijoj se naredbi mora platiti; 6) oznacenje dana i mesta gde je sopstvena menica izdata;
7) potpis onoga koji menicu izdaje (izdavalac).

Isprava, u kojoj ne bi bilo ma kojeg od sastojaka pobrojanih u prethodnom ¢lanu, ne
vredi kao sopstvena menica, osim u slu¢ajevima koji su odredeni u slede¢im stavovima.
Sopstvena menica, u kojoj nije oznac¢ena dospelost, smatra se kao menica po videnju.
Ako nije narocito odredeno, vazi kao mesto placanja, a ujedno i kao mesto izdavaocevog
prebivanja, ono mesto koje je naznaceno kao mesto izdanja menice. Sopstvena menica,
u kojoj nije naznaceno mesto izdavanja, smatra se da je izdata u mestu koje je oznaceno
pored izdavaocevog imena.
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Na sopstvenu menicu, ukoliko nisu u suprotnosti sa njenom prirodom, primenjuju se
propisi zakona koji vaZe za trasiranu menicu: o indosamentu; o dospelosti; o pla¢anju;
o regresu zbog neisplate; o0 intervenciji; o prepisima; o preinaéenju menice; o protestu; o
zastarelosti; o neopravdanom obogacenju, pravu zaloge i pridrzaja; o amortizaciji; o suko-
bu zakona; opsta naredenja. Na sopstvenu menicu isto tako primenjuju se propisi o menici
plativoj kod treceg lica ili u mestu razli¢itom od trasatovog prebivalista, o odredivanju
kamate, o razlikama u naznacenjima svote koja se ima platiti, o punovaznosti potpisa sta-
vljenog na menici, o punovaznosti potpisa lica koje radi bez ovlascenja ili koje prekoraci
svoja ovlascenja, kao i o naknadnom ispunjavanju. Na sopstvenu menicu primenjuju se i
propisi o avalu. Izdavalac sopstvene menice odgovara onako kako odgovara akceptant tra-
sirane menice. Sopstvene menice plative na odredeno vreme po videnju moraju se podneti
na videnje izdavaocu u rokovima odredenim u predmetnom zakonu. Izdavalac potvrduje
videnje datiranim potpisom na samoj menici, a rok po videnju tece od datuma videnja.
Ako izdavalac odbije da potvrdi videnje, to odbijanje mora se ustanoviti protestom, od
¢ijeg datuma tece rok po videnju.

Za sporove koji se pokre¢u na osnovu tuzbe imaoca menice protiv njenih potpisnika
nadleZan je i sud na ¢ijem se podrucju nalazi mesto placanja.Ako je na osnovu presude,
odnosno platnog naloga izdatog po jednoj menici protiv izvesnih meni¢nih potpisnika,
neki od njih izvrsio naloZeno placanje (iskupio menicu), onda je ta isprava, presuda, odno-
sno platni nalog po kome je osudeni potpisnik postupio, zajedno sa potvrdom i racunom
na kome je potvrdena isplata, kao i protestom ako ga je trebalo podi¢i, dovoljan izvr$ni
naslov za ostvarivanje njegovih regresnih prava protiv njemu odgovornih meni¢nih duzni-
ka koji su obuhvaceni tom istom ispravom, presudom, odnosno platnim nalogom.

9.3.3 Pravno regulisanje

Zenevska unifikacija jedinstvenog tumacenja prava i obaveza iz menice doneta je 7.
juna 1930. godine. Medutim, nju nisu prihvatile zemlje Common law-a (Engleska, SAD i
zemlje britanskog Komonvelta). Razvoj medunarodne trgovinske prakse zahtevali su da
se ne napusta ideja o harmonizaciji meni¢nog prava. Posle visedecenijskog rada Komisije
Ujedinjenih nacija za medunarodno trgovacko pravo UNCITRAL, konacno je Generalna
skupstina UN na 43. zasedanju odrzanom 9. decembra 1988. godine usvojila Konven-
ciju o medunarodnim trasiranim i medunarodnim sopstvenim menicama (Konvencija
Ujedinjenih nacija o medunarodnim trasiranim menicam i medunarodnim sopstvenim
menicama, prevod, Udruzenje banaka, Beograd, 1990.). Pored potpunog regulisanja prava
i obaveza izdavaoca i vlasnika menice, konvencija dozvoljava da iznos menice izrazen
u jednoj valuti, bude plativ u drugoj valuti. Tako, poverilac koji vu¢e menicu na svog
duznika moze radi zastite od promene vrednosti novca, da iznos menice navede u speci-
jalnim pravima vucenja, a da u menici naglasi da se taj iznos, na primer, placa u evrima
ili dolarima.
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Pomenimo i dve posebne konvencije o0 menicama iz 1930. godine i to, Konvencija o
re$avanju izvesnih sukoba meni¢nih zakona i Konvencija o meni¢nim taksama.

Medunarodna trgovinska komora je, takode, donela pravila o upotrebi menice u
medunarodnim pla¢anjima (Publikacija MTK broj 593).

Poslovanje sa menicama u Srbiji regulisano je Zakonom o menici.

9.4. STVARNOPRAVNA OBEZBEDENJA

Pored bankarske garancije, jemstva gradanskog prava i drugih li¢nih obezbedenja,
u medunarodnom prometu se koriste i stvarnopravna obezbedenja u koja spadaju: a)
ruc¢na zaloga; b) zaloga potrazivanja i v) hipoteka. Zajednicka osobina stvarnopravnih
obezbedenja sastoji se u tome §to poverilac ima pravo da unov¢i predmet zaloge i da se
iz realizovane sume naplati pre ostalih poverilaca, ako potrazivanje ostane iz bilo kojih
razloga nenaplaceno, nezavisno odtoga da li je predmet zaloge pokretna ili nepokretna
stvar. Kada je re¢ o zaloznom pravu postoje izvesna nacela koja su zajednicka za sve ob-
like zaloge, a to su narocito: nacelo akcesornosti, nacelo oficijelnosti, nacelo specijalnosti,
nacelo nedeljivosti, nacelo prioriteta i nacelo publiciteta. Zalozno pravo je, isto tako, ak-
cesorno pravo Cije postojanje i punovaznost zavisi od postojanja i punovaznosti glavnog
ugovora ¢ijem obezbedenju sluzi.

9.4.1. Rucna zaloga

Kao s§to smo videli, ru¢na zaloga je stvarnopravno obezbedenje kod koga zalozni
poverilac stice pravo da se iz zalozene stvari namiri pre svih ostalih poverilaca, ako mu
potrazivanje ne bude isapla¢eno o njegovoj dospelosti. Zalozni poverilac je duzan da
zalozenu stvar ¢uva i daje po namirenju potrazivanja neo$te¢enu vrati zalogodavcu. Prema
tome, zaklju¢enjem ugovora o zalozi ne nastaje stvarno pravo, nego samo potrazivanje
zaloznog poverioca prema zaloznom duzniku da mu stvar preda u zalogu. Dakle, za kon-
stituisanje ru¢ne zaloge nije dovoljno zakljucenje ugovora, ve¢ i predaja stvari koja ¢ini
predmet ugovora o zalozi.

Predaja moze biti fakti¢na ili fiktivna, a u nekim slucajevima se zaloga moze ste¢i i
na osnovu zakljucenja ugovora. U ulozi zalogodavca se moze pojaviti ne samo duznik iz
osnovnog ugovora, nego i trece lice koje zalaze svoju stvar za obezbedenje tudeg duga. U
ovom slucaju, poverilac se nalazi u dva paralelna i medusobno razli¢ita pravna odnosa
— jedan je realan a drugi sa licnim duznikom. Predmet ru¢ne zaloge moze biti svaka
pokretna stvar koja se nalazi u prometu, bez obzira na to da li je individualno odredena i
nepotro$na ili je potrosna i zamenljiva.

U clanu 968. Zakona o obligacionim odnosima utvrdeno je da ,Zalogoprimac stice
zalozno pravo kad mu stvar koja je predmet ugovora bude predata.“ U bankarskim
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poslovima predmet ru¢ne zaloge mogu biti i dragocenosti kao $to su zlato i drugi ple-
meniti metali, drago kamenje, umetnicke slike, skupoceni tepisi, razni egzoti¢ni ukrasi i
sl. U ¢lanu 1.069 ZOO data je moguc¢nost da banka odobrava kredit na podlozi zalaganja
hartija od vrednosti, koje pripadaju korisniku kredita ili tre¢cem licu koje na to pristane.
Inace u medunarodnoj bankarskoj i poslovnoj praksi prednost se pri zalaganju hartijama
od vrednosti koje se zvani¢no kotiraju na berzama gde se kursevi objavljuju u berzan-
skim publikacijama. Hartije od vrednosti po naredbi prenose se u zalog u zaloznim in-
dosamentom tj. unosenjem klauzule ,vrednost za zalogu, ,, vrednost za obezbedenje® ili
slicne klauzule. Pored zalaganja stvari, poverilac moze obezbediti svoje potrazivanje na
taj nacin $to ¢e mu u zalogu biti dato potrazivanje koje njegov duznik ima prema trecem
licu. Mogu se zaloziti sve vrste potrazivanja osim onih koja su strogo vezana za li¢nost
ili su po svojoj prrirodi takva da se ne mogu prenositi ili ako je njihovo davanje u zalogu
zabranjeno zakonom. Isto tako, predmet zaloge moze biti autorsko pravo, pravo industri-
jske svojine, pravo plodouzivanja i neka druga prava. U zalog se ne mogu davati stvarne
i licne sluzbenosti, statusna i licna prava, pravo koje je vezano za li¢cno osoblje i svojstvo
zalogodavca ili treceg lica.

9.4.2. Zaloga potrazivanja

Banke cesto daju kredite na osnovu sigurnih budu¢ih potrazivanja. Na primer daju
kreidte za pripremu proizvodnje za izvoz ili za samo kreditiranje izvoza uz zalog buducih
potrazivanja koja iz tog kradita nastaju odnosno koja su tim kreditima podrzana. Za ovo je
neophodno saciniti ugovor sa bankom. Banka najces¢e, kao osnovni dokument na osbnovu
koga odobrava kredit , trazi ugovor sa stranim kupcem robe da bi proverila verodostojnost
potrazivanja. Da bi odobrila kredit izvozniku banka trazi od njega cesiju njegovih buducih
deviznih potrazivanja na banku.

9.4.3. Hipoteka

Hipoteka je stvarno pravo koje ovlascuje titulara da se moze naplatiti iz opterecene
nepokretnosti prinudnom prodajom, ako duznik o roku ne izmiri svoje nov¢ane obaveze.
Titular hipoteke ima pravo na namirenje svog potrazivanja iz vrednosti zalozene nepo-
kretnosti pre poverilaca koji na njoj nemaju hipoteku kao i pre poverilaca koji su hipoteku
stekli posle njega, bez obzira na promenu vlasnika optere¢ene nepokretnosti.

Hipoteka se sti¢e upisom u javne knjige s tim $to opterecena nepokretnost ostaje u
drzavini duznika. Postojanje hipoteke zavisi od postojanja odredenog potrazivanja. Ako je
potrazivanje iz bilo kog razloga nistavo ili je u meduvremenu prestalo da postoji, prestaje
i hipoteka kao akcesorno pravo. Za hipoteku je karakteristi¢no i to da hipotekar mora biti
poverilac obezbedenog potrazivanja ili, preciznije, mora postojati identitet izmedu hipo-
tekarnog poverioca i poverioca potrazivanja koje je obezbedeno hipotekom. Naprotiv, na
duznickoj strani ne mora da postoj i ovakav identitet.
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U medunarodnoj poslovnoj i bankarskoj praksi, hipoteka se koristi za obezbedenje
vracanja dugoro¢nog ili srednjoro¢nog kredita koji se, po pravilu, daje za finansiranje
izgradnje krupnih investicionih objekata ili izvodenje investicionih radova u inostranstvu.

Hipoteka se moze prenositi pravnim poslom i to cesijom potrazivanja. Sama za sebe
hipoteka se ne moze prenositi. Isto tako se ne moze prenositi ni potrazivanje bez istovreme-
nog prenosa hipoteke.

Hipoteka spada u red veoma siguniih sredstava obezbedenja u medunarodnom pro-
metu, ali je i ta sigurnost relativna. Pre svega vrednost predmeta hipoteke moze biti ne-
dovoljna da bi se njenom prodajom poverilac mogao u celini namiriti. Zatim, predmet
hipoteke moze da propadne usled elementanih dogadaja. Zbog toga se u poslovnoj praksi
predvida obaveza hipotekarnog duznika da predmet hipoteke osigura i da polisu osigu-
ranja vinkulira na hipotekarnog poverioca. Tada osigurana suma stupa na mesto ranijeg
predmeta hipoteke, tj. dolazi do tzv. realne subrogacije. Na kraju moze se desiti da predmet
hipoteke ne bude podobna za prodaju.

Inace, i kod rucne zaloge kao i kod hipoteke zabranjene su ugovorne klauzule po kojima
bi zalozni poverilac stekao svojinu na zalozenoj stvari ukoliko duznik ne izmiri svoj dug
koji je na ovakav nacin obezbeden.

Hipoteka prestaje na viSe nacina. Pre svega, hipoteka prestaje kad duznik isplati potra-
zivanje obezbedeno hipotekom. Isto tako, do prestanka hipoteke dolazi onda kad se hipo-
tekarni poverilac odrekne hipoteke pismenom izjavom datom kod nadleznog drzavnog
organa koji vodi javne knjige od potrazivanja koje je obezbedeno na ovakav nacin. Prema
tome, odricanje od hipoteke nema uticaja na dalje postojanje potrazivanja; ono ostaje i
dalje neizmireno. Hipoteka, takode, prestaje i onda kad isto lice postane nosilac prava
svojine i nosilac hipoteke na istoj nepokretnosti. Najzad, hipoteka prestaje u svim onim
slucajevima kad nepokretnost opterecena hipotekom propadne a ne bude obnovljena.
Medutim, ako je takva hipoteka osigurana tada suma osiguranja stupa na mesto propale
nepokretnosti, tj. dolazi do realne subrogacije. (Subrogacija- isplata duga davanjem pove-
riocu odredene druge stvari umesto dugovane,odnosno isplata duznikovog duga od strane
treceg lica umesto duznika i prelaz trazbine na isplatioca.)
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ODOBRAVANJE I OSIGURANJE
IZVOZNIH KREDITA

10.1. NACINI ODOBRAVAN]JA I OSIGURANJA
IZVOZNIH KREDITA

U osnovi postoje tri vrste odobravanja i osiguranja izvoza na kredit, a to su:
¢ izvozno finansiranje ili refinansiranje;

¢ subvencioniranje kamatnih stopa;

¢ garantovanje i osiguranje izvoznih kredita.

Osnivanjem posebnih institucija za finansiranje izvoza i obezbedivanjem kapitala za
njihovo aktiviranje, drzava stvara kapital kojim se kontinuirano finansira izvoz na kredit, a
time se odrzavaju i razvijaju glavne grane oslonci industrijskog i drustvenog razvoja zemlje.

Vlade zemalja obi¢no analiziraju efekte kamatnih stopa na cenu izvoznog proiz-
voda i konkurentnost izvoznika. Najces¢e subvencioniraju kamatne stope, tako da banka
koja odobrava kredit napla¢uje manje sredstava od izvoznika. To se obavlja mehanizmom
refinansiranja kredita koje su odobrile komercijalne banke.

Svrha mehanizma osiguranja je da bankama koje finansiraju izvoz drzava obezbedi
dovoljno sigurnosti (smanji rizik nenaplate) i tako ih stimulise da odobravaju izvozne
kredite. U vecini slucajeva sredstva za garantovanje i osiguranje formira centralna
banka ili posebne institucije kao agente vlade.

10.2. VRSTE AGENCIJA KOJE PODRZAVAJU
IZVOZNE KREDITE

Sve agencije u svetu koje podrzavaju srednjoroc¢ne i dugoroc¢ne izvozne kredite (koje
se bave osiguranjem i kreditiranjem izvoznih poslova), mogu se svrstati u tri osnovne
grupe-kategorije. Re¢ je o slede¢im kategorijama agencija: Agencije koje se bave samo osi-
guranjem izvoznih poslova; Agencije koje u svome sastavu imaju i kreditiranje i osiguranje
izvoznih poslova; Agencije koje se bave osiguranjem izvoznih poslova, ali ¢iju aktivnost
dopunjavaju posebne agencije za izvozne kredite u istoj zemlji koje se bave finansiranjem
izvoznih poslova;

Agencije koje se bave samo osiguranjem izvoznih poslova (uglavnom postoje u raz-
vijenim drzavama), a delatnost finansiranja izvoznih poslova prepustaju sofisticiranim i

dobro razvijenom sistemu banaka.
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Ovakav tip agencija postoji u Belgiji - Office National du Ducroire - OND, zatim u Italiji
- Istituto per i Servizi Assicurativi del Commercio Estero - SACE, Izraelu - Israel Foreign
Trade Risks Insurance Corporation - IFTRIC, Holandjiji - Nederland-sche Creditverzeker-
ing - NCM, Poljskoj - Expoer Credit Insurance Corporation -KUKE, Svajcarskoj - Export
Risk Guarantee Agency - ERG i Velikoj Britaniji -Export Credits Guarantee Department
- ECGD.

AGENCIJE KOJE U SVOM SASTAVU IMAJU I KREDITIRANJE I OSIGURANJE
IZVOZNIH POSLOVA.

Izrazite primere za ovu vrstu agencija predstavljaju SAD- EXIM Bank, zatim Overseas
Privete Investment Corporation - OPIC- koja je specijalizovana za osiguranje i finansiranje
americkih investicija u zemljama perspektivnim trzistima, zatim Australija - Export Fiance
and Insurance Corporation - EFIC, Kanada - Expor Development Corporation - EDC i
Austrija - Oestereichische Kontrollbank Aktienge-selshcaft-OeKB.

U ovu poslednju kategoriju spadaju, po formi, ali ne i po sadrzini, razvijenosti i vred-
nosti poslovanja i agencije za izvozne kredite pojedinih drzava u tranziciji, kao $to su:
Slovenija - Slovenska izvozna druzba; Hrvatska - Hrvatska banka za obnovu i razvitak;
Slovacka- Export-Import Bank of the Slovak Republic i Rumunija-Eximbank of Romania.

Agencije koje u svom sastavu imaju osiguranje izvoznih poslova, a ¢iju kreditnu
aktivnost dopunjavaju posebne agencije za izvozne kredite u istoj zemlji koje se bave
finasniranjem izvoznih poslova. U ovu grupu spadaju: Francuska - COFACE, Nemacka
- HERMES, Svedska - EKN/AB, Ceska - EGAP, Madarska - MEHIB i druge.

10.3. ODOBRAVANJE I OSIGURANJE IZVOZNIH
KREDITA U POJEDINIM ZEMLJAMA

U Austriji postoje tri osnovna programa finansiranja i osiguranja izvoznih kredita.
Oni fiinkcioni$u uz podrsku drzave i realizuju se posredstvom sistema poslovnih banaka.
Poslove kratkoro¢nog finansiranja izvoznih kredita obavlja »Osterreichische Exportfonds«
(OEP) i Austrijska nacionalna banka. Ove institucije pokrivaju male i srednje izvoznike
a sistem funkcioni$e na refinansiranju poslovnih banaka za odobrene izvozne kredite
isporuciocu. Srednjoro¢no i dugoro¢no finansiranje izvoznih kredita, odnosno refinansir-
anje poslovnih banaka za odobrene izvozne kredite, vrsi se posredstvom »Osterreichische
Kontrollbank« (OKB) na koju otpada oko 90% zvani¢nog finansiranja izvoznih kredita.

»Osterreichische Exportfons« je drzavna kompanija osnovana 1950. godine. Sredstva
fonda vode poreklo od pozajmica na medunarodnom trsistu kapitala posredstvom austri-
jskih poslovnih banaka, od izdatih srednjoro¢nih obveznica i kredita dobijenih od Savezne
privredne komore. OEF refinansira banke za odobrene izvozne kredite isporuciocu na
podlozi reeskontovanja potrazivanja sa dospecem do godinu dana.
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U Belgiji je osnovana institucija ONDD sa ciljem da osigurava i daje garancije za
izvozne kredite, radi unapredenja belgijske spoljne trgovine i investicija. Ova agencija
doprinosi smanjenju kreditnih rizika koji se odnose na spoljnotrgovinske poslove kao i
belgijske investicije u drugim zemljama. Ova (jedina) belgijska institucija koja finansira
izvozne kredite moze da pokrije i stranu robu i usluge ako su ukljuceni u belgijske isporuke
koje se vrse stranim partnerima. Pored moguénosti osiguranja robe i usluga koje se izvoze
OND moze kupovati ili prihvatati kao garanciju strane komercijalne papire, a moze i
sam davati kredite, i to direktno stranom duzniku. U granicama raspolozivih sredstava,
ukljucujudi i rezervni fond OND kao prvi uslov korid¢enja izvoznih kredita postavlja
garanciju OND-a.

U Nemackoj-HERMES (Hermes Kreditversicherungs A.G.) je institucija za osigu-
ranje izvoznih kredita. To je privatni osiguravajuci zavod koji se finansira se iz drzavnog
budzeta. Osiguravaju se komercijalni, polticki i katastrofalni rizici, a samo izuzetno se
osiguravaju gubici nastali zbog valutnih promena.

Pored pomenutog zavoda u Nemackoj postoji jos jedan privatni osiguravajuéi zavod.
Oba ova zavoda, sa manjim prekidima, rade od 1925. godine.

U Francuskoj- COFACE kao akcionarsko drustvo za osiguranje izvoznih kredita. Ak-
cije uglavnom drze francuske banke za spoljnu trgovinu i drzavna osiguravajuca drustva.
Rad ovog akcionarskog drustva u ime drzave kontrolide Savetodavna komisija za garancije
i kredit u spoljnoj trgovini.

Akcionarsko drustvo COFACE izdaje polise osiguranja za svoj racun i za ra¢un drzave.
Po pravilu, za svoj racun osigurava komercijalne i katastrofalne rizike. Za racun drzave
COFACE polisama osiguranja osigurava politicke rizike i pojedine specijalno tretirane
vrste rizika (npr. gubici na ceni, gubici zbog promene kursa, gubici dobiti, ako se roba
prodaje na dolarskom podrucju).

U Velikoj Britaniji- ECGD (Export Credit Guarantee Department) je ustano-
va osiguranja izvoznih kredita budzetskog karaktera i ne rukovodi se profitom nego
uravnoteZenjem isplate Stete i prihoda od premija. Osiguranje vrsi putem globalnih (npr.
godisnjih) polisa. Po duzini osiguranja polise su kratkoro¢ne (do 6 meseci) i srednjoro¢ne
(do 4 godine). Pri izvozu brodova i aviona odobravaju se polise osiguranja i do 7 godina.
Ova institucija vrsi osiguranje od komercijalnih i politickih rizika. U Velikoj Britaniji
postoji jo$ jedna osiguravaju¢a kompanija — koja vrsi osiguranje samo od komercijalnih
rizika.

U SAD osiguranje izvoznih kredita obavlja posebno odelenje EXIM BANKE i
UdruzZenje za osiguranje izvoznih kredita. U ovom Udruzenju okupljeno je viSe desetina
privatnih osiguravajucih zavoda. Do 1962. godine osiguravani su samo kratkoro¢ni krediti
do jedne godine, a nakon toga i srednjoro¢ni krediti sa trajanjem do 5 godina.

Osiguranje se vr$i protiv komercijalnih, politickih i katastrofalnih rizika, od cega
politicke rizike osigurava samo Eximbanka. Ova banka daje komercijalnim bankama i
drugim zainteresovanim strankama izvozne garancije, kao jednu vrstu osiguranja naplata
potraZivanja.
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10.4. PRAKSA SRBIJE

U vreme postojanja SR Jugoslavije, 2002. godine, osnovan je Fond za osiguranje i finan-
siranje spoljnotrgovinskih poslova, poznatiji po nazivi SMECA (Serbia and Monenegro
Export Credit Agency), sa ciljem osiguranja od nekomercijalnih rizika i unapredenja izvo-
za i razvoja ekonomskih odnosa sa inostranstvom. Fond je nastao na saveznom nivou a
ucesce u njemu je podeljeno izmedu Srbije Crne Gore u odnosu 91,7% prema 8,3% u korist
Srbije. Fond je i danas aktivan jer je nastao iz kredita Svetske banke i donacije italijanske
vlade. Kapital Fonda je 20,0 miliona evra, a odobrava kredite u saradnji sa poslovnim
bankam Srbije i Crne Gore, u iznosu od 50.000 do jedan milion evra, sa rokom otplate do
360 dana uz kamatu LIBOR plus 0,5% i 1% troskova kredita. Oko 80% kredita odobrava
se za izvoz u EU. Za razliku od JUBMESA Fond posluje po ekonomskim kriterijumima
EUiSTO.

Druga institucija za osiguranje i finansiranje osnovana je Zakonom o Agenciji za osi-
guranje i finansiranje izvoza Republike Srbije, skraceno AOFI. Sediste Agencije je u Be-
ogradu. Delatnost Agencije je: 1) osiguranje izvoznih poslova i investicija u inostranstvu
domacih pravnih lica i preduzetnika od nekomercijalnih rizika i osiguranje tih poslova od
komercijalnih rizika, i to samostalno ili u saradnji sa drugim osiguravaju¢im drustvima,
odnosno agencijama; 2) finansiranje izvoznih poslova domacih pravnih lica i preduze-
tnika, sufinansiranje izvoznih poslova sa komercijalnim bankama i drugim finansijskim
organizacijama, refinansiranje izvoznih kredita komercijlanih banaka; 3) finansiranje stra-
nog kupca ili njegove banke u vezi sa izvozom domaceg pravnog lica ili preduzetnika; 4)
osiguranje domacih banaka od nekomercijalnih rizika u vezi sa garancijama po izvoznim
poslovima i investicijama u inostranstvu; 5) izdavanje garancija i drugih jemstava po sre-
dnjoro¢nim i dugoro¢nim izvoznim poslovima i investicijama u inostranstvu i dr. Agencija
je duzna da delatnosti, odnosno poslove radi kojih je osnovana obavlja u skladu sa odred-
bama navedenog zakona, kao i u skladu sa medunarodnim sporazumima i ugovorima.

Nekomercijalni rizici obuhvataju i slucajeve kada nije moguce naplatiti potrazivanja
domacih pravnih lica i preduzetnika od inostranog partnera, iz slede¢ih razloga: 1)
neplacanja duga u roku od Sest meseci od ugovorenog roka dospelosti, ako je duznik
drzava, odnosno drzavna organizacija; 2) politickih dogadaja u zemlji duznika ili ratnog
stanja u drzavi ¢iji je drzavljanin duznik sa drugom drzavom; 3) op$teg moratorijuma
placanja,ili zabrane transfera; 4) zabrane uvoza robe ili usluga od drzave ili drzavne or-
ganizacije kao kupca ili korisnika usluga; 5) jednostranog raskida ugovora od drzave ili
drzavne organizacije kao kupca ili korisnika usluga; i 6) elementarnih nepogoda.

Pod nekomercijalnim rizicima smatraju se i dogadaji usled kojih je nastala $teta domac¢im
licima u vezi sa imovinom investiranom u sopstveno privredno drustvo, mesovito privred-
no drustvo ili poslovne jedinice u inostranstvu, i to: 1) nacionalizacija, eksproprijacija ili
druge mere drzave koje se mogu izjednaciti sa nacionalizacijom ili eksproprijacijom; 2)
nemogucnost raspolaganja imovinom u trajanju od najmanje 12 meseci zbog drugih mera
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preduzetih od drzave u kojoj je izvrSeno investiranje; 3) unistenje ili ostecenje imovine
usled dogadaja u ratu koji vodi drzava u kojoj je izvr$eno investiranje imovine, odnosno
politickih dogadaja u toj drzavi.

Sredstva za rad Agencije obezbeduju se iz: budzeta Srbije, (pocetni kapital je izno-
sio 25,0 mil. evra), namenskih kredita medunarodnih finansijskih organizacija; donacija
domacih i stranih pravnih ili fizickih lica i drugih izvora, u skladu sa zakonom. Republika
Srbija odgovara za obaveze Agencije po osnovu osiguranja izvoza od nekomercijalnih
rizika do iznosa koji se utvrduje zakonom kojim se ureduje godisnji budzet Republike. U
slucaju povecanja osnovnog kapitala Agencije izdavanjem novih akcija, ucesé¢e Republike
Srbije u akcionarskom kapitalu Agencije ne moze biti manje od 51% od ukupnog iznosa
akcionarskog kapitala. Realizaciju poslova osiguranja i kreditiranja izvoznih poslova Agen-
cija je poverila JUBMES banci iz Beograda.

AOFT je od 2006. Godine postala ¢lan Praskog kluba Berne, a od 2008. godine, ¢lan
je FCI - Medunarodne faktoring asocijacije i BACEE - Medunarodnog udrzenja banaka
centralne i istocne Evrope.

Pored navedenih institucija, u Srbiji je osnovana i Agencija za strana ulaganja i promo-
cijuizvoza - SIEPA. Agencija ima za cilj da pomaze preduze¢ima pri obavljanju poslovnih
i investicionih aktivnosti, vrsi istrazivanja i obezbezuje resurse kako bi strani investitori
mogli da donesu prave odluke i da uspesno obave ulaganja u Srbiju. Agencija pomaze i
u pruzanju saveta o porezima, dozvolama, carinskim propisiima, tarifama i povezivanje
izvoznika, odrzavanju baza podataka i dodelu povratnih sredstava izvoznicima. Posto
Agencija nije finansijska institucija njene odluke koje imaju finansijske potrebe finansiraju
se iz Republickog fonda za razvoj.
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- PITANJA

—_

Navedite i objasnite klauzule iz domena medunarodnih ugovora i pla¢anja?

[\

. Navedite i objasnite uslove za davanje ovlas¢enja bankama za poslovanje sa inostran-
stvom?

. Navedite i objasanite vrste odnosa banaka rezidenata i banaka nerezidenata?
Navedite i objasnite osnovne odrednice Zakona o deviznom poslovanju?

. Objasnite funkcionisanje deviznog trzita u Srbiji?

Objasnite otvaranje i vodenje deviznog racuna rezidenata i nerezidenata?
Navedite i objasnite regulativu obavljanja menjackih poslova.

Objasnite poslovanje sa medunarodnim dokumentarnim akreditivom i vrste?

© ® NG e W

Objasnite poslovanje sa medunarodnim dokumentarnim inkasom i vrste?
10. Navedite i objasnite instrumente bezgotovinskog placanja?
11. Objasnite savremeni kliring u medunarodnim pla¢anjima (SEPA)?

12. Objasnite bankarsku garanciju kao instrument obezbedenja u medunarodnom
poslovanju?

13. Objasnite pojam, ulogu i znacaj menice u medunarodnom poslovanju (vrste meni-
ca)?

14. Objasnite stvarnopravna obezbedenja u medunarodnom prometu?

15. Objasnite pravnu prirodu poslova osiguranja izvoznih kredita i nacine osiguranja
i subvencioniranja izvoza na kredit?

16. Objasnite osiguranje i kreditiranje izvoza u pojedinim razvijenim zemljama?

17.Navedite i objasnite institucije za finansiranje, osiguranje i promociju izvoza u Srbiji?
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GLAVA

RIZICI U SPOLJNOJ TRGOVINI

1 o POJAM RIZIKA

Slucajan gubitak je stalni Zivotni saputnik, koji se javlja na licnoj imovini, poslovnoj
imovini, javnim dobrima, kod zdravlja i zivota ljudi. Dakle: na stvarima, ljudima i na
poslovima - kod izbora poslovnih alternativa i realizacije zaklju¢enih poslova. Sansa i
rizik predstavljaju jedinstvo suprotnosti. Kod potpunog skupa dogadaja zbir njihove
verovatnoce je jednak jedinici. Izvesno je da ¢e se jedan slucajan dogadaj ostvariti ili nece
ostvariti u masi slucajnih dogadaja. Neki slu¢ajni dogadaji koji izazovu gubitke se mogu
izraziti u novcu, a neki ne mogu. U nekom vremenskom periodu, odredenog trajanja,
neki slucajni dogadaji se mogu desiti jednom ili vi$e puta, ili se uopste ne moraju desiti.
»Zakon velikih brojeva se odnosi na slu¢ajne dogadaje koji se ponavljaju, prema kome se
moze odrediti prose¢an broj pojava u fiksiranom periodu, odnosno raspodela verovatnoce
i parametri raspodele.” (Raseta, 2004., str 8).

Najbolja zastita od rizika je preventiva u sprecavanje njihovog nastanka, kad god je to
moguce, na primer podizanje nasipa uz re¢no korito da bi se predubhitrili rizici od poplava.
Osiguranje od rizika nastalo je iz potrebe da se licu koje pretrpi $tetu ona, bar delimi¢no,
nadoknadi, uz uslov da je unapred uplatio premiju i time kupio polisu osiguranja. Budu¢i
da su osigurani slucajni dogadaji koji se ponavljaju prema zakonima verovatnoce, za osigu-
ranje su vazni matematicko - statisticki aspekti bez kojih se ne moze ni zamisliti savremeno

komercijalno osiguranje.
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Verovatnoca nastanka $tete i broj osiguranih slucajeva iste vrste osiguranja opredeljuje
visinu premije. Najbolji slucaj je kada se za nisku premiju osigura visoka $teta, a drustva
osiguranja koja to omogucuju su konkurentnija od drugih na trzi$tu osiguranja. Osigu-
ranje se zasniva na uzajamnosti i solidarnosti, a aktuarstvo omogucava da se formiraju
funkcionalni fondovi osiguranja, koji garantuju likvidaciju $teta kada se ona slu¢ajno desi.
Zahvaljujudi osiguranju, rizik kome je izloZen svaki pojedini osiguranik ravnomerno se
deli na sve osiguranike jer se polazi od ta¢ne pretpostavke da se svima ista Steta nece
desiti u isto vreme. Aktuarski - kvantitativni mehanizmi povezuju moguci rizik (osigurani
slucaj), premiju (cenu) osiguranja i naknadu iz osiguranja (osiguranu sumu).

Jedno od najstarijih osiguranja, pomorsko osiguranje, bilo je poznato jo$ u vreme
Fenicana, a karakterisale su ga totalne $tete na pojedinim osiguranim stvarima (havarije
brodova usled ratnog napada, napada pirata i nevremena). Osiguranje imovine i nezgoda
ukljuc¢uje imovinska osiguranja, autoodgovornost, politicke i ratne rizike, transportne i
finansijske rizike. Osiguranje u trzi§noj privredi zahteva dinamicku ravnotezu izmedu
premija i fondova za likvidaciju $tete u stohastickim procesima koja su osnovna karak-
teristika osiguranja, a ¢esto i u uslovima nestabilnih valuta i vrednosti novca, §to visoko
pogada realne sume osiguranja. Osnovni zadatak aktuarstva je da utvrdi zakonitosti uprav-
ljanja rizikom, kontrolise dogadaje - ukljuciv i preventivu, i omoguci efikasnu likvidaciju
nastale Stete. Aktuarstvo obuhvata teoriju rizika i aktuarsku matematiku koja uspostavlja
adekvatne relacije za sve vrste osiguranja. Svaki rizik se ne moze osigurati, posebno oni
koje bi subjektiti sami mogli namerno izazvati prikrivajuci tragove. U principu se od strane
zajednica za osiguranje imovine i lica ne osiguravaju ni rizici od zemljotresa i ratni rizici,
koje osiguravaju samo vladine agencije za kreditiranje i osiguranje izvoznih poslova.

Pre devetnaestog veka osiguranje je bilo, najcesce, u obliku obicajene solidarnosti i
nije imalo sistemske mehanizme. Tek pocetkom XIX veka uvecanje bogatstva, kapitala
i medunarodne trgovine dovelo je do stvaranja kompanija za osiguranje, a samo nesto
kasnije i za reosiguranje. To su osiguravajuca drustva velike finansijske snage i sposobna
da primenjuju najsavremenije metode aktuarstva, upravljanja rizicima i likvidacije $teta.
Reosiguranje je potpomoglo kompenzaciju i disperziju rizika.

Danas se svaki veci rizik rasporeduje sa reosiguravacem i na taj nacin se u osiguranju
postize potpuna sigurnost da ¢e osigurani slucajevi biti nadoknadeni, a da osiguravaci,
zbog potrebe naknade velikih $teta, nec¢e bankrotirati. Uplate se vrse vise godina u, na
primer mese¢nim ratama, da bi se posle odredenog roka mogla vratiti uve¢ana suma,
osiguranom licu ili njegovim naslednicima. U osiguranju Zivota osigurava se dozivljenje
odredene Zivotne dobi, zdravstvena ugrozenost i smrt. Posto ljudski Zivot nema cenu,
kod zivotnih osiguranja, kad prestanu ugovorene uplate se uvek odjedanput isplacuje cela
ugovorena suma.

Rizik predstavlja svaku neizvesnu situaciju odnosno moguci gubitak kao rezultat
dejstva neizvesnih dogadaja. Rizici u trgovini su toliko cesti da se slobodno moze re¢i
da nema posla ni dobiti bez rizika. Dobit i rizik su sijamski blizanci, uvek se Zzeli dobit, a
posao moze da se okrene i na gubitak. Posto su rizici neizbezni, mora se proceniti izvesnost
njihovog nastanka, kao i zastita kako bi se oni eliminisali i sveli na najnuzniju meru.
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Osnovni elementi rizika su:

* neizvesnost,

¢ opasnost,

¢ hazard,

¢ neposredni uzrok,

¢ mogucnost nastanka rizika odnosno da se $teta dogodi,

¢ nastanak Stetnog dogadaja,

¢ procena Stete, i

+ likvidacija $tete. (Vujovic, 2009, str 22.).

Cilj upravljanja rizikom je:

¢ ocuvanje ljudi, imovine - sredstava, fondova, resursa i poslova preduzeca,

+ zadtita prrihoda i profita od potencijalnih gubitaka.

MenadZment tj. proces upravljanja rizicima (risk management ) sastoji se iz:

¢ procene ili identifikacije izloZenosti riziku,

¢ merenja i vrednovanja visine potencijalnog rizika,

¢ preduzimanja mera preventivne zastite od rizika, kako bi se oni eliminisali ili mini-
mizirali,

¢ upravljanje kvantumom rizika koji se ne mogu izbe¢i, kako bi se oni pokrivali iz

rezervi, nadoknade $tete od strane osiguravaca i sa §to manjim nepovoljnim uplivom
na poslovanje preduzeca,

+ sistematska kontrola rizika.

Svako spoljnotrgovinsko preduzece identifikuje i procenjuje visinu potencijalnih rizika
i preduzima mere za njihovo otklanjanje ili ublazavanje njihovog dejstva, a sve se to svodi
na upravljanje rizicima.

VRSTE RIZIKA

Jedan od najvecih teoreticara rizika (Francis, J.C., s 283), podelio je rizike, bez obzira
u kojoj oblasti oni nastaju, na:

¢ Lkamatni rizik (interest rate risk)

*

rizik kupovne snage (purchasing power risk)

¢ rizik utrzivosti (marketability risk)

*

trzi$ni rizik (market risk)
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¢ upravljacki rizik (management risk)

¢ rizik neizmirenja obaveza (default risk)

¢ rizik opoziva (callability risk)

¢ rizik konvertibilnosti (convertibility risk)

¢ ostali rizici (others risks).

Najces¢i rizici u poslovanju spoljnotrgovinskog preduzeca su:

¢ operativni rizik,

* tr7id$ni rizik,

¢ transportni rizik,

¢ rizik naplate, ukljuciv i kreditni rizik,

¢ rizik kamatne stope i deviznog kursa,

¢ rizik zemlje,

¢ rizik vise sile.

Rizici se dele i po tome da li se mogu preneti na trece lice. Svaki od pomenutih rizika
moze se analizirati i sa ovog aspekta. U pretezno prenosive rizike spadaju: rizik naplate,
transportni rizik, politicki rizik, rizik vise sile, posebno rizik vremenskih nepogoda i ratni
rizik. Obezbedenje od ove vrste rizika vrsi se kod organizacija koje se bave osiguranjem,
ukljuciv i drzavne agencije za kreditiranje i osiguranje izvoznih poslova. U pretezno ne-
prenosive rizike spadaju rizik isporuke, preuzimanja, izgleda i kvaliteta robe, rizik cene,
rizik valutnog kursa, rizik pakovanja, rizik ispunjenja kupoprodajnog ugovora. Obezbedenje
od ovih rizika, uglavnom, se vrsi samoosiguranjem odnosno formiranjem sopstvenih re-
zervi i iz njih pokrivanje rizika.

2.1. OPERATIVNI (POSLOVNI) RIZIK

Operativni (poslovni) rizik je rizik koji nastaje usled gresaka u radu menadzmenta i
radnika u spoljnotrgovinskom preduzecu, pogresnih procena, propusta u informacionom
sistemu i neadekvatnih procedura u radu i internom odlucivanju. Najcesce vrste opera-
tivnog rizika su:

¢ rizik loseg ugovora,

¢ rizik neisporuke robe ili isporuke robe slabijeg kvaliteta,

¢ gre$ke menadzmenta koje vode riziku gubitaka, nesolventnosti i nelikvidnosti

¢ rizik nepostovanja zakona i gubljenja poslovnog ugleda.
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2.1.1. Rizik loSeg ugovora

Pregovaranje i ugovaranje je najznacajnija faza spoljnotrgovinskog posla. Ugovor,
ako je lose sac¢injen, moze prouzrokovati mnoge spoljnotrgovinske rizike. Ugovor mora
sadrzavati sve bitne elemente ugovora ravnotezno i u interesu svih potpisnika, da bi on, u
pravom smislu, bio izraz volje ugovornih strana. U ugovoru treba da su jasno precizirane
sledece odredbe:

¢ subjekti ugovaranja, sa potpuno jasnim nazivima i adresama firmi i imenima

ugovaraca,

¢ precizna koli¢ina ugovorene robe i njen kvalitet u odnosu na propisane i relevantne

standarde, ukljuciv pakovanje i obelezavanje,

¢ precizno ugovorena cena, na jasnom paritetu Inkoterms, i mogucnost njene even-

tualne promene,

¢ precizno odreden nacin naplate (placanja) robe, bez kredita (gotovinski i Ziralno),

a ekstra ako se roba isporucuje na kredit,

* rokisporuke,

¢ nacin odrzavanja i servisiranje robe, ako se radi o opremi i izgradnji gradevinskih
objekata,

¢ nadlezna adbitraza ili sud u slucaju spora,
+ ostale specifi¢ne odredbe.

U ugovornim odredbama posebno treba precizirati tzv. trgovinske klauzule (ima ih
11), koje je utvrdila Medunarodna trgovinska komora u Parizu (ICC). Najée$ce se u ugovor
upisuje ,cena na paritetu fco fabrika“1i ,,cena na paritetu CIF. Od pravilnog upisivanja ovih
klauzula zavise rizici, jer se u njima precizira: kad vlasnistvo robe prelazi iz ruku prodavca
u ruke kupca, ko i na kojim relacijama snosi transportne troskove, ko je duzan da osigura
robu i pribavi propratna dokumenta koja prate robu i bez kojih ona ne moze da se krece.

»Ako je rizik od promene okolnosti stalno prisutan u medunarodnom poslovanju,
kako mogu poslovni ljudi da se sa njime izbore? Pregovarac treba da sebi postavi dva
osnovna pitanja:

U trenutku sklapanja poslovnog ugovora, kako da umanjimo mogu¢nost da se ta po-
godba ponisti ili da se ponovo pregovara u buduc¢nosti?

Kada se promene okolnosti zaista dogode i uti¢u na ugovoreni posao, kako ugovorne
strane treba da se ponasaju? Tada je porebno pracenje okolnosti jer nijedan posao nije
vecan: “Kada su troskovi odbacivanja postignutog posla jedne strane manji od troskova u
slucaju da ga ispostuje, rizik odbacivanja je veliki.“ (Salakjuz, str. 182 i 183).

Mudri poslovni ljudi ne zZele da unose u ugovor skrivene dobiti na stetu partnera, koji
bi raskinuo ugovor kad ih otkrije, i trude se da u ugovor unesu mehanizme koji sma-
njuju mogucnost njegovog nepostovanja i naknadnih pregovora. Dva uobicajena dodatna
mehanizma za obezbedenje ugovora su menice i garancije za uspesno izvr§enje ugovora
i poravnanje ili povezivanje poslova. Takode treba koristiti sve vrste naknadne pogodbe
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pre raskida ugovora arbitraznih i sudskih sporova. U medunarodnim ugovorima je veoma
vazno definisati raspone snosenja rizika od strane pojedinih ugovornih strana. Na primer,
ko ¢e snositi rizik gubitka robe ako brod, kamion, avion, Zeleznica koji prenose robu dozivi
saobracajnu nesrecu? Ko ¢e snositi rizik gubitka ili odlaganja ako robu prisvoji vlada drzave
iz koje je isporuka krenula, ili drzave kroz koju mora da prode zbog nepostovanja carin-
skih i tranzitnih propisa? Ko ¢e snositi rizik promene deviznog kursa u periodu izmedu
potpisivanja ugovora i same isplate?

Neki od vaznih ¢inilaca koje treba pokriti u ugovoru o medunarodnoj prodaji su opis
robe koja se prodaje, njena cena, uslovi isporuke (ukljucujuci i vreme i nacin i mesto)
i placanje te robe (vreme, nacin i valutu). Vaznost ovih uslova lezi u ¢injenici da oni
sadrze u sebi neke osnovne rizike posla za jednu ili drugu stranu. Izvoznik, ako ima vec¢u
pregovracku mo¢, moze te rizike da prevali na uvoznika, tako §to ¢e traziti da isplata bude
u valuti izvoznika ili ¢vrstoj svetskoj valuti i to pre isporuke robe i da se isporuka desi u
izvoznikovom skladistu ili fabrici. Uvoznik, s druge strane, bi u savr$enim uslovima Zeleo
da plati robu u sopstvenoj valuti, nakon §to se roba isporuci u njegove prostorije i nakon
§to je dobio priliku da utvrdi da dobijena roba ispunjava uslove kvaliteta i kvantiteta iz
ugovora. Medunarodni ugovori ¢esto sadrze i tzv. odredbu vise sile (force majeure) koja
dopusta odstupanje od ugovornih obaveza, delimi¢no ili u celini, u slu¢aju dogadaja kao
§to su rat, Strajkovi i gradanski neredi.

2.1.2. Rizik neisporuke robe ili isporuke robe slabijeg kvaliteta

Za kupca je izuzetno vazno da dobije ugovorenu koli¢inu robe, u ugovoreno (pravo)
vreme, i u ugovorenom tj. standardnom kvalitetu. Posebno je vazan nacin pakovanja i
obelezavanja robe, koji stite kvalitet robe. To nije uvek tako. Desava se da se roba uopste
ne isporuci. Tada kupac trpi posledice, $to je posebno osetljivo ako je, zbog neisporuke
robe, ugrozen odredeni tehnoloski proces ili ishrana i zdravlje gradana. Posebne Stete
mogu nastati ako, u kratkom roku, nije moguca supstitucija ugovorene robe. Tada kupac
mora da se snalazi u kontaktu sa novim isporuciocima i, ¢esto, uz znatno visu cenu, jer
novi isporucilac koristi nezavidnu situaciju kupca. Kupac, prema odredbama ugovora,
prvo pokusava ubediti prodavca da robu isporuci, makar i sa malim zakasnjenjem, a u
svim varijantama se pokusava regresirati kod isporucioca za nastalu $tetu. Ako kvalitet
isporucene robe u potpunosti ne odgovara, roba se vraca isporuciocu ili se trazi zamena,
ako to rok isporuke omogucava.

U svim varijantama sledi obe$tecenje kupca, jer niko ne sme da se bogati na svo-
jim gre$kama, a tudima nevoljama. Manji je problem ako je kvalitet robe neznatno losiji
od ugovorenog, tada se spor resava tako $to prodavac daje kupcu odredenu bonifikaciju
na cene isporucene robe. Ako je, na primer, isporucena psenica sa 6% uredice umesto
ugovoreno 3%, onda kupac moze pristati da mu prodavac (isporucilac) odobri bonifi-
kaciju u vidu smanjenja izvozne cene za 3% vrednosti ugovora. Rizik moze biti i na Stetu
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isporucioca, kada kupac ne Zzeli da preuzme za njega proizvedenu i isporu¢enu robu. Ako
prodavac u to ne ubedi kupca, pa i uz odredeni popust u ceni, moze imati znacajne $tete.
Robu treba da pokusa prodati drugom kupcu, a ako nije moguce da je smesti u skladiste,
a u krajnjem slucaju je vraca u zemlju, uz naknadne troskove i gubitke na kvalitetu robe.
U svim ovim slucajevima, ¢esto, se vode arbitrazni odnosno sudski postupci.

2.1.3. Greske menadZmenta koje vode riziku gubitaka,
nesolventnosti i nelikvidnosti

Ako menadzment ne predvida i ne kontroli$e dogadaje ili pogresno sprovodi opera-
tivne zadatke neminovni su gubici. Menazment treba da operativno sprovodi sve radnje
na povecanju prihoda i smanjenju rashoda da ne bi doslo do gubitaka i to je kontinuiran
zadatak menadzmenta, da bi se izbegao oprativni rizik nastanka gubitaka. Takode, kao
§to mi ne Zelimo da na$ kupac bude nelikvidan i nesolventan isto tako ni mi ne smemo
da uskra¢ujemo uredna placanja nasim dobavljacima. Da bismo u tome uspevali potre-
ban je pravi menadzment likvidnosti i solventnosti. Nelikvidnost i nesolventnost moze
nastati kao posledica raznih okolnosti, spoljnih ili tzv. sistemskih: promene u nacionalnoj
privredi, energetska kriza u svetu, promene cena, kamata, kurseva, ali su uzroci cesto i
nesistemski tj. interni, u preduze¢u: lo§ menadzment, lo$ proizvodni odnosno poslovni
program, nemotivisanost, lo§ marketing, losi ljudski odnosi, nedovoljna produktivnost,
ekonomic¢nost i rentabilnost, nedovoljne inovacije, nezadovoljstva radnika, $trajkovi i
obustave rada. Preduzece moze uspesno da se bori i da preduzima adekvatne mere samo
u svom domenu odnosno u domenu internih nesistemskih rizika, a to polje je dovoljno
$iroko. Kompanija stalno mora unapredivati delatnost i misiju, bonitet, imovinsko stanje
i proveravati nivo zaduzenosti, stepen likvidnosti. Nelikvidnost moze nastati usled ne-
solventnosti, kada je vrednost aktive kompanije manja od njenih obaveza, odnosno kada
nedovoljno zaraduje, a mnogo tro$i. Solventnost podrazumeva dugoro¢nu finansijsku
ravnotezu, a likvidnost uskladenost obaveza placanja sa kratkoro¢nom aktivom u kratkom
roku, tada kada obaveze dospevaju. One moraju imati pokrice u raspolozivim i prompt-
no transferabilnim platnim instrumentima. Likvidnost firmi mora biti i kod dinarskih i
deviznih placanja. Nelikvidni subjekti nisu u stanju da ispunjavaju svoje ugovorne obaveze,
ukljuciv i nemoguc¢nost isporuke ugovorene izvozne robe, a nelikvidnost se moze brzo
pretvoriti u sanaciju pa stecaj, odnosno nestanak odnosnog subjekta sa privredne scene.

2.1.4. Rizik nepostovanja zakona i gubljenja poslovnog ugleda

Da bi uspesno poslovalo spoljnotrgovinsko preduze¢a mora da se uklopi u ambijent
okruzenja tj. stejkholdera. To moze samo ako ispunjava sve svoje obaveze i pridrzava
se svih zakona, posebno zakona o placanju poreza i doprinosa i zastiti Zivotne sredine.
Firma koja ne primenjuje zakone je stalno u riziku tj. u riziku nepostovanja zakona. Ona
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trpi Ceste kazne. Rizik gubljenja poslovnog ugleda (rizik reputacije) nastaje kada firma
ne ispunjava uredno svoje obaveze prema ugovornim partnerima u kvalitetu, rokovima,
placanjima, zakonskim uslovima i sl. Tada nju poslovni partneri stavljaju na listu losih
firmi, odnosno firmi koje su izgubile bonitet. Stete od toga su neprocenjive, jer se izgubljeni
bonitet mnogo teze vraca nego $to se dobija prvi put.

2.2. TRZISNI RIZIK

Trzis$ni rizik nastaje usled nepovoljne trzi$ne konjunkture, kada otpada moguc¢nost
prodaje planirane robe, ili kada izvozne cene padaju, a uvozne cene rastu. Ovde, u Sirem
smislu, spadaju i rizici promene kamate i deviznog kursa, ali su oni specifi¢ni, pa se mogu
i posebno posmatrati, $to i ¢inimo u ovom udzbeniku.

Trzi$ni rizik je posledica ili nedovoljne obrade trzista i marketinga od strane
menadzmenta ili neodgovornosti u isporukama robe, ili pak, nepredvidenih okolnosti
na svetskom trzistu. Interni rizici se lakse otklanjaju, uz pozitivne promene i reforme.
Sto se ti¢e spoljnih uticaja oni se teze otklanjaju, cesto su posledica kriza i preduze¢a na
njih ne mogu uticati ili mogu ublaziti samo delimi¢no, preuzimanjem preventivnih mera.
Samo u proteklih 10 godina spoljnotrgovinske kompanija su iskusile od mera koje dolaze
sa spoljnog trzista: poskupljenje enegrije, nestadicu mnogih materijala, nove tehnoloske
prodore, agresivhu medunarodnu konkurenciju, nepovoljne drzavne propise, kolebljive
devizne kurseve, visoke kamate, kraj svetskog privrednog buma i pocetak svetske finana-
sijske, a zatim i privredne krize iz 2007. godine, koja ¢e dugo da traje. Izvoziti na spoljna
trzista je uvek rizi¢nije zbog razlic¢itih propisa, razli¢itih valuta, ve¢ih politickih neizvesnos-
ti, slozenih uvoznih procedura i neizvesne naklonosti spoljnih kupaca. Posle niza godina
uspona, svetska privredna kriza smanjice stope uvoza u mnogim, ¢ak i najrazvijenijim
zemljama, $to ¢e se direktno i nepovoljno odraziti na rast izvoza mnogih zemalja, pa i
Srbije.

Kolebanje cena je najopipljivija mera trzisnog rizika. Kao vrsta trzi$nog rizika, cene
su pretezno odredene kolebanjem ponude i traznje na globalnom trzistu, dok su troskovi,
posebno zarade, rezultat unutragnjih okolnosti. Cim se domaci troskovi i cene ne mogu uk-
i kamate i kursevi odnosno kursne marze izmedu svetskih i domace valute. Za izvoznika
je nepovoljno kada cene na svetskom trzistu opadaju, a za uvoznika kada one rastu.

Cena je trzi$na kategorija, tako da zavisi od trzi$nih odnosa i nac¢ina njenog ugovaranja.
Kolebljive su, posebno, berzanske cene. Hengstrom navodi slu¢aj jedne americke kompani-
je: ,Prema konvencionalnoj definiciji berzanskog rizika (nestabilnost cena), morali bismo
konstatovati da je tokom svoje trinaestogodisnje istorije Carlijevo partnersko drustvo
(igrac¢ na berzi - MU) bilo izuzetno rizi¢no. Njegova standardna devijacija bila je skoro
dva puta veca od trzi$ne. Nadmasivanje prosecne godi$nje stope prinosa za 18% tokom tih
istih 13 godina, predstavlja uspeh, ne nekoga ko preduzima rizik, ve¢ jednog pronicljivog
investitora.“ (Hengstrom, 2006., str 184.).
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Hengstrom posebno ukazuje na kolebljivost trzista i trzi$nih cena kao glavnih trzi$nih
rizika: “Zamislite da ste Vi i gospodin Trziste partneri u nekom poslu. Svakog dana, bez
izuzetka, gospodin Trziste nudi cenu da vam proda svoj deo posla ili da od vas otkupi vas
deo. Sre¢om, posao koji obojica posedujete ima stabilne ekonomske karakteristike, ali
ponude gospodina Trzi$ta su sve samo ne to, posto je gospodin Trziste emotivno nestabi-
lan. Nekim danima je veseo i izuzetno optimistican, i pred sobom vidi samo svetlije dane.
Tokom tih dana on nudi samo visoku cenu za vase akcije u zajednickom poslu. U drugim
prilikama gospodin Trziste je obeshrabljen i uzasno pesimisti¢an. Posto ne vidi ni$ta sem
nevolje pred sobom, on nudi veoma nisku cenu za vase akcije.“ (Hengstrom, 2006, str 220).

Na kraju, Hengrstrom odgovara i na pitanje : Ko dobro podnosi rizik? Pa daje sledeci
odgovor:

¢ Ljudi koji veruju da imaju kontrolu nad svojim Zivotima,

¢ Ljudi koji upravljaju svoje aktivnosti prema unapred postavljenim ciljevima® (Heng-
strom, 2006., str. 228).

Da bi bili uspesni, prodavci i investitori na trzistu moraju da razviju sposobnost do-

bre procene posla, kao i sposobnost da se zastite od kolebljivih ¢udi trzista, a posebno je
znacajna sposobnost procene i ugovaranja kretanja cena, kuda idu cene?

Ako su isporuke u kratkom roku, cene se, obi¢no, ugovaraju u fiksnom i poznatom
iznosu. Nekad se predvida moguénost njihove promene (prilagodavanja) ako je, na primer,
inflacija ve¢a od 3%. U duzem roku, kod ugovaranja cene, mora se predvideti moguénost
njenog prilagodavanja, odnosno promena, prema nastalim okolnostima. To je slucaj
kod svih roba velike vrednosti, a koje se isporu¢uju u duzem roku, a uvek kod opreme
i gradevinskih objekata. U ovom slucaju, i ako se predvida da ¢e se cene menjati za vise
od 3%, primenjuje se metod klizanja cene, odnosno metod klizne skale koju smo ranije
detalno objasnili.

Sto se ti¢e ugovaranja cene, u praksi je izuzetno vazno zatititi cenu imputa, ako je
ugovoren znacajan izvoz. Na primer, ugovoren je izvoz vunenog prediva ¢ija proizvodnja
treba da poc¢ne za tri meseca. Cena vune u ceni prediva treba da bude do 40% da ne bi
nastao gubitak. Da bi se isto ucesce sacuvalo i posle tri meseca preduzimaju se hedzing
berazanski poslovi. Vuna se u jednom, ili vi$e pojedina¢nih ugovora, u tom potrebnom
iznosu, kupuje i istovremeno u drugom ugovoru, ili vi$e pojedina¢nih ugovora, prodaje na
isti rok, za tri meseca, kada je potrebna u proizvodnji. To $to se na prodajnim ugovorima
dobije ili izgubi, nadoknadi se, u istom iznosu, na kupovnim ugovorima, tako da su cene
i posao, kroz hedzing poslove, sacuvale uces¢e 40% materijala u prodajnoj ceni robe.
Hedzing poslovi opravdali su poverenje i spasili rentabilnost izvoznog posla, koja je bila
zamisljena pri ugovaranju posla.

Same prodajne cene zavise od uspesnosti i konkurentnosti prodavca, kod sa¢injavanja
kalkulacije troskova. Medutim, konacne cene zavise od trzista. Posto se nikada ne zna kako
¢e se proci na trzistu, cene je tesko zastititi od rizika, pogotovo $to osiguravajuca drustva,
opravdano, retko ulaze u osiguranje ove vrste rizika.
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2.3. TRANSPORTNI RIZIK

Cilj isporuke robe je da ona dode na Zeljeno odrediste kako bi mogla zadovoljiti
zamisljenu potrebu kupca. Da bi ona dosla do kupca potrebna je adekvatna $pedicija i
logistika, a posebno koris¢enje adekvatnog pakovanja, zastite od atmosferskih uticaja i
hemijskih i bioloskih procesa, izbor pravih prevoznih sredstava i zastita robe u prevozu.

Kod transporta zivotinja potrebno ih je u tacno odredeno vreme: hraniti, pojiti, veteri-
narski obezbedivati. Kod mnogih roba potrebno je izbegavati dodir robe sa drugim robama
(posebno kod lomljive ambalaze). Neke robe ne smeju da budu izlozene nepozeljnim
mirisima, a mnoge su osetljive na vlagu, rdanje i lomljenje prilikom ljuljanja prevoznog
sredstva. Na putu do kupca moze nastati oruzana pljacka i krada robe i prevoznog sred-
stva. Moze se desiti pozar, poplava, sudar ili nasukivanje broda ili drugog prevoznog
sredstva, morski talasi, havarija i nestanak i robe i prevoznog sredstva. Ovo su realni i
Cesti rizici. Zbog toga se roba i prevozno sredstvo u transportu redovno osiguravaju kod
osiguravajucih drustava, a ova ih reosiguravaju kako bi se mogla podneti eventualna steta
- to je svetsko iskustvo. Roba se moze osigurati od preciznih pomenutih rizika, na primer
od uobicajenih rizika (sudar, pozar, poplava) ili od svih rizika (All risk), koji ukljucuju
stradanje prevoznog sredstva i robe od krujumcarskih napada od strane pirata, vremenskih
nepogoda ili ratnih osteta.

2.4. RIZIK NAPLATE, UKLJUCIV I RIZIK NAPATE
PO KREDITNOM POSLU

Rizik naplate je najc¢es¢i rizik u spoljnoj trgovini. Ako se roba isporuci pre naplate,
posebno na kredit, to isporuc¢ioca moze skupo da kosta, ukoliko je kupac nelikvidan i
nesolventan, a posebno nesolidan. Isporuku robe pre naplate, ili na odlozeno placanje,
treba vrsiti samo u sluc¢aju proverenih i poverljivih kupaca, ili ako je naplata osigurana.

Rizik naplate nastaje kada je kupac nelikvidan da izvrsi svoju obavezu ili sama strana
drzava proglasi moratorijum dugova i zabrani transfer konvertibilnih deviza u inostran-
stvo. To se jednako odnosi i na sve neizvrSene naplate, a posebno na otplate kredita koji
se Cesto daju na rok otplate od sedam godina, pa i duze. Kada je duznik nelikvidan i
nesolventan naplata izvoza je rizi¢an posao. Ne znaci da rizicne poslove u praksi uopste
ne treba obavljati. Od potencijalnog rizi¢nog kupca, koji je nepouzdan, obi¢no se trazi
ozbiljniji avans, a ostale rate se naplacuju ubrzano i uz adekvatan kolateral. Osetljiviji je
slucaj kod kredita koji se daju na duzi rok, pa se za njih moraju traziti adekvatni kolaterali
kao obezbedenja pre njihovog odobravanja.

Zastita od ove vrste rizika vrsi se naplatom putem avansa ili preduzimanjem raznih
vrsta osiguranja, odnosno kolaterala. Osiguranje moze biti avaliranom menicom ugledne
banke, garancijom ugledne banke, otvaranjem ili potvrdivanjem akreditiva od strane
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ugledne banke ukljuciv revolving i odlozene akreditive, jemstvom uglednog jemca, ili osi-
guranjem posla kod referentne nacionalne agencije za osiguranje naplate izvoznih poslova.

Kod izvoza na kredit, generalno se mora biti veoma oprezan, posebno u pogledu:
+ visine kredita,

¢ ugovorenog avansa,

¢ roka otplate kredita,

¢ kreditne sposobnosti duznika,

¢ obezbedenja kredita,

¢ kontrole kori$cenja i vracanja kredita.

U srednjem, pogotovo dugom, roku otplate kredita, moze nastati niz rizika i neiz-
vesnosti, ukljuciv reprogram naplate i proglasenje moratorijuma na otplatu dugova, koji
preduzima drzava kupca. Zastita su pobrojani instrumenti zastite, a Cesto se trazi i hipoteka
na isporucenu opremu i gradevinske radove date na kredit.

Kompanija stalno mora da pravi kontrolne izvestaje kako bi na vreme opominjala kupce
koji su rizi¢ni u pla¢anjima. Dobar menadzment vodi racuna o svojim potrazivanjima i
stalno pravi urgencije, kako bi se potrazivanja naplatila. Ako kupac zapadne u docnju
placanja, prvo se 2-3 puta opomene, a posle se aktiviraju zastitni instrumenti za naplatu
duga. Ako ni to ne pomogne, onda se vode pregovori sa kupcem i njegovom drzavom.
Resenja mogu biti reprogram naplate, obi¢no uz oprastanje dela duga, naplata celog ili
dela duga u robi umesto u konvertibilnim valutama, ili pretvaranje duga u uloge odnosno
akcije preduzeca kupca. Pogotovo je rizi¢no ako preti opasnost da duznicka firma upadne
u stecaj ili likvidaciju, §to se Cesto deSava u poslovnoj praksi. Potrazivanje se moze prodati
banci ili drugom faktoru odnosno forfeteru. Kada su u pitanju kratkoro¢na potrazivanja do
6 meseci, ti poslovi se nazivaju faktoringom, a za dugoro¢na potrazivanja preko 6 meseci,
pa do sedam i preko sedam godina, forfetingom.

2.5. RIZIK KAMATNE STOPE I DEVIZNOG KURSA

Rizik kamate i deviznog kursa predstavljaju moguc¢nost nastanka negativnih efekata
na finansijski rezultat i kapital firme usled promene kamate i deviznog kursa. Ovo su, u
sustin,i vrste trzi$nog rizika, ali, posto se u nekim zemljama i kursevi i kamate adminis-
trativno odreduju izdvojeni su u posebnu vrstu rizika. Duznost svakog spoljnotrgovinskog
preduzeca je da strukturu svoje imovine i obaveza uskladi tako da efikasno moze upravljati
ovom vrstom rizika.

Rizik kamatne stope svodi se na ozbiljnije iznenadno povecanje kamatne stope kako
kod kredita za obrtna sredstva posebno za zalihe, tako i kod kredita za osnovna sredstva
(opremu, zemljiste, zgrade, vo¢ne zasade, sto¢ni fond i slicno), a posebno za gradevinske

RIZICI U SPOLJNOJ TRGOVINI m



objekte. Porast kamatne stope moze umanyjiti profit preduzeca, ¢ak, prouzrokovati i gubi-
tak. To je posebno slucaj kada se trazi rebalans odnosno naknadno povecanje kamate na
kupljenu opremu, repromaterijale, izgradene objekte na kredit i na druge vrste kredita.
Isti je slucaj kada se glavnica revalizuje, kada je ugovorena otplata u valuti ¢iji kurs raste,
ili kada se zahteva da se od fiksne kamatne stope prede na promenjivu odnosno varija-
bilnu. Porast kamata na potrazivanja ne izaziva rizike nego donosi dobit. Znaci da je rizik
povecanja kamate na dugovnoj odnosno uvoznoj strani.

Kamata uvek uklju¢uje u sebe osnovnu kamatu koja prati inflaciju, kamatnu marzu i ri-
zik otplate kredita. Kamatne stope na dugoro¢ne kredite su uvek vece nego na kratkorocne,
upravo zbog mogucnosti vecih rizika. Najvece rizike izazivaju promenljive kamatne stope
vezane za LIBOR i EURIBOR. Spoljnotrgovinska preduzeca uvek racunaju odnos dobiti
i kamate, kao parcijalni racio finansijskog leveridza, na slede¢i nacin:

L =

L je finansijski leveridz, P je profit, K je kamata.

Sto je L vedi od nule to je situacija sa stanovista rizika povoljnija. Ako je, na primer, L
= 3, onda se na dinar pozajmljenog kapitala zaraduje tri dinara dobiti i leveridz je dobar.
Ako su vrednosti L ispod nule odnosno negativne, zaduzivanje donosi rizike i gubitke,
kapital je nerentabilno ulozen, pa se zaduzivanje nije isplatilo.

Zastita od rizika kamatne stope vrsi se na sledece nacine:

¢ dobrom politikom zaduZivanja, kalkulacijama dugova i kamata i profitonosnim ula-
ganjem kapitala,

¢ hedzing terminskim poslovima na berzi, radi uspostavljanja optimalnog portfolija
imovine,

¢ svop poslovima, radi medusobne zamene dugova, ili pretvaranja dugova u ulaganja
i druge oblike imovine, $to za posledicu ima smanjivanje zaduzenosti, a time i
smanjivanje rizika povecanja kamatne stope.

Zatita od rizika povecanja kamatne stope zadire u menadzment ukupne imovine i
poslova i samo sposobni menadzeri mogu uspes$no da se preventivno suprostave ovoj vrsti
rizika. A sustina je da se treba zaduzivati samo kada je nuzno i kad ce se iz profita moci
otplatiti kamata, primenjujuci preventivno krilaticu ,, dug je rdav drug".

Rizik deviznog kursa odnosno valutni rizik nastaje kada preduzece mora da placa ili da
bude isplaceno u valuti u kojoj ne vodi svoje knjigovodstvo. Izmedu trenutka potpisivanja
ugovora i trenutka kada se izvrsi naplata u odredenoj valuti, vrednost deviznih sredstava
preduzeca moze da opadne, tako da preduzece, na kraju, dobije manji iznos domace va-
lute od ocekivanog. Sli¢no tome, ako preduzece mora da plati u devizama, vrednost te
valute moze da se poveca tako da preduzeca koje vrsi isplatu mora da potrosi veci iznos
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sopstvenog novca od nameravanog, da bi kupili devizna sredstva potrebna za ugovorenu
isplatu. Kada se izabere nepodobna valuta u naplatama i plac¢anjima sa inostranstvom, to
predstavlja poseban rizik.

Rizik deviznog kursa nastaje kada se imovina ili naplate nalaze u valuti koja pada, a
obaveze ili placanja u valuti koja raste. Pove¢anje deviznog kursa pri pla¢anjima i smanjenje
deviznog kursa u naplatama izaziva rizike i gubitke kod spoljnotrgovinskog preduzeca.
Izlozenost ovom riziku zavisi od neto kratke ili neto duge pozicije firme. Firma ima kratku
poziciju u nekoj valuti kad su joj obaveze vece od potrazivanja, a dugu kad su joj devizna
potrazivanja veca od obaveza. Kod kratke pozicije rizik nastaje ako kurs valute u pitanju
raste, a kod duge pozicije ako kurs valute u pitanju opada.

Kod analize kursnih rizika neophodno je razlikovati trenutni devizni kurs od termin-
skog deviznog kursa. Trenutni devizni kurs je danasnji kurs razmene jedne valute za
drugu, uz trenutnu isporuku i strane i domace valute. Terminski devizni kurs je danas
utvrden (fiksiran) kurs zamene jedne valute za drugu, s tim da ce se isporuka strane i
domace valute vrsiti na odredeni datum u buduénosti. Terminski kurs odnosno ugovor
se, dakle, potpisuje danas za isporuke koje ¢e se dogoditi u budu¢nosti. To je, na primer,
isporuka 10 miliona evra kroz 90 dana, gde je ugovoren kurs 1,25 americkih dolara za 1
evro, ili 95 dinara za evro.

Devizni kurs je sastavni deo kalkulacija i knjigovodstvenog pracenja uspeha firmi.
Od njega zavisi ukupno poslovanje, posebno kod firmi visoko ukljucenih u saradnju sa
inostranstvom i globalnih svetskih firmi. NepozZeljne promene deviznog kursa, u ovim
slucajevima, mogu biti veoma rizi¢ne. Ako je domaca valuta precenjena, ona smanjuje
izvozne prihode, ali i uvozne rashode, pa uticaj deviznog rizika zavisi od toga da li je firma
neto aktivna ili neto deficitarna u ukupnim plac¢anjima sa inostranstvom. Precenjen devizni
kurs domace valute odgovara neto duznicima, a podcenjen neto aktivcima u ukupnom
poslovanju sa inostranstvom.

Grafikon br 1. Devizni kurs izmedu britanske funte za americki dolar (u periodu 1. januar
1985. do 31. decembra 2003)
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Na grafikonu 1. je prikazan rizik sadasnjeg (trenutnog) kursa britanske funte za americki
dolar. Kao $to se vidi, dolar je slabio (viSe dolara za funtu) u periodu 1985. do 1988, a zatim
je ostao isti do 1992, da bi kasnije ojacao. Kurs dolara je fluktuirao izmedu 1,11 1,9 dolara
za funtu. Pomenuti autori (Horne i Wachwicz) pominju tri vrste kursnog rizika:

¢ rizik menjackih poslova,
¢ trasakcijski rizik i
¢ ekonomski rizik.

Rizik menjackih poslova menja bilans uspeha i bilans stanja zbog promene kursa u
menjackim poslovima. Transakcijski rizik se odnosi na izvr$enje odredene transakcije,
na primer prodaja na kredit, po jednom kursu, dok je obaveza originalno knjizena po
drugom kursu. Konacno, ekonomki rizik obuhvata sve rizike na kursu u zbirnom iznosu i
svodi se na pozitivne ili negativne kursne razlike, kao stavku bilansa uspeha sa odrazom
i na bilans stanja. Kursni rizici su znacajni i za banke. Bazelski sporazum II kod merenja
znacaja pojedinih rizika, kursne rizike je stavio na drugo mesto, odmah posle insolvent-
nosti i nelikvidnosti duznika.

Najce$¢i i najefikasniji nacin zastite od kursnih rizika su hedzing poslovi na deviznom
trzi$tu. Osoba kod koje moze da nastane rizik, pravi ugovor sa bankom o prodaji jedne
valute i kupovini potrebne koli¢ine druge strane valute po odredenoj ceni i datumu sa ,,
forvard® (budu¢om) isporukom deviza posredstvom deviznog trzista. Ako je, na primer,
IMT izvezao u Alzir traktore za 5.000.000 dolara 1. maja 2009., naplativih 1. avgusta 2009.
Pretpostavimo da IMT u istoj vrednosti ima dug engleskoj firmi u funtama u iznosu
od 3 miliona funti (kurs dolara prema funti je 1 funta = 1,6666 dolara odnosno ukupno
5.000.000 dolara) plativih I. avgusta 2009. IMT zeli da sa izvozom odnosno deviznim prili-
vom pokrije uvoz odnosno devizni trosak, a da izbegne kursne rizike. On potpisuje ugovor
sa, na primer, Komercijalnom bankom 1. maja 2009. godine da mu banka proda dolare,
a kupi funte po fiksiranom kursu i za dolar i za funtu, na dan 1. januara 2009 godine sa
dospecem i naplate i placanja 1. avgusta 2009. Ova pogodba se sama ponistava 1. avgusta
2009. godine, kada se, po unapred utvrdenom kursu, zatvaraju i naplate i placanja, a IMT
je potpuno zasti¢en od kursnih rizika.

Posebna vrsta kursnog rizika je, ako se deo naplate izvoznog posla ugovara u domacoj
mekoj valuti. Ona do dospeca placanja moze da devalvira i vi$e puta, strazmerno inflaciji
u zemlji kupca. U ovom slucaju kurs je neophodno fiksirati u vreme zakljucivanja ugovora
u nekoj ¢vrstoj valuti, kako bi se, bez obzira na devalvaciju domace valute uvek dobio isti
iznos strane valute. Znaci da se dobije vise devalvirane domace, za isti iznos ¢vrste strane
valute. Formulacija u ugovoru moze biti sledeca: ,,Za sva naknadna pla¢anja u domacoj
valuti zemlje kupca primenjivace se vrednost izracunata po kursu u vreme zakljucenja
ugovora, tako da se uvek realno dobije ugovoreni iznos konvertibilne valute, kao da je sve
placanje izvr$eno u vreme zaklju¢enja ugovora.“ Ako je, na primer, ugovorena izgradnja
objekta u Rusiji 10. 08. 2008. godine sa placanjem 50% u americkim dolarima, a 50% u
rubljama. U vreme ugovora kurs dolara bio je 28 rubalja. Ako prvo plac¢anja u rubljama
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dospeva 1.juna 2009. godine, a u meduvremenu je kurs dolara povecan na 35 rubalja za
jedan dolar, za domaca plac¢anja morace se dobiti vi$e rubalja na dan pla¢anja odnosno 35
rubalja za dolar, a ne 28 kako je bilo u vreme zakljucenja ugovora. U protivhom bi srpski
izvoznik izgubio ugovorenu nov¢anu supstancu.

Izvoznici primenjuju i druge, manje efikasne, metode zastite od deviznog kursa. Pro-
davac cesto kalkulise nepovoljnu promenu kursa kroz povecanje izvoznih cena, ali ovim
putem, iako i oni smanjuju efikasnost trgovine i zarade.

Zbog politickih i ekonomkih razloga mnoge vlade kontrolisu pristup deviznom trzistu.
Kroz slozen skup propisa, poznatiji kao kontrola kursa, vlade ureduju unos- posedovanje
i izno$enje deviza i domacih valuta sa svoje teritorije. Neke drzave imaju valute koje su
delimi¢no konvertibilne za odredene vrste poslova, kao §to je trgovina, ali ne i za druge, kao
$to je ulaganje kapitala. Veliki izazov za osobe koje sklapaju medunarodne poslove, a rade
u drzavama koje kontrolisu kurs, je da pronadu nacine da obezbede valutu kojom moraju
da placaju - tzv. ,,¢vrstu valutu®. Ako je istina, kao $to je bivsi predsedavaju¢i Americkog
kongresa Tomas (,,T'ip“) O Nil napomenuo, da je ,,novac maj¢ino mleko politike®, takode je
istina da su devize maj¢ino mleko medunarodnog poslovanja. (Salakjuz, 2006., str. 172).

U zakljucku, rezimiramo osnovne nacine kako se boriti protiv kursnih rizika:

¢ izborom valute u placanjima i naplatama, koja je sigurna-konvertibilna i transfera-

bilna,

¢ pritiskom na svoju drzavu da odrzava realan kurs domace valute,

¢ izvozom u zemlje gde je domaca valuta podcenjena, a uvoz iz zemalja gde je domaca

valuta precenjena,

+ medusobnom komparativnom upotrebom kamate i deviznog kursa, kako bi se, u

masi, smanjili zajednicki rizici,

¢ kori$¢enjem terminskih hedzing poslova na deviznom trzistu,

¢ kori$¢enjem svop poslova na deviznom trzistu, kako bi se smanjila dugovanja u

valuti, ¢ija bi promena ostavila visoke negativne kursne razlike, kao zbirni pokazatelj
kursnih rizika,

¢ ostalim pomenutim nacinima zastite od kursnog rizika.

Kolebanja kursa valuta mogu biti veoma rizi¢na, ¢ak i za najuspesnija preduzeca.
Pad kursa, cest i preko 30% kod izvoznih ili njegov rast kod uvoznih poslova i kreditnih
zaduzZenja tesko je nadoknaditi drugim stavkama poslova i bilansa. Zbog toga mora pos-
tojati adekvatan menadzment upravljanja ovim rizicima, kombinacijom robnih, kamatnih,
novcanih i valutnih poslova i preduzimanjem svih pomenutih mera borbe protiv kursnih
rizika.
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2.6. RIZIK ZEMLJE

Okruzenje je uvek znacajan uslov poslovanja. Ako je okruzenje povoljno smanjuje se
mogucnost rizika, a ako je nepovoljno moguc¢nost nastanka rizika se povecava. Okruzenje
je veoma sloZen pojam kada su u pitanju spoljnotrgovinski rizici. U pitanju je kompletno
politicko, ekonomsko, socijalno (demografsko) i tehnolosko okruzenje zemalja glavnih
spoljnotrgovinskih patrnera.

Kad je u pitanju rizik zemlje tu se prvenstveno misli na politicku nestabilnost, lose
zakone, te mikro i makro ekonomsku nestabilnost. Najcesce se ispoljva kroz politicki rizik,
kada politicke partije ne mogu da nadu konsensus, vlade se ¢esto menjaju, a skupstina ne
radi i ne usvaja efikasno neophodne i kvalitetne zakone. Ne funkcioni$u klju¢ne institucije
sistema, visoka je inflacija, niska stopa rasta, visoki porezi i nelikvidnost u pla¢anjima
prema inostranstvu. Politi¢ki rizik ima izuzetno jak uticaj na ukupan rizik poslova i in-
vesticionih projekata, pa se mora realno proceniti. Potencijalni strani investitori stalno
proveravaju: koliko je stabilna vlada zemlja domacina? Koje su glavne politicke stranske?
Kakav je stav vlade o stranim investicijama? Da li se lako poseze za eksproprijacijom, kon-
fiskacijom i nacionalzacijom imovine stranca? Koliko je vlada efikasna u donosenju odluka
i ispunjavanju zahteva investitora? Kolika je inflacija i kakva je ukupna makro ekonomska
stabilnost zemlje? Da li se efikasno izdaju gradevinske dozvole? Da li sudovi rade efikasno
i objektivno? Da li postoji obaveza zaposljavanja domace radne snage? Kakvi su socijalni
i ekoloski propisi? Da li postoji korupcija i kolikog je stepena?

Zakonski rizik postoji, ako nedostaju ili su nekvalitetni zakoni, a najznacajniji su za-
kon o:

¢ korporacijama, odnosno privrednim drustvima,

¢ radnim odnosima i zaradama,

¢ racunovodstvu, razvrstavanju prihoda i rashoda,

¢ trzi$tu, konkurenciji i odnosu prema potrosacima,

¢ bankama i drugim finansijskim institucijama,

¢ budzZetui porezima,

¢ spoljnotrgovinskom i deviznom sistemu,

¢ obligacionim odnosima,

¢ urbanistickom i prostornom planiranju,

¢ intelektualnoj svojini, standardima i zastiti kvaliteta, ukljuciv i ekoloske propise,

¢ borbi protiv korupcije i pranja novca,

¢+ ekologiji,

¢ drugim znacajnim propisima.

Nejasni zakoni mogu izazvati ogromne rizike, dajuci prostor za improvizovane bi-
rokratske odluke. Primera radi, vojna industrija Srbije je u 2008. godini izgubila preko 100
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miliona dolara dobijenih poslova zato $to je bila losa koordinacija izvoznika i vlade, koja
nije dala dozvolu za izvoz, pa je vojna industrija izgubila ove poslove i imala ogromne $tete.

Losi zakoni proizvode i rizik kriminala i korupcije, koji mogu dovesti do gubitka
izvoznih poslova ili umanjenja njihove cene za placeni iznos po osnovu kriminala i korup-
cije, a to u praksi ide i do 10%. Direktor analize rizika jedne japanske kompanije nedavno
je izjavio da je korupcija kao porez, na nju se tro$i mnogo vremena i novca, isto kao da
drzavi rezidenti pla¢aju dodatni porez.

U rizik zemlje spada i mikro i makro nestabilnost, a one se posebno ispoljavaju u vi-
sokoj nezaposlenosti, inflaciji, deficitu budzeta i deficitu platnog bilansa.

Visoka nezaposlenost pozitivno utice na cenu rada, ali ceo sistem poslovanja moze
uciniti nestabilnim kroz stalne proteste i §trajkove gradana, zbog egzistencijalne ugrozenosti
njihovog Zivotnog standarda.

Domaca inflacija utice na troskove i opredeljuje cene i kupovnu mo¢, pa moze izaz-
vati velike rizike i gubitke u poslovanju. Isto je i sa visokim budzetskim i platnobilansnim
deficitima.

Budzetski deficit izaziva povecanje poreza, a oni smanjuju konkurentnost privrede i
primanja gradana. Poreze uvodi drzava ili lokalna uprava i tu preduze¢a malo mogu da
ucine. Porezi su veoma slozena kategorija i u svim zemljama postoje porezi i doprinosi
na zarade, porezi na imovinu, porezi na dobit, porez na dodatnu vrednost, tzv. sinteticki
porez, porez na gradevinsko zemljiste, porez na firmu i sli¢no. Porezi su toliko znacajni
da se u pojedinim zemljama rasporeduje 30-50% BDP kroz finansiranje budzeta - u Srbiji
je oko 50%. Njihova visina, a pogotovo Cesta povecanja, povecavaju rizike i mogu ugroziti
ukupno poslovanje preduzeca i odvesti ga u gubitak, jer su porezi stavka kalkulacije i
ukupnih troskova preduzeca. Borba protiv rizika povecanja poreza je najteza i ne moze se
osigurati. Moguca su jedino dva izlaska ako je ugrozeno poslovanje ukupne privrede i to:

¢ pritisak na drzavu od strane privrede, privrednih asocijacija i gradana da smanji
javnu potro$nju, a time i poreze,

¢ prestrukturiranje imovine i iznalaZenje unutrasnjih rezervi, u drugim vrstama
troskova i prihoda, kako bi se ublazilo dejstvo ovih rizika.

Ovde se valja podsetiti nedavne izjave Nobelovca Stiglica da su uspes$ne drzave ako
imaju visoke profite, a male poreze i obrnuto, neuspesne su drzave koje imaju niske profite
a visoke poreze.

Visok deficit platnog bilansa izaziva napregnutost u medunarodnim pla¢anjima. Zem-
lja u deficitu nije sposobna da placa, pa se taj faktor posebno mora analizirati kod izvoznih
rizika, jer deficitarna drzava moze proglasiti moratorijum dugova ili promeniti devizni
kurs, $to moze dovesti do kocenja izvoza i nemogucnosti naplate ranije izvr$enog izvoza.
Osiguranje od ove vrste rizika jedino je moguce kod nacionalne institucije za osiguranje
naplate izvoza.

Ako je zemlja rizi¢na i nisko je vrednuju medunarodne agencije za bonitet rizika, to
smanjuje poslove i strana ulaganja i ¢ini kredite i sve druge poslove nekonkurentnim u
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odnosu na zemlje niskog rizika. Po agenciji za bonitet Standard & Poor’s, kamatne stope
za kredite koje se plasiraju u najrizi¢nije zemlje se povecavaju za 5-7%, znaci Libor ili
Euribor plus 5-7%.

Kako se vrsi zastita od politickih rizika i koliko je ona moguca? Politi¢ki rizik se moze
smanjiti dobrom saradnjom sa zemljom domacina, investiranjem u unosne poslove za
koje je strana zemlja zainteresovana, zaposljavanjem domace radne snage, uzimanjem
domaceg partnera za suinvestitora - najbolje stabilizacijom politickog sistema u zemlji
rezidentu. Moguce je i osigurati se od politickog rizika. Osiguranje ili garancija protiv
razlicitih politickih rizika moze se kupiti kod vladinih agencija za osiguranje i kreditiranje
izvoznih poslova, kao $to je Izvozno-uvozna banka (Eximbank) u SAD, ECDG u Velikoj
Britaniji, Eximbank u Japanu, Hermes u Nemackoj, SACE u Italiji itd.

2.7. RIZIK VISE SILE

Rizik vise sile podrazumeva uvek moguce spoljne Sokove, koji mogu zaustaviti izvrSenje
odredenih poslova i prouzrokovati $tetu. U ovaj rizik najcesce spadaju: epidemije, pozari,
su$e, poplave, zemljotresi, politicki protesti i $trajkovi ve¢ih razmera, teroristicki napadi,
ratovi, zabrana izvoza i uvoza, proglasenje moratorijuma dugova i zabrana transfera kon-
vertibilnih valuta u inostranstvo. U slucaju ove vrste rizika svi subjekti, nosioci ugovora,
moraju se voditi nacelom da “niko ne moze profitirati iz tude nesrece®. Pravilo je, u praksi,
da obaveze iz ugovora miruju sve dok ova vrsta rizika traje. Ugovorne strane mogu pre-
govarati o nacinu daljeg izvr$enja obaveza iz ugovora, ili se dogovoriti o raskidu ugovora.
Posle odredenog roka (obi¢no 90 dana) neostecena strana i sama moze traziti da odustane
od ugovora. Ve¢ina ovih rizika moze se osigurati kod redovnih osiguravaju¢i drustava,
izuzev zemljotresa i ratnih rizika koji se mogu osigurati kod vladinih agencija za krediti-
ranje i osiguranje (ili samo osiguranje) izvoznih poslova. Ako drzava, naknadno, prikupi
neka sredstva da olaksa rizike u sluc¢aju zemljotresa i ratnog rizika (reparcije, solidarna
pomo¢), mora ih ravnomerano rasporediti na sve o$te¢ene subjekte, bez obzira na to da li
se radi o domac¢im preduzec¢ima ili stranim subjektima koji posluju na teritoriji te drzave.

UNPOREDEN]JE SPOLJNOTRGOVINSKIH SA
BANKARSKIM RIZICIMA

Bankarski rizici evaluirani su na dosta strucan i sofisticiran nacin. Osnovni bazelski
principi (Bazel I) inicirani su od najrazvijenijih zemalja G-7., na sastanku u Lionu 1976.
godine. Predlog principa poveren je Bazelskom komitetu za superviziju banaka, koji je os-
novan 1975. godine. Principi (ima ih 25) odnose se na efikasnu reviziju banaka. Objavljeni
su od strane istog komiteta 1988. godine pod nazivom ,,Jedinstveni principi i standardi
koji se odnose na sigurnost poslovanja banaka®. (Rose i Hudguns, 2005.)
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Bazelski odbor za superviziju banaka (grupa od 10 zemalja) kreirao je Bazel I u kome
su definisane vrste bankarskih rizika i nacin zastite od istih. Prva verzija nastala je 1999.
godine. Doradeni su 2001.12003., a implementirani 2006. i 2007. godine. (Bazelski odbor
za nadzor banaka - Medunarodni sporazum o mjerenju kapitala i standardima kapitala-
revidirani tekst, Protekon, Zagreb, 2004).

U Bazelu II navedeni su sledeci bankarski rizici:

¢ kreditni rizik,

¢ rizik zemlje i rizik transfera,

* trzi$ni rizik,

¢ rizik kamatne stope,

+ rizik likvidnosti,

¢ operativni rizik,

¢ zakonski rizik i rizik reputacije i

¢ valutni rizik.

(Bazel ITI- Medunarodna saglasnost o merenju kapitala i standardima kapitala,

Udruzenje banaka Srbije, Beograd, 2007.).

Kao nacini zastite od rizika predvideni su: menadzment rizika, precizna merila za
svaki vid rizika, adekvatnost kapitala, razvrstavanje stavki aktive po rizi¢nosti naplate,
posebno postupanje sa povezanim licima i hedzing poslovi. Nazalost, u velikoj savremenoj
svetskoj finansijskoj krizi iz 2007. godine, koja jos traje i koja se pretvorila i u privrednu
krizu visokih razmera, pokazalo se da predvidena zastita od bankarskih rizika (Bazel I i
Bazel II) nije dovoljna za preventivno delovanje, da bi se izbegla, pa ¢ak i umanjila kriza.

Ako se uporede trgovinski i bankarski rizici vide se slicnosti i razlike. Trgovina ima
robne (ukljuciv transportne) i finansijske rizike, a banke samo finansijske rizike. Finansijski
rizici imaju sli¢ne karakteristike i slicno se defini$u i u trgovini i u bankama, a sli¢an je i
nadin zastite od ovih vrsta rizika. Sto se tice rizika osiguranja lica i imovine oni su sli¢ni
u trgovini i u banakrstvu.

ZASTITA OD RIZIKA

Menadzment rizika posebno je znacajan kod izvoznih, a narocito kreditnih poslova i
kod direktnih ulaganja kapitala u inostranstvu u bilo kom obliku, ali se mora primenjivati
i kod uvoznih poslova.
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Zastita od rizika specifi¢na je kod pojedini¢nih rizika. Najc¢e$¢e mere zastite od rizika
su:
provera boniteta poslovnog partnera,
samoosiguranje od rizika,
prevaljivanje rizika na ugovornog partnera,
hedzing poslovi,
osiguranje kod osiguravajucih drustava,

* 6 6 ¢ ¢ o

osiguranje kod specijalnih vladinih agencija.

Provera boniteta poslovnog partnera neophodna je kod ulazenja u nove, a nekad i
kod nastavka starih poslova. Cesto se proverava ne samo bonitet preduze¢a nego i njegove
drzave. Kod preduzeca se proverava ugled i stratesko pozicioniranje kompanije, a posebno:

¢ misija i delatnost firme,

¢ pozicija na trzistu i trZiSno ucesce,

¢ imovina kojom preduzece raspolaze i zaduzenost po osnovu formiranja imovine,
* menadZzment i kadrovski resursi,

¢ prihodi, troskovi, dobit i tok gotovine za nekoliko godina unazad,

¢ pozicija firme u okruzenju i kod stejkholdera,

¢ dali se protiv firme vode sudski postupci i da nije pokrenut stecajni postupak,

¢ kako je do sada ispunjavala poslovne, radne i finansijske obaveze.

Bonitet firme proverava se na razne nacine: sopstvenim podacima, podacima svoje
banke, kod nacionalnih institucija za proveru boniteta, kod uglednih medunarodnih
bonitetnih oprganizacija. Svi podaci koji su vam potrebni za proveru boniteta ne mogu
se pronaci u objavljenim dokumentima. Ipak, korisni podaci se mogu dobiti iz domacih i
regionalnih novina, kao i sa internet stranica i publikacija preduzeca u pitanju. Najkorisniji
izvor podataka su ljudi koji su sa doticnim preduze¢em saradivali. Medunarodne banke,
ambasada vase zemlje, strani predstavnici medunarodnih preduzeca, poslovni savetnici,
advokati i preduzeca u tom mestu, mogu da pruze dragocene podatke. Postoje i specijalne
insitucije kod kojih se za novac narucuje provera boniteta.

Najcuvenija svetska kuca za procenu boniteta je americki ,,Dun & Bradstreet koja
vr$ procenu boniteta i firmi i drzava. Srbiju je 9 februara 2009. svrstala u zemlje visokog
rizika DB5A. Rejting je zasnovan na delovanju krize, privrednoj recesiji, deficitu budzeta
i deficitu tekuceg dela platnog bilansa. Za ocenu rejtinga koristi podatke, sistemska oruda
i softver da bi izracunala rizik. Poznata kompanija za procenu rizika, posebno za banke,
je Standard and Poor’s . Tako je italijanskoj banci INTESA dodelila rejting poc¢etkom
2009. za dugoroc¢ne kredite A+, a za kratkoroc¢ne kredite A-. Za ocenu rejtinga koriste se i
Moody KMV, Fitch Management Incs, i mnoge druge rejting agencije. Neke specijalizovane
informativne mreze, kao $to su Network Global, Internet, prate bonitet za preko stotine
hiljada firmi. Samo mreza Network Global Svetskog trgovinskog centra prati bonitet za
140.000 firmi koje su ¢lanice Centra.
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Samoosiguranje od rizika, kao oblik obezbedenja od rizika u spoljnotrgovinskom
poslu, ogranicava se na one vidove ugrozavanja dobiti, koji se mogu predvideti i vrednosno
izraziti, a da pri tome ne prete totalnim rizikom (Tesi¢, 1996.). Samoosiguranje od rizika
vrsi se iz sopstvenih sredstava, obi¢no iz unapred formiranih rezervi, koje se aktiviraju
ako rizik nastane: na primer ako je neophodno dati popust na ceni od 5% da bi se dobio
strateski posao, a koji donosi trenutni gubitak, oprostiti deo duga duzniku, podneti manje
$tete na povecanju kamate i fluktuaciji deviznog kursa i sli¢cno. Obi¢no se ovi rizici kre¢u
3-5% ocekivanog spoljnotrgovinskog prihoda, pa se vecina preduzeca uspesno bori sa
ovom vrstom rizika, iz ve¢ formiranih rezervnih fondova.

Prevaljivanje rizika na ugovornog partnera zavisi od sporazuma stranaka prilikom
zakljuc¢ivanja spoljnotrgovinskog ugovora. Obi¢no se radi o definisanju klauzula o paritetu
isporuke, osiguranju robe, nacinu placanja. Sustina je da se teret rizika prenese, u toku
trajanja izvr§enja trgovinskog posla, na ugovornog partnera. Na primer, razlika u sadrzini
klauzule FOB, CIF, CFR - u pogledu podnosenja rizika u toku prevoza robe do odredista,
od toga ko je vlasnik robe, ko odgovara za robu i duzan je da je osigura, ko vrsi utovar-
istovar robe, ko obezbeduje trgovacke papire koji prate robu, ko prati robu i sli¢cno. Takode
je izuzetno znacajan nacin placanja i osiguranje naplate, kako je ugovorom regulisano, jer
iz toga mogu nastati ogromne Stete, a pogotovo ako se roba izvozi na dugoro¢ni kredit, ili
se investira odnosno ulaze kapital u inostranstvu.

Hedzing poslovi, kao nacin zastite od rizika podrazumevaju kako odgovarajuce kolat-
erale osiguranje naplate (akreditive, avalirane menice, garancije, jemstva, hipoteku) tako
i hedzing poslove koji se preduzimaju na berzi da bi se preduzece zatitilo od rizika, kao
$to su forvard, fjucers, opcije i svop poslovi. Hedzing poslovima se najcesce stiti promena
cena, kamate i deviznog kursa. Prvenstveno podrazumevaju terminske poslove, odnosno
unapred fiksiranje cene na berzi za robe (kredite, devize) koji ¢e se u nekom budué¢em
periodu izvrsavati. Ovde spadaju i svop poslovi pretvaranje jedne vrste aktive u drugu
(jedne devize u drugu, domaceg novca u strani, jedne vrste kamate u drugu, jedne robe u
drugu), kako bi se smanjili ukupni rizici.

Osiguranje kod osiguravajucih drustava je ve¢ delimi¢no objasnjeno. Ono predstavlja
najcescu i redovnu zastitu od rizika kako kod osiguranja imovine, tako i kod osiguranja
lica, transporta i raznovrsnih poslova. Uplacuje se premija i time kupuje polisa kao ugovor
o osiguranju u kojem stoje sva prava i obaveze ugovornih strana Visina premije najcesce
predstavlja empirijski dobijen izraz intenziteta i verovatnoce rizika koji je u pitanju, a
nosi u sebi i neke komercijalne rizike, u zasvisnosti od snage i polozaja osiguravajuceg
drustva na trziStu osiguravajucih rizika. Osiguranje moze biti od specijalno navedenih
rizika ili od svih rizika uz klauzulu ,, All risk®. Ova najjaca klauzula koja ukljucuje sve rizike,
uglavnom se primenjuje u transportu, a podrazumeva i osiguranje od zemljotresa i ratnih
rizika. Najznacajnije osiguravajuce kuce u svetu su Britanski Lloyd i americki AIG, oba
su pogodena savremenom finansijskom krizom. Najjace osiguravajuce drustvo u Srbiji je
Kompanija Dunav osiguranje a.d.Beograd. Ako su sredstva osiguravajuceg drustva nedo-
voljna za preuzete rizika ono se reosigurava kod druge osiguravajuce kuce-reosiguraca.
Iznos premije osiguranja, u principu, tereti kalkulaciju trgovackog posla.
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Osiguranje kod vladinih institucija. Svaka ozbiljna zemlja ima svoju organizaciju
za osiguranje (neke zemlje zajedno i za kreditiranje) izvoznih poslova. To su na primer
Exim banka u SAD, ECGD u Velikoj Britaniji, HERMES u Nemackoj, Exim banka u
Japanu, SACE u Italiji i sli¢no. U Jugoslaviji je postojao JUBMES, a u Srbiji postoji AOFI
sa skromnom delatnoscu, a jos skromnijim sredstvima. Organizacije za osiguranje izvoza
odnosno naplate i transporta po izvoznim poslovima, kao i politickih rizika i rizika vise
sile u zemlji kupcu, rade na principu podele rizika. Deo rizika uvek snosi izvoznik odnosno
investitor 10-20%, a razliku snose ove institucije. Ove organizacije detaljno su objasnjene
u poglavlju VIL

- PITANJA

Definisite rizik.

Navedite vrste rizika.

Objasnite operativni (poslovni) rizik.

Koje su karakteristike i sustina trzi$nog rizika?

Objasnite transportni rizik.

U ¢emu je sustina rizika naplate, ukljuciv i naplatu po kreditnom poslu?
Objasnite rizik kamatne stope

Kako se manifestuje rizik deviznog kursa?

¥ ® NN

Objasnite rizik zemlje.

10.Koja je sustina i vrste rizika vise sile?

11.U ¢emu su sli¢nosti i razlike trgovinskih i bankarskih rizika?
12. Nabrojite vrte bankarskih rizika (Bazel I i Bazel II).

13.Sta podrazumeva menadzment rizika?

14. Kako se spoljnotrgovinsko preduzece i drustvo §titi od rizika?
15.Sta podrazumeva pojam samoosiguranje od rizika?

16. Kako se rizici mogu prevaliti na ugovornog partnera?
17.Objasnite osiguranje od rizika putem hedzing poslova.
18.Koji se sve rizici mogu osigurati kod osiguravajuc¢ih drustava?
19.Koje vrste rizika osiguravaju vladine agencije za osiguranje izvoza?

20.U ¢emu se sastoji provera boniteta poslovnog partnera?
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GLAVA

SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI I
TEHNOLOGIJE NJIHOVOG OBAVLJANJA

9.1 POJAM I PODELA

Poslovi povezuju preduzeca. Iza svih medunarodnih poslovnih pregovora se nalaze
preduzeca, ortakluci, i drustva o ¢ijim se interesima raspravlja za stolom i poslovi koji su
predmet pregovora. U gotovo svim slucajevima, svetski pregovaraci su samo zastupnici jer
oni pregovaraju u ime svojih preduzeca, a ne u svoje ime. Njihov posao je da pronadu nacin
da dovedu preduzeca koja zastupaju do pogodbe oko nekog unosnog poslovnog odnosa.
Sklapanje posla je veoma li¢na delatnost koju vode licnost, vestina i iskustvo pojedinih
pregovaraca. (Salakjuz, 2006, str. 127.).

Medunarodni poslovi imaju razne oblike. Neki su vezani, neki slobodni, neki se
zakljucuju brzo, za neke treba duzi vremenski period, neki su jednokratni, drugi traju dugo.
Jedni se okoncaju redovno po ugovoru, a drugi se raskinu pre njihovog isteka, oko tre¢ih
se vode sudski sporovi i sli¢no. U dugoro¢nim poslovima, strane teze stvaranju poslovnog
odnosa. Taj odnos, medutim, nije neporomenjiv. On je prirodan i razvija se tokom vre-
mena, bez obzira na ono §to pravni ugovor nalaze. Unutar odnosa leze mogu¢nosti za
poslovne prilike koje pregovaraci nikada ne mogu unapred da predvide, ukljuciv smetnje
i moguce sukobe. Izazov za pregovarace je da pronadu nacine da izgrade jake veze, kako
bi resavali slozene probleme.

Kreiranje medunarodnih poslova primorava preduzeca i njihove rukovodioce da se
nose sa stranim vlastima i stranim zakonima.Tu su najmanje tri izazova sa kojim se krea-
tor medunarodnih poslova kod kuce ne srece. Prvo, strani politicki i pravni sistemi ne
samo §to su razliciti, ve¢ su, u velikoj meri, i nepoznati preduze¢ima koja Zele da posluju
u inostranstvu, pa iz toga, ¢esto, nastaju nepredvidene okolnosti. Drugo, preduzece se
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mora nositi sa razli¢itim sistemima rizikuju¢i da bude u procepu interesa da sklopi posao i
zakona koji zakljucivanje posla ¢esto otezavaju ili onemogucuju. Trece, stranci u bilo kome
pravnom i politickom poretku uvek trpe strah da li ¢e biti diskriminisani od zakona i od
ljudi koji su subjekti strane drzave, samo zato $to su stranci. Da li ¢e biti u mogu¢nosti da
se takmice pod jednakim uslovima sa domac¢im preduze¢ima? Dali ¢e sudovi biti pristrasni
u odnosu na drzavljane doti¢ne drzave? Da bi uspe$no poslovali medunarodni subjekti
moraju uspe$no da se bore sa ovim problemima.

Treba rac¢unati i na razlicite kulture i kulturne navike u pojedinim zemljama. Na primer,
zapadnjacki pogled (Evropa i Amerika) na posao je strogo pridrzavanje zakona i ugo-
vora, ¢ak i onih zakljuc¢enih na dugu stazu. U Aziji prednost daju licnim odnosima i reci
ugovaraca, uklju¢iv i moguénost izmena potpisanog ugovora.

Sprovodenje bilo kog posla se neizbezno susrece sa poteskocama kao sto su kasnjenje
isporuka, nesporazumi u kvalitetu, iznenadne promene u cenama posebno sirovina, cari-
nama, kamatama i deviznom kursu, problemi u naplati i slicno. Preduzeca u zajednickom
poslu ¢e daleko pre savladati poteskoce ako su njihovi rukovodioci izgradili dobre
medusobne li¢ne odnose. Posao i poslovni odnos ima za cilj da unapredi i razvije interese
obe strane u poslu, u protivnom ne moze do¢i do posla, ili se oni brzo okoncavaju.

»Moc¢ je klju¢ni ¢inilac u sklapanju, vodenju i popravljanju poslova. Uspesni pregovori
zahtevaju ve$tu primenu moci. Pregovarac treba da razume njenu namenu i ogranicenja,
izvore i sredstva. Treba da znaju kako da koriste mo¢na oruda pregovora.“ (Salajkuz,
2006.,. str. 125).

9.2 OBLICI IZVOZA 1 UVOZA ROBE

Izvoz i uvoz robe obavlja se u slede¢im oblicima:
¢ redovan izvoz i uvoz;
¢ vezani poslovi

* specifi¢ni spoljnotrgovinski poslovi.

9.2.1 Redovan izvoz i uvoz

Redovan izvoz i uvoz podrazumevaju potpuno samostalne i slobodne tokove izvoza,
odnosno uvoza robe iz inostranstva, uz naplatu i pla¢anje slobodnim konvertibilnim sred-
stvima plac¢anja priznatim u celom svetu. To su jednostrani spoljnotrgovinski poslovi:
izvoz nije vezan za uvoz sa stanovista rezima spoljne trgovine. Tokom ovog oblika razmene
kupci i prodavci su personalno, regionalno i vremenski odvojeni. Uvoz jedino zavisi od
raspolozivih deviza, pa ako je domaca valuta konvertibilna, a devizno trziste redovno i
uredno funkcionise, svejedno je da li se raspolaze domac¢im novcem ili konvertibilnim
devizama na sopstvenom deviznom rac¢unu preduzeca. Uvoz se nekada dopunjava stranim
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kreditima, poklonima, prodajom domace imovine, doznakama radnika iz inostranstva i
kori$¢enjem deviznih rezervi. Izvoz je slobodan i moze biti ograni¢en samo drzavnim
merama.

Kada je re¢ o redovnom izvozu i uvozu, placanja i naplate obavljaju se naj¢esée u kon-
vertibilnim sredstvima placanja. Na taj nacin obavlja se oko 70% ukupne svetske razmene.

Ovaj oblik razmene je najbolji za spoljnotrgovinske radnike jer im daje potpunu slo-
bodu izbora spoljnotrgovinskih moguénosti. Trgovina se obavlja uz carine, a bez kontin-
genata, kvota, dozvola i saglasnosti, a u uslovima slobodne (konvertibilne) valute i placanja
su slobodna. Najvaznije je pronaci deo svetskog trzista gde ¢e se roba najskuplje prodati, a
najjeftinije nabaviti. Istovremeno, kao sredstvo naplate ne mora se prihvatiti strana roba,
koja je obi¢no skuplja ili losijeg kvaliteta u vezanim poslovima, nego kad je u pitanju re-
dovni (slobodni) oblik izvoza i uvoza.

Sve zemlje sveta teZze ovom obliku razmene jer je on uzrok, a i posledica visokog
ekonomskog razvoja, bogatstva i Zivotnog standarda stanovnistva. Ovaj oblik razmene
propagiraju Svetska trgovinska organizacija (osnovana 1. januara 1995.godine, sa sedistem
u Zenevi, kao naslednica Opsteg sporazuma o carinama i trgovini, zaklju¢enog takode u
Zenevi 1947.godine) i Medunarodni monetarni fond osnovan u Breton Vudsu (SAD,1944.
godine).

9.2.2 Vezani poslovi

Vezani poslovi su, kao $to sama rec kaze, vezani jedan za drugi (npr.uvoz je vezan za
izvoz, i obrnuto). U ove poslove spadaju:

¢ kompenzacioni poslovi,

¢ Dbarter poslovi,

¢ paraleni poslovi (ugovori),

+ sajamski kompenzacioni poslovi i

¢ poslovi malograni¢nog i susednog prekomorskog prometa.

Oni se preduzimaju ili zbog nedostatka konvertibilnih deviza u razmeni izmedu
pojedinih zemalja, pa je neophodna neposredna naplata u robi, ili se na taj nacin
uravnotezavaju (,peglaju®) izvozne i uvozne cene, obi¢no zbog nedovoljne konkurent-
nosti izvoza, koji se mora plasirati po niskim cenama, da bi se deo zarade ostvario na
povoljnijim uvoznim cenama.

Vezani poslovi u svetskoj trgovini ucestvuju sa oko 10% ukupne svetske razmene. Oni
se obavljaju iz nuzde, ali u normalnim uslovima ne samo da ih ne treba praktikovati, ve¢
ih treba izbegavati. Sajamske kompenzacione poslove i poslove malograni¢nog i susednog
prekomorskog prometa ne¢emo obradivati jer se oni ne koriste u spoljnoj trgovini Srbije.
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9.2.3 Specificni spoljnotrgovinski poslovi

U specifi¢ne oblike spoljnotrgovinskih poslova spadaju:
¢ poslovi oplemenjivanja,

¢ reeksportni poslovi,

¢ tranzitni poslovi,

¢ lizing poslovi,

¢ fransizing posalovi

¢ poslovi dugoro¢ne proizvodne kooperacije i

¢ poslovi poslovno-tehnicke saradnje.

Bice obradene i usluge posebno transporta i $pedicije. U posebnom poglavljima medu-
narodno gradevinarstvo. Medunarodni prenos tehnologije i medunarodni prenos kapitala,
takode su obradeni.

9.3 SPOLJNOTRGOVINSKI UGOVORI

Spoljnotrgovinske poslove obavljaju spoljnotrgovinska preduzeca i drustva. Medutim,
i u proizvodnom preduzecu spoljna trgovina zauzima znacajno mesto. Jasno je da proiz-
vodnja ima primat, ali spoljna trgovina predstavlja vezu sa svetom i omogucuje prodaju
(odnosno izvoz) i nabavku (odnosno uvoz). Vesdtina je svakog preduzeca, kao i zemlje u
celini, da optimalno bude ukljuceno u svetsku privredu, i putem izvoza i putem uvoza,
kako bi uposlenost njegovih kapaciteta, zarada i profit bili $to ve¢i.

Opravdanost poslovanja preduzeca u spoljnoj trgovini potvrduje uspesan plasman
robe na spoljna trzista (izvoz), kao i uspesna nabavka robe, usluga, tehnologije i kapitala iz
inostranstva (uvoz). Sve to treba da omoguci preduzecu ostvarivanje postavljenih ciljeva,
pre svega funkcionisanje proizvodnje (i drugih poslovnih aktivnosti), te povecavanje za-
rade i profita.

Skoro svaku robu na spoljnom, uklju¢ujuéi regionalno i svetsko trziste, nudi vise
proizvodaca (ponudaca), pa medu njima postoji konkurencija. Vestina je tehnologije obav-
ljanja spoljnotrgovinskih poslova svakog preduzeca da koeficijent osvojenog ukupnog
trzi$nog potencijala u inostranstvu bude $to vise iskori$¢en, odnosno popunjen njegovim
izvozom, a samim tim i uvozom.

Probijati se na svetskom trzi$tu nije lako, a izvoziti je mnogo teze nego uvoziti. Kada je
rec o izvozu, postavlja se pitanje: kako u pravo vreme (kada je konjuktura na trzistu najpo-
voljnija, pa traznja raste) biti na prvom mestu (na odabranom trzistu) i sa pravom robom
(konkurentnom u pogledu cene, kvaliteta, roka isporuke, na¢ina pla¢anja, promocije, re-
klame i dr.). A najvaznije je uspostavljanje odnosa sa kupcima, njihovo privlacenje i stalno
negovanje. Zbog toga je veoma vazno poznavati kompletnu tehnologiju svakog, a posebno
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izvoznog i uvoznog spoljnotrgovinskog posla. Ukoliko se dobro savlada tehnologija iz-
voznog i uvoznog posla, onda nije tesko realizovati i tehnologije ostalih spoljnotrgovinskih
poslova, saglasno njihovoj specifi¢nosti i slozenosti.

Veoma je vazno konstatovati da svaki spoljnotrgovinski posao ima sebi svojstven
medunarodni ugovor. Medunarodni ugovor predstavlja usaglasenu volju ugovornih strana o
zakljucivanju konkretnog spoljnotrgovinskog posla, $to podrazumeva da se u njemu iskazuju
interesi svih ugovornih strana. U svakodnevnoj spoljnotrgovinskoj praksi najcesce se koriste
sledece vrste ugovora (koje proizlaze iz vrsta spoljnotrgovinskih poslova):

1. Ugovori koji se odnose na izvoz i uvoz robe,

2. Ugovori koji se odnose na pruzanje i kori$¢enje medunarodnih usluga,
3. Ugovori o medunarodnom transferu tehnologije i

4. Ugovori koji se odnose na medunarodno kretanje kapitala.

1.1 Ugovori koji se odnose na izvoz i uvoz robe:

¢ ugovor o izvozu,

¢ ugovor o0 uvozu,

¢ ugovor o kompenzacionom poslu,

¢ ugovor o barter poslu,

¢ ugovor o poslovnoj saradnji (specijalizaciji), odnosno poslovnoj alijansi,
¢ ugovor o dugoro¢noj proizvodnoj kooperaciji,

¢ ugovor o fransizingu,

¢ ugovor o lizingu,

¢ ugovor o reeksportnom poslu,

¢ ugovor o tranzitu robe,

¢ ugovor o poslu dorade (uklju¢ujudi i lon poslove),

¢ ugovor o prodaji robe u inostranim preduze¢ima, diskont centrima, robnim kuc¢ama,
¢ trgovinskim centrima,

¢ ugovor o kori$¢enju prostora u slobodnoj zoni, nau¢no-tehnoloskom ili industri-
jskom parku,

¢ ugovor o prodaji robe u slobodnim carinskim prodavnicama, (tax free shops) i
¢ ugovor o snabdevanju stranih prevoznih sredstava u medunarodnom saobracaju.

1.2 Ugovori koji se odnose na pruzanje i kori$¢enje medunarodnih usluga:

¢ ugovor o komisionu,
¢ ugovor o zastupanju,
¢ ugovor o posredovanju u spoljnoj trgovini,

¢ ugovor o medunarodnom transportu,

SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI I
TEHNOLOGIJE NJIHOVOG OBAVLJANJA




*

*

ugovor o medunarodnoj $pediciji,

ugovor o luckim uslugama,

ugovor o uskladi$tenju robe,

ugovor o obavljanju medunarodnih saobracajno - agencijskih usluga,

ugovor o reklami i propagandi,

ugovor o istupanju na medunarodnim sajmovima ili specijalizovanim izlozbama,

ugovor o pomorsko - tehnickim i istrazivacko - razvojnim uslugama na moru i
podmorju,

ugovor o izgradnji objekata,
ugovor o medunarodnom turizmu i

ugovori o raznim vrstama profesionalnih usluga.

1.3 Ugovori o medunarodnom transferu tehnologije:

*

*

*

*

ugovor o licenci,
ugovor o tehnickoj saradnji,
ugovor o prenosu znanja i iskustva (know how) i

opsti ugovor o medunarodnom transferu tehnologije.

1.4. Ugovori o medunarodnom kretanju kapitala:

*

*

*

*

ugovor o medunarodnom depozitu,
ugovor o medunarodnom kreditu,
ugovor (zaklju¢nica) o medunarodnom prometu hartija od vrednosti,

ugovor o stranim ili zajednickim ulaganjima kapitala sa inostranstvom.

Ugovorima se bave znacajne naucne discipline, kao $to su privredno pravo, obligaciono
pravo, medunarodno privatno pravo, medunarodno javno pravo i sl.

Prostor ovog udzbenika ne dozvoljava da se obrade sve vrste spoljnotrgovinskih ugo-
vora. Zato Ce biti objasnjeni samo bitni elementi ugovora, a onaj ko poznaje logiku i
tehnologiju spoljnotrgovinskog posla lako ¢e ih u praksi prilagoditi adekvatnom tipu
ugovora u okviru timskog rada, koji je neophodan u spoljnoj trgovini. Ovim pitanjima
bave se pravnici. Postoje tipski obrasci vec¢ine spoljnotrgovinskih ugovora, koje je izdala
Medunarodna trgovinska komora u Parizu, §to je veoma znacajno u praksi.

Ukoliko se ne primenjuju tipski obrasci ugovora, nikada se prilikom sacinjavanja
jednog ugovora ne smeju izostaviti njegovi bitni elementi (u zavisnosti od vrste
spoljnotrgovinskog posla), i to:

*

*

definisanje ugovornih partnera,

definisanje proizvoda, odnosno posla, kvaliteta i kvantiteta robe i na¢ina njihovog
utvrdivanja ili pozivanja na odgovarajuci standard, na¢ina pakovanja i obelezavanja
robe i sl.
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¢ definisanje pojedina¢ne prodajne cene, kao i ukupne vrednosti ugovora u kon-
vertibilnoj valuti i mogu¢nosti njenog povecanja (klizanja) tokom realizacije posla.
Cena se uvek ugovara na odredenom mestu, odnosno po adekvatnoj transportnoj
klauzuli (npr. EXW - franko fabrika prodavca, DDU- $to znaci da prodavac placa
troskove transporta, $pedicije i osiguranja do ugovorenog mesta, CIF - odredena
luka u inostranstvu, §to znaci da prodavac placa transport, $pediciju i osiguranje
do te luke)

¢ definisanje nacina placanja (roba, gotovina, avans, virmanski nalozi, kredit, akredi-
tiv, menica, ¢ek, inkaso, platna kartica, i sl),

¢ definisanje roka isporuke,
¢ definisanje nadleznog organa u slucaju spora (sud, arbitraza ),

¢ definisanje ostalih znacajnih uslova (rezervni delovi, servisiranje i garantni rok
kada je re¢ o opremi, komisijski na¢in primopredaje robe, uverenja o kvalitetu robe,
na primer uverenje o poreklu robe, fitopatolosko uverenje, veterinarsko uverenje,
ekolosko uverenje i sl.)

Treba joS jednom napomenuti da je svaki ugovor specifican u zavisnosti od vrste
spoljnotrgovinskog posla. Kod lizing posla, na primer, bitno je Sta ¢e biti sa opremom po
isteku roka lizinga, kako se plac¢a zakup opreme, koja banka tu isplatu garantuje i sl; kod ugo-
vora o kooperaciji - koji ¢e deo proizvoda raditi svaki od ugovornih partnera, kad c¢e poceti
isporuke, koja ¢e strana prvo isporuciti robu i sl; kod ugovora o transferu tehnologije - koji
je rok zastite tehnologije, da li se tehnologija plac¢a u fiksnom iznosu, po jedinici prodatog
proizvoda ili kombinovan; kod stranog ulaganja - koliki je ulog svakog od partnera i u cemu
se sastoji, kako se upravlja preduzecem, raspolaze dobiti i snoSenjem rizika i sl.

9.4 TEHNOLOGIJA IZVOZNOG POSLA

Tehnologija izvoznog posla ima tri osnovne faze:
¢ prvu fazu ¢ine poslovi koji prethode ¢inu zakljucivanja posla (ugovora),
¢ druga faza obuhvata pregovaranje, ugovaranje i zakljucivanje izvoznih poslova,

¢ treca faza odnosi se na realizaciju ugovora, analizu posla i odlaganje predmeta.

9.4.1 Poslovi koji prethode ¢inu zakljuc¢ivanja posla (ugovora)

U poslove koji prethode ¢inu zakljucivanja posla (ugovora) spadaju:
¢ ispitivanje, pracenje i analiza trzi$ta putem savremenog menadzmenta i marketinga,

¢ organizacija privredne propagande i reklame i analiza njihovih dejstava,
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¢ izbor kanala i nacina prodaje,
¢ izbor i provera boniteta poslovnog partnera te,

¢ pretkalkulacija (pocetna kalkulacija) izvoznog posla.

9.4.1.1. Ispitivanje, pracenje i analiza trziSta putem savremenog
menadZmenta i marketinga

Najve(i svetski teoreti¢ar menadzmenta Piter Draker pod ,teorijom biznisa“ podra-
zumevao je tri pretpostavke:

a. o kretanju faktora eksternog okruzenja (drustvo i drustvena struktura, trzisno
ekonomska kretanja, politika, demografija, globalna kretanja i tendencije),

b. o svrsi postojanja neke organizacije (sposobnosti da stvara kupce kao potrosace
njenih proizvoda i usluga ),
c. ojezgruisustini kompetentnosti (integrisanim sposobnostima, vestinama, znanji-
ma i organizaciji).
Navedene pretpostavke stalno moraju biti testirane i prilagodavane u zivotnom veku
neke organizacije (Draker, 2001).

Stratesko razmisljanje svodi se na detaljnu analizu konkurencije i anticipaciju promena.
Predsednik uprave ,General Electric“ John Velch dao je ¢uvenu izjavu: ,Nema nikakvih
dilema i heroji i pobednici devedesetih godina bi¢e one kompanije koje su razvile takvu
kulturu da uzivaju u promenama, umesto da ih se plase.“ (Howard G. Hans, Bob Tamar-
kin, 1992., str 14 ).

U izvozu proizvoda najznacajnije je biti konkurentan. ,,Konkurentnost je superior-
nost u odnosu na konkurente.“ (Porter, 2008). Trziste je glavno popriste konkurencije,
gde se vodi borba za opstanak i sti¢cu konkurentske prednosti da bi se zauzelo pover-
enje potrosaca: ponudenim kvalitetom, cenom, rokovima isporuke, na¢inom i uslovima
placanja, servisiranjem prodatih proizvoda i pruzannjem drugih usluga. Po Porteru: strate-
gija je stvaranje jedinstvene i vredne pozicije na trzistu koja znaci obavljanje superiornih
aktivnosti u odnosu na konkurente (Porter Michael, 2006., str. 40-41). Konkurentna firma
je firma koja ima brend, vredne radnike, vodece tehnologije , poslovne standrade i dobre
finansije. A, dva su najznacajnija faktora konkurentnosti odnosno konkurentske pred-
nosti: produktivnost rada i stalne inovacije, s tim da inovacije imaju najveci znacaj. Jack
Welch koji je uspesno vodio General Electric vise od 40 godina, jedinu kompaniju koja se
u indeksu Dow Jones odrzala od uspostavljanja tog indeksa do danas, cesto je govorio da
konkurentnost zavisi od ideja, laboratorija, finansijskih sredstava i menadzmenta.

Za uspes$an izvoz je najvaznija trajna komunikacija sa trzistem.

Sposobnost, vestina i uspeSnost menadzera bazira se na sposobnosti raspolaganja in-
formacijama i da se uspe$no suoc¢ava sa neophodnim promenama, uklju¢iv i promene u

SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



svojoj sredini. ,Komunicirati, planirati, odlu¢ivati, upravljati ljudima, organizovati, drzati
poslove pod kontrolom, voditi, poznavati finansije, poznavati svoju oblast ili profesiju,
to su menadzerski poslovi za koje menadzer treba da poseduje znanja, vestine i sposob-
nosti‘. (Rodger Oldcorn, Menadzment, Svjetlost, Sarajevo, 1990, str 24). Da bi otupile
ostricu iscrpljujuc¢e konkurencije u poslednje vreme veste i uspe$ne firme sa dobavlja¢ima
razvijaju partnerstvo, sa kupcima najbolje moguce odnose (CRM - Customer Relation
Marketing), a sa konkurentnima partnerstvo i poslovne alijanse, gde god je to moguce i
obostrano korisno.

Da bi osvojio i sacuvao trziSte menadzment stalno mora analizirati:

1. Kako izgleda globalno konkurentsko okruzenje?

2. Sta su vasi konkurenti uradili u poslednje vreme i $ta sada rade?

3. Sta ste vi uradili u odnosu na njih u isto vreme?

4. Na koji nacin oni mogu ugroziti vaSu konkurentnost pa i budu¢nost?

5. Kakvi su vasi planovi za prevazilazenje problema? (Masi¢, 2009., str 18).

Da bi se odgovorilo na ova pitanja i izazove potrebno je:

¢ Kreirati jasnu, jednostavnu, realisticnu viziju usmerenu na potrosace,

¢ Boriti se za sticanje tehnoloske prednosti,

¢ U svako doba poznavati svoje potrosace i truditi se da oni poznaju vas i vasu firmu.

Poznavanje marketinga je od najneposrednjeg uticaja na izvoznu konkurentnost
i uspeh. Po Kotleru ,,marketing je nauka i vestina, pronalazenje, zadrzavanje i negovanje
unosnih kupaca.“ (Kotler, 2003., str. 153). Koncept CRM je u sredi$tu savremenog mar-
ketinga jer je odnos sa kupcem najvaznija vrednost svake firme. Ili, kako bi rekao Draker,
»hajve¢i profitni centar je kupac, a kreiranje kupaca je jedina svrha poslovanja“ (Draker,
1995., str 19). Dobra firma se bori za svakog kupca i uvek ima pravu evidenciju o kupcima,
stalno kreira nove vrednosti za kupce, diferencrajuci se od drugih, kako bi se ostvarilo
njihovo zadovoljstvo, lojalnost i vezanost kupaca za preduzece i njegovu delatnost u celini.

Za praksu je posebno interesantan japanski menadzment i marketing. Kako izabrati
trziste, u¢i na njega na pravi i isplativ nacin, izgraditi svoj udeo na trzistu i zastiti se od
konkurencije centralna su pitanja. U izboru trzista aktivno ucestvuje i Vlada favorizujudi
izvoz industrijskih proizvoda koji sadrze mnogo znanja, a malo materijala: automobili,
motocikli i bicikli, fotografski aparati, potrosacka elektronika, kamere, sredstva veze,
kancelarijska elektronika posebno kompijuteri, skeneri i kopir aparati, satovi, farmaceutski
proizvodi. Salju studijske ekipe za istraZivanje trZista, koji se na terenu zadrzavaju i po Sest
meseci. Prednost daju povecanju udela na trzistu ispred profita. Daju mnogo vi$e novca
za usavr$avanje proizvoda i ljudi od konkurencije. Pokazuju najvece uspehe u razvoju
novih proizvoda i segmentaciji trzi$ta i to su glavna poprista njihove konkurentske borbe
i uspeha na trzistima Sirom sveta.

Koncept CRM je u sredistu savremenog menadzmenta i marketinga jer je odnos sa
kupcem najvaznija vrednost svake firme. Dobra firma se bori za svakog kupca i uvek ima
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pravu evidenciju o kupcima, stalno kreira nove vrednosti za kupce, diferencrajuci se od
drugih, kako bi se ostvarilo njihovo zadovoljstvo, lojalnost i vezanost kupaca za preduzece
i njegovu delatnost u celini.

Za praksu je posebno interesantan japanski menadzment i marketing. Kako izabrati
trziste, u¢i na njega na pravi i isplativ nacin, izgraditi svoj udeo na trzistu i zastiti se od
konkurencije centralna su pitanja. U izboru trzista aktivno ucestvuje i Vlada favorizujudi
izvoz industrijskih proizvoda koji sadrze mnogo znanja, a malo materijala: automobili,
motocikli i bicikli, fotografski aparati, potrosacka elektronika, kamere, sredstva veze,
kancelarijska elektronika posebno kompijuteri, skeneri i kopir aparati, satovi, farmaceutski
proizvodi. Prednost daju povecanju udela na trzistu ispred profita. Daju mnogo vise novca
za usavr$avanje proizvoda i ljudi od konkurencije. Pokazuju najvece uspehe u razvoju
novih proizvoda i segmentaciji trzista i to su glavna poprista njihove konkurentske borbe
i uspeha na trzistima Sirom sveta.

Jedan od najuspesnijih ljudi u sveskom poslovanju bio je Akio Morita, vlasnik i di-
rektor japanskog SONIJA. U svojoj knjizi ,,Made in Japan® izneo je dva ¢uvena stava
koja treba stalno vrednovati i nau¢no citirati: jedno se odnosi na globalizaciju poslovanja
firme, a drugo na preventivni marketing. Po njemu, Sirenje kompanije u inostranstvo,
izvoz roba, projekata i pameti radi investiranja u inostrantvu mora da pociva na lozinki:
»Misli globalno radi (delaj) lokalno.“ (Morita, 1985). Da bi uspele u takmicenju globalne
kompanije moraju imati globalno razmisljanje, a lokalno delovanje. To znaci da svaka
kompanija prilikom istupa u globalizaciju, odnosno na svetsko trzi$te moraju razvijati
diferencijalne lokalne strategije proizvodnje i poslovanja, prilagodeno pojedinim zem-
ljama. Moraju se prepoznavati faze globalizacije, prva je izvoz, druga je proizvodnja u
stranoj zemlji za lokalno trziste, i treca je proizvodnja u stranoj zemlji za izvoz odnosno
globalno trziste. Morita se zalagao i za ukidanje svih nepotrebnih karika u menadzmentu
i za prepustanje manje vaznih poslova zavisnim kompanijama (outsoursing).

Objasnio je kako je dosao na ideju da prvi u svetu proizvede video i primeni video
konferencije, vokmen i DVD diskete. Svuda je polazio od kupaca, a za njegov market-
ing najvaznija je bila omladina, kao glavni potrosac¢ njegovih proizvoda, i potreba da se
prilagodi zahtevima i Zeljama omladine kao kupca. Dao je, i u pomenutoj knjizi napisao,
cuvenu izjavu, koja je najznacajnija za njegov preventivni marketing: ,,Mi ne opsluzujemo
trzista, mi ih stvaramo.“ (Morita, 1985).

Ispitivanje, analiziranje i pracenje trziSta putem savremenog menadZmenta i market-
inga je najznacajnija faza od koje zavisi da li ¢e se izvozni proizvod (ili drugi predmet
ugovora) svojim kvalitetom, obimom, izgledom, asortimanom, stabilnos¢u ponude, di-
zajnom, nac¢inom pakovanja, obelezavanja i slicno- probiti na inostrano (svetsko) trziste
i imati Sansu da se na njemu plasira.

U pocetku je najznacajnije definisati izvozni proizvod (ili drugi predmet izvoza) posto
jaka konkurencija na svetskom trzistu iziskuje da se izvoze samo proizvodi (usluge, teh-
nologije i sl.) besprekornih osobina. Domace trziste (posebno u uslovima deficitarnosti
deviza) Cesto je prinudeno da prihvati i neki proizvod losijeg kvaliteta (¢ak i po visim
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cenama), dok se i na spoljnom, pogotovo svetskom trzi$tu, gde vlada konkurencija proiz-
voda iz celog sveta, selekcija mora obavljati po logici « dobar proizvod sam sebe prodaje ».

Onaj ko Zeli da izveze (izvozi) neki proizvod, mora do detalja da izuci (izucava)
sklonosti savremenih kupaca, primenjuju¢i metode savremenog marketinga,
menadZmenta i informacionog sistema. On mora da bude u stalnom kontaktu sa
savremenim trziStem, da «opipava puls» potrosaca, istrazuje njihov sve istancaniji i

Potrebno je, takode, da potencijalni izvoznik izu¢ava i prati sva kretanja na uvoznim
trzistima, kao §to su kretanja konjunkture, kupovne mod¢i, planova razvoja, investicija,
stanovnistva, strukture i segmenata potrosaca, konkurencije, cena, kamatnih stopa,
deviznih kurseva, uvoznih, carinskih i deviznih rezima i sl. Osim toga, treba $to ¢es¢e da
kontaktira sa trzistima vrseci stalnu razmenu delegacija, da posecuje sajmove i specijal-
izovane izloZbe,

U poslednje vreme formirane su znacajne baze informativnih podataka, koje stalno
treba koristiti. Jednu od najboljih baza poseduju Svetski trgovinski centri (World Trade
Centers) od kojih se za samo nekoliko sati (pa ¢ak i za nekoliko minuta) mogu dobiti po-
daci o ponudi i traznji odredenog proizvoda u celom svetu.Takav centar postoji i u nasoj
zemlji, u sklopu Beogradskog sajma. Onaj ko se uclani u centar ($to je neophodna poslovna
potreba), moze putem kompjuterski povezanog sistema dobiti podatke o ponudi i traznji,
zatim i osnovne poslovne karakteristike za vise od pet miliona preduzeca u svetu, kao i
imena li¢nosti sa kojima bi trebalo do¢i u vezu zbog pojedine robe i sa njima direktno
ugovoriti sve mogucnosti i uslove kupoprodaje u vezi sa izvozom sopstvenih proizvoda
ili uvozom.

Slican je i sistem Interneta, putem kojeg se direktno zakljucuju spoljnotrgovinski ugo-
vori i obavlja svetska trgovina (tzv.elektronska trgovina). On je postao najmocniji sistem
svetske elektronske kupoprodaje.

Svi podaci o trzi$tu moraju se srediti u vidu adekvatne baze podataka, stalno azurirati
i koristiti po principima serioznosti, dobrih poslovnih obicaja i poslovnog manira »do-
brog privrednika». Posebno je znac¢ajno imati svoj WEB na internetu, na njemu imati
svoju pravu i istinitu ponudu i stalno je azurirari da bi se privukao $to ve¢i broj iskrenih i
platezno sposobnih kupaca. Pri tom se nikada ne sme zaboraviti da su reference i ozbiljnost
pri obavljanju prethodnih izvoznih poslova naj¢es¢e uslov za dobijanje novih poslova.

9.4.1.2 Organizacija privredne propagande i reklame i
analiza njihovih dejstava

Na veliki broj izvoznih proizvoda moraju se primenjivati svetski standardi i proizvodni
atesti, a najznacajniji standard jeste standard Medunarodne organizacije za standardi-
zaciju ISO 9000 i ISO 14000, uklju¢iv i HACCP standarde, standardi Evropske unije, i
Halal standardi. Pakovanje i obelezavanje proizvoda od velikog je uticaja i sastavni je
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deo kvaliteta proizvoda. Sto je proizvod privla¢nijeg pakovanja i izgleda uocljivo i tatno
obelezen sa deklaracijom sadrzaja i kvaliteta veca je verovatnoca da ¢e biti kupljen.

Za uspesan izvoz je najvaznija trajna komunikacija sa trzitem na nacin prilazan u
donjoj $emi:

Marketing

=

Logistika

Medunarodna
trgovina

Preduzece koje izvozi treba da upoznaje postojece i potencijalne korisnike-potrosace
sa istinskim kvalitetom izvoznog proizvoda i povoljnostima uslova prodaje, primenjujuci
najsavremenije metode privredne propagande i reklame, $to podrazumeva korisc¢enje
raznih prospekata, kataloga, studija, marki proizvoda, kao i mogu¢nosti §tampe, filmova,
disketa, spotova, radija, televizije, Interneta, oglasa, bilborda i sl. Proizvode treba reklami-
rati maksimalno realno, istinito, nenametljivo (izbegavaju¢i metod nelojalne reklame u
odnosu na konkurenciju) i na nacin koji ¢e ostaviti najveci psiholoski utisak i usmeriti
potencijalne kupce na reklamirani izvozni proizvod - uslugu. Takode je potrebno stalno
proveravati efikasnost propagande i reklame, te praviti potrebne korekcije kako bi srazmera
izmedu uloZenih troskova i ostvarenih efekata bila $to povoljnija, kroz primenu koncepcije
bliskih odnosa sa kupcima (CRM).

Izvozni marketeri moraju znati kako da primenjuju ekonomsku propagandu, pub-
licitet i unapredenje prodaje, da bi osvojili ciljne kupce. Program promocije sadrzi
osam faza: identifikacija ciljnog auditorija, izrada poruke, izbor kanala prenosa
poruke, utvrdivanje budzeta poruke, pracenje broja kupaca koji je upoznat sa poru-
kom, koliko kupaca je ve¢ probalo proizvod - uslugu, koliko njih je zadovoljno, kakvi
su rezultati propagande i reklame u onosu na troskove.

Sve je ve¢i naglasak na reklami, propagandj, izgledu proizvoda, pakovanju, obelezavanju.
Roba mora biti stalno dostupna da je se potrosac ne bi odrekao i usmeriod se na druge proiz-
vode. Mora se boriti za o¢uvanje trajne lojalnosti kupca prema proizvodu i proizvodacu.
Bolje je ako proizvod moze $to brze biti dostupan kupcu, bez gomilanja zaliha - kupovina
po sistemu ,,just in time®. Promotivni spotovi moraju biti argumentovani i ta¢ni, a posebno
§to se tice kvaliteta proizvoda, njegovih funkcionalnih svojstava, pouzdanosti i sigurnosti
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upotrebe, da kupac za placenu cenu dobije pravu upotrebnu vrednost proizvoda-usluge.
Promocija je uspe$na ako animira auditorij kome je upucena, pri ¢emu se mora imati u
vidu da je svaka zemlja specifi¢na po prijemu poruka. Veoma je bitno poznavati sistem
vrednosti svake zemlje, religiju, obi¢aje. Vazno je naci i adekvatne medije za prenos poruke.

Krajnji cilj promocije je da poveca prodaju i uce$cée na trzistu kroz pozitivnu odluku
korisnika o kupovini, a najznacajnija je kod uhodavanja novog proizvoda odnosno asor-
timana. Ona bi trebalo da bude razumljiva i ubedljiva za korisnika, koji treba da stekne
poverenje u promotera. Njen intenzitet se ocenjuje prema Zeljenom povecanju uce$éa na
odredenom trzistu.

Istraziva¢i mere uticaj promocije na prodaju istorijskim ili eksperimentalnim meto-
dom. Istorijski metod svodi se na statisticko pracenje i analizu troskova i efekata propa-
gande u duzem vremenskom periodu. Eksperimentalni metod trenutno (obi¢no do godinu
dana od promocije) meri kako se razna ulganja u ekonomsku propagandu (po obimu i
ucestalosti) odrazavaju na povecanje prodaje.

Organizaciono je najbolje da u spoljnotrgovinskom preduzecu postoji direkcija za pro-
mociju i komuniciranje sa javno$c¢u. Ako se radi o manjem preduzecu uputno je koristiti
usluge neke ugledne promotivne agencije. U danasnje vreme ugledne svetske kompanije
izdvajaju i preko 30% ukupne prodajne cene proizvoda ili usluga za obradu trzista, komu-
nikaciju sa javnoscu, savremeni marketing, propagandu i reklamu, a samo na propagandu
i reklamu preko 5%. Troskovi promocije zavise od vrste proizvoda. Najvise su kod kozme-
tike, lekova, hrane, gde iznose i do 30%, a kod masina oko 10%. Kotler navodi primer
kompanije Procter & Gamble koja je u 1981. godini izdvojila 5,6% ukupnog prihoda, ili 12
milijardi dolara, na ekonomsku propagandu, ali je, pri tome, znacajno povecala prodaju.
(Kotler, 1998., knjiga II, str 655).

9.4.1.3 Izbor kanala i nacina prodaje

Kanali i nacini prodaje detaljno su obradeni u poglavlju $est ovog udzbenika. Da bi
uspesno izvozilo, svako preduzece mora izabrati najpovoljnije kanale prodaje, kao $to
su medunarodni tenderi, berze, aukcije, prikupljanje ponuda, osnivanje preduzeca u in-
ostranstvu, otvaranje stovarista i konsignacionih skladista u inostranstvu, davanje robe u
komisionu prodaju u inostranstvu, ugovaranje zastupstva ili posrednistva u inostranstvu,
otvaranje sopstvenih prodavnica, diskont - centara i robnih ku¢a, istupanje na sajmovima
i specijalizovanim izlozbama, kroz sisteme fransizinga, lizinga, dugoro¢ne proizvodne
kooperacije, poslovnih alijansi, slobodnih zona, industrijskih i nau¢nih parkova, of$or
centara, friSopova, kori$c¢enje Interneta i mobilnih telefona, direktna pogodba prilikom
posete znacajnih delegacija inostranstvu i sl. Nikada se ne bira samo jedan kanal ve¢ vise
njih istovremeno kako bi se prodaja prilagodila trzistima i bila $to veca i povoljnija. Osim
toga vazno je naci prave nacine prodaje, naime u kolikoj meri da je obavlja proizvodac sam,
a ukolikoj da je poverava domacoj ili stranoj spoljnotrgovinskoj mrezi, odnosno operativi.
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Iznalazenje pravih nac¢ina stupanja u vezu sa kupcem veoma je vazno za prodavca. On
treba da koristi sve moguce nacine prilazenja i priblizavanja kupcu: reklamiranje proiz-
voda, kako bi se kupci sami javljali (putem upita ili porudzbina), zatim posete stranim
firmama, izlaganje uzoraka na medunarodnim sajmovima i specijalizovanim izlozbama,
istupanje sa ponudom na medunarodnim berzama, aukcijama i tenderima, katalosku
prodaju, prodaju elektronskim putem (putem Interneta) i sve druge nacine prodaje koje
poznaje savremena poslovna praksa.

Najrigorozniji uslovi prodaje vladaju na medunarodnim berzama, aukcijama, lici-
tacijama i tenderima, gde deluju pravi zakoni svetskog trzista. U okviru svih drugih
nacina prodaje deluju specifi¢ne zakonitosti nacionalnih i regionalnih trzista, koje dobro
i pojedinac¢no treba upoznati kako bi se, uz njihovu primenu, mogli uspesno plasirati
izvozni proizvodi i usluge.

9.4.1.4 Izbor i provera boniteta poslovnog partnera

U spoljnotrgovinskom poslu najznacajniji je izbor pravog poslovnog partnera. Nijedna
garancija nije sigurna kao ljudska re¢ i poznanstvo, ukoliko su pravi.

Cim spoljnotrgovinsko preduzece stupi u vezu sa potencijalnim poslovnim partnerom
(s kojim ranije nije radilo), a obavezno pre zakljucivanja spoljnotrgovinskog ugovora,
mora proveriti njegov bonitet. Bonitet predstavlja finansijsku, poslovnu i svaku drugu
sposobnost i osobinu partnera da uredno ispuni sve obaveze po izvoznom ugovoru.
Posebno se proveravaju reference, odnosno kako se ponasao pri obavljanju poslova u
ranijem periodu.

U danasnje vreme postoje razne institucije koje se bave proverom boniteta poslovnih
partnera, a to su: nacionalne institucije za kontrolu racunovodstva, poslovne banke,
privredne komore, specijalizovane drzavne institucije koje postoje u pojedinim zemljama,
kao i preduzeca koja se specijalno bave proverom boniteta subjekata u svetskoj trgovini.
Izborom pravog poslovnog partnera (i eliminisanjem prevaranata i §pekulanata) u spoljnoj
trgovini smanjuju se sve vrste poslovnih rizika i omogucuje uredna realizacija zaklju¢enih
spoljnotrgovinskih poslova.

Solidna preduzeca obavezno vode kartoteku poslovnih partnera, pa one koji nesolidno
obavljaju poslove i ne ispunjavaju svoje obaveze po ugovoru iskljucuju iz dalje saradnje,
stavljajuci ih na tzv. crnu listu, odnosno listu nepozeljnih poslovnih partnera.

9.4.1.5 Pretkalkulacija izvoznog posla

U praksi postoje tri osnovne vrste kalkulacija spoljnotrgovinskih poslova:
¢ pretkalkulacije (ili preliminarne kalkulacije),
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¢ kontrolne kalkulacije i
¢ konacne kalkulacije.

Pretkalkulacija je najznacajnija jer se sastavlja pre zakljucivanja ugovora i ulaska u
posao. Kontrolna kalkulacija sastavlja se vise puta u toku realizacije posla kako bi se videlo
dali se zamisli posla, a posebno ocekivana zarada, ostvaruju. Konac¢na kalkulacija je finalna
i ona verodostojno prikazuje zaradu, dobitak (ili eventualni gubitak) u poslu.

Pretkalkulacija je, u stvari, kalkulacija koja sadrzi sve potrebne stavke, ali je prelimi-
narna. Bez nje se ne sme uci u posao ako se zele izbe(i rizici i neizvesnost. Izvoznik je sas-
tavlja da bi proverio rentabilnost (isplativost) izvoznog posla. Ako pretkalkulacija pokazuje
dobit, pristupa se zaklju¢ivanju izvoznog posla, a ukoliko pokazuje gubitak — odustaje se
od potencijalnog izvoznog posla.

Primer: izvoz automobila punto “Crvena zastava”
iz Kragujevca

Kalkulacija izvoznog posla

1.  Cena proizvodaca franko skladiSte proizvodaca

na dan 1. septembar 2009.godine din. 670.350
2. Troskovi izvozne carine (samo taksa 0,5%), priba

- vljanja dokumenata prevoza, Spedicije, osiguranja,

bankarski troSkovi,sve skupa 5% din. 33.520
3.  TroSkovi prometa—trgovacka provizija u zemlji 1% din. 670

Cena franko srpska granica din. 704.540

Cena u evrima franko srpska granica

(kurs: 1 evro = 95 dinara) evra7.420
4.  Troskovi prevoza, Spedicije osiguranja, bankarski

i drugi troskovi u inostranstvu,

na primer 10% fakturne cene proizvodaca evra 705
5.  Trgovacka provizija u inostranstvu, na primer 3%

cene proizvodaca evra 212

Ukupna prodajna cena CIF mesto isporuke u inostranstvu evra 8. 337
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6. Kasa skonto kupca za gotovinsku uplatu,na primer 3% 250

Cena za izvoznika, koju mora uneti u zemlju evra 8.082
(po zvani¢nom kursu 1 evro = 95 dinara) din. 767. 790

Pretkalkulacija — preliminarna kalkulacija (u daljem tekstu kalkulacija) mora da obuhvati
sve troskove, pocev od proizvodne, odnosno nabavne (fakturne) cene, pa do svih troskova
u vezi sa izvozom robe do drzavne granice (izvozne luke) i troSkova u inostranstvu — do
mesta prijema robe. U prethodnoj kalkulaciji mogu se videti sve osnovne vrste troskova.

Pri analizi ukupne rentabilnosti posla uvek se uzima i tzv. domacda izvozna stimulacija
(povracdaj poreza, carina na uvozne materijale, eventualne premije iz budzeta), koja se
dodaje na izvoznu cenu. Ako, na primer, ova stimulacija iznosi 5% cene proizvodaca, onda
je proizvodac na izvozu zaradio sledece:

Ranija cena u dinarima din 767.790
7. lzvozna stimulacij 5% na cenu proizvodaca din 38.390
UKUPNA zarada proizvodaca din. 806.180

U praksi proizvodac Cesto rezervise jedan deo prodajne cene kao depozit za odZavanje
i servisiranje isporucene robe, ako se radi o opremi i eventualne bonifikacije ako je
isporucena roba loSijeg kvaliteta od ugovorenog. Ako one, na primer, iznose 10% cene
proizvodaca, onda se prethodna kalkulacija menja:

- cena uvecana za izvoznu stimulaciju din. 806.180
- rezervacije za servisiranje i odrdavanje opreme

ili pla¢anje drugih izvoznih bonifikacija 10% din. 8.062
Kalkulativna cena po kojoj proizvodac dobija din. 798.118

Iz ove cene proizvodac mora da pokrije sve troskove i ostvari odredenu dobit za razvoj.

Na osnovu kalkulativne cene proizvodac procenjuje dali je posao rentabilan i da li mu
se isplati u njega ulaziti. Treba imati u vidu da ponekad proizvodac svesno gubi na izvozu
kako bi ostvario devize koje su mu neophodne za uvoz. Gubitak na izvoznim cenama
proizvodac pokriva nizim uvoznim ili visSim domaéim cenama, pogotovo ako je domace
trziste visokim kontingentima i carinama zasticeno od strane konkurencije.
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9.4.2 Pregovaranje, ugovaranje i zakljucivanje izvoznih poslova

Kada je re¢ o spoljnotrgovinskim poslovima koji se odvijaju u kontinuitetu, sa standard-
nom oznakom proizvoda i izmedu uhodanih partnera, odmah po ponudi izvoznika kupac
obi¢no plasira porudzbinu koja sama po sebi predstavlja izvozni ugovor. Svi pregovori i
usaglasavanja najcesce se obavljaju sredstvima savremenih komunikacija, bez neposrednog
fizickog kontakta kupca i prodavca.

Kod slozenih spoljnotrgovinskih poslova — posebno kad su u pitanju izvoz opreme
i izgradnja gradevinskih objekata u inostranstvu, koji se naj¢e$¢e ugovaraju putem
medunarodnog tendera (ili prikupljanjem ponuda), po ponudi izvoznika (izvodaca ra-
dova) prvo se vode pregovori, pa se na osnovu kona¢no usaglasenih uslova zakljucuje
spoljnotrgovinski ugovor.

Pregovaranje je stalno prisutno u nasim Zivotima i prema nekim autorima predstavlja
jednu od vestina potrebnih za opstanak. To je narocito ta¢no za poslovno okruzenje. Lat-
inski koren reci negotiation znaci ,obavljati posao, odakle dolazi danasnja re¢ u §panskom
jeziju negocio, $to znaci posao.

»Pregovaranje je nacin na koji ljudi resavaju medusobne razlike i mnoge probleme
sa kojima se susrec¢u. Uopsteno govoreci pregovaranje je jedan od osnovnih oblika ljudske
komunikacije, kojeg ¢esto koristimo i kad nismo svesni toga. To je interaktivni proces
komunikacije koji moze da se dogodi kad god Zelimo nesto od drugih ili drugi Zele nesto
od nas... Pregovarati znaci traziti sporazum putem dijaloga.

Cesto se radi o podeli ogranicenih resursa, pa pregovaraé mora da koristi taktike kom-
petitivhog pregovaranja da bi ostvario $to bolji rezultat. Ipak u vecini situacija prego-
varanjem je moguce do¢i do novih i boljih resenja kojima bi bili zadovoljeni interesi svih
ukljucenih strana.” (G. Dobrijevi¢, 2010, str 88).

Kod spoljnotrgovinskog posla, obi¢no se pregovara o tehnicko - tehnoloskim uslovima,
kvalitetu, rokovima isporuke, cenama, nacinu placanja, servisiranju proizvoda (objekata) i
sl. Kada se sve pojedinosti usaglase, zaklju¢uje se spoljnotrgovinski ugovor. Pregovorima i
komuniciranjem bave se posebne discipline, pa se ovde ukazuje samo na njihove osnove.
Kod pregovora je najznacajnije odrediti:

¢ predmet pregovora,

¢ ucesnike u pregovorima,

¢ nacin pregovoranja i komuniciranja,

¢ mesto pregovora i

¢ vreme pregovora.

Predmet pregovora mogu biti sve vrste spoljnotrgovinskih poslova, a najtezi su prego-

vori o gradevinarstvu i gradevinskom inZenjeringu, izvozu opreme, dugoro¢noj poslovnoj
kooperaciji, direktnim ulaganjima kapitala, fransizingu i prenosu tehnologije.
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Ucesnici u pregovorima odnosno nacin njihove kompozicije zavisi od predmeta
pregovaranja, da li se pregovaraju prosti ili slozeni poslovi u spoljnoj trgovini, da li se
pripremaju novi ili se radi o realizaciji postojecih poslova. Obi¢no se odreduju stru¢ni
multidisciplinarni timovi (inZenjeri, ekonomisti, pravnici). Top menadzeri se uklju¢uju u
poodmakloj fazi pregovora, kada treba kona¢no preseci i usaglasiti teska pitanja i prilikom
potpisa znacajnih ugovora.

Nacini pregovaranja i komunikacija izmedu dve strane u ugvornom , pogotovo
dugoro¢nom, poslu mogu da budu razliciti: licni odnosno fizicki pregovori, telefonski
razgovori, faksovi, video konferencije, elektronska posta i drugi. Li¢ni pregovori su cesto
najbolji nacin za razvoj odnosa, jer dozvoljavaju pregovarac¢ima ne samo da prenese ve-
liku koli¢inu podataka, ve¢ da se svi partneri bolje udube u materiju pregovora i brze
prilagodavaju novonastalim okolnostima. Bitno je i da posete pokazuje posetiocevu pre-
danost poslu i odnosu sa kupcem odnosno pregovornim partnerom.

Elektronska posta, satelitski mobilni telefon, faks i video konferencije nude jeftine i
ugodne (bez putovanja) nacine sklapanja medunarodnih poslova.

Pregovaranje elektronskim putem najbolje je koristiti kod:

1. relativno prostih poslova, kad se do kvaliteta i osobina robe i usluga moze jed-
nostavno do¢i elektronskim putem,

2. pregovora u kojima se dve strane dovoljno dobro poznaju, pa je mogu¢ nastavak
poslova i bez direktnog susreta.

Mesto pregovora onosno njegov izbor pruza cetiri moguénosti:

¢ kod kupca,

¢ kod prodavca,

¢ na treem, neutralnom mestu,

¢ bez odredenog mesta, odnosno putem elektronskih komunikacija.

Vreme pregovora je posebno znacajno jer u svakoj drzavi postoji dobro i lose vreme
za pregovore. Pregovaranje i sklapanje poslova je obi¢no tesko tokom praznika, godi$njih
odmora i kulturnih dogadaja. Na primer, Ramazan, mesec kad Muslimani poste od svitanja
do sumraka, nije najbolje vreme za sklapanje poslova u muslimanskim zeljama. U Fran-
cuskoj Nacionalni praznik 14 juli slavi se vi$e dana, a nisu pozeljni pregovori ni u avgustu,
koji je u Francuskoj i vecini evropskih zemalja mesec kolektivnih godi$njih odmora. U
SAD nedelje izmedu Dana zahvalnosti (4. jul) i Nove godine nisu dobre za pregovore.

Za znacajnije pregovore domacin ureduje posebne sale, izuzetne uslove, cvetne
aranzmane, pravu poslugu i poklone, specijalne turisticke i ugostiteljske aranzmane za
goste, a sve da gosti budu zadovoljni i pregovori uspeju. Takode se u rasporedu mesta
za sedenje prioritetna mesta daju gostima i odreduje se adekvatan vremeplov i protokol
pregovora, kako bi bilo moguc¢e uspostavljanje ravnopravnih i potpuno uravnotezenih
interesa umesto prevlasti bilo koje strane.
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Svaka zemlja ima specifican nacin (stil) pregovaranja, $to proizilazi iz karaktera nacion-
alne kulure. Nemci vole ta¢nost u pregovorima, Latinoamerikanci obi¢no kasne, Japanci
pregovaraju sporo, a Amerikanci brzo, Arapske zemlje vole cenkanje, Indusi su jako de-
taljni, a Kinezi vole pregovore uz prisustvo velikog broja ljudi i sli¢cno. Zna se i kakve su ¢ije
predrasude i uroci, koju ko boju voli u ambijentu pregovora, kako se pozdravljaju partneri,
kakvi su pokloni pregovaraca pozeljni i mnogi drugi detalji u pregovorima. Kvalitetan
udzbenik o pregovorima napisao je Dzezvald V. Salakjuz (Salakjuz, 2006).

Kada se pregovori uspe$no okoncaju zakljucuje se jedan ili viSe medunarodnih ugo-
vora o odnosnim spoljnotrgovinskim poslovima. Medunarodni prodajni ugovor moze
da pokrije jednokratan posao, ili niz prodaja tokom odredenog perioda, stvarajuci trajniji
odnos izmedu kupca i prodavca (na primer isporuka odredenog broja kamera svaka tri
meseca u roku od pet godina po ugovorenoj ceni). Obi¢no uz osnovni ugovor idu jos tri
ugovora: ugovor o prevozu, ugovor o osiguranju i ugovor o placanju. Prvi je ugovor o
prevozu sa kojim prodavac $alje robu kupcu. Ovaj ugovor je obi¢no u obliku tovarnog lista
(konosmana, teretnice), koga izdaje prevoznik. U principu prevozno preduzec¢e moze da
preda robu samo po nalogu osobe koja je navedena u tovarnom listu ili osobe na koju glasi
faktura i koja fizicki poseduje fakturu. Drugi je ugovor o osiguranju, koji pokriva bilo koji
gubitak ili $tetu koja se pojavi tokom prevoza robe. Korisnik osiguravajuce polise je obi¢no
kupac, ili prodavac, na koga je vlasnistvo preslo tokom isporuke. Na kraju, treci, dodatni
ugovor, je o pla¢anju, najcesce ugovor o akreditivu koji daje banka kupca, obecavajuci da ¢e
platiti prodavcu kupovnu cenu po pokazivanju odredenih dokumenata, kao $to su tovarni
list i faktura koji pokrivaju isporuku robe. Banka prodavca isplacuje sumu iz akreditiva
¢im joj on prezentira otpremna dokumenta, a posle se ona naplacuje kod banke kupca.

Medunarodna trgovinska komora izdala je tipske obrasce ugovora, pa ih stranke samo
uredno popunjavaju i potpisuju, a postoji mogucénost da ugledni pravnici sacine i novi
ugovor. Ugovor stupa na snagu kada ugovorne strane medusobno razmene note o stupanju
ugovora na snagu, a nekada je potrebno da ga potvrdi i nadlezni drzavni organ.

Ukoliko se ne primenjuju tipski ugovori, nikada se prilikom sacinjavanja ugovora ne
smeju izostaviti bitni elementi posla, odnosno ugovora.

Kada ugovor odobri nadlezni drzavni organ (ako je takvo odobrenje potrebno), kada se
osigura naplata, obezbedi izvozni rezim (ako je izvozna roba na kvoti ili dozvoli) i pribave
sve potrebne garancije za realizaciju ugovora, partneri u poslu proglasavaju (razmenjuju
note) konac¢no stupanje ugovora na snagu. Tada se pristupa realizaciji ugovora, odnosno
obavljanju ugovorenog posla, $to podrazumeva sva prava i obaveze koje iz njega proizilaze.

U prilogu se daje primerak jednog ugovora o izvozu robe.
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UGOVOR O 1ZVvOzZU

Zaklju€en izmedu:

1. « AVALA » ADD Beograd, Prilazni put Ada Huiji 9, koga zastupa direktor Borde
Askovi¢, kao prodavca (daljem tekstu: Prodavac),

2. A/ O « KOYO » Moskva, Prvi Smolenskij pereulok br. 7, koga zastupa Jovan Koprivica, kao
kupca (daljem tekstu: Kupac ), |

3. »IFTA» D.0.0.Beograd, Francuska 14, koga zastupa direktor Dr. Milorad Unkovi¢, kao
izvoznik (daljem tekstu: lzvoznik ).

Clan 1

Predmet ovog Ugovora je izvoz 100. 000 transportnih kartonskih troslojnih kutija prose¢no
mesecno, proizvedenih u « AVALA ADA » -i DD.

Sastav kutije:
- kraft 140 — 150 gr/m2 x 2
- fluting 125gr/m2

Isporucuju se dve dimenzije kutija, i to:

-555x 435 x 555 mm

-317x 317 x 580 mm

Jedne i druge kutije isporucuju se u koli¢cinama koje ¢e biti odredene dispozicijom kupca.
Clan 2

Cena kutija na paritetu DDU Siktivkar u Rusiji je:

- za vecu kutiju USD 0,83

- za manju kutiju USD 0,53

Clan 3

Rok isporuke:
- u aprilu 1997 god. 47.000 komada vecih | 53.000 komada malih kutija;
- u maju 141.000 velikih | 160.000 malih kutija, ostale isporuke po dispozicijama kupca
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Prodavac se obavezuje da aprilska isporuka bude u Siktivkaru najdalje do 10. maja 1997.,
majska do 1. juna 1997., a ostale isporuke od dispozicije kupca.

Clan 4

Nacin pladanja : kompenzacija za isporuku raznih vrsta papira iz Rusije po cenama usaglasenim
izmedu A/O « KOYO » | « AVALA ADA » DD.

Clans

Izvoznik / uvoznik robe » IFTA » D.0.0. Beograd obaviée sve izvozne / uvozne procedure i
pomodi oko transporta robe do Kupca.

Provizija za « IFTA » -u iznosi 3% od fakturne vrednoti.
Clan 6

Sve eventualne primedbe, izmene i dopune Ugovora stranke ¢e resavati sporazumno, a u
slucaju spora nadlezan je Privredni sud u Beogradu.

Clan 7

Ugovor je sacinjen u 6 (Sest) primeraka, od kojih po 2 (dva) pripadaju svakom ugovaracu.

PRODAVAC KUPAC IZVOZNIK

AVALA - ADA BEOGRAD

Lok

SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI I
TEHNOLOGIJE NJIHOVOG OBAVLJANJA




9.4.3 Realizacija (izvrSavanje) ugovora, analiza posla i odlaganje
predmeta

Tim kome je poverena realizacija ugovora i rukovodilac toga tima preduzimaju niz
odgovornih poslova za njegovo realizovanje. Prvo se obavlja:

¢ priprema robe za izvoz (otpremu), njeno adekvatno pakovanje i obelezavanje,
¢ provera njenog kvaliteta,
¢ formiranje izvozne dokumentacije i otprema robe.

U pripremu robe za izvoz spada pribavljanje robe iz sopstvene proizvodnje ili njenim
preuzimanjem od poslovnog partnera. Ako robu tek treba proizvesti daje se nalog za njenu
proizvodnju u rokovima iz ugovora.

Provera kvaliteta izvozne robe neophodna je u fazi proizvodnje, ali obavezno se vrsi
provera kvaliteta ukupne izvozne robe pre otpreme. Pripremljena roba za izvoz mora,
takode, da se adekvatno upakuje i atraktivno obelezi

Formiranje izvozne dokumentacijeiotpremarobe podrazumeva, prvenstveno,vadenje
svih dokumenata koji prate robu, a ukoliko su neki od njih ranije pribavljeni, prilazu se
setu dokumenata.To su, pre svega robni dokumenti, kao $to su trgovacka faktura, atest
proizvodaca, specifikacija robe i lista pakovanja (paking lista), uverenje o poreklu robe,
uverenje o krajnjoj nameni robe, certifikat o kontroli kvaliteta robe i niz uverenja koja taj
kvalitet dokazuju (sanitarno, fitopatolosko, veterinarsko, ekolosko i sl.).

Potom se pribavljaju finansijski dokumenti: menica, akreditiv, garancija, u zavisnosti
od toga da li se placa robom, gotovinom ili se izvozi na kredit, a isto tako daju neophodne
garancije za povracaj avansa i o kvalitetnom izvr$enju izvoza.

Zatim se odabere Spediter koji, zajedno sa izvoznikom, kompletira dokumenta trans-
porta, carinske dokumente i dokumente osiguranja kao §to su konosman, tovarni list,
odnosno teretnica, Spediterska potvrda, izvozna carinska deklaracija, polisa osiguranja i
sl. Ove dokumente pribavlja, naj¢esce, Spediter, kome se nalogom poverava otprema robe
te izbor najpovoljnijeg puta i najpovoljnijeg transportnog sredstva (po robu, njenu cenu,
rok i kvalitet prevoza). Postoji i $pediterski avizo, kao dokaz $peditera o otpremi robe.

Cim dobije ugovor na realizaciju, operativac otvara fasciklu - klaser za ceo predmet po-
sla, u koju odlaze sve dokumente i prati obaveze prema ugovoru kako bi ih kvalitetno i na
vreme ispunio. Otvara i rokovnik ispunjenja svih obaveza, onako kako one dospevaju. Za
pracenje svih faza posla, u danasnje vreme koriste se kompjuteri sa memorijama, disketama
i monitorima, mada se originalni dokumenti obavezno ¢uvaju u fascikli, odnosno klaseru.

Svi spoljnotrgovinski poslovi podlezu obavezi internog evidentiranja. U dokumetu koji
se naziva spoljnotrgovinski kontrolnik. Postoji i odluka o evidenciji odnosno izvestaj
o pojedinim spoljnotrgovinskim poslovima i o sadrzaju evidencije (,,Sl. Glasnik RS, br
106 od 2 decembra 2005), koje je preduzece (privredno drustvo) obavezno da dostavlja
nadleznom ministarstvu. Evidencija se odnosi na:
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1. izvodenje investicionih radova u inostranstvu odnosno ustupanje investicionih
radova stranom licu u zemlji prema obrascima 1,21 ;

2. pribavljanje i ustupanje prava industrijske svojine, znanja i iskustva (know- how),
prema obrascima 4,51 6;

3. zastupanje stranih lica u zemlji, odnosno za poverenje poslova zastupanja stranim
licima u inostranstvu, prema obrascima 7, 81 9.;

4. zakup i lizing robe.

Kada se roba otpremi, posao naplati i isplate svi ucesnici u poslu, analizira se renta-
bilnost izvoza, pa se predmet pecati i u viSe primeraka odlaze u arhivu radi ¢uvanja i
eventualnih kasnijih kontrola. Zakonska je obaveza da se predmet ¢uva deset godina. U
savremenim uslovima dokumentacija se odlaze u obliku rac¢unarske diskete i mikrofilma
(bitno smanjuje) kako bi zauzimala manje prostora, pa se samim tim i duZe ¢uva, §to je
uvek pozeljno.

Posebno treba voditi racuna o kvalitetu i rokovima realizacije posla i nje-
gove naplate.Bez naplate posla izvozni posao, umesto koristi, doneo bi Stetu. U
medunarodnoj praksi oko 65% izvoznih poslova naplacuje se putem akreditiva, 10%
robom kroz kompenzacione i barter poslove,10% kroz poslove dugorocne proizvodne
kooperacije, 10% putem kredita i 5% svim drugim oblicima i instrumentima plac¢anja
(ukljuCujuci i inkaso — posao).

Za specijalizovano spoljnotrgovinsko preduzece bitna je analiza razlike u ceni
(marze, rabata i provizije), kao i uporedivanja sa troskovima radi ocene rentabilnosti, tj.
isplativosti posla. Svako preduzece treba da pravi detaljne analize svih izvoznih poslova
kako bi izvuklo izvesne pouke za kasnije poslovanje, posebno o konkurentnosti izvozne
robe i mogucoj zaradi. To ¢ini i proizvoda¢ analizirajuci svoju izvoznu kalkulaciju, sve
faze posla i kona¢ne finansijske efekte. Ove analize predstavljaju veliko i trajno bogatstvo
svakog preduzeca ukoliko se uredno snime i istinito zabeleze sva zapazanja tokom reali-
zacije posla. Posebno je vazno pratiti reklamacije kupaca, ispravljati greske u kvalitetu i
odobravati bonifikacije kako to ne bi negativno uticalo na buduce izvozne poslove.

9.5 TEHNOLOGIJA UVOZNOG POSLA

Posao uvoza je od izuzetnog znacaja za konkurentno poslovanje, pa su i uslovi i teh-
nologije obavljanja uvoznog posla od neprocenjuivog znacaja. Uvozni posao obavlja se
po principima integralne logistike. Integralna logistika po Arturu D. Little obuhvata
»proces predvidanja potreba i Zelja kupaca, prikupljanje kapitala, materijala, ljudi, teh-
nologija i informacija potrebnih za ispunjenje tih potreba i zelja; optimiranje proizvodne
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mrezZe roba ili usluga s ciljem ispunjenja kupcevih zahteva; te kori§$¢enje mreze s ciljem
ispunjenja kupcevih zahteva unutar vremeskog roka.” (Little, 1991, str 11). Integralna
logistika, po pomenutom autoru, sastaji se od ulazne logistike, koja podrazumeva ula-
zak proizvoda u preduzece, logistike u preduzecu koja podrazumeva kretanje proizvoda
unutar preduzeca- ukljuciv i njihovo skladistenje i izlazne logistike, koja podrazumeva
kretanje proizvoda iz preduzeca ka kupcu. U ovom poglavlju obraduje se politika ulaska
proizvoda iz inostranstva u preduzece, odnosno tehnologija uvoza.

Poznati autori Bloomberg, Le May i Hanna u procesu ukupne nabavke, ukljuciviuvoz,
definisu sledece faze:

*

*

*

*

*

prepoznavanje potrebe,

odabiranje dobavljaca,

priprema i ispostavljanje narudzbe,
nadzor i upravljanje procesom isporuke i

vrednovanje nabavke i dobavljaca. (Bloomberg, Le May, Hanna, 2006., str 15).

Nabavka (uvoz) pomaze da se odrzava proizvodnja i asortiman proizvoda u trgovini,
a ona povezuje saobracaj (prevoz), skladistenje te kontrolu i upravljanje zalihama. U pos-
lednje vreme kod nabavki vazedi je sistem” Just in time®. On podrazumeva:

1. niZi nivo zaliha,

2. smanjenje broja dobavljaca,

3. smanjenje administrativne dokumentacije i troskova,

4. smanjenje kupovina u manjem obimu,

5. vi$e kolic¢inske isporuke i nov¢ana ulaganja dobavljaca,

6. pravovremenu isporuku materijala direktno korisniku i
7. standardizaciju nabavki. (Monczka, 1985, str 482-483).

Kod logistike uvoza najznacajnija su sledeca pitanja:

*

*

*

*

*

Kako troskovi logistike uti¢u na nabavnu cenu?

Kako birati resenja u logistici da bi se smanyjili troskovi i izbegli gubici?

Koji je optimalni obim zaliha. Koliko kosta drzanje zaliha?

Koje bi kombinacije prevoznih sredstava i prevoznika trebalo koristiti?

Koliko bi tudih skladista trebalo koristitit i gde bi ona trebala biti locirana?

Koji je optimalni kapacitet proizvodnje ili prometa sa stanovista nabavke?

Da li bi se i koja alternativna proizvodna parkiralista i skladista trebala koristiti?
Do koje granice proces narudzbi treba automatizovati?

Koje distributivne kanale treba koristiti? (Lambert , Stock, 1993, str 586).

Tehnologija uvoznog posla sli¢na je tehnologiji izvoznog posla, osim $to su tokovi robe
obrnuti i nosioci posla (ugovora) menjaju svoju ulogu. Ono $to je kod izvoza izlaz, kod
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uvoza je ulaz robe, kod izvoza je priliv, a kod uvoza odliv deviza i sl. Neke faze, kao $to
su istrazivanje trzita i izbor i provera boniteta poslovnog partnera, odvijaju se po istoj
tehnologiji.

»P0sao uvoza robe je, po pravilu, administrativno gledano,komplikovaniji i procedu-
ralno obimniji u odnosu na posao izvoza, §to zahteva ve¢i angazman stru¢nih lica koji na
njemu rade. Ovo je posledica favorizovanja izvoza u skladu sa opredeljenjem za otvorenu
trzi$nu privredu i potvrde njegove uloge u funkciji rasta i razvoja zemlje.“ (Kozomara,
2005., str. 415). Za nosioca uvoznog posla, to znaci da ¢e morati da pribavi veci broj odo-
brenja, dozvola, potvrda raznih nadleznih institucija i drugih dokumenata, ¢iji broj, uvek,
prevazilazi dokumnta potrebna za izvoz iste robe. Primera radi izvozne carine se retko
primenjuju izuzev izvoznih administrativnih taksi,a porezi se Cesto vracaju, dok su uvozne
carine i porezi redovna pojava u spoljnoj trgovini, izuzev za uvoz robe u carinske zone,
ako se ta roba koristi za kompletiranje proizvoda koji se izvoze, a ne idu na domace trziste.

Kao u izvoznom, i u uvoznom poslu postoje tri znacajne faze:
1. utvrdivanje potrebe, istrazivanje trzista i izbor snabdevaca,
2. zakljuc¢ivanje ugovora i

3. realizacija (izvr§avanje) uvoznog posla.

9.5.1 Utvrdivanje potrebe, istrazivanje trzista, izbor snabdevaca
i ostali predugovorni poslovi

U preduzecu se potrebe za uvozom prepoznaju i utvrduju na vise nacina. Moze se
ukazati potreba za nabavkom nove opreme- ukljuciv i racunare,za novim sirovinama, re-
promaterijalima i komponentama, ukljuciv i energiju, za novim uslugama i tehnologijama
i sli¢no. Kad je potreba prepoznata slede dalji koraci nabavke odnosno uvoza.

Nekada se smatralo da postoji samo prodajni (izvozni) marketing i da se prodavci
sami agresivno namecu kupcima, te da je uloga kupca gotovo pasivna i da se svodi na
neposrednu kupovinu. Medutim, u praksi su ove tvrdnje demantovane. U SAD, Nemackoj
i Japanu nastala je jedna nova disciplina - kupovni, odnosno nabavni marketing. Njegov
znacaj je ogroman. Iako je u mnogim oblastima u svetu ponuda robe veca od traznje, pa
deluje tzv. trziste kupca (kada je kupac najznacajniji na trzistu), mnogo je vazno kakvu
tehnologiju kupovine primeniti da bi se kupovalo (uvozilo) po najpovoljnijim cenama,
kvalitetu i drugim uslovima. Ako se kupi povoljno, ostvaruje se profit bilo da je kupovina
namenjena daljoj proizvodnji (sirovine, energija, repromaterijal, oprema, tehnologija,
rezervni delovi), bilo daljoj prodaji u trgovini (proizvodi za li¢nu i $iroku potro$nju). I u
jednom i u drugom slucaju rentabilnost posla zavisi od toga da li je uvozni posao dobro
(povoljno) ugovoren.

Istrazivanje trziSta i priprema za uvozne poslove prolazi kroz sledece faze:

¢ izbor kanala nabavke, nacina nabavke i samog dobavljaca,
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¢ Komisija kupca za izbor najpovoljnijeg snabdevaca,
¢ obezbedivanje uvoznog rezima,
¢ obezbedivanje sredstava za placanje i

¢ sastavljanje pretkalkulacije uvoznog posla.
9.5.1.1 Izbor kanala nabavke, nac¢ina nabavke i samog dobavljaca

Kupovina, posebno ona koju obavljaju velike proizvodne odnosno trgovinske kom-
panije (npr. « Simpo » - Vranje, « Galenika » - Beograd, » Delta-Maksi » i sl.), obuhvata na
hiljade uvoznih proizvoda, $to je veoma slozen posao. Zbog toga se moraju koristiti razni
kanali nabavke: iz skladista i distributivnih centara stranih snabdevaca, iz direktnog uvoza,
iz slobodnih zona, sa medunarodnih berzi i aukcija, iz sopstvenih i mesovitih preduzeca u
inostranstvu, raspisivanjem medunarodnih tendera, prikupljanjem ponuda najuglednijih
svetskih isporucilaca, plasiranjem upita kod inostranih dobavljaca, direktnom pogodbom,
posredstvom firmi u inostranstvu koje za domacu firmu obavljaju komisione, posrednicke
ili zastupnicke poslove, kupovinom uvozne robe od domacih subjekata (a koja je ranije
usla u zemlju) , elektronskom nabavkom i sl. Pri tome se ne sme zaboraviti da postoje i
domacdi, Cesto rigorozni propisi o standardu i kvalitetu strane robe koja se uvozi, pogotovo
kad su u pitanju prehrambeni proizvodi i lekovi, proizvodi koji mogu zaraziti covekovu
sredinu i koji su bitni u bezbednosnom pogledu (struja, prevozna sredstv, eksplozivi i sl.)
i zdravstvenom smislu (hrana, lekovi, igracke).

Kada je re¢ o znacajnim i krupnijim poslovima, propisani su, takode, nac¢ini nabavke.
Tako je, na primer, u ve¢ini zemalja propisano da se krupne kupovine, a posebno nabavka
opreme i izgradnja gradevinskih objekata, obavljaju putem raspisivanja medunarodnog
tendera. Ovaj nacin kupovine je obavezan i kad se nabavka obavlja uz pomo¢ kredita
Svetske banke (pre svega, Medunarodne banke za obnovu i razvoj), kao i regionalnih
banaka (Evropska investiciona banka, sa sedistem u Luksemburgu, Evropska banka za
obnovu i razvoj sa sedistem u Londonu, Latino americka banka za razvoj, sa sedistem u
Vasingtonu, Africka banka za razvoj, sa sedi$tem u Abidzanu, Azijska banka za razvoj, sa
sedidtem u Manili, i sli¢no.

Treba jo$ jednom pomenuti obavezu uvoznika da se prilikom uvoza robe pridrza-
va domacih tehnoloskih, sanitarnih i ekoloskih propisa i da o tome pribavi uredna
uverenja za svaki posao.

U poslovima nabavke (uvoza) obavezan je izbor najbolje kupovne varijante na os-
novu savremenog istrazivanja trziSta i provere boniteta poslovnog partnera — buduceg
snabdevaca, isto kao kod izvoznog posla. Pre svega, obavezno je istrazivanje potreba proiz-
vodnje i stanovnistva kako se ne bi uvozili proizvodi koji bi dugo stajali na zalihama, pa
bi odliv kapitala na placanje njihovog uvoza bio neekonomican. I kad je u pitanju uvoz,
pored niza nacina prikupljanja informacija o potencijalnim isporuciocima, preporucuje
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se kori$¢enje Medunarodnog trgovinskog centra (kod nas na Beogradskom sajmu) i sis-
tema Interneta. Oni mogu pruziti informacije o tome ko sve proizvodi i nudi odredenu
vrstu robe u svetu, koje su licnosti za kontakt, kao i podatke o blizim uslovima poonude.
Neophodno je takode pratiti reklamne poruke potencijalnih isporucilaca.

Uvozna sluzba (sektor) mora biti osposobljena da u svako doba za svaki uvozni proizvod
ima sve komparativne podatke iz zemlje i ¢itavog sveta o kvalitetu, ceni, nacinu placanja,
rokovima isporuka i sl. Dobro organizovane firme imaju banku podataka o snabdevacima,
pa poslove obavljaju samo sa najboljim i proverenim snabdeva¢ima. Lose snabdevace
iskljucuju iz dalje saradnje, formirajuci evidenciju o njima - tzv. crne liste inostranih
dobavljaca, a one naj¢esée imaju tretman poslovne tajne. Do isklju¢ivanja losih snabdevaca
najcesce dolazi kada se primenjuje metod direktnih kupovina od odredenog isporucioca
- na principu tzv.direktne pogodbe ili na principu prikupljanja odredenog minimalnog
broja ponuda renomiranih svetskih isporucilaca.

Za poslove koji se zakljucuju (nabavljaju - kupuju) na medunarodnim licitacijama,
tenderima, berzama i aukcijama tehnologija kupovine strogo je propisana, a samostalna in-
icijativa uvoznika sastoji se u stalnom pracenju konjukture u svetskoj privredi, na berzama
(aukcijama) i plasiranju kupovine u vreme dekonjukture, kada je ponuda velika, a traznja
mala, pa se moze nabaviti po niskim cenama i ostalim povoljnim uslovima kupovine.

U poslednje vreme sve znacajniji kanal uvoza postaje elektronska trgovina pogotovo
kod proizvoda $iroke potrosnje.

Ako se kupovina obavlja putem medunarodnog tendera ili putem transparentnog pri-
kupljanja ponuda najuglednijih svetskih snabdevaca (medunarodna licitacija), u preduzecu
kupca obavezno se formira stru¢na multidisciplinirana komisija za izbor najpovoljnijih
snabdevaca.

9.5.1.2 Komisija kupca za izbor najpovoljnijih snabdevaca

U zavisnosti od slozenosti proizvoda koji se uvoze (ako je re¢ o izgradnji objekata,
uvozu procesne i druge opreme velike vrednosti, $to predstavlja najslozenije spoljnotrgo-
vinske poslove) u komisiji se moraju naci inzenjeri - tehnolozi (koji najbolje poznaju svo-
jstva robe — dobara ili usliga), ekonomisti (koji najbolje poznaju uslove trzista) i pravnici
(da bi precizirali uslove ugovora kako konac¢no usaglasene uslove svako ne bi tumacio na
svoj nacin).

Na osnovu oglasa za prikupljanje ponuda (licitacija) ili na osnovu medunarodnog ten-
dera inopartner (ponuda¢) dostavlja uvozniku u pismenoj formi ponudu sa svim potreb-
nim detaljima, a to su: precizni podaci o vrsti robe, koli¢ina, kvalitet, pojedina¢na i ukupna
cena na odredenom transportnom paritetu (paritetu isporuke), mogucnost « klizanja »,
tj. povecanja cene u toku isporuke, dinamika isporuke, vaznost (opcija) ponude, uslovi
placanja, eventualne kontraisporuke i sl. Prilikom uvoza opreme i izgradnje gradevinskih
objekata prilaze se i potrebna tehni¢ka dokumentacija. Najpre se raspisuje preliminarni
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tender da se prepozna bonitet firmi ponudaca koje mogu ucestvovati u isporuci, a onda se
raspisuje pravi tender za predkvalifikovane firme, na kome se na osnovu ponudene cene
i uslova plac¢anja vrsi izbor dobavlja¢ a odnosno izvodaca radova.

Posto prikupi sve relevantne podatke iz raznih ponuda, komisija kupca analizira
prispele ponude kako u pogledu tehnicko - tehnoloskih (izuzev ako je taj posao unapred
obavljen $to je najces¢i slucaj kod tendera) tako i u pogledu komercijalno - finansijskih
uslova. Onaj ko ponudi najpovoljnije ukupne uslove, biva izabran i postaje isporucilac,
tj. dobija posao isporuke kod kupca - uvoznika i poziva se na zakljucivanje spoljnotrgo-
vinskog ugovora.

Posle detaljne i kona¢ne analize i izu¢avanja svih prispelih ponuda te obavljenih razgo-
vora (pregovora) radi razjasnjavanja i usaglasavanja svih uslova ponude, komisija sa¢injava
rang - listu ponudaca i pravi njihov uzi izbor. Ako je, na primer, re¢ o tri ponudaca - A,
B i C, i ako rang - lista formirana po tehnicko - tehnoloskim uslovima pokazuje sledeci
redosled ponudaca:

B,C, A.

a rang lista formirana na osnovu cena i na¢ina pla¢anja, odnosno po komercijalno
— finansijskim uslovima, pokazuje redosled:

B,C, A,

onda su konacni uslovi i rang — lista u korist firme sledeci: na prvom mestu bice
ponudac (B), a potom ponudac (C) kao rezervni isporucilac.

Naredna tabela pokazuje rang - listu prilikom izbora ponudaca za kupovinu lic-
itirane robe.

Tehni¢ko-tehnoloski Komercijalno finansi- Konacni (ukupni)
uslovi jski uslovi uslovi
B B B
C C C
A A A

Dakle, prema uslovima kupca firma (B) je najpovoljnija, pa se ona poziva na zaklju¢ivanje
uvoznog (za nju izvoznog) ugovora. Samo ukoliko bi ona odustala od posla (zrtvujuci even-
tualnu kaparu, odnosno garanciju za ucesce na licitaciji), posao bi bio poveren firmi (C),
dok je firma (A) isklju¢ena iz konkurencije jer ne zadovoljava ni po tehnicko-tehnoloskim,
ni po komercijalno-finansijskim, a time ni po kona¢nim (ukupnim) uslovima.
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9.5.1.3 Obezbedenje uvoznog rezima

Ako se roba koju treba uvesti ne nalazi na rezimu slobodnog uvoza, ve¢ na rezimu
kvota ili dozvole (ponekad, eventualno, i saglasnosti), taj rezim se mora pribaviti da bi se
uvozna roba mogla ocariniti, a samim tim i uvesti. Potvrdu o rezimu u nasoj zemlji izdaje
nadlezno republi¢ko ministarstvo za spoljnu trgovinu (u zemljama Zapada uglavnom
postoji jedinstveno ministarstvo industrije i trgovine). Da bi ugovaranje posla bilo sig-
urno, pozeljno je ova uverenja pribaviti pre zaklju¢ivanja posla, iako se, formalno, ona
mogu pribavljati sve do prispeca robe na carinu. Medutim, ukoliko se uverenje kasnije
ne pribavi, roba se mora vratiti stranom izvozniku, eventualno reeksportovati, ili se mora
platiti velika lezarina dok se uverenje naknadno ne obezbedi. A sve to stvara ogromne
dodatne troskove, Stete i gubitke za uvoznika.

9.5.1.4 Obezbedenje sredstava za placanje

Uvoz se mora platiti prema odredbama ugovora, pa se bez potrebnih deviznih sredstava
uvoz ne moze ni obaviti.

Ve¢ je objasnjeno kako se dolazi do sredstava za placanje, odnosno koja sve sredstva
postoje i mogu se koristiti u medunarodnim pla¢anjima. Ako je re¢ o kompenzacionom
poslu, nisu potrebna posebna sredstva posto se placanje obavlja robom. Potrebno je samo
kompenzaciono resenje koje se pribavlja od nadleznog ministarstva za spoljnu trgovinu.

Ako se uvoz obavlja na osnovu robnih lista iz barter ili klirinskog aranzmana, placa se
domacom valutom. Ako je re¢ o gotovinskom slobodnom plac¢anju, moraju se obezbediti
konvertibilna medunarodna sredstva placanja, u zavisnosti od ugovora.

Ukoliko je re¢ o kreditu, placanje se uglavnom obavlja delom avansom, a delom iz
kredita. Ukoliko preduzece — uvoznik nema sopstvene devize, moze ih za dinare kupiti
na deviznom trzi$tu, saglasno radu deviznog trzista.

Roba se moze platiti unapred - pre njenog prispeca, u toku isporuke (akreditiv) ili
posle isporuke (inkaso, kredit i sl.). Za pla¢anje u toku isporuke najéesce se koriste deljivi,
odnosno revolving akreditivi, dok se placanje posle isporuke moze obaviti nedeljivim,
odnosno odlozenim akreditivom, menicom, garancijom, inkasom, kreditom i sl. Ovo je
detaljno objasnjeno u glavi VIL.

9.5.1.5 Predkalkulacija uvoznog posla

Uporedo sa izborom snabdevaca iz inostranstva, a obavezno pre zakljucivanja uvoznog
posla — ugovora, sastavlja se preliminarna kalkulacija - pretkalkulacija uvoznog posla
radi provere njegove isplativosti - rentabilnosti. Proizvoda¢ proverava da li ¢e uvozna
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cena omoguciti konkurentnost njegovog proizvoda i ostvarivanje profita, u kombinaciji
sa proporcijom drugih faktora —elemenata cene proizvodaca. Kada je re¢ o trgovinskoj
firmi (odnosno kupovini radi dalje prodaje), proverava se da li ¢e proizvodi po toj uvoznoj
ceni naci kupca 1 biti profitabilni (omoguciti razliku u ceni kada se oduzmu svi troskovi

prometa).
KALKULACIJA UVOZNOG POSLA (PS RACUNARA)
na dan 1.9.2010.
1. Cena proizvodaca na skladistu u fabrici dolara 500
2. Prometni troskovi u inostranstvu 1% dolara 5

3. Troskovi prevoza, $pedicije, osiguranja, manipulacije robom
i bankarski troskovi u inostranstvu do srpske
granice - 10% dolara 50

Nabavna cena na srpskoj granici (luci, aerodromu,

Zeleznickoj stanici i sl.), dolara 555
odnosno po kursu 1 dolar = 70 dinara dinara 38.850
4.Carine, uvozni porezi i takse na

srpskoj granici 10% dinara 389

5. TroSkovi transporta, Spedicije, kontrole,
osiguranja, prometa i bankarski troskovi

u Srbiji do skladista kupca, na primer

5% cene proizvodaca:

25 dolara x 70 dinara dinara 1750

Nabavna cena na skladistu trgovca
(npr.» Komtrejda »),odnosno na skladistu krajnjeg
korisnika racunara (npr. MAKSI Beograd) iznosi din 40.989

Proizvod ¢e kupca kostati:
Nabavna cena dinara 41.796
-(minus) kasa-skonto 15 dolara x 70 dinara dinara 1.050

Cena kostanja za kupca po jedinici racunara dinara 40.746
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Uzmimo kao primer kupovinu kompjutera IBM (PS ra¢unara) ¢ija je isporuka franko
fabrika proizvodaca u SAD. Buduci da se ra¢una uvek cena po jednom proizvodu, lako je
dobiti ukupnu vrednost uvoza kada se jedini¢na cena pomnozi brojem uvoznih jedinica
(komada) racunara. Pod pretpostavkom da je cena proizvodaca 515 dolara po jednom
racunaru odredene konfiguracije, moze se napraviti sledeca kalkulacija.

Ako se plac¢a unapred ili odmah po isporuci, uobicajeno je da prodavac odobrava
kupcu kasa - skonto (specijalni popust u ceni), na primer 3% od fabricke cene, odnosno
15 dolara po svakom rac¢unaru. Uvoznik ¢e inostranom prodavcu uplatiti 500 dolara po
svakom kompjuteru. Ostali troskovi ¢e biti uplaceni odgovarajuc¢im subjektima u zemlji
i inostranstvu, vozarima, $pediterima, bankama, osiguravaju¢im kompanijama, organi-
zacijama za kontrolu kvaliteta i kvantiteta robe, carini i sl.

Kupac ¢e na ovu cenu dodati svoju marzu. Ako ona, na primer, iznosi 10% odnosno
4180 dinara, onda ¢e cena racunara za krajnje kupce - korisnike u zemlji iznositi 45.976
dinara, s tim $to ¢e kupac na ovu cenu morati da plati i porez na dodatu vrednost u Srbiji.

Posto racunare treba i servisirati, prodavac e iz svog dela prodajne cene morati da
placa i servisiranje (odrzavanje) i rezervne delove u garantnom roku, a ti troskovi nisu
mali i ponekad iznose i do 10% fakturne cene. Kada se cena umaniji za servis i rezervne
delove proizvodacu iz ovog posla e pripasti 450 USD. Obaveza je svakog prodavca da
obezbeduje servis i rezervne delove redovno, a najmanje deset godina posto prestane
proizvodnja odredenog proizvoda.

9.5.2. Zakljucivanje ugovora

Posto se predkalkulacijom proveri da li je uvozni posao rentabilan i izabere strani
snabdevag, pristupa se zakljucivanju posla, odnosno ugovora. Pri tom se koriste tipski
obrasci medunarodnih ugovora ili se pravi njihova izvedena i sazetija varijanta. Pozeljno
je da najvrsniji pravnici ucestvuju u sa¢injavanju ugovora jer je pravna tehnika izuzetno
znacajna. Sve formulacije moraju biti precizne kako bi se izbeglo dvostruko tumacenje
klauzula ugovora, a ugovor prilagodio normama medunarodnog prava i aktuelnim
spoljnotrgovinskim propisima u zemlji uvoznici.

Sli¢no izvoznom posluy, i kod uvoznog posla se u ugovoru obavezno preciziraju:

¢ subjekti ugovora - saugovaraci,

¢ predmet kupovine (ili obavljanja usluga),

¢ cena,

¢ nacin placanja

¢ rokisporuke (realizacije),

¢ servisiranje,

¢ nadlezni sudovi i arbitraze u slucaju spora i sl.
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Zakljucivanjem ugovora sve Sto je do tada uradeno oko usaglasavanja ponude
postaje nevazno, izuzev ako se ugovor izricito poziva na dokumente iz prethodnih
faza rada, a u regulisanju odnosa izmedu ugovornih strana obavezno se primenjuju
klauzule zaklju¢enog ugovora. U ugovoru se detaljno i jasno preciziraju obaveze kup-
ca i prodavca, kao i Sta svaki od njih mora uraditi kako bi ugovor posle potpisivanja
stupio na snagu. Tek po stupanju ugovora na snagu pocinju i materijalne obaveze
kupca i prodavca. Da bi obe ugovorne strane izbegle rizike i eventualne gubitke,
moraju nastojati da svaka svoje obaveze uredno ispunjava po principu « dobrog
privrednika ». Pri tom treba imati u vidu da se odstupanje od ugovorenih klauzula
moze pravdati jedino viSom silom (Sto je objasnjeno u predmetu privredno pravo),
ili ako se ugovorne strane naknadno o tome dogovore i sacine jedan ili viSe aneksa
ugovora. Primer jednog ugovora daje se u prilogu.

UGOVOR O UVOZU ROBE BR. 1/96
Zaklju€en dana ....u Beogradu, izmedu:

1. ,KOYO” EXPORT —IMPORT, Moskva — Prvi Smoljenskij pereulok, broj 7, Ruska Federacija
(u daljem tekstu: lzvoznik) i
2. ,IFTA“—e, d.o.0. iz Beograda, Francuska 14 (u daljem tekstu: Uvoznik)

| PREDMET UGOVORA

Clan 1.

Izvoznik se obavezuje da u 1996. godini Uvozniku proda 3.600 tona toaletnog papira u
dZzambo rolnama slededih tehnickih karakteristika:

- Beli

- Krepovan minimum 18%

- Hilzna7,6 cm

- Dijametar do 100 cm

- Sirina rutona dopunski se usaglasava sa , Avala Ada“, Beograd

Papir se uvozi za potrebe ,Avala- Ada“ iz Beograda.

Il CENA

Clan 2.
Uvoznik prihvata da plati cenu USD 900 — po toni, za januar 1996.godinu, na paritetu FCO
Vagon Ismall ili FCO Vagon Cop, Ukrajina.
Cena toaletnog papira i pariteti isporuke utvrdiva¢e se mesecno, dogovorom ugovornih
strana.
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I NACIN PLACANJA

Clan 3.
Uvoznik ¢e izvrsiti pla¢anje robe uplatom na racun izvoznika:

BANCA DI CREDITO DI TRIESTE

TRIESTE, VIA FILCI 10

ACC:65/69246 A/O ,KOYO”

Pladanje se vrsi na sledeci nacin:

- 50% avansno, odmah po potpisivanju ugovora,
- 50% doznakom, odmah po isporuci robe.

IV ROK ISPORUKE ROBE

Clan 4.
Uvoz papira Ce se realizovati po 300 tona mesecno.
Izvoznik se obavezuje da izvrsi isporuku robe u roku od 30 dana od dana prijema avansa.

V PROVIZIJA UVOZNIKA

Clan 5.
Provizija uvoznika iznosi 3% od fakturne vrednosti i pla¢a je korisnik.

VI RESAVANJE SPOROVA

Clan 6.
U slucaju spora koji nastane iz medusobnih odnosa, a koji ne bude okoncan uspesno
medusobnim dogovorom, ugovorne strane odreduju nadleznost Privrednog suda u Beogradu.

Clan 7.
Ovaj ugovor stupa na snagu danom potpisivanja.

Clan 8.
Ovaj ugovor sacinjen je u 6 (Sest) istovetnih primeraka, od kojih svaka strana zadrzava po
3 (tri) primerka.

Clan 9.
Uvoznik ¢e naknadno dati transportne instrukcije.

IZVOZNIK UVOZNIK KORISNIK
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9.5.3. Realizacija (izvrsavanje) uvoznog posla

Posto se medusobno razmene note ucesnika u uvoznom poslu o stupanju ugovora na
snagu, ugovor se daje na realizaciju sektoru uvoza (radnoj jedinici, poslovnici - u zavisnosti
od organizacije preduzeca).

Operativcu zaduzenom za realizaciju ugovora i njegovom timu daje se prevod original-
nog ugovora. Pozeljno je da on, posle detaljnog proucavanja ugovora, napravi kontrolni
rokovnik obavljanja posla, sa svim potrebnim kolonama, preciziranim obavezama i roko-
vima dospeca pojedinih obaveza, a neretko i adekvatnim grafickim crtezima. Sef opera-
tivnog tima preduzima sve mere za realizaciju ugovora i uredno prati njihovo sprovodenje.

Neposredni operativac (izvrsilac uvoza) obavezno otvara i fasciklu, a za vece poslove
tzv. klaser u koji uredno odlaze sve dokumente koji pristizu a vezani su za realizaciju ugo-
vora i to redosledom koji pristizu. Putem tih dokumenata u svako doba se moze proveriti
u kojoj se fazi realizacije ugovor nalazi. U savremenim uslovima koristi se kompjuter sa
adekvatnim memorijama, disketama i $iframa (fajlovima), tako da se sva dokumenta nizu
u programu dokument kompjutera i stalno se azuriraju pod istom jedinstvenom $ifrom.
Medutim, klasi¢no odlaganje dokumenta metod je koji i dalje nije preporucljivo napustati.

U obavezne radnje koje preduzima operativac zaduZen za realizaciju ugovora
spadaju:

¢ komunikacija sa stranim isporuciocem radi davanja naloga za proizvodnju, ukoliko

roba u inostranstvu tek treba da se proizvede,

¢ pribavljanje uvoznog rezima od nadleznog ministarstva za spoljnu trgovinu ako je
uvozna roba na dozvoli ili kvoti,

¢ zajedno sa bankom provera instrumenata i nacina placanja, kao i na¢ina obezbedenja
placanja, saglasno ugovoru, §to je za stranog isporucioca najznacajnije (placanje
avansom doznakom, otvaranje akreditiva, izdavanje menice, izdavanje garancije i
sl., u zavisnosti od toga $ta je ugovorom predvideno),

¢ stalna komunikacija sa doma¢im korisnikom uvozne robe, kako bi se u potpunosti
prilagodio kvalitet robe,

¢ razmena potrebnih dokumenata koji garantuju kvalitet robe izmedu proizvodaca
i korisnika robe,

¢ pracenje rokova pripreme robe za isporuku i obavestavanje korisnika robe,

¢ zakljucivanje ugovora i/ili davanje naloga $peditera za dopremu, osiguranje i carin-
jenje robe,

¢ zakljuc¢ivanje ugovora ili davanje naloga adekvatnoj organizaciji za kontrolu kvaliteta
i kvantiteta robe,

¢ po utovaru robe, a zajedno sa $pediterom, pracenje gde se ona tokom transporta
nalazi i kako se transport odvija,
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¢ priprema svih potrebnih dokumenata za carinjenje robe i njihova predaja $pediteru,
¢ carinjenje robe i placanje (carinjenje se najce$¢e poverava $pediteru),
* sastavljanje zapisnika o kvantitativnom prijemu robe,

¢ privremeno skladi$tenje robe posle carinjenja ili njena direktna otprema korisniku
robe,

¢ obavljanje svih placanja i naplata po predmetnom poslu,
¢ sastavljanje konac¢ne kalkulacije posla,
¢+ finalizacija posla, njegova detaljna analiza, kompletiranje i odlaganje predmeta.

Posto je uvozni posao realizovan, obavlja se njegova detaljna analiza, a operati-
vac koji realizuje ugovor, odnosno njegov tim sacinjava precizan izvestaj i dostavlja ga
menadzmentu firme kao dokument trajne vrednodsti. Kasnije se predmet zatvara, knji-
govodstvu se dostavljaju dokumenti neophodni za knjizenje, a uvozna dokumentacija
se arhivira i ¢uva odredeni broj godina propisan zakonom (deset godina), ili se odlaze u
obliku diskete, mikrofilma radi dugotrajnijeg ¢uvanja. Svi dokumenti moraju biti uredni,
uredno sloZeni i odloZeni zbog veoma cestih drzavnih kontrola u uvoznim preduzeéim.

Tehnologija svakog spoljnotrgovinskog posla, odnosno njegovog zakljuc¢ivanja i reali-
zacije veoma je specificna. Posebno je specificna tehnologija obavljenih usluznih poslova u
spoljnoj trgovini, narocito gradevinskih radova. Specifi¢ni su i poslovi kooperacije, dorade,
transfera tehnologije ulaganja kapitala, lizinga, fransizinga. reeksporta i sl. Medutim, onaj
ko dobro savlada tehnologiju posla izvoza i tehnologiju posla uvoza, i ko dobro poznaje
sadrzaj, pojam i filozofiju spoljnotrgovinskih poslova, veoma lako moze nauciti i teh-
nologiju drugih spoljnotrgovinskih poslova. Potrebno je samo da dobro savlada celokupno
gradivo iz ovog udzbenika. Jedino su slozenije spoljnotrgovinske kalkulacije kod barter
poslova, poslova dugoro¢ne proizvodne kooperacije, poslova dorade — obrade i prerade,
direktnog ulaganja stranog kapitala, poslova reeksporta, a najslozenija je izrada kalkulacije
kod izgradnje gradevinskih objekata

9.6. TEHNOLOGIJA VEZANIH POSLOVA

9.6.1 Kompenzacioni poslovi

Cista trampa je najstariji oblik medunarodne razmene. U sustini, to je razmena
jedne vrste robe za drugu, npr. razmena srpske pSenice za iracku naftu. U savremenom
svetu, ¢istoj trampi pripada veoma mali deo trgovine zbog poteskoca u pronalazenju i
izjednacavanju dostupne robe sa onom koja se trazi izmedu dve strane.

Prilikom obavljanja kompenzacionih poslova roba se razmenjuje (trampi) za robu.
Nosioci ugovora moraju naci odgovarajuc¢u robu za razmenu i uklopiti svoje pojedinacne
cene i ukupne vrednosti izvoza i uvoza u odnosu 1:1. Placanje se vrsi isklju¢ivo robom
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(dobrima i uslugama), $to znaci bez ikakvog ucesca novca, izuzev kao obrac¢unskog sred-
stva za uporedivanje cena. Najcesce se otvaraju paralelni- tzv back to back dokumentarni
akreditivi, koji se obostrano napla¢uje putem dokumenata o isporuci i carinjenju robe
(prijemno-otpremni dokumenti, transportni dokumenti, carinske isprave, fakture i sl.).
Posto se obavi razmena robe, akreditivi se medusobno ponistavaju.

Ucesnik u kompenzaciju robu koju dobije moze koristiti za svoje potrebe, prodavati za
domacu valutu u zemlji ili je dalje reeksportovati, ako to klauzule ugovora dozvoljavaju.
Ove poslove spoljnotrgovinsko preduze¢e moze obavljati i komisiono, u svoje ime i za tudi
racun, a radi zarade provizije.

Na primer, ako kukuruz na svetskom trzistu kosta 100 dolara po toni - franko skladiste
prodavca i izveze se 15 000 tona kukuruza, te ako tona nafte franko mesto utovara kosta
120 dolara, pa se ugovori kompenzacioni posao izvoza kukuruza vezan za uvoz nafte, tada
se ovaj kompenzacioni posao moze predstaviti slede¢om jednacinom:

izvoz 15 000 tona kukuruza (15 000 X 100) = 1 500 000 dolara,
uvoz 12 500 tona nafte (12 500 X 120) = 1 500 000 dolara,
odnosno 15 000 tona kukuruza = 12 500 tona nafte.

Dakle, dobija se potpuno ista vrednost izvoza i uvoza.

Kompenzacioni poslovi u Srbiji mogu se obavljati samo na osnovu odobrenja
odgovarajuceg republickog ministarstva nadleznog za spoljnu trgovinu, a koji odobrenje
daje na osnovu zahteva i popunjenog obrasca za kompenzacioni posao. Ono ¢e odobrenje
izdati jedino u slede¢im slucajevima:

¢ kada se roba, zbog platnobilansnih teskoca u zemlji kupca, moze naplatiti samo u

drugoj robi,

¢ ako se izvoz robe naplacuje uvozom energetskih i drugih znacajnih sirovina, za ¢iji

uvoz bi se i inac¢e morale trositi konvertibilne devize,

¢ ako se izvozi domaca roba za ¢iji je izvoz Srbija zaiteresovana zbog kori$¢enja proiz-
vodnih kapaciteta, a naplata u konvertibilnoj valuti nije moguca.

Na ove poslove primenjuje se vazeci spoljnotrgovinski rezim. Iako su ovo uravnotezeni
poslovi, ako u praksi eventualno dode do odstupanja izvoza i uvoza, razlika se za oba
ugovorna partnera poravnjava u konvertibilnoj valuti. Posebnu vrstu kompenzacionih
poslova ¢ine barter poslovi.
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9.6.2 Barter poslovi

Ako postoji vise vrsta roba i usluga na izvoznoj i /ili uvoznoj strani, a ukupna raz-
mena je, takode, uravnotezena u odnosu 1:1, takvi poslovi se nazivaju barter poslovi-
ma (rec barter potice takode od reci trampa). Zakljucuje ih (odnosno njegov nosilac
je) samo po jedna firma u svakoj zemlji, a kada se radi o vi$e ucesnika u poslu sa njima
se zaklju¢uju podugovori. Prilikom obavljanja ovih poslova partneri obavezno ugovaraju
valutu u kojoj ¢e se izrazavati cene i vr$iti obracun izvoza i uvoza, te banku kupca i banku
prodavca preko kojih ¢e se ti obracuni vrsiti. Ukoliko postoji vise u¢esnika u poslu, svaki
izvoznik naplacuje izvoz u domacoj valuti, a svaki uvoznik placa, takode, u domacoj valuti
- preko racuna kod izabrane banke, sve dok se razmena po barteru na dogovorenom ili
naknadno korigovanom nivou potpuno ne uravnotezi u odnosu 1:1.

Obi¢ni kompenzacioni poslovi se, sa stanovista preduzeca, najces¢e naplacuju i placaju
u robi, a barter poslovi u nacionalnoj valuti, isto kao i klirinski poslovi. Razlika izmedu
barter i kliringkih poslova sastoji se u tome $to se barter ugovara izmedu preduzeca, a klir-
ing izmedu drzava koje ugovaraju godi$nje robne liste za bilansiranje ukupnog (ili priblizno
ukupnog) izvoza i uvoza izmedu dve zemlje. Zbog toga se barter poslovi u praksi nazivaju
«mali kliring».

Kao $kolski primer bartera u nasoj spoljnotrgovinskoj praksi moze posluziti barter
u razmeni sa Pakistanom iz $ezdesetih godina. Naime, jugoslovenska preduzeca (nosi-
lac i koordinator “Ineks”-Beograd), dobila su na medunarodnoj licitaciji u Pakistanu
pravo izvodenja gradevinskih radova u oblasti vodosnabdevanja (popularno nazvanih
“posao bunara”). Umesto naplate radova u konvertibilnoj valuti, dogovorena je naplata u
raznovrsnoj robi iz Pakistana (juta i proizvodi od jute, kaucuk, tekstilne sirovine, prirodna
svila, kauc¢uk,auto gume, sportski rekviziti, proizvodi narodne radinosti i drugi proizvodi).
Posao je sa jugoslovenske strane pratila Jugobanka — Beograd, a obracunsko sredstvo bio
je americki dolar.

Kompenzacioni i barter poslovi nemaju nikakve povlastice u spoljnotrgovinskom
rezimu i obavljaju se u skladu sa propisanim oblicima izvoza i uvoza. Za roba koja je
na kvoti ili dozvoli, nosilac posla mora posedovati te dokumente da bi se uopste mogla
izvoziti, odnosno uvoziti.

Barter poslovi su veoma sloZeni i rizi¢ni poslovi koji ukljucuju veliki broj roba i sub-
jekata, razlicite valute i trziSta. Ako su cene kolebljive, kamatne stope visoke, a domaca
valuta nestabilna, realni su gubici. Zbog toga se pri obavljanju ovih poslova posebna paznja
mora poklanjati izboru robe i poslovnih partnera, odredivanju cena i uskladivanju rokova
izvoza i uvoza robe, kako bi se izbeglo zaduzivanje kod banaka radi odrzavanja likvidnosti
subjekata izvoza i uvoza.
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9.6.3 Paralelni poslovi (ugovori)

Ovi poslovi poznati su pod nazivom uporedna trampa. Trgovinsko preduzece ¢esto biva
dovedeno u situaciju «kupi da bi prodao». Razlika izmedu trampe i kontrakupovine je i u
tome $to se trampa sastoji iz jednog, dok kontra kupovinu prate dva ugovora vezana pro-
tokolom ili okvirnim (krovnim) ugovorom. Kod trampe se izvoz robe napla¢uje uvozom
robe, a kod paralelnog posla svako odvojeno pla¢a uvoz i naplacuje izvoz u konvertibilnoj
valuti. Jedino se ugovara da i prodavac kupi robu kupca u celoj vrednosti ugovora ili jed-
nom delu, na primer 30-50%.

Prodavac je motivisan da odlaze kontrakupovinu, a kupac insistira na kaznenim mera-
ma, ako on ne izvrsi kontrakupovinu. Kazna se ugovara, uglavnom u obliku procenta
10 do 15% od neispunjenog dela kontra kupovine, uz prezentaciju jemstva ili bankarske
garancije.

Paralelni poslovi imaju karakteristike redovnog (slobodnog) izvoza i uvoza, ali i
kompenzacionih poslova. Izvozni i uvozni poslovi obavljaju se odvojeno, ali su formalno
medusobno povezani. Placanja se, takode, obavljaju odvojeno i u konvertibilnim valuta-
ma.

U praksi postoje tri vrste ovih poslova:
¢ obic¢ni (klasi¢ni) paralelni poslovi,

¢ baj bek (buy back) poslovi i

* of set (off set) poslovi.

Obicni (klasi¢ni) paralelni poslovi mogudi su kada je re¢ o bilo kojoj robi u izvozu
i uvozu. Karakteristican je primer izvoza i uvoza, koje je sa Alzirom zaklju¢io “Rudnap”
- Beograd, 1985.godine. Tom prilikom je u Alzir izvezeno 500 traktora gusenicara tipa
TG 50 D, za 11,5 miliona dolara. Naplata je obavljena 50% u ameri¢kim dolarima, a 50%
putem uvoza alzirskih fosfata za potrebe “Zorke” — Sabac.

Baj bek (buy back) poslovi su poslovi povratne - ponovne kupovine, kao $to sama re¢
kaze. Prodaje se oprema, na primer, alatne masine, kamioni, automobili, kompjuteri, sa
obavezom prodavca da ih ponovo kupi po isteku odredenog vremena, a po nizoj (neamor-
tizovanoj) ceni. Radi se o trgovini “novo za staro”. Novi proizvod, na primer, automobil
(kompijuter) jednim delom se placa starom kupljenom opremom, a delom novom uplatom
nov¢anih sredstava.

U ove poslove spadaju i poslovi kod kojih strani isporucilac prodaje opremu na kredit
(npr.za otvaranje rudnika, izgradnju elektri¢ne centrale i sl.), a otplata se vrsi u robama koje
¢e se na bazi te opreme proizvoditi. Kupac odmah dobija masine ili kompletnu fabriku,
a otplatu e vrsiti dobrima proizvedenim po osnovu instaliranja te opreme ili kompetnih
postrojenja (na primer u rudi, elektri¢noj energiji i slicno). Ovi poslovi se u praksi nazivaju
poslovi nadoknade.
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Of set (off set) ili poslovi izravnanja - ravnotezne razmene - praktikuju se prilikom
kupovine opreme velike vrednosti, sa otplatom u celini ili delimi¢no ( ¢esée delimi¢no)
u domacim dobrima i uslugama (nabavka aviona, brodova, lokomotiva, vojne opreme,
drzavne nabavke i sl.). Snadbevac slozene opreme pristaje da kupi i ugraduje deo kompo-
nenti od kupca. U propisima Novog Zelanda postoji obaveza da strani isporucilac slozene
opreme mora da u istu ugradi najmanje 30% ukupne vrednosti domacih komponenti.
Kod nas je poznat u praksi primer off set razmene izmedu “Jugoslovenskog aerotrans-
porta” (JAT-a) iz Beograda i americkog “Boinga” iz Dalasa. Uvoz aviona sa 50% vrednosti
otpla¢ivan je ugradnjom i izvozom jugoslovenskih proizvoda i usluga, a razlika je pla¢ana
avansom i kreditom.

Kompenzacioni poslovi regulisani su Zakonom o spoljnotrgovinskom poslovanju,
na slede¢i nac¢in: Domace lice moze robu koju izvozi, odnosno uvozi, kao i usluge u
spoljnotrgovinskom prometu da naplati odnosno plati u robi, odnosno uslugama, a na-
rocito ako se radi o nabavci opreme, repromaterijala i sirovina namenjenih proizvodnji
robe i pruzanju usluga i ako se radi o uslugama koje se pruzaju u postupku aktivnog ili
pasivnog oplemenjavanja, u skladu sa carinskim propisima, a naplata ili pla¢anje se vr$i u
robi koja je predmet oplemenjivanja, odnosno u oplemenjenoj robi. Vlada propisuje blize
uslove za placanje i naplatu u robi, odnosno uslugama.

9.7. SPECIFICNI SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI

U specifi¢ne oblike spoljnotrgovinskih poslova spadaju:
¢ poslove oplemenjivanja,

¢ reeksportni poslovi,

¢ tranzitni poslovi,

¢ lizing i fransizing poslovi i

¢ poslovi dugoroc¢ne proizvodne kooperacije i

¢ poslovno-tehnicke saradnje.

9.7.1 Poslovi oplemenjivanja

Ovi poslovi se oznacavaju kao privremeni polsovi u spoljnoj trgovini.Termin privre-
meni izvoz i uvoz nastao je iz postupka carinjenja robe. Postoji mogu¢nost da se neka
roba privremeno izveze ili uveze bez placanja carine, ali da se ona u odredenom vremenu
mora ili vratiti u zemlju porekla ili ocariniti kao redovan izvoz, odnosno uvoz. To se
desava sa sajamskim eksponatima, uzorcima, gradevinskim projektima i sl. Najznacajniji
oblik privremenog izvoza i uvoza robe jesu poslovi oplemenjivanja robe, tj. njene prerade,
dorade i obrade.
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Industrijska dorada sastoji se u najraznovrsnijim radnjama kojima se roba oplemen-
juje, ali bez menjanja njenih osnovnih svojstava. Najcesce je re¢ o preciS¢avanju (npr.
odlaganju urodice iz Zita, przenje kafe, lju$tenje oraha), zatim sortiranju, mesanju, bojenju,
premazivanju, usivanju dodatnih detalja na tkanine, opravci masina i sl.

Industrijska obrada podrazumeva svaki mehanicki, hemijski ili drugi postupak koji se
preduzima radi poboljsanja kvaliteta proizvoda (npr.legiranje celika, industrijska obrada
odlivaka i otkivaka i sl.)

Industrijska prerada predstavlja proces proizvodnje u kome se menjaju osnovna svo-
jstva robe kao predmeta oplemenjivanja (pretvaranje pSenice u brasno, mesa u mesne
preradevine, tkanina u odela, koZe u cipele, daske u namestaj, nafte u derivate i sl.).

Ako se poslovi oplemenjivanja obavljaju po tehnologiji (dokumentaciji) i od materijala
vlasnika robe (npr. KLUZ $ije odela za Nemce po njihovoj tehnickoj dokumentaciji, uz
njihovu opremu, od njihovih tkanina i pomo¢nih materijala), oni se nazivaju lon poslovi-
ma. Firma koja vrsi lon poslove mora posedovati zgradu, infrastrukturu, obucene radnike
i sposobne menadzere.

Naplata pomenutih poslova obavlja se u konvertibilnoj valuti ili u robi koja je predmet
dorade, obrade i prerade.

Poslovi dorade, obrade i prerade vazni su za tehnoloski razvoj, iskori$¢enost kapaciteta,
obuku radne snage, transfer tehnologije, zaradu konvertibilnih deviza ili za raspolaganje
znacajnim proizvodima koji su predmet oplemenjavanja. Dele se na aktivne poslove, koje
domaca preduzeca obavljaju u korist stranaca, i pasivne poslove, koje stranci obavljaju za
odredenu zemlju. Aktivnim poslovima omogucuje se devizni priliv preduzecu i njegovoj
zemlji, a pasivnim poslovima dolazi do deviznog odliva.

I poslovi oplemenjivanja podlezu primeni propisanog rezima izvoza i uvoza.
9.7.2 Reeksportni poslovi

Reeksportni poslovi podrazumevaju obavljanje slozenih robno - finansijskih transakcija
posredovanjem u trgovini izmedu razli¢itih zemalja. Cilj im je ostvarivanje pozitivnog,
pre svega finansijskog efekta na osnovu razlika u cenama, kamatnim stopama i deviznim
kursevima u raznim zemljama i u razli¢itim vremenskim periodima. Pozitivni efekti se os-
tvaruju i prevazilazenjem najraznovrsnijih barijera u spoljnoj trgovini (carinskih, poreskih,
ekonomskih blokada i sl.).

Reeksportni poslovi su poslovi uvoza radi izvoza robe u sli¢cnom ili doradenom
obliku, a najcesce sa promenom uvozne ili izvozne dokumentacije, posebno o poreklu
i krajnjoj destinaciji robe.

Kupovina i prodaja robe u okviru ovih poslova obavljaju se u vise faza i tokom duzeg
vremenskog perioda — sve dok se ne ostvari pozitivan finansijski rezultat. Ovi poslovi
ponekad se mesaju sa poslovima posredovanja, §to je pogresno budu¢i da trgovci koji
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se njima bave snose potpuni rizik kada je re¢ o razlici izmedu nabavne i prodajne cene,
dok se kod poslova posredovanja zaraduje posrednicka provizija, a ceo rizik snose kupac
i prodavac - potpisnici i nosioci spoljnotrgovinskih poslova. Takode se u praksi ¢esto
pogresno nazivaju i $pekulativnim poslovima, iako oni nisu ni manje ni vise $§pekulativni
od drugih spoljnotrgovinskih poslova.

U spoljnoj trgovini najéesce su sledece vrste reeksportnih poslova.

a. Uvoz robe radi ponovnog izvoza u nepromenjenom ili bitno nepromenjenom

C.

stanju - tzv. poslovi uvoza radi izvoza. Pri obavljanju ovih poslova, reeksporter
slobodno bira zemlju prodavca i zemlju kupca. Prilikom privremenog uvoza robe
radi izvoza dovoljno je i obavljanje odredenih radnji na robi kojima se ne menjaju
osnovna svojstva robe (prepakivanje, sortiranje, stavljanje novih etiketa i sl.). Pri
tom se, po pravilu, menja izvozno - uvozna dokumentacija, posebno obelezavanje
i poreklo robe, da bi se savladale razne prepreke i sankcije u spoljnoj trgovini.

Kupovina robe u inostranstvu, uvoz te robe i paralelni izvoz iste koli¢ine i vrste
domace robe (ista Sifra carinske tarife uvozne i izvozne robe), tzv. spoljnotrgovin-
ski ramplasman.

Karakteristike ovog posla su sledece:

* reeksporter povezuje kupovinu robe u inostranstvu i prodaju iste vrste i jednakih
koli¢ina domace robe u inostranstvu. Razli¢iti su samo periodi kupovine i proda-
je robe: strana se roba nabavlja kada je domaca roba deficitarna, a domaca roba
prodaje se u periodima kada postoje viskovi na domacem trzistu (npr.nabavka
pSenice u prolece, kada je deficitarna, a njena prodaja posle Zetve — u avgustu i
septembru, kada postoji suficit psenice, izvoz struje leti, a uvoz zimi i sl.);

¢ uvoz iizvoz su slobodni, tj. na rezimu LB;

¢ pored reeksportera, u poslu se pojavljuje jos jedno ili visSe domacih preduzeca
kao krajnjih korisnika robe iz uvoza, odnosno krajnjih izvoznika sopstvene robe,
pa se zaklju¢uju podugovori izmedu reeksportera i tih preduzeca.

Kupovina robe u inostranstvu, njen privremeni uvoz radi dorade “obrade” i izvoz

takve robe - tzv .poslovi reeksportne dorade. Karakteristike ovih poslova su sledece:

¢ usvim fazama reeksportne dorade vlasnik robe je reeksporter, pa on zakljucuje
ugovore i placa sve te poslove;

¢ posao se u svim fazama obavlja kao privremeni uvoz - sve do kona¢nog izvoza
robe;

¢ reeksporter finansira posao u svim fazama - do konacne prodaje robe, ali i uziva
plodove uspesnosti posla (dobitak ili rizik —gubitak).

d. Kupovina robe u inostranstvu i neposredna prodaja iste robe u inostranstvu —

klasi¢an posao posredovanja, najstariji je od svih poslova posredovanja u praksi.
Karakteristike ovog posla su sledece:

¢+ reeksporter slobodno bira vrstu robe, zemlju prodavca i zemlju (zemlje) kupca;
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¢+ reeksporter postaje vlasnik kupljene robe u inostranstvu i finansira posao sve
do ponovne prodaje i naplate te robe, takode u inostranstvu;

¢+ kod ovog posla ne postoji ni privremeni uvoz te robe, osim ako se ona prevozi
kroz domacu teritoriju i privremeno smesta u domace carinske i slobodne zone.
Medutim, neophodna je prijava ovog posla odgovaraju¢em republickom organu
kako bi se mogli pratiti finansijski troskovi i prihodi.

e. Svi¢ (swich) poslovi.— Cilj ovih poslova je igra na razlikama u cenama, kursevima
ili kamatnim stopama na trzi$tima raznih zemalja i u razli¢itim vremenskim pe-
riodima. Ako bi se radilo o istim vremenskim periodima, onda bi to bili poslovi
medunarodne arbitraZe.

U praksi se ovi poslovi najcesce obavljaju na taj nacin $to reeksporter (npr’Geneks”)
otkupljuje u nekoj zemlji potrazivanja sa nesigurnom naplatom od njihovog vlasnika,
odnosno izvoznika. Ako je, na primer, re¢ o 1.000.000 dolara, “Geneks” to potrazivanje
otkupljuje za 700.000 dolara. Zatim tu robu ili potrazivanje prodaje u drugoj zemlji za
npr. 850.000 dolara. Zarada “Geneksa” je 150.000 dolara ili oko 22% vrednosti ulozenih
sredstava.

Reeksportni poslovi su, zajedno sa poslovima gradevinskog inZenjeringa, najsloZeniji i
najrizic¢niji poslovi u spoljnoj trgovini. Znacajni su jer omogucuju zaposljavanje domacih
kapaciteta i zaradu konvertibilnih deviza. Pri odobravanju reeksportnih poslova vodi se
rac¢una da se kroz njih ne usmerava roba namenjena redovnom izvozu i prilivu konverti-
bilnih deviza. Takode se vodi racuna i o tome da poslovi budu pozitivno zavr$eni, a ne
sa gubitkom. Ovi poslovi su, uglavnom, na slobodnom rezimu izuzev ako se njihovim
obavljanjem krivotvori roba koja bi mogla naskoditi regularnoj zastiti domaceg trzista.
Oni ne podlezu ni placanju carine, nego imaju tretman privremenog izvoza, odnosno
uvoza. Drzava jedino propisuje i kontroli$e uvoz deviza od ovih poslova, posto i za njihovo
obavljanje, prilikom prvih kupovina, obi¢no dolazi do odliva deviza i roba sa domaceg
trzista.

9.7.3 Tranzitni poslovi

Tranzit podrazumeva prevoz robe preko teritorije jedne ili viSe zemalja, koje nisu ni
prodavac ni kupac, a nalaze se na putu od mesta isporuke do mesta krajnjeg odredista
robe. Zemlje kroz koje roba samo prolazi nemaju nikakve obaveze iz kupoprodajnog ugo-
vora. Preko njihove teritorije i njithovim putevima roba se samo prevozi, pa one naplacuju
odredene takse za tranzitne dozvole, te naknadu za usluge trgovine, prevoza, $pedicije,
manipulacije i ¢uvanja robe.

Tranzitni posao su znacajni za nacionalnu privredu zemlje tranzita,izvoznike i uvozni-
ke, pa su carine na ove poslove ukinute medunarodnim ugovorom daleke 1923. godine.

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



Tranczitni poslovi se dele na:
* direktne, kada strana roba samo prelazi preko nacionalne teritorije, i

¢ lomljene, kada se roba istovara i privremeno skladisti, doraduje, oplemenjuje, pre-
pakuje, preetiketira), pa tek posle toga nastavlja put.

Tranzitni poslovi su za zemlje koje su pogodno saobracajno locirane, posebno ako preko
njih prolaze znacajni saobracajni koridori, naftovodi i gasovodi, vazni izvori deviznih pri-
hoda, pa se u svim zemljama stimuli$u razli¢itim merama ekonomske, carinske i poreske
politike. Od ovih poslova drzava naplacuje tranzitne takse, a koristi imaju (naplac¢uju
provizije) trgovinske i Spediterske firme.

Da bi se tranzitni poslovi razvijali, sve zemlje zainteresovane za transport i tranzit robe
zakljucuju bilateralne medudrzavne transportne sporazume ¢iji je sastavni deo i izdavanje
dozvola za prelazak teritorije svake zemlje u odredenoj godini. Radi lakseg prelaska (tran-
zita) robe i olaks$anja carinskog postupka izdaje se medunarodni TIR karnet. Najunosniji

tranzitni poslovi su naftovodi i gasovodi od ¢ega znacajnu korist moze da ima i nasa zemlja.

Kada je roba u tranzitu nadleznoj carinarnici se obavezno podnosi spisak naimeno-
vanja odnosno manifest robe, da bi carinarnica bila upoznata o sadrzaju tranzitna radi
eventualne kontrole robe ako utvrdi da je ponasanje tranzitera sumljivo. Spisak se ¢esto
koristi kao zamena JCI BIS obrasca. Obrasci spiska naimenovanja popunjavaju se pisa¢om
masinom ili $tampacem. Spisak naimenovanja se sacinjava na nacin propisan u Pravilniku
o obrascima za primenu Carinskog zakona, a §ifre koje se upisuju u pojedine rublike
sadrzane su u Kodeksu $ifara za popunjavanje isprava u carinskom postupku.

9.7.4 Lizing poslovi

Lizing je, u praksi, poznat jo$ u starom Egiptu oko 3.000 godina pre nove ere, a prvi
zakon o lizingu donet je u SAD pedesetih godina dvadesetog veka. Sam izraz potice od
engleske reci ,to lease® §to znaci iznajmiti, dati u zakup.

Lizing je oblik zakupa opreme, zemljista ili poslovnog prostora izmedu dva subjekta.
Jedan od njih (zakupodavac) obavezuje se da ¢e drugom (zakupcu) dati zemljiste, odredeni
prostor (lokal, magacin, zgradu ili njen deo) ili stvar, tj.opremu - npr. prevozno sredstvo
(automobil, autobus, brod, avion), kompjuter, kopir aparat, gradevinsku opremu i sl.) na
poslugu. Istovremeno, drugi (zakupac) obavezuje se da ¢e za vreme trajanja zakupa placati
naknadu (zakupninu) i da ¢e po isteku ugovorenog roka vratiti zemljiste, prostor ili stvari
(opremu) uzetu u zakup u ispravnom stanju, ili e iste otkupiti po tadasnjoj trzisnoj vred-
nosti (tj.umanjenoj za dotadasnju amortizaciju te opreme odnosno prostora).

Ako je re¢ 0 samo dva lica (vlasniku opreme i zakupcu), u pitanju je direktan ili klasican
lizing, a ukoliko se pojavljuje i treci subjekt (tzvlizing preduzece koje otkupljuje proizvod
od vlasnika, pa ga zatim iznajmljuje zakupcu), onda je to indirektan - savremeni lizing.
Klasi¢ni lizing naziva se operativni lizing , a savremeni lizing naziva se finansijski lizing,
jer se u posao interpolira trece lice-naj¢esce banka, koja finansira posao.
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Kod operativnog lizinga postoje samo dva subjekta (zakupodavac i zakupoprimac), rok
je kraci, predmet lizinga se ne mora kroz otplate u celini amortizovati, ugovor o lizingu je
moguce raskinuti pre isteka ugovora, rate su vece, jer je rok operativnog zakupa kraci,
odrzavanje opreme vrsi njen vlasnik odnosno proizvodac.

Finansijski lizing podrazumeva ¢vr§¢u obavezu, pa ugovor nije moguce raskinuti sve do
njegovog isteka. ,,Za razliku od operativnog lizinga, finansijski lizing predstavlja dugoro¢ni
kreditni aranzman kojim se finansira nabavka odredene opreme, zemljista ili prostora za
potrebe primaoca lizinga, a koji se potpuno isplacuje u skadu sa rokovima iz ugovora,,
(Staki¢, 2003.). Nabavku (kupovinu) predmeta lizinga vrsi davalac, a ne korisnik, pa je
davalac njegov vlasnik, sve do otplate, odnosno njegovog otkupa i ima zalogu na predmet
lizinga, pa ga moze povratiti ¢im korisnik lizinga prestane da uredno placa lizing rate.
Davalac opreme ,kao njen vlasnik, vrsi osiguranje iste. U slucaju krade, osiguranje isplacuje
odstetu lizing kompaniji, koja je predmet lizinga osigurala i na koju glasi polisa osiguranja.
Kod operativnog lizinga, davalac opreme je duzan da istu servisira, dok kod finansijskog
lizinga to zavisi od toga $ta je ugovorom propisano.

Lizing poslovi omogucuju obavljanje delatnosti na osnovu iznajmljenog prostora,
zemljista ili opreme. Ako korisnik (zakupac) nema novca za njihovu kupovinu, ovo
su unosni poslovi sve dok se otplata moZe placati iz profita, jer predstavljaju oblik
specificnog kreditnog finansiranja preduzetog posla i investicije.

Kod lizing poslova re¢ je o privriemenom uvozu, sve dok se iznajmljena oprema ne vrati
zakupodavcu ili se ne otkupi. U trenutku uvoza korisnik opreme daje garanciju banke za
otplatu rata i placanje carine, a konacan obracun carine se vrsi po kupovini opreme, ili
prilikom njenog vracanja vlasniku. U praksi nase zemlje nadeno je srednje resenje, pa se
carina i PDV placaju na ratu zakupa (osnovica je cena bez bankarskih troskova), imajuci u
vidu prosecan vek iznajmljivanja opreme. Na kraju se, prilikom otkupa opreme ili njenog
vracanja vlasniku, u inostranstvu sprovodi konac¢no carinjenje iznajmljene opreme. U
Srbiji se lizing tretira robnom transakcijom, pa podleze pla¢anju carine i PDV, a u svetu
obi¢no uslugom, pa tim obavezama ne podleze.

Kada se uracuna cena predmeta lizinga, kamata i troskovi banke, bankarska garan-
cija, osiguranje, odrzavanje, carine, uvozne takse i PDV, na kraju otplate lizinga cena je
oko 2 puta veca, nego da je sredstvo lizinga kupljeno gotovim novcem. Medutim, lizing
omogucuje da se kroz eksploataciju predmeta lizinga svi troskovi nadoknade i zaradi
profit, tako da je on na kraju finansijski isplativ. Omogucava nove poslovne kombinacije
( na primer iznajmljivanje aviona i zarade na tro$kovima prevoza putnika ili robe) i kada
korisnik nema dovoljno investicionih sredstava, nego ima samo za pla¢anje avansa po
lizing poslu.

Neophodna je garancija banke zakupca (korisnika opreme) da ¢e uredno biti otplacivane
rate lizinga (zakupa).

U Srbiji ovi poslovi podlezu vaze¢em rezimu izvoza i uvoza radi adekvatne zastite
domace proizvodnje od preteranog uvoza opreme putem lizinga. Ovi poslovi se evidenti-
raju u Republic¢koj upravi carina.
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9.7.5 FranSizing poslovi

Fransizing je sve znacajniji oblik medunarodnog poslovanja. Fransizni poslovi, kao
$to su Mekdonalds, Pica Hat i Beneton, pokrili su ceo svet. Fransizing je model ugovorne
saradnje izmedu pravno nezavisnih preduzeca i to davaoca fransize (fransizer) i korisnika
fransize (fransizant).

Sa stanovista vlasnika fransize, vlasnik je u izboru da li da nade distributera, investira
u novo preduzece ili poslove poveri fransizantu. U odnosu na direktno ulaganje u svoje ili
meSovito preduzece davalac fransize manje investira, a ima ve¢u kontrolu nad robom nego
kada je u pitanju distributer. To je posebno vazno, pogotovo kod kvarljivih prehrambenih
roba (pica, hamburger) koje su kvalitetnije i svezije ako ih korisnik fransize proizvodi u
inostranstvu, jer je rok isporuke preko distributera duzi, pa bi se mnoge robe kvarile.

Fransizing ugovorni odnos daje pravo primaocu fransize da posluje pod imenom
fransiera, koriste¢i njegova znanja, procedure i nacin poslovanja, koji su razvijeni pod
tim imenom. Kupovinom fransize, fransizant stie pravo primene kompletnog metoda
poslovanja davaoca fransize.

»Fransizing je kontinuiran odnos u kome fransizer korsiti privilegiju da ustupi
licencu plus pomo¢ u organizaciji, obuci i menadZmentu primaoca fransize, kako
bi on mogao da obavlja biznis, a davalac fransize imao povratne koristi“ (definicija
Medunarodnog udruzenja za fransizing-IFA).

Ovo su specijalizovani i specifi¢ni spoljnotrgovinski poslovi gde:
¢ jali partner iz inostranstva ima jasan, prenosiv i kvalitetan brend (fransizu),

¢ jac¢i partner iz inostranstva (fransizer) ustupa slabijem i malom preduzecu
(fransizantu) svoje ime, poslovne metode, odnosno tehnologiju rada, tehnicku
pomog, a Cesto i prodaju svoje robe, sve uz realnu trzi$nu nadoknadu,

¢ vlasnik proizvodne, usluzne ili trgovinske marke pored cene za isporuku robe
naplacuje i svoju marku - po ¢emu su ovi poslovi i dobili ime. Naknada je, najcesce,
delom u fiksnom iznosu (placanje ulaznice u fransizni sistem - najcesce 50 - 60.000
dolara, a za velike i poznate kompanije i preko 100.000 dolara), a delom se svodi na
trajno placanje tzv. rojalti u iznosi 3-5% od prodate robe. Nabavna cena robe koja
se prodaje placa se posebno i odvojeno. Cesto korisnik fransize uplacuje i 1-3% u
zajednicki fond fransizera za zajednicko obavljanje reklame i propragande proiz-
voda i usluga pod fransizom.

¢ davalac frandize dozvoljava da se na osnovu posebnog aranzmana o fransizi, formira
nezavisna kompanija korisnika fransize, koja ¢e koristiti ime i poslovne metode
davaoca fransize, a ¢esto i kupovati i prodavati njegovu robu (dobra i/ili usluge) u
svojim prodavnicama ili drugim kanalima marketinga,

¢ davalac fransize obezbeduje obuku kadrova korisnika fransize, vrsi kontrolu kvaliteta
rada i prodavnice gde se roba prodaje, nekad ulaze opremu i kapital (kredite ili di-
rektno ulaganje), a za uzvrat dobija ucesce u profitu.
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Korisnik fransize ostaje samostalna kompanija, koja nije u vlasni$tvu davaoca fransize.
Fransizing je postao:

¢ metod prodaje,

¢ metod marketinga,

¢ metod poslovanja i rasta, i zaposlenosti

¢ metod sticanja profita.

Najcesce se fransizing praktikuje kod prodaje proizvoda brze hrane (na primer Mek-
Donalds), u hotelijerstvu (Hajat, Hilton, Meriot, Plaza, Holidej inisl.), u trgovini (Beneton,
Zara, Sars, Marks i Spenser, prodavci automobila, kancelarijske opreme i sl.), u proizvod-
nji (Najk, Coca Cola, La Kosta, pi¢a, namestaj i tekstil), u rentiranju automobila (npr.
Avis Rent a car), u brzom dostavljanju poste (DHL), kod prodaje platnih kartica (Diners
Club International, Viza, Master Cards), kod prenosa bankarskih tehnologija, tehnologija
turistickih agencija i sli¢no).

U 1960. godini je osnovano Medunarodno udruzenje za fransizing (IFA) ¢ije jeediste
u SAD. Sada okuplja 90 zemalja, a Srbija je, takode, ¢lan. Cilj mu je stvaranje povoljne
regulacione i poslovne klime za ove poslove. Danas mreza ovog udruzenja obuhvata preko
1.000 davalaca fransize i preko 7.000 ¢lanova.

U sistemu fransizinga u svetu zaposleno je preko 20 miliona radnika. Oko 50% ukupne
maloprodaje u SAD odvija se u ovom sistemu, a sli¢no je u Nemackoj i Japanu. Karakterise
ga stabilnost poslovanja u odnosu na klasi¢nu trgovinu, posto su nosioci fransize najcesce
jake firme. Tako u SAD, pet godina posle osnivanja likvidira 70% klasi¢nih firmi, koje nisu
u sistemu fransizinga, a samo 30% firmi koje su u sistemu fransizinga. Zbog toga se sve
zemlje, a posebno one u razvoju i tranziciji bore, za $to vecu saradnju sa jakim svetskim
kompanijama, koriste¢i model fransizinga.

9.7.6 Dugorocna proizvodna kooperacija

Posto se u praksi ¢esto mesaju termini dugoro¢ne proizvodne specijalizacije i dugoro¢ne
proizvodne kooperacije, potrebno je objasniti oba termina.

Dugorocna proizvodna specijalizacija rezultat je globalne drustvene podele rada na po-
jedine zemlje, privredne grane i preduzeca, prema optimalnoj raspolozivosti faktora proiz-
vodnje. Ona predstavlja dugoro¢nu podelu rada u proizvodnji i prometu izmedu preduzeca
razli¢itih zemalja (moze i unutar zemlje, ali se u tom sluc¢aju ne radi o spoljnotrgovinskom
poslovanju).

U dosadasnjoj spoljnotrgovinskoj praksi nase zemlje moze se naci niz primera
dugoroéne proizvodne specijalizacije. Sa Cehoslovackom je bio zaklju¢en dugorocni spo-
razum o izvozu i uvozu raznih poluproizvoda i finalnih proizvoda u odnosu 1:1. Jugoslov-
enska preduzeca su izvozila razne proizvode obojene metalurgije, a Cehoslovacka - iz
oblasti crne metalurgije. Slican sporazum bio je potpisan sa Demokratskom Republikom
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Nemackom - na osnovu koga su jugoslovenska preduzeca izvozila aluminijum, a uvoz-
ila kalciniranu sodu i sumpornu kiselinu, kao i sa SSSR-om, kada je Jugoslavija izvozila
masine, lekove, tekstil i obucu, a uvozila naftu i derivate nafte, olovo, cink i pamuk. Svi
sporazumi predvidali su uravnotezene godi$nje isporuke izvoza i uvoza u odnosu 1:1.

Sporazumi su bili zakljuceni na pet godina (sa klauzulom automatskog produzavanja
za naredni period), a robne liste razmene ugovarane su za svaku godinu. Svi su se odrzali
vise od dvadeset godina - sve do velikih drustvenih potresa i raspada SEV-a 1990.godine.

Dugorocna proizvodna kooperacija razlikuje se od specijalizacije po tome $to se zas-
niva na tehnickoj podeli rada prilikom proizvodnje istog proizvoda izmedu zainteres-
ovanih preduzeca iz raznih zemalja. To je tzv. medunarodna tehnicka podela rada. Koo-
peracija je veoma slozena, zajedno sa poslovima gradevinskog inZenjeringa, transfera
tehnologije i stranih direktnih investicija predstavlja najslozeniji oblik privredne saradnje
sa inostranstvom. Ona u sebi sadrzi inzenjerski (proizvodni), trgovinski i finansijski deo
posla, i to, najcesce, na principu uravnotezene razmene 1:1.

Spoljnotrgovinski propisi nase zemlje dugoro¢nu proizvodnu kooperaciju definisu kao
“podelu proizvodnje istog ili slicnog proizvoda tako da jedan deo komponenata proiz-
vodi jedan, a drugi deo drugi proizvodni partner, s tim da finalizaciju gotovog proiz-
voda vrsi jedan ili oba proizvodna partnera®. Na primer, “Prva petoletka® iz Trstenika
proizvodi i isporucuje hidrauliku koja se ugraduje u avione «Boing», a od ,'Boinga“ dobija
tehnicke komponente neophodne za njenu proizvodnju; “Elektronska industrija“ iz Nisa
uvozila je katodne cevi od holandske firme “Filips®, a njoj je u odnosu 1:1 isporucila razne
svoje komponente za televizore; “Crvena zastava“ iz Kragujevca isporucivala je ruskoj
firmi “Zaporozac® razlicite autokomponente, a u odnosu 1:1 dobijala automobile Lada i sl.

Ako su u kooperaciju ukljucene samo dve zemlje, onda je ona bilateralna, a kada je u
proizvodnju istog proizvoda (npr. proizvodnja aviona Erbas u zapadnoj Evropi) ukljuceno
vie zemalja, ona je multilateralna.

Kooperacija je dugorocan, trajan posao u spoljnoj trgovini, sa slede¢im karakteristi-
kama:

¢ razmena je ujednacena - 1:1, pa se, u sustini, roba pla¢a robom, §to u deficitarnim
zemljama pozitivno utic¢e na platni bilans. Ako izuzetno i pod nepredvidivim okol-
nostima razmena ne bude uravnoteZena, razlika se isplacuje u konvertibilnoj valuti;

+ tehnologiju daje jedan od partnera ili u tehnoloskom razvoju ucestvuju oba, odnos-
no vide partnera;

¢ zarazliku od klasi¢ne trgovine, kooperacija je planski posao koji se svodi na proiz-
vodnju za poznatog kupca. To je najznacajnije u planiranju poslova, prihoda,
troskova i profita za bududi planski period;

Osnovni nedostatak posla kooperacije sastoji se u sledecem: ako postoji jedan ili vise
nesolidnih partnera u kooperaciji (a nema rezervnih snabdevaca), onda je ugrozen sav
finalni proizvod, a to se odrazava kako na rok, tako i na kvalitet proizvoda. Zato se ¢esto
obezbeduje i rezervni isporucilac.
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Dugoro¢na proizvodna kooperacija najcesce se zakljucuje u masinskoj industriji, ele-
ktroindustriji, proizvodnji saobracajnih sredstava, hemijskoj industriji, industriji koze i
obuce, tekstilnoj industriji i poljoprivredi. Obuhvata oko 10% svetske trgovine, a u pome-
nutim granama privrede vise od 30% ukupne razmene. U nasoj zemlji do sada nije prelazila
5% ukupne razmene u pojedinim godinama.

Pre zakljucivanja ugovora o kooperaciji radi se elaborat o isplativosti posla. Ukoliko je
on pozitivan, sacinjava se ugovor sa stranim partnerom.

Po novim spoljnotrgovinskm propisima u Srbiji ovaj oblik saradnje sa svetom prepusten
je slobodi izbora preduzeca ugovaraca, pa razmena ne mora biti 1:1 niti ovi poslovi podlezu
posebnoj kontroli naplate i placanja, nego se reguli$u kao i redovni spoljnotrgovinski
poslovi. Takode se ne mora traziti odobrenje od strane ministarsta nadleznog za ekonom-
ske odnose sa inostranstvom, $to je ranije bilo obavezno.

9.7.7 Poslovno-tehnicka saradnja (strateske alijanse)

Poslovno- tehnicka saradnja nosi razne nazive, najcesce strateske alijanse, ili, u
Nemackoj, zajednice interesa. Strateske alijanse podrazumevaju ugovornu saradnju dva
ili vise preduzeca o stvaranju profita i snosenju rizika, pocev od partnerstva u zajednickoj
proizvodnji, istrazivanju i tehnoloskom razvoju, do zajednicke prodaje i osvajanja trzista
tre¢ih zemalja, uzajamnog ulaganja kapitala i servisiranja i odrzavanja ranije isporucenih
proizvoda. Globalizacija je doprinela Sirenju ovih poslova i njihovoj konkurentnosti.
Izmedu 1995. 1 2000 godine u svetu je stvoreno preko 35..000 starateskih saveza. Danas,
otprilike 20% godisnjeg prihoda najvecih preduzeca iz SAD dolazi putem saveza. (Salakjuz,
2006., str. 193). Poslovni savezi (alijanse) zahtevaju jasnost ciljeva, adekvatne poslovne
strategije i politike. Kod ovih poslova strane teze da ustanove dugoroc¢an poslovni odnos,
slozen skup poslova i medusobnih razmena, ¢ije su osnovne osobine saradnja zasnovana na
poverenju. Odnos podrazumeva postojanje ne samo ugovora nego i dobrih veza i odnosa
medu ugovornim partnerima.

Najces¢i oblici poslovno - tehnicke saradnje su sledeci:

¢ zajednicka izrada nau¢no-istrazivackih projekata, studija i elaborata,

¢ razmena naucno - tehnoloskih iskustava i ustupanja licenci,

¢ zajednicko projektovanje, proizvodnja i osvajanje novih proizvoda - tzv. proiz-
vodno- tehnicka saradnja,

¢ medusobna suvlasnicka ulaganja,

¢ zajednicko obucavanje i specijalizacija kadrova,

+ medusobno kori$¢enje ugovora o menadzmentu,

+ medusobno ustupanje koriS¢enja kapaciteta u proizvodnji i uslugama,

¢ medusobna dugoro¢na razmena proizvoda i usluga radi upotpunjavanja asortimana,

¢ uzajamno davanje saveta radi prenoSenja iskustava u tehnologiji, organizaciji,
menadzmentu i marketingu da bi se postigli ve¢i ekonomski efekti u saradnji,
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¢ raspodela trziSta, zajednicka akvizicija novih poslova (ili po principu subkontrak-
tora),

* uzajamno kori$¢enje kanala prodaje i jedinstven nastup na raznim trzistima tre¢ih
zemalja.

Kod ovih poslova dolazi do horizontalne i vertikalne integracije firmi. Njihov cilj nije
ulaganje kapitala, nego unapredenje konkurentske pozicije radi sticanja profita i zastite
od rizika. Krajsler i Nisan su, primera radi, potpisali krajem 2007. godine sporazum o
partnerstvu, po kome Krajsler prodaje vozila Nisan na trzistu Latinske Amerike, a Nisan
vozila Krajslera na trzistima Azije (Privredni pregled, 16. januar 2008.).

U ove poslove spadaju i tzv. montazna proizvodnja (kada strani isporucilac zbog nizih
troskova transporta i lak$e prodaje finalizira svoje proizvode u inostranstvu).

Svi ovi oblici poslovno-tehnicke saradnje usavrsavaju proizvodnju oba (ili viSe) part-
nera, predstavljaju polet u tehnologiji, osvajanje novih trzista i pruzaju mogucnost zarade
veceg dohotka i profita, ¢esto i na bazi ulaganja stranog kapitala.

Poslovno - tehnicka saradnja razlikuje se od kooperacije po tome §to nema bilansiranog
placanja izmedu uvoza i izvoza, ve¢ svako svoje obaveze placa odvojeno i, uglavnom, u
konvertibilni devizama.

9.8. USLUGE U SPOLJNOTRGOVINSKOM PROMETU
9.8.1 Znacaj i vrste usluga

Usluge su privredne delatnosti za Cije je obavljanje potrebno vise rada i znanja, a manje
repromaterijala i sirovina nego $to je to slucaj u industriji i poljoprivredi. Savremene usluge
Cesto predstavljaju prodaju znanja - pameti (usluge konsaltinga, inZenjeringa, nau¢ne
usluge, informacione usluge, prometne usluge ukljuciv i nekretnine i sl.). Njihov proiz-
vod je tesko opipljiv, pa ih zato nazivaju i ,,nevidljivim transakcijama u spoljnoj trgovini®
Usluga je nematerijalna aktivnost ili korist koju prodavac isporucuje kupcu radi za-
dovoljavanja njegovih potreba. Kotler i Amstrong uslugu defini$u kao ,,aktivnost ili
korist koja se nudi na trzistu, nad kojom se ne moze steci vlasnistvo, i koja moze, ali ne
mora biti vezana sa nekim fizickim proizvodom® (Kotler, 1998, str. 603). Podrazumeva se
da je usluga kvalitetna da bi kupac Zeleo da je plati. Danas postoje na stotine vrsta usluga,
od drzavnih, nevladinih organizacija, privrede, nekretnina, sporta, kulture, obrazovanja,
najam hotelske sobe, ulaganje novca u banku, putovanje avionom, poseta lekaru, ucenje
u skoli - fakultetu, popravka automobila, iznajmljivanje stana, gledanje filmova, sportskih
utakmica, dobijanje saveta od advokata, knjigovodstvo, posredovanje u prometu robe i
usluga uklljuciv nekretnine, $iSanje, ¢is¢enje odece - su samo neke od ogromnog broja
usluga (Kotler, 1998.).
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Osnovne karakteristike usluga su:

* neopipljivost: usluga je nematerijalna i tesko je pokazati, unapred se ne zna kakva je
dok se ne kupi - koristi (kori$¢enje prevoza, restorana, odlazak kod lekara, gledanje
filmova, prisustvovanje utakmicama),

+ osetljivost na kvalitet i rok: mozZe se verovati u kvalitet usluge samo posle vise
provera, ako se mesto u avionu ne iskoristi o roku ono ostaje neprodato, isto je i sa
rezervacijom hotela,

* nedeljivost: nedeljiva je od izvr$ioca, s njima se poistovecuje, bilo da se radi o osobi
ili masini ili objektu (koncert Rolling Stons, filmovi Holivud, Hotel Hajat, preda-
vanje Portera, Kotlera ili Samjuelsona). Nedeljiva je i od korisnika usluge, jer svaki
korisnik ima svoj specifican ukus,

¢ nepostojanost i varijabilnost: nepostojanost znaci da su promenjljive,svaki izvoda¢
usluga radi na svoj nacin, a varijabilne su jer fluktuiraju zavisno od vremena i se-
zone,

¢ simultanost proizvodnje i potro$nje: proces proizvodnje tece istovremeno kad i
proces potro$nje,

¢ prolaznost: nestaju kad se simultano pruzanje i kori$¢enje usluge zavrsi (rucak u
restoranu, putovanje, odobrenje kredita, kupovina robe, osiguranje i sl.),

¢ veliki broj ucesnika na strani ponude: postoje slozene usluge gde na strani po-
nude ucestvuje viSe subjekata u pruzanju usluga (usluge izvoza, uvoza, kupoprodaje,
transporta, turizma, hotelijerstva i sl.)

¢ odsustvo vlasni$tva: usluge se stvaraju, kreiraju i pruzaju, ali niko nad njima ne
sti¢e vlasnistvo,

¢ nemogucnost skladistenja: podrazumeva simultano koriS¢enje (potrosnju), odnos-
no nemogucnost odlaganja potrosnje usluga.

Usluge su vezane za izvodaca, a najvazniji je njihov marketing tj. $ta kupac trazi, pa su

one, ako se ne izvr$avaju kvalitetno kvarljiva roba, pogotovo §to se ne mogu skladistiti.

Usluge se mogu podeliti na proizvodne usluge (proizvodnja studija, projekata, infor-
macija, knjiga, gradevinskih objekata), iza kojih ostaju trajna dela, i neproizvodne usluge
(transport, Spedicija, PTT usluge, konsalting usluge, turisticke usluge i sl.). One nestaju
¢im izvrse (obave). Posto neproizvodne usluge (a one su ve¢inske) nestanu ¢im se zavrse
nazivaju ih nevidljivom razmenom. Postoji podela na komercijalne usluge (sve usluge
koje su predmet kupovine i prodaje) i nekomercijalne usluge (na primer besplatno $kolstvo,
zdravstvo i sl.).

Postoji podela na faktorske i nefaktorske usluge. Faktorske su sastavni deo procesa
proizvodnje (projektovanje, planiranje, razvoj, racunovodstvo, marketing, organizacija,
interni transport i slicno). Nefaktorske su slobodne usluge koje odredeno preduzece, uz
trzi$ne uslove, obavlja za drugo preduzece, banku, opstinu, grad, drzavu i sli¢no.

Takode, postoji podela na profitne i neprofitne usluge. Profitne usluge imaju za cilj
ostvarivanje profita i kupuju se i prodaju na trzistu, dok su neprofitne usluge drzavnih opr-
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gana i lokalne uprave koji nemaju za cilj ostvarivanje profita (besplatno $kolstvo, zdravstvo,
socijalne usluge i sli¢no).

Svetska trgovinska organizacija deli usluge na sledeci nacin:

¢ one koje se obavljaju sa teritorije jedne , a pruzaju se drugoj zemlji (npr. telekomu-
nikacione usluge, satelitski programi, internet i sl.);

* one koje se obavljaju na teritoriji sopstvene zemlje, kada se pruzaju strancima
(usluge turizma, ugostiteljstva, transporta i Spedicije, opravke brodova i drugih
prevoznih sredstava, prodaja robe strancima na domacoj teritoriji, izdavanje viza
za strance, sudskih usluga i sl.);

¢ One koje se pruzaju preko mreze domacih subjekata koji posluju u inostranstvu
(preduzeca, banaka, organizacija osiguranja, filijala, podruznica, poslovnih jedinica
isl);

¢ One koje se pruzaju na teritoriji strane zemlje kao tzv. profesionalne usluge (npr.
kada radnici jedne zemlje, kao pojedinci, na teritoriji druge zemlje pruzaju usluge
kao $to su: izgradnja objekata, zavr$ni radovi u gradevinarstvu, izrada projekata,
studija, konsalting usluge, usluge nadzora nad izvedenim objektima, usluge kon-
trole, usluge transporta, naucne usluge, zdravstvene usluge, oditorske usluge, ad-
vokatske usluge i sl.);

Znacaj usluga u spoljnotrgovinskom prometu raste iz dana u dan. Bez njih se ne bi
mogao obavljati ni robni promet. One, takode, predstavljaju znacajnu delatnost za sticanje
dohotka, povecanje zaposlenosti i deviznog priliva, posebno u zemljama sa znatnim iz-
vozom usluga, u koje spada i Srbija. U najrazvijenijim zemljama (SAD, Evropska unija
i Japan) usluge ucestvuju sa vise od dve tre¢ine u ukupnom nacionalnom dohotku, kao
i u broju zaposlenog stanovnistva, a po obimu uces¢a usluga u drustvenom proizvodu
odredene zemlje meri se i stepen razvoja te zemlje.

Negativna strana usluga je §to u vreme ratova i kriza one prve stradaju i prestaju da se
obavljaju (npr. usluge u gradevinarstvu, saobracaju i sl.). Uvek je stabilnija zemlja koja ima
oslonac u materijalnoj proizvodnji ( industriji i poljoprivredi), nego u uslugama.

Usluge pokrivaju oko jedne petine ukupnog svetskog spoljnotrgovinskog prometa,
a u pojedinim zemljama (Greka, Svajcarska, Egipat) izvoz usluga vedi je od izvoza robe.
Znaci, da su usluge mnogo znacajnija stavka u nacionalnoj (oko 70% prihoda, zaposlenosti
i profita) nego u medunarodnoj ekonomiji.

Postoji mnostvo razlic¢itih usluga u spoljnoj trgovini, a najznacajnije su sledece:

turisticke usluge,
usluge medunarodnog transporta putnika, robe, vesti i informacija,
gradevinski radovi,

bankarske usluge,

*

*

*

¢ usluge trgovine,
*

¢ usluge osiguranja imovine i lica,
*

usluge medunarodne $pedicije,
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lucke usluge,

® 6 6 6 6 4 4 O O 0 0 0 0 0

usluge uskladistenja robe,
pomorsko-tehnicke i istrazivacko - razvojne usluge na moru i podmorju,

usluge zastupanja stranih firmi,
usluge prodaje robe u slobodnim carinskim prodavnicama (free shop),
usluge slobodnih i carinskih zona,
usluge organizovanja medunarodnih sajmova i izlozbi,
usluge kontrole kvaliteta i kvantiteta robe,

marketinsko - informativne usluge,
naucnoistrazivacke, istrazivacko - razvojne i konsalting usluge,

medunarodne saobracajno - agencijske usluge,
aerodromske usluge,

i druge dozvole, odobrenje boravka, sudske takse i sl.) i

¢ ostale usluge.

Sledi Sematski prikaz usluga:

Vrste usluga u spoljnoj trgovini

usluge snabdevanja prevoznih sredstava u medunarodnom saobracaju,

zdravstvene usluge, usluge iz oblasti obrazovanja, kulture i sporta,
usluge koje pruza drzava (izdavanje pasosa, viza i izvoda iz mati¢nih knjiga, vozacke

Turisticke Medunarodni Gradevinske
—
usluge transport usluge
Usluge zastupanja Marketinsko -

Usluge trgovine

Aerodromske usluge

stranih firmi

informaticke usluge

Bankarske usluge

Lucke usluge

Usluge prodaje robe u
slobodnim carinskim
prodavnicama

Naucno-istraZivacke,
istraZivacko-razvojne i
konsalting usluge

Osiguranje lica i
imovine

Usluge uskladistenja
robe

Usluge slobodnih i
carinskih zona

Racunovodstvene,
revizorske i advokatske
usluge

Usluge medunarodne

Pomorkso - tehnicke i
istraZivacko - razvojne

Usluge organizovanja
medunarodnih sajmova

Zdravstvene usluge,
usluge iz oblasti

Spedicije usluge na moru i {izlo%bi obrazovanja, kulture i
podmoriju sporta
Usluge snabdevanja
Medunarodne & . v Usluge kontrole
) " prevoznih sredstava . . .
saobracano - agencijske kvaliteta i kvantiteta Ostale usluge
u medunarodnom
usluge robe

saobracaju
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Najznacajnije vrste usluga, po obimu u svetskim razmerama, jesu: turisticke usluge,
medunarodne saobracajne usluge, trgovinske usluge ( posredovanje, zastupstvo,nekretnine,
lizing i fransizing), finansijske usluge( banke, berze, osiguranje), racunarsko-informacione
usluge, nau¢no-tehnoloske usluge i gradevinski radovi.

Prostor ovog udzbenika ne dozvoljava da se pojedina¢no obrade sve vrste usluga u
spoljnoj trgovini. Zbog toga ¢e biti obradene samo usluge saobracaja i Spedicije bez kojih
spoljna trgovina ne moze ni postojati.

9.8.2. Medunarodni transport

Medunarodni saobracaj kroz vekove je bio sastavni deo trgovine, a tek se na kraju
devetnaestog veka izdvaja u posebnu privrednu delatnost.

Medunarodni transport je prevoz ili prenos robe,energije, liudi i vesti izmedu dva mesta,
od mesta proizvodnje — ukrcaja do mesta potrosnje, s tim da se ta mesta nalaze na teritoriji
razlicitih drzava.

Osnovni zadatak transporta jeste zadovoljavanje potreba ljudi u proizvodnji i potro$nji.
Transport je omogucio stvaranje velikih gradova, uticao na Sirenje civilizacija , kulturne i
naucne saradnje, omogucio otkrivanje novih zemalja i kontinenata, upoznavanje razli¢itih
zemalja i naroda.

Ako se roba ne preveze, kupac njom ne bi mogao da raspolaze, pa bi proizvodnja i
trgovina postale besmislene. Pored toga, transport, kao privredna delatnost, je kapitalno
i radno intenzivna grana, pa ga je Marks nazivao transportnom industrijom, odnosno
»produzenom rukom proizvodnje®.

Transportni troskovi su deo cene robe,uobicajeni su do 10% cene robe, pa od njih zavisi
da li ¢e neka roba uopste biti predmet medunarodne razmene (npr. kamen i sljunak su
retko predmet medunarodne razmene zbog visokih troskova transporta) i koliko ¢e biti
konkurentna. Na transpotne troskove utice zapremina i vrednost robe. Kod nekih roba (
rude, fosfati, drvena grada su veoma visoki, i preko 30% ukupne vrednosti robe.

Ako je re¢ o linijskoj plovidbi, transportne firme napla¢uju usluge prevoza po unapred
utvrdenoj tarifi prevoza, poznatoj svim moguc¢im korisnicima. Kod slobodnog (¢arter)
prevoza cena transporta je stvar ugovora izmedu zainteresovanih partnera. A kod low
cost prevoza cenu odreduje prevoznik, ali je ona niska i povoljna za korisnika, jer deluje
medusobna konkurencija prevoznika.

Osnovni vidovi medunarodnog transporta su: pomorski, recni, jezerski, Zeleznicki, drum-
ski, vazdusni, cevovodni, PTT i telekomunikacije. Najjeftiniji je re¢ni, a zatim pomorski,pa
zeleznicki transport. Vazdus$ni transport je najskuplji, ali je njegova prednost u brzini
prenosenja robe male zapremine, a velikih vrednosti, lekova, rezervnih delova i lako kvar-
ljive robe koji se esto moraju hitno transportovati. Drumski saobracaj je najskuplja vrsta
kopnenog saobracaja, ali je njegova prednost u tome $to se roba ne pretovara, vec se vozi
»0d vrata do vrata® Prednost Zeleznickog saobracaja sastoji se u tome $to kabastu, i robu u
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rasutom stanju, prevozi na velika rastojanja, a po ceni transporta nalazi se negde u sredini
- ni najskuplji, ni najjeftiniji.

Svaki od navedenih vidova saobracaja ¢ini celinu. Kombinovanje dva prevozna sredstva
naziva se kombinovani, odnosno vise od dva - integralni transport - ukoliko se kombinuje
vi$e prevoznih sredstava, da bi se roba u celini i u vremenskom kontinuitetu prevezla od
mesta proizvodnje do mesta potrosnje (odredista). Najces¢e kombinacije su: brod - ka-
mion, zeleznica — kamion, avion - kamion. Posle utovara u jedno prevozno sredstvo roba
se pretovara u drugo po sistemu Roll-on/Roll-oft (RO-RO). ,Medunarodni multimodalni
transport predstavlja prevoz iste posiljke koristeci viSe od jednog vida prevoza na razlic¢itim
etapama prevoznog puta, pri ¢emu operator prevoza izdaje jedinstven prevozni dokument
od mesta otpreme do mesta odredista, a korisnik prevoza placa objedinjenu za ceo prevoz.*
(Vukan Vujaci¢, 2010).

Subjekti medunarodnog prevoza su: korisnik prevoza, prevoznik ili vozar, ugovara¢
prevoza i posrednik prevoza (agent) kao lice koje dovodi u vezu korisnika previza i vozara.

Osnovni elementi medunarodnog transporta su: predmet prevoza, prevozno sred-
stvo, prevozni dokumenti i rok izvrSenja prevoza.

Ugovor o prevozu je pravni akt kojim se brodar obavezuje da obavi prevoz ugovorene
robe izmedu mesta otpreme i mesta dopreme robe. Zakljucuje se ili direktno izmedu
vlasnika robe i vozara ili preko $peditera.

Po prijemu robe na prevoz prevoznik izdaje konosman (za pomorski prevoz), odnosno
tovarni list (za druge vrste prevoza). Kada je re¢ o re¢nom prevozu, ovaj dokument naziva
se teretnica ili mali konosman. Pomenuti dokumenti sluze:

¢ kao pismeni dokaz da je zakljucen ugovor o prevozu,
¢ kao pismena potvrda vozara da je primio robu na prevoz,

¢ kao prenosiva hartija od vrednosti koja predstavlja robu na koju glasi, pa se kupuje
i prodaje. Prenosom vlasni$tva nad njom vlasnik istovremeno otuduje i robu,$to u
principu ne sme da ucini pre naplate robe.

Konosman, tovarni list, odnosno teretnica jesu, istovremeno, dokumenti koje je pro-
davac obavezan da prilozi da bi mogao naplatiti robu. Prevozni dokument (u jednom
originalu i viSe kopija) izdaje prevoznik na osnovu pismenih instrukcija krcatelja i daje
ga krcatelju robe. Potpisuju ga vozar i krcatelj, a za krcatelja ga moze potpisati i njegov
$pediter. Original prevoznog dokumenta predaje se kupcu tek kad on plati robu, najcesce
putem dokumentarnog akreditiva. Kad dobije originalni prevozni dokument kupac ga
dalje moze prenositi slede¢em kupcu bez prisustva robe. U krajnjoj instanci zakonski im-
alac originalnog prevoznog dokumenta, predaje vozaru taj dokument, a ovaj njemu robu.

Original prevoznog dokumenta prati robu i po uplati cene robe predaje se primaocu
u mestu iskrcaja, kako bi on mogao preuzeti robu i s njom raspolagati. Izdaje se i vise
kopija prevoznog dokumenta (najmanje 8), dva za krcatelja, po jedan za svakog ucesnika
u poslu, uklju¢iv banku i carinu. U poslednje vreme, ugalvnom, se izdaju elektronski
prevozni dokumenti.

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



Momentom predaje robe prestaje funkcija teretnice kao hartije od vrednosti.

Logisticki centri su savremeni kompleksi specijalizovanih i univerzalnih skladista,
koja su opremljena savremenom opremom za transport, manipulaciju i distribuciju robe,
kao i odgovaraju¢om infrastrukturom. Oni istovremeno predstavljaju transportne ter-
minale i robno-transportne centre. Po pravilu su locirani u okolini velikih gradova sa
dobrom saobracajnom povezanos¢u. To su tehnicko-tehnoloski i funkcionalno oprem-
ljene jedinice za pruzanje niza logistickih usluga kao $to su: transport robe, manipulacija
robom, skladi$tenje, pakovanje, paletizacija, etiketiranje i markiranje, dorada i montaza,
carinsko agentiranje, distribucija, konsolidacija i dekonsolidacija, usluge drzanja i upral-
janja zalihama.

9.8.3. Medunarodna Spedicija

Funkcija medunarodnih $peditera sastoji se u posredovanju izmedu izvoznika/
uvoznika i vozara. Na taj nacin $pediteri olaksavaju funkcionisanje proizvodnje, trgo-
vine i medunarodnog saobracaja. Oni biraju najpovoljnije puteve, kao i najpovoljniju
kombinaciju prevoznih sredstava, pa time uti¢u na cenu, kvalitet prevoza i rentabilnost
medunarodne trgovine. Zbog ogromnog znacaja, znanja i iskustva zovu ih ,,arhitektama
medunarodnog transporta®

Danas se, uglavnom, nijedna roba u medunarodnom prometu ne transportuje bez
pomoci $peditera. Oni izdaju $pediterski avizo o otpremi robe, koji je validan dokument
pri placanju robe. Njihov posao je veoma znacajan da roba stigne do odredista jer, pored
izbora puta i prevoznog sredstva, oni u svoje ime, a za ra¢un nalogodavca zakljucuju
ugovore 0 prevozu, carinjenju, osiguravaju robu, prate je i ¢uvaju na putu, a po potrebi
je i skladiste, brinu o urednom pribavljanju dokumenata koja prate robu, a ponekad su
nalogom ovlaséeni ¢ak i za njenu naplatu. Oni, takode, najcesce obavljaju i ceo postupak
carinjenja izvozne, odnosno uvozne robe. Sve su ovo oblasti bez kojih se ne moze ni
zamisliti savremena spoljna trgovina.

U najvaznija $pediterska dokumenta spadaju:

¢ $pediterska potvrda prijema robe,

+ S$pediterska potvrda o otpremi robe, i

* Spediterska potvrda za multimodijalni prevoz.

Za svoje usluge $pediteri naplac¢uju proviziju koja je, u odnosu na njihove usluge i
odgovornosti, relativno niska i uglavnom se izrazava u promilima, rede u procentima.

SPOLJNOTRGOVINSKI POSLOVI I
TEHNOLOGIJE NJIHOVOG OBAVLJANJA

321



- PITANJA

. Sta je spoljnotrgovinski promet i koliki je obim svetske trgovine?
. Nabrojite oblike spoljnotrgovinskih poslova.
. Nabrojite vrste spoljnotrgovinskih ugovora.

. Koje su osnovne karakteristike redovnog izvoza i uvoza robe?

1
2
3
4
5. U ¢emu se satoji tehnologija izvoznog posla?
6. Koje faze ima tehnologija izvoznog posla?

7. Koji poslovi prethode ¢inu zaklju¢ivanja izvoznog posla?

8. Objasnite znacaj ispitivanja i analize trzista pre zakljucivanja ugovora o izvozu.
9. Kako se organizuje privredna propaganda i reklama i kakav je njihov znacaj?
10. Kako se vrsi izbor kanala i na¢ina prodaje?

11. U ¢emu je sustina provere boniteta poslovnog partnera?

12. Objasnite pretkalkulaciju uvoznog posla.

13. Objasnite predugovaranje, ugovaranje i zakljucivanje izvoznog posla.

14. Sta obavezno mora da sadrzi ugovor o izvozu?

15. Objasnite sustinu realizacije izvoznog ugovora, analizu posla i odlaganje
(arhiviranje) predmeta.

16. Nabrojte i objasnite osnovna dokumenta koja prate izvozni posao.

17. U ¢emu je sustina tehnologije uvoznog posla?

18. Objasnite znacaj logistike u realizaciji uvoza.

19. Objasnite fazu kod uvoznog posla: utvrdivanje potrebe, istrazivanje trzista i izbor
snadbevaca.

20. Objasnite izbor kanala i nac¢ina nabavke pri uvozu.

21. Objasnite nacin rada Komisije uvoznika pri izboru kona¢nog snadbevaca
22. U ¢emu je znacaj obezbedenja uvoznog rezima?

23. Kako se obezbeduju devize za placanje uvoza?

24. Objasnite pretkalkulaciju uvoznog posla.

25. Objasnite sustinu zakljuc¢ivanja uvoznog ugovora.

26. Sta obavezno mora da sadrzi ugovor o uvozu?

27. Objasnite realizaciju (izvrSenje) ugovora o uvozu.

28. Nabrojte i objasnite osnovna dokumenta koja prate uvoz.
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29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.

41.
42.
43.

44
45

46

Navedite vrste vezanih poslova i objasnite njihove karakteristike.
Po ¢emu se razlikuju kompenzacioni i barter poslovi u spoljnoj trgovini?
Objasnite paralelne spoljnotrgovinske poslove.

Navedite vrste reeksportnih poslova.

Sta je spoljnotrgovinski ramplasman?

Objasnite reeksportnu doradu.

Kakva je razlika izmedu svic poslova i poslova devizne arbitraze?
Sta su poslovi oplemenjivanja i koje vrste ovih poslova postoje?
Kako se mogu podeliti tranzitni poslovi i koja je njihova funkcija?
Sta je sustina lizing poslova (navedite neke od njih)?

Objasnite fransizing poslove.

Definisite dugoro¢nu proizvodnu kooperaciju i odgovorite po ¢emu se ona razlikuje
od klasi¢ne - redovne spoljne trgovine.

Objasnite strateske alijanse.

Kako izvozne i uvozne poslove definiSe Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju?
Koji su oblici izvoza i uvoza po Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju?

. Nabrojite i objasnite zastitne mere po Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju.

. Koji su posebni uslovi za realizaciju izvoza i uvoza po Zakonu o spoljnotrgovinskom
poslovanju?

. Objasnite stimulaciju izvoza po Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju.
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PRILOZI

Prilog 1
REGULISANIJE 1ZVOZA | UVOZA PO ZAKONU O
SPOLJINOTRGOVINSKOM POSLOVANJU

Po Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju (,,Sl. glasnik RS“, br. 36/2009) izvoz i uvoz su
definisani na sledeci nacin:

lzvoz robe je iznosenje, slanje, odnosno isporuka robe sa teritorije Republike Srbije na
teritriju druge drzave ili carinske teritorije, u skladu sa carinskim propisima Republike Srbije.

Uvoz robe je unosenje, dopremanje, odnosno isporuka robe sa teritorije druge drzave ili
carinske teritorije na teritoriju Republike Srbije, u skladu sa carinskim propisima Republike
Srbije.

Tranzit robe je kretanje robe izmedu dva mesta u Republici Srbiji, u skladu sa carinskim
propisima Republike Srbije. (Clan 17. Zakona).

Vlada, u cilju unapredenja spoljnotrgovinskog poslovanja i efikasnije primene Zakona i
drugih propisa koji uticu na spoljnotrgovinsko poslovanje, moze da propise obavezu evidencije
ili izvestavanja o pojedinim spoljnotrgovinskim poslovima i sadrzaj tih evidencija i izvestaja, s
tim da to ne moZe imati za posledicu dodatno ogranicenje spoljne trgovine. ( ¢lan 40. Zakona).

Zakon je propisao i mere za regulisanje izvoza i uvoza. Mere propisuje Vlada, na predlog
ministarstva nadleznog za spoljnu trgovinu ili drugog nadleznog organa.

Po Zakonu je izvoz i uvoz, u principu, slobodan. Kad postoje objektivni razlozi za privremeno
ogranicavanje njihove slobode onda se mogu primenjivati:

1) kvantitativna ogranicenja,

2) dozvole,

3) zastitne mere (po Zakonu mere zastite) i

4) posebne mere (u Zakonu nazvane posebni uslovi).

1) Kvantitativno ogranicenje je najveci ukupan obim pojedine robe odreden po vred-
nosti ili po kolicini koji moZe da se izveze ili uveze u propisanom roku. Kvantitativno
ogranicenje raspodeljuje se na kvote, osim ako nije drugacije propisano. Kvantitativho
ogranicenje uvoza moze da se uvede samo radi zastite od prekomernog uvoza, zastite
platnog bilansa i primene normi ili propisa o klasifikaciji, rangiranju ili plasiranju robe
u medunarodnoj trgovini. Kvantitativno ograni¢enje izvoza moze da se uvede samo
u slucaju kriticne nestasice osnovnih proizvoda ili radi ublazavanja posledica ovakve
nestasice u Republici Srbiji i radi zastite neobnovljivih prirodnih bogastava, kada se
ogranicavanje izvoza primenjuje istovremeno sa ograni¢avanjem domace proizvodnje
ili potrosnje (¢lan 18. i ¢lan 19. Zakona).
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2)

Kvote rasporeduje ministarstvo nadlezno za ekonomke odnose sa inostranstvom na
zahtev podnosioca, u skadu s uslovima koji uljuc¢uju narodito:

1) ekonomski opravdanu kolic¢inu robe obuhvaéenu kvotom,
2) stepen iskoris¢enosti ranije dodenjenih kvota i
3) mogucénost dodele kvota licima kojima ranije nisu dodenjivne kvote.

Kvote se dodeljuju prema redosledu prijema zahteva za dodelu kvota i nisu prenosive.
Broj isporuka iz kvote nije ogranicen, s tim da se kvota mora iskoristiti 6 meseci od dana
dodele. Ako lice ne korsti kvotu u skladu sa propisima ministarstvo moze akt o dodeli
kvote ponistiti odnosno staviti van snage. Vlada moze propisati bliZe uslove za koriséenje
kvote. (¢lan 20. Zakona).

Dozvole, odnosno dozvola je isprava koja se, na zahtev podnosioca, izdaje za uvoz,
izvoz ili tranzit pojedine robe. Izdavnje dozvole moZze biti automatsko i neautomatsko.
Automatsko je kada zahtev za dozvolu prati pravosnazna i propisana dokumentacija.
Ako nije podneta adekvatna dokumentacija izdavanje dozvole je neautomatsko,traze
se dodatna razjasnjenja. Dozvole izdaje ministarstvo nadlezno za ekonomske odnose sa
inostranstvom ili drugi nadlezni organ, s tim da se najcesce trazi predhodno misljenje
drugih nadleznih organa. Uz zahtev za izdavanje dozvole podnose se:

1) izvod iz registra, odnosno izvod o registrovanom podatku ako podnosilac podleze
obavezi registracije i

2) dokaz o ispunjenju propisanih uslova za dobijanje dozvole. Vlada moze da propise
blize uslove za izdavanje dozvole.

3) Zastitne mere (po Zakonu mere zastite), koje propisuje Vlada, su:

1) antidampinske mere;

2) kompenzatorne mere;

3) mere za zastitu od prekomernog uvoza;

4) mere za zaStitu ravnoteZe platnog bilansa.
Antidampinske mere su posebne dadzbine na uvoz proizvoda koje se uvode radi ot-
klanjanja negativnih dejstava dampinga. Damping je uvoz proizvoda u Republiku Srbiju
po ceni koja je niza od normalne vrednosti sli¢nih proizvoda u drZavi izvoza. Normalna
vrednost je cena istog ili slicnog proizvoda u drZavi izvoza, utvrdena u normalnim us-
lovima trgovine u toj drzavi, ili, ako ona ne postoji, cena koStanja uvec¢ana za prodajne,
opste i administrativne troskove.
Vlada moZe propisati blize uslove za primenu antidampinskih mera.(¢lan 30. i ¢lan 31.
Zakona).
Vlada uvodi antidampinske dazbine na predlog ministarstva kad ono utvrdi da postoji:

1) damping,

2) Steta za domacu industriju i

3) uzro¢no-posledi¢na veza izmedu dampinga i Stete.
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«Steta» je materijalni gubitak nanet domacoj industriji, opasnost od nastajanja $tete ili
znatno usporavanje osnivanja takve industrije. «Domaca industrija» je ukupna proiz-
vodnja svih domacih proizvodaca sli¢nih proizvoda ili onih sa pretznim delom ukupne
proizvodnje.

Kompenzatorne mere

Kompenzatorna mera je posebna dadzbina na uvoz proizvoda koja se uvodi radi ot-
klanjanja negativnih uticaja subvencionisanja, koje se vrsi u drzavi ili carinskoj teritoriji
porekla izvoznih proizvoda.

Subvencija je direktni ili indirektni finansijski doprinos ili bilo koja podrska cenama ili
dohotku koju vrsi vlada u drzavi ili carinskoj teritoriji porekla izvoza, proizvodacima,
izvoznicima ili transporterima tih proizvoda.

Vlada uvodi kompenzatornu dazbinu na predlog ministarstva, kad ono utvrdi da postoji:
1) subvencija,
2) Steta za domacu industriju i
3) postojanje uzroéne veze izmedu subvencije i Stete.

Vlada propisuje blize uslove za primenu kompenzatornih mera.(¢lan 32. i ¢lan 33. Za-
kona).

Mere za zastitu od prekomernog uvoza

Uvode se radi otklanjanja naglog i iznenadnog povecanja uvoza odredenih proizvoda
ukoliko on prouzrokuje ili preti da izazove ozbiljnu Stetu domadoj industriji. Ozbiljna Steta
je znacdajno pogorsanje poloZaja domace industrije. Utvrdivanje postojanja opasnosti od
preteranog uvoza mora biti zasnovano na Cinjenicama, a ne na izjavama, nagadanjima
ili na proceni eventualnih rizika.

Vlada propisuje bliZze uslove za primenu mera zastite od prekomernog uvoza.(¢lan 34.
Zakona).

Mere za zastitu ravnoteZe platnog bilansa
Vlada, na predlog mistarstva, moze da uvede ove mere ako je neophodno da se :
1) zaustavi znatno opadanje deviznih rezervi ili spre¢i neposredna opasnost od znat-
nijeg opadanja deviznih rezervi, ili
2) uvecaju veoma niske devizne rezerve.

Mere za zastitu ravnoteZe platnog bilansa ne mogu da se uvedu ni da se primene radi
zasStite domacih proizvodaca, nego samo ako je ugroZena ravnoteZa platnog bilansa
odnosno ako se naglo iscrpljuju devizne rezerve.(¢lan 35. Zakona).
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4) Posebne mere (uslovi)

Ako je ugovorom, domacim ili stranim propisom, predvideno da robu u izvozu, uvozu
i tranzitu prate odredene isprave (dokumenti), a nadleZnost za izdavanje ili overu tih
isprava nije propisana, te isprave izdaje ili overava organ, odnosno drugo lice koje ovlasti
Vlada na predlog nadleznog ministarstva. Vlada, na predlog ministarastva, propisuje
nacin izdavanja ovih isprava. (¢lan 24. Zakona).

Roba koja se izvozi, uvozi, tranzitira ili se nalazi u nekom carinskom postupku podleze
ispunjenju sanitarnih, veterinarskih i fitosanitarnih uslova, u skladu s propisima.
Cilj ovih mera za zastita kvaliteta proizvoda, a ne smeju za posledicu imati dodatno
ogranicenje izvoza, uvoza ili tranzita. (¢lan 25. Zakona).

Tehnicki i drugi zahtevi (standardi) iili drugi elementi mogu se primenjivati na uvoz robe
u cilju zastite Zivota, zdravlja i bezbednosti ljudi, biljaka i Zivotinja i Zivotne sredine, odnosno
zastite drugog javnog interesa. Ocena usaglasenosti proizvoda sa tim zahtevima (standardima),
primenjuje se na sve proizvode, bez obzira na poreklo proizvoda, a njegova primena nije uslov
za uvoza robe i ne moze imati za posledicu dodatno ogranicenje uvoza.(¢lan 26. Zakona).

Promocija izvoza - Za promociju izvoza i direktnih stranih ulaganja Vlada Srbije osnovala
je Agenciju za strana ulaganja i promociju izvoza (SIEPA). Aktivnost Agencije na promociji iz-
voza sastoje se: u pruzanju stru¢ne pomodi privrednim subjektima u razvoju njihovih izvoznih
mogucnosti, obavestenju izvoznika iz Republike Srbije o potrebama potencijalnih stranih koris-
nika, obavestenje stranih korisnika o moguénosti domacdih izvoznika, koordiniranju mera i ak-
tivnosti finansijske pomodi za podsticanje izvoza, predlaganju mera i aktivnosti za unapredenje
imidzZa i brendiranja Republike Srbije; saradnji sa odgovrajucim institucijama i organizacijamau
drugoj drzavi ili carinskoj teritoriji radi povecanja i razvoja izvoza; stvaranje i aZuriranje baze po-
dataka o mogucénostima Republike Srbije u oblasti izvoza, kao i druge mere i poslove odredene
zakonom. (¢lan 42. i ¢lan 45. Zakona).

Ako su za stimulacije izvoza i stranih ulaganja potrebna finansijska sredstva SIEPA nije finan-
sijska institucija nego zahteve prosleduje Fondu za razvoj Srbije, koji tim sredstvima raspolaze
i prati njene finansijske stimulanse. Postoji i Agencija za finansiranje i osiguranje izvoza (AOFI)
koja je operativna finansijska institucija poput banke. Mana joj je sto raspolaze veoma skrom-
nim finansijskim sredstvima. Za promet proizvoda naoruzanja i vojne opreme predvideno je
donosenje posebnog zakona.
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Prilog 2
OSNOVNA DOKUMENTA ZA REALIZACIU 1ZVOZA | UVOZA

Osnovna dokumenta za realizaciju izvoza i uvoza mogu se podeliti u dve osnovne grupe:
1) Robna dokumente i
2) Finansijska dokumenta.

Neka dokumenta su mesovita, na primer, faktura, istovremeno predstavlja robni i finansi-
jski dokument. Svrha izvozne i uvozne dokumentacije je opravdana. Ona pokazuje da je roba
otpremljena u ugovorenom kvalitetu i kvantitetu, da je roba adekvatno osigurana i transpor-
tovana.

U osnovna robna dokumenta, usklju¢ena su i dokumenta o transportu i osiguranju, tako
da u ova dokumenta spadaju:

1) Faktura,

2) Paking lista,

3) Specifikacija robe odnosno bordero,

4) Jedinstvena carinska isprava,

5) Uverenje o poreklu robe (EUR1 za izvoz u zemlje EU i FORM A za izvoz u druge zemlje),

6) Uverenje o krajnjoj nameni robe,

7) Dispozicija Spediteru,

8) Avizo $peditera,

9) Dokument o prevozu (ako je prevoz kamionom, Zeleznicom ili avionom, tovarni list, ako

je reCnim prevozom teretnica, a ako je brodom konosman),

10) Dokument o kvalitetu robe ( fitosanitarno, veterinarsko, sanitarno ili ekolosko uverenje),

11) Dokument o osiguranju (polisa osiguranja),

12) Skladisnica,

13) Dostavnica o prispecu robe.

U osnovna finansijska dokumenta spadaju dokumenta o pla¢anjima odnosno naplatama
ito

1) faktura,

2) nalog za prenos deviza,

3) Obavestenje banke o naplati odnosno o placanju,

4) Akreditiv,

5) Dokumentarni inkaso,

6) Menica,

7) Cek,

8) Krditno pismo

9) Platne kartice,

10) Dokumenta obezbedenja naplate ( garancije, jemstva, zaloge, hipoteke i sl.).

U Prilogu se navode odabrana robna dokumenta koja se koriste pri izvozu i uvozu, dok su
odabrana finansijska dokumenta prikazana u poglavlju koje se odnosi na pla¢anja u spoljnoj
trgovini.

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



1. FAKTURA

Erwm ...

International Finance
& Trode Agency

INVOICE No. 4/1-57

Belgrade, 09.05.
=

% =

"KOYQ* Export-Import
1.880l jenskij pereulok 7

OSCOoW
ussia

L.

DESCRIPTION

Price Total

Quantit
Y U5SD/pca

[t

1 Male viSeslojne tran-
sportne kKutije

Small Folding transport

boxes
317x317x580 mm/2.670
Colis weight: 30,33 T

2 Velike viZeslojne tran=
sportne kutije

Big Folding transport

boxes
555x435x555 om/3.137
Colis weight: 45,68 T

TOTAL

Parity: DDU Syktyvkar

Conszignee: SYKTYVKAR LPK
167026 Russia
SYKTYVKAR, Bus

53.400 0,33 28.302,00

47.050 59.051,50

67.353,59

hznikoi 2
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2. PAKING LISTA

ING LIST

FACE

INAKHHI-JTMCTA
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= ) -~ -
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=
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E
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- B MW = uy
5 =3 5 R
-
-+ - By -
A pepy ES
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S - B 5.7
‘..—2 - [
S g-(‘h =
-1 o v B U
B3 - £D Ll - O
m o |y
@2
E= = ~

3. SPECIFIKACIJA ROBE (BORDERO)

BORDEREAU <1~

[rere— £ 3400 57 1 347 2007 Separ R M SBOTITEX
- ' W uLS v Ag TH Camtis o A BOSI |
W Tyss wemwsss e Vol il Saraer Frriver Gasen Drvrgeon (van.
|2A Poss cammance TEAN 0.0 0. BECIRAD
CH01ASAEY
] - L Oazee 108 (13 n mﬂ“ﬂlﬂlﬂl AT B 11T TG '\::‘Qu::?.-‘r-.a.
V| zeania oo seniiauicl Al got 378 o1 I EUR]
T 2
i - Gy DA CUTON (T3 "N Imﬂmlmm"ﬁ TROROFECET L Lt e LT
T zowa o) b BraTae AR fao enf FJE1 [l |
1657LX
) 1 LTS S0LMILIS HRCA R 1. £ w-o:malmwu: L O (10 A --m:‘p:_-‘-m
| Zong op  REX Drioul LA EfeToue At pod 805 918 7o Bt
i _
o meus LN TUTes A MY wmmmseaie e e s moes [
4l 204 fFan FoB Fagrfe Ay doo £33 643 s
0] SN
( + Py e T [P —— pre—
| zaud O Epr. Depeu] 14 kARBNE AR AT San {17500 rut
S e ibonca Sl T
[ BN dawn TOTAL
Notes :
Comem TS
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4. JEDINSTVENA CARINSKA DEKLARACIJA

: g A UAPHHAPHLA OTPEME MSBOIA
JEQWHCTBEHA LIAPUHCKA MCI'IFiA_Bf‘. 1 peRraRAuMiA | C Aerodrom Beograd
3 |l wmrovd o e i 114107
(Sl ol E—
Vet Do g w2998 [ 45!
g s_n—[Tﬁ--—-; * Pupogmeratie
= oo L |ov0e
= [rtrow= == [ T s EETTTF e p e p—
g Hopa®
e
= Nictas | VR oma 2 Mee  suom L]
-+ [ .1 0 [ -]
g I Frmes. eewise e P AR e WD a7 B aapes e
S~ | IR “SARONJA MITROVIC | SIN" e _1u J& 1DE,
= Viaski Do |16 Semna mapensa )
& | _102458050.0ZR "SARONJA MITROVIC | SIN° Rt flemacks
s | roa rpeseme maa ) ooy T v | B e e
= TOS2008 . |[RS |0 |FCA|Beogras L
g 20 Mamn o semg B0 TMbarr ATRBDIOr CORTIN Mgk MBS ARy 22 anyTi @ o pnes up Gasy B K B4 Bpars paneany
oL |___|EUR 167500 | 836138 |1 1] rems
= 2 Epcrnoaolp wn | M Nurmiewss apcve | 37 Wais hisag Ak Eraaneian 0 anbive P
40 | ;“_‘f']..l rivasne - SRR
0 Ungaaeeny werneisid maryn 10 ey pate |
A ;
e Py T —— Bl W e 1 LR ot | 1
Loimmd: | JROLETA ™ g T ™| 76160010 10000 KD| LB |
Ostak prouved od aluminguma. Cetali: cetak: liveni /
| LIVEMA ALUMIMIJUMSICA KUCISTA TIP "HOPA" ZA
| OEICHU PUMPL AUTOMOBILA "B
“hpmn- | S By L 50000 167500 |1
e (V31){B30,00//(FO1 00820060041 155351 4751/2008) = 55 0w O
wgea . HUOTHA S23TOSM2008(USHH313-880/2005-XIVIL2005)( I = 1
* USE)380-165-00510/5.02/1 D99/ (USSR 3034006/20065) f i [rsy— 2
- o i 197158
qogen B [Docen T % P 1T & e e ELTrreee———ry %
W MNESETITE A 22006 1141 0707BA0TIH 4 052008
ar ' Apimgety Nim) 0,00 B JETARK O6PANYHA
r=J. 4 e fopity iy abt r
: PDV 18%= 25 328,81 RSO A

PDV nije uracunat u senu. Oslobod|eno placania :
POV ¢l. 24.1.2 Zakona o POV, '3

Procenjen iznos carinsiah dazbina je =i
7.035,78 RS0 £
Cl Agrccrom Becgrad
11410/
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5.EUR1

MOVEMENT CERTIFICATE EUR. 1

EUR.1 noA 4237083

1. EXPOItEr (name, iub scsvees, cousery)

OZR"SARONJA MITROVIC I SINY

S betore
Mitrovié Zoran i Mitrovié Ivan
VIABET DO /S.Palanka R,Srbija |2 Certiicate used in prefersntial trade batwesn
WH O B AN
Berliner §trasse 25 and
89250 SENDEN,Germany ECC
: e
4 Country, group of B Gountry, o
‘teevitory im which the nredusts tnrriiary of cestination
are conaidered as oripinating :
RS DE
8. Transport details opsnu 7. Remarks

AWB 115- 5351 4731

(g | g, ltom number; Mark and number; Number and kind of packages ; Description of goods |9, Gross 10. Invoice
e mass (kg) [opsran
md o

measure
g“r (litres, m",
ﬂ';m .-IJ

1. ALUMINIJUMSEA KUCISTA TIP HOPAwessesssnsesese 88,00 |o03-08

4 colis/88,00 kg /

e
P

11, CUSTOMS ENDORSEMENT

12, DECLARATION BY THE EXPORTER
Declararion certified 1, tha undersigned, declare that the goods.
@ Gemioe Export document®; ‘1,2 . degeribed sbve moet the condilons rogui-
g Customs office: A FRORNROM. BEO
g Exrtry
or ety .
frhess
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6. UVERENJE O KRAJNJOJ NAMENI ROBE

MT KOMEX d.o.o.

Mesto i datum:

L - al Beograd, . .2008.g0d.

IZJAVA
ZA NAMENUUVOZA br. 10/2008

VRSTA ROBE: Zlen 1 navarivanje, tar.be. §311.20 06 00, prema ino-fakurl br. 78808
od 10.03.2008.

KOLICINA ROBE: 108 kg
VREDMNOST ROBE: EUR 6.024,00

UVOZNIK: “MT-KOMEX" doo Beograd
KORISNIK: “MT-KOMEX" doo Beograd
ADRESA: Beograd, Oslobodenja 22b
TELEFON; 011435 64 240

NAMENA UVOZA: REPROMATERLIAL
KONTROLNIK br.: 10 od 10.03,2008,

Roba e ocarinjena pa JCT- C4 br, 11029 /2066 od L 0k &

Beograd, 24.03.2008.

Uvoznik:
“MT- KOMD(" doo Bn(rul

M/@

Broj tekuéeg rafuna: 180-0204410101000-88 ALPHA BANK SRBUA AD.:
PIB: 10017T2856; PDV: 135762850; Matitni broj: Sifra S2TAD; skl broj: 12006342590
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7. DISPOZICIJA SPEDITERU

UCITO3ULIMIA (HAJIOT) 3A OTIIPEMY (IOITPEMY) POBE

1zvoz

Ban

s
Uil e e T

DISFOZICIJA Br.

e i i

Zakljutak i duum)
UROVOF e i dusumy
Vrsta robe

| {nasranganiy vy npberr | perpmgrn, pppy)

[ Vrsta pakovanj (s taren 1)
Koliling (be s, metwr kobni)
Vrednost robe (s maw
Dimnamika isporuke

Inostrani kupac

e wdvasn, by Welefone-faic i Goleicra)
Zemlja kupca

Primalac

(et dwesa, ooy teSeftes-fhian | Beledcnn)

Uputna stanica-odredilng luka
Uputna zemlja
Urovariva¥

[nntn petrosn, Wholan-faks | 1gen)

Uputna stanica-luka nifte
Paritet isporuke (ob.cifdari ér)

Vozarina na domaéoj relaciji
| fomyci kp phacy)
Vezarina na inostranej relaciji
Ll ks plata)
Transportno osiguranje
L dreincin, il | walta)
Preuzimanje robe

i s o it b dpeme e ol goeel)
Dokuments i obrafun dostaviti
Uslovi akreditiva i rok vaknosti

Posebni uslovi | napomene

Prilog:

Pelat i potpis irvoznika,

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



8. AVIZO SPEDITERA

ABHM30 O OTTIPEMH U LIAPHILEBY POBE

D\,

“DIMA" d.o.0. Beograd
Mollenska M2 « lelicx. 77 99 &7
lulcbllnl tel. 0&3/214 281

Lpez_ ]

PREDMET:

Danas jeu ocarinjena roba utovarena u kamion broj

vrsta robe:
kolitina robe:

beto/ntte:
izvoanitki zakljulak broj:
JCI broj:

i otpremiljena na adresu prema ved primljencj dispoziciji broj =

S pollovanjem.
"DIMA" doo Beograd
TelFax. 381 11 779947
Dir: Spadic
fike: avkasin.doe
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9. DOKUMENT O PREVOZU

| EN, Germany
Att.Nr. ZAK JAN hl‘a?,'-o‘fﬂwaﬂ

Hb—‘-_--=

"SUR #rm- l mm

| - ———l—h.—--“

Pt gt Ty S SR SN e

SPARE PARZS

OPHIVHAN 2 (34 TTPH : :
ORIGINAL 2 (FOR ONSIGNEE), 1, ]

om
1 R ——

: 11-5351 4731
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10. DOKUMENT O KVALITETU

ﬁ'

JUGOINSPEKT BEOGRAD
PREDUZECE ZA KONTROLU KVALITETA 1 KVANTITETA ROBE (PO.)

Sektor, 58 Tuds, metale i heniju

Br.. X33 pos.. 5025 CERTIFIKAT Beograd, 15, 6. 1992.

XI/3 = 5335
Po nalogu MKS - Smederevo [zvriena je kvalitativnofirvanitativre kontrola KOKSA
o temu dajemo sledede podathe:
Roba: KOKS IZ RUMUNIJE
Dekdarisana koB&ina: 1.077.200 1
Utvrdjena. kolitina: $56.580 t
Kupac: JUGOMETAL BEOGRAD / 83627
Prodavac: METAL UND STAHL
Korigni: MKS - Smederevo
Mesto | datum konirole: LUKA SMEDEREVO, 3.8, - 4.6.1882,
Objakat: JAB T1339
UZORKOVANJE:

Vriano je tokom istovara robe iz Slepova. Za svaki Slep formiran je zhimi uzorak koji
je Setvrianjem sveden na potrebnu koBlinu za obradu finalnog uzorka.

KVALITATIVNA KONTROLA:
Vriena @ merenjem punog | nakon istovara praznog gaza Elapa

Ovaj certifikat radjen jo u 6 Istoveinih primeraka od kojh se 3 dostavijajy MKS Smede-
ravo, 2 Jugometals Beograd, & 1 kopija ostaje Jugoinspektu Beograd,

MP,

O iy o Izeelons 50 rabers Nabodem DA | Seviall. Pusl ool na swobedi prodeves (T poe o Iftovl gee

WRmR GOaVARE | GONOST Be IS0 na BTG mbe o e nade oritie. Kod DosovE RONIHE DogoviraTo B0 Rataled Gl
vorn & ek, hod preczimaniy po ralelnd g B PESMOSstey, & KO posir &1 Giraaclon inling | kealten [0 odndBe-

= prsetnd ugrerra Bikfudenh po e posiodTa
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JUGOINSPEKT

Certifikat br. Sirbr. 2.
X1r3-5335
SPECIFIKACIJA
Redni Doklarisana Utwrdjena Razika  Viaga Datum
broj Objekat  kolié. kg. koli&. kg. kg. % kontrole

1. JAB-71339 1077200 986.580 -110.620 21.54% 3.6.-4.6.92.

HEMIJSKA ANALIZA

Prema uslovima iz Ugovora koji se odnosi na kontrolu koksa koji se doprema
plovilima u Smederevo, izvr3ena je hemijska analiza i pri tome su dobijene sle-

dedi rezultati:

Redni Ispar. Paped C-fix s

broj Objekat materije, % % % £ 3
1.  JRB-71338 1.70 11,02 85,28 0,50

GRANULOMETRILISKI SASTAV

Redni 0-5 5-10 10-20 +20

broj Objekat mam. % mm. % mm. % mm. %

1. JRB 71339 52,33 31,14 15,62 0,89

M.P.
Owa kontrola je izvelera po ralem nalemn najbofem znanjs | savest. Nal certfial re ne celobad d

M8 hupca od njhowih ugovomnih cbeweza | odnosi se ikfulivo na stange sobe U vieme nale kontscle. Kod poslova komm:
o odgovaramo po nadelima ugovors o delu, kod preuzimans po nabeima ugovors O punomodstvu, @ kod posiova sa gas
ranciipm lalina i kvailets po ocredbama possbnin ugovors Zakfjulbendh po tm posiovima.

m SPOLJNOTRGOVINSKO I DEVIZNO POSLOVANJE



11. DOKUMENT O PRISPECU ROBE

D,

"DIMA" d.o.0. Beograd
Mallenska X2 + et 77 99 &7
Mablini el  063/214 281

30-006-41

iz _Velike Britanije

Dostavijame vam niZe navedenu pofiljiu, prispelu od

Beograd,

Dostavnica

“MT - KOMEX™
Oslobodenja 22 b,

Y, o

Beograd

i molimo da nam uredan prijem iste izvolite potvrditi

_“WELDING ALLOYS" Ltd, Royston, Velika Britanija

Signw i bruj Koll€ing | vrsta S.dml Tetina btio
1 koleio Zica za zavarivanje, prema ino-fakturi br. 138 kg

T5R08 od 10.03.2008,

Komtrolnik
braj:

10/10.03.2008,

Tovarmi

j: SD 11029/8684/21.03.2008,

Roba izdata po nalogn uveenika:
“MT - KOMEX" doo Beograd =

Primedba:

CI Luka Beograd.

Roba je ocarinjena po JCI C-4 br. II0291'H 05[-. 1500k,

Robu primio:  Milos Kostie ,J//sz/ ,4%

{lme, peerime i porpis)

\\‘{mﬁ Broj licne karte: i
;- 'c.w!’ IMOB:
M‘-" 0 T !Taiwmh P)H {;}ibb‘j
Dir: Farmulari — .
file: Doty doc
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