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REZIME

Cilj ovog diplomskog - master rada je da se teorijskim i prakti¢nim
istrazivanjem ustanove najvazniji aspekti spoljne trgovine i spoljnotrgovinskog
poslovanja, kao i nacin realizacije uvoznog i izvoznog posla.

U prvom delu baviéemo se pitanjima spoljne trgovine. Definisani su pojmovi
spoljne trgovine i vazeci spoljnotrgovinski zakoni.

Dato je objaSnjenje u vezi sa najznacajnijim medunarodnim standardima, bez
kojih se medunarodno poslovanje ne bi moglo ni odvijati, kao i dokumentacija koja
prati jedan posao uvoza, odnosno izvoza. Nakon toga, u praktichom delu analizirana
je jedna kompanija, kao i trziste na kome ta kompanija posluje. Zatim ¢e posebna
paznja biti obracena na pojasSnjenja u vezi uvoznog i izvoznog posla. Opisane su
faze kroz koje se prolazi u toku izvrSenja uvoza, a to su:

- uspostavljanje poslovnih kontakata,
pribavljanje i analiza ponuda,
pregovaranje o uvoznom poslu i ugovaranje uvozne cene,
zaklju€ivanje kupoprodajnog ugovora,
evidentiranje uvoznog posla,
prijem robe,
carinjenje robe,
plaéanje uvezene robe, i
likvidacija uvoznog posla.

Faze kroz koje se prolazi u obavljanju izvoznog posla:
uspostavljanje poslovne veze sa inostranim rezidentima,
dostavljanje izvoznicke ponude,
sklapanje kupoprodajnog ugovora,
realizacija kupoprodajnog ugovora,
naplata izvezene robe,
analiza rezultata izvoznog posla,
regulisanje odnosa sa ovlaséenim bankama i pozitivhim zakonskim
propisima u pogledu prava i raspolaganja ostvarenim deviznim
sredstvima, i sl.

Na ovaj teorijski deo vezan za realizacijju uvoznog i izvoznog posla,
nadovezuje se i praktican primer, u kome ¢e bti prikazan uvoz i izvoz audio opreme
od strane Positive doo.

Cilj analize medunarodnog poslovanja kompanije je u tome da se vidi koliki je
udeo uvoza ili izvoza i u kojoj meri je potrebno posvetiti paznju medunarodnom
poslovanju u ovoj kompaniji. Uradena je i analiza potencijala kompanije kao i
potencijal trziSta i konkurencije koja posluje na nasim prostorima.

Posebna paznja posvecena je unutrasnjem poslovanju kao i predlozima za
unapredenije.
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1. Spoljna trgovina

1.1 Pojam, znaé€aj i funkcije spoljne trgovine

Cilj svake proizvodnje je da proizvedena roba dode u potroSnju. U
svakodnevnoj potrosnji koristimo robu razlicitog porekla - proizvode sa domaceg, ali i
sa bilo kojeg stranog trziSta. Za to je zasluzna spoljna trgovina.

Prema definiciji, spoljna trgovina predstavlja promet robe i usluga i sl., 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 na
osnovu zaklju¢enih pismenih spoljnotrgovinskih ugovora.

U popularnom znacenju se pod pojmom spoljne trgovine podrazumevaju svi
oblici ekonomske saradnje jedne zemlje sa inostranstvom. Prema prof. dr Acin
Singulinski, spoljna trgovina, u uzem smislu, obuhvata promet roba i usluga koje
jedna zemlja obavi sa inostranstvom. Sa druge strane, neki teoreti¢ari smatraju da je
spoljna trgovina, u uzem smislu, isklju¢ivo promet izmedu dve zemlje ili dva
trgovinsko-politicka podrucja, odnosno uvoz i izvoz robe, dok je u Sirem smislu ona
promet roba, usluga, kapitala, rada i vesti (poStansko-telegrafski-telefonski promet).
U teorijskom smislu spoljna trgovina predstavlja organizovanu razmenu dobara
izmedu pojedinih ¢lanova svetske priviede po nacelima celishodnosti i
ekonomignosti. 2

Spoljnotrgovinska razmena je oduvek podsticana teznjom €oveka da poboljSa
svoj zivotni standard, nacin zivota i uslove rada, bez obzira u kojoj zemlji i kome
sistemu zivi. U tom smislu ona je postala drustveno neophodna.

Razvijene zemlje, kroz spoljnu trgovinu, obezbeduju trziSte za plasman
finalnih proizvoda, tehnologije i kapitala, kao i snabdevanje neophodnim sirovinama,
energentima i jeftinom radnom snagom iz uvoza, dok zemlje u tranziciji i zemlje u
razvoju u spoljnotrgovinskoj razmeni vide moguénost da izvozom, uglavnom sirovina
i poluproizvoda, obezbede potrebna dobra, kapital i tehnologiju za svoj ubrzani
privredni razvoj i savladivanje posledica nasledene zaostalosti.

Nijedna nacionalna privreda u svetu ne moze se izolovati od kretanja u
svetskoj privredi i ekonomiji. Stavide, sve je vide prisutno uklapanje nacionalnih
privreda u jedinstveni sistem svetske privrede zasnovan na globalizaciji dobara,
usluga, kapitala, tehnologije i radne snage. Potrebe za u¢eS¢em u medunarodnoj
trgovini postoje kod svih zemalja u svetu, bez obzira na njen stupanj razvoja,
bogatstvo resursima, broj stanovnika ili veliinu teritorije. U procesu saradnje sa
svetom svaka zemlja trazi i ostvaruje svoj interes, i izvlaci vece ili manje koristi od
spoljne trgovine, u zavisnosti od stepena otvorenosti privrede prema svetu i drugih
faktora koji utiCu na spoljnu trgovinu.

Takode, nijedna zemlja ne moze proizvesti sve Sto joj je potrebno u potrosnji,
niti je domace trzite dovoljno veliko da bi moglo da potrosi sve Sto ta zemlja proizvodi
u velikom obimu, a na principima konkurentnosti. Putem spoljne trgovine, dobra koja
su deficitarna u jednoj zemlji, uvoze se sa stranih trziSta, dok se suficitarna dobra
prodaju u inostranstvu. Prilikom izvoza suficitarnih dobara, zemlja stekne odredena

! Unkovi¢, Milorad; Savremena medunarodna trgovina; Beogradska knjiga; Beograd 2004.; str. 7
2 Acin Singulinski, Stanislava; MenadZment u medunarodnoj trgovini; Pigmalion, Novi Sad 2002.; str. 1
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devizna sredstva Sto joj omogucéava da na stranom trziStu kupi deficitarne proizvode
mnogo povoljnije.

Spoljna trgovina ostvaruje znacajne funkcije i zadatke u okviru nacionalne
privrede. Kroz plasman viskova i uvoz deficitarnih proizvoda, ona znac¢ajno menja i,
na bolje, prilagodava strukturu druStvenog proizvoda. Na primer, nasa zemlja je
uglavnom imala viSak pSenice i kukuruza (Sto ove godine nije bio slu¢aj zbog velikih
suSa), a manjak nafte i gasa. Ivozom pSenice i kukuruza, bar delimi¢no je
omogucéavan uvoz nafte i gasa.

Uloga spoljne trgovine se nikako ne svodi samo na izvoz viskova i
popunjavanje manjkova u robi, uslugama, kapitalu. Zarad sticanja dodatnog profita,
ucesnici na svetkom trziStu plasiraju robu na trziSta gde mogu skuplje da je prodaju,
a potrebna dobra kupuju na trziStima gde za njih moraju manje da plate.

Kod zemalja koje su geografski i saobracajno povoljno locirane, spoljna
trgovina omogucava visoke zarade od tranzita robe, dorade i obrade i omogucava
posredovanje u trgovini izmedu raznih zemalja sveta, ¢ak i bez dodira nacionalne
teritorije, kako bi se ostvarila Sto veca zarada u nacionalnoj valuti i devizama. Takve
zemlje su u situaciji da obavljaju i niz tzv. Cistih spoljnotrgovinskih usluga u svetskoj
privredi, transferu tehnologije i kapitala i medunarodnoj migraciji radnika.

Razmena tehnologije (obuka kadrova, licence, tehnicka saradnja), opreme ili
kapitala dovodi do povecanja produktivnosti, privrednog rasta i dohotka, te tako
spoljna trgovina povoljno utie i na zaposlenost stanovniStva. Spoljna trgovina tako
pozitivno utice i na privredni i tehni¢ki razvoj u svetu. Zahvaljuju¢i njoj dolazi do
prenoSenja iskustava i dostignuéa iz jedne zemlje u drugu ¢ime se podsti¢e
ekonomski prosperitet Covecanstva u celini.

Spoljna trgovina uvek funkcioniSe u okviru postoje¢eg nacionalnog
spoljnotrgovinskog, carinskog i deviznog rezima, a zasniva se na urednim
medunarodnim ugovorima, standardima i procedurama. Upravo zbog velikog znacaja
spoljne trgovine za privredni razvoj zemlje, zbog prirode spoljnotrgovinskog
poslovanja, rizicnosti i politicke osetljivosti svakog spoljnotrgovinskog posla, ova
delatnost podleze vecoj ili manjoj kontroli u svim drzavama.

Medunarodni polozaj svake zemlje, njena moguénost da utiCe na svetska
zbivanja, kao i njena vaznost i ugled, odredene su spoljnom trgovinom. Ukoliko se
spoljna trgovina pravilno uklopi u domacéu privredu, ona doprinosi priviednom rastu,
sticanju nacionalnog bogatstva, stabilnosti domacih cena, zaposlenosti i pozeljnom
stanju u platnom bilansu. 1zvoz i uvoz imaju svoje optimume za svako preduzece i
zemlju u celini ¢ime se istovremeno odreduje i stepen liberalizacije, odnosno zastite
domaceg trzista.

1.2 Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju

U Sluzbenom glasniku Republike Srbije broj 101/2005 od 21.11.2005
objavljen je Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju u skladu sa pravilima Svetske
trgovinske organizacije i propisima Evrospke unije. Zakon propisuje opSte nacelo
slobode spoljne trgovine, uz ¢vrsta pravila dozvoljenih ograni¢enja spoljne trgovine,
kao i nadleznosti kod tih ograni¢enja. Definisan je i tretman najpoviaséenije nacije u
spoljnotrgovinskom poslovaniju.

Zakon definiSe i koli¢inska ograni¢enja kod prometa robe, raspodelu kvota,
kao i procedure za davanje dozvola za uvoz, tranzit i izvoz. Definisani su i moguci
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oblici zastite trziSta kroz antidampinsSke mere, kompenzatorne mere, mere za zastitu
od prekomernog uvoza i za uspostavljanje ravnoteze platnog bilansa.

Prema Zakonu o spoljnotrgovinskom poslovanju Srbije, spoljna trgovina je
prekograniéni promet robe i usluga.

U nastavku su prenete neke odredbe pomenutog zakona, one koje su
relevantne za dalje istrazivanje:

Spoljna trgovina slobodna je i bez ograni¢enja (¢lan 3).

Dozvoljena ograni¢enja spoljne trgovine propisuju se, primenjuju i tumace u
skladu sa pravilima Svetske trgovinske organizacije i propisima Evropske unije (¢lan
4).

Vlada odreduje robu i usluge koje podlezu ogranic¢enjima (¢lan 6).

Domace lice, u smislu ovog zakona, je pravno lice koje, u skladu sa propisima
Republike Srbije, ima sediSte u Republici, odnosno fizi¢ko lice koje ima prebivaliSte u
Republici. Strano lice, u smislu ovog zakona, je: pravno lice sa sediStem u
inostranstvu; strano fizicko lice, i domacdi drzavljanin sa prebivaliStem, odnosno
boraviStem u inostranstvu duzim od godinu dana (¢lan 7).

Tretman najpovlaSéenije nacije je primena najpovoljnijih uslova u spoljnoj
trgovini u skladu sa ¢lanom | OpSteg sporazuma o carinama i trgovini (GATT), sa
drzavom koja uziva takav tretman na osnovu medunarodnog sporazuma ili odluke
Vlade (Clan 8).

Strana lica na teritoriji Republike pruzaju usluge u skladu sa propisima koji
ureduju pruzanje pojedinih vrsta usluga (¢lan 10).

Vlada, na predlog Ministarstva, moze da propiSe administrativnu naknadu za
administrativne usluge koje organi, odnosno lica kojima su zakonom poverena javna
ovlas¢enja, pruzaju licima u spoljnoj trgovini, samo ako je to neophodno radi
naknade troskova za stvarno pruzene administrativne usluge (¢lan 13).

Izvoz robe je iznoSenje, slanje, odnosno isporuka robe sa teritorije Republike
na teritoriju druge drzave, u skladu sa carinskim propisima Republike. Uvoz robe je
unoSenje, dopremanje, odnosno isporuka robe sa teritorije druge drzave na teritoriju
Republike, u skladu sa carinskim propisima Republike (¢lan 14).

Koli¢insko ograni¢enje je najveéi ukupan obim pojedine robe, odreden po
vrednosti ili po koli€ini, koji moze da se uveze ili izveze u odredenom roku, ukljucujuéi
i zabranu uvoza ili izvoza (¢lan 16).

Koli¢insko ograni¢enje izvoza moze da se uvede samo: u slu€aju kriticne
nestasice bitne robe ili potrebe za otklanjanjem posledica takve nestaSice, ili radi
zastite neobnovljivih prirodnih bogatstava, ako se ograni€avanje izvoza primenjuje
uporedo sa ograni¢avanjem domace proizvodnje ili potrosSnje (¢lan 17).

Dozvola je isprava koja se izdaje, na zahtev podnosioca, za uvoz, tranzit ili
izvoz pojedine robe (Clan 20).

lzvoz, uvoz i tranzit robe podleze ispunjenju sanitarnih, veterinarskih i
fitosanitarnih uslova, ako je to propisano zakonom (¢lan 32).

Roba koja se uvozi mora da zadovolji tehni¢ke propise i propise za stavljanje
u promet koji se primenjuju u Republici (¢lan 33).

AntidampinsSka dazbina je posebna dazbina na uvoz robe koja se uvodi radi
otklanjanja posledica dampinga. Damping, u smislu ovog zakona, je uvoz robe u
Republiku po ceni nizoj od normalne vrednosti te robe, koji: izaziva ili preti da izazove
znatnu Stetu postojecoj domacoj proizvodniji, ili znatno usporava stvaranje domace
proizvodnje (¢lan 35).

% |zvor: www.parlament.sr.gov.yu
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Mere zaStite od prekomernog uvoza su: koli¢insko ograni€enje uvoza
odredene robe, ili uvodenje dodatne uvozne dazbine na uvoz odredene robe (¢lan
55).

Vlada, na predlog Ministarstva koji je donet po okon¢anju postupka ispitivanja,
moze da uvede mere zastite od prekomernog uvoza (u daljem tekstu: mere zastite),
u cilju otklanjanja ozbiljne Stete ili opasnosti od ozbiljne Stete, ako utvrdi da: - je uvoz
odredene robe u odnosu na domacu proizvodnju iste, sli¢ne ili neposredno
konkurentske robe povecan; - uvoz odredene robe nanosi ili preti da nanese ozbiljnu
Stetu domacoj proivodniji iste, slicne ili neposredno konkurentske robe, i — da je
poveéan uvoz neposredan uzrok ozbiljne Stete ili opasnosti od ozbiljne Stete, pri
¢emu se Steta prouzrokovana drugim uzrocima ne uzima u obzir (¢lan 56).

1.3 Pokazatelji uspesnosti u spoljnoj trgovini

Pokazatelji uspesSnosti izrazavaju uticaj spoljne trgovine na nacionalnu
privredu, kao i polozaj odredene zemlje na svetskom trzistu. Sto je odredena
nacionalna privreda otvorenija, to je veza domace i inostrane privrede ¢vrsca i veci je
uticaj spoljne trgovine na domaca privredna kretanja.

Otvorenost privrede, kao mera uklju¢enosti u medunarodnu podelu rada,
izrazava koliki deo razmene odredena zemlja vezuje sa drugim zemljama i koliko je
zavisna od drugih zemalja.

UcCeSCe uvoza i izvoza u bruto nacionalnom proizvodu, kao koeficijent
otvorenosti i zavisnosti zemlje od spoljne trgovine, meri se na sledeéi nagin:*

Zavisnost zemlje od izvoza x=

<]

. . M
Zavisnost zemlje od uvoza m=7

. . . . +
Ukupna zavisnost zemlje od izvoza i uvoza x+m - (X+M)

Pri ¢emu je:

X — u€esce izvoza u nacionalnoj proizvodnji za odredenu godinu

m — u€eSc¢e uvoza u nacionalnoj proizvodnji (potrosnji) za odredenu godinu
X - ukupan izvoz zemlje u odredenoj godini

M — ukupan uvoz odredene zemlje u odredenoj godini, i

Y — bruto nacionalni proizvod odredene zemlje u odredenoj godini.

Ako se ukupan izvoz izmedu dve zemlje podeli sa ukupnim uvozom, dobije se
koeficijent vaznosti odnosno znacajnosti jedne zemlje za drugu. Primera radi, ako je
izvoz Slovenije u Srbiju pet puta veci od uvoza, to znaci da je trziSte Srbije pet puta
znacajnije za privredu Slovenije, nego Sto je obrnuto.

Ne postoji optimalni nivo ukljuCenosti u medunarodnu privredu koji bi se
mogao primeniti na svaku zemlju. Svaka zemlja ima svoj optimum koji varira prema
fazama razvoja i u svakoj je fazi razvoja specifican.

Uticaj spoljne trgovine na domacu privredu se meri sa dve vrste pokazatelja
uspesnosti. U pitanju su: mikro pokazatelji, tj. pokazatelji na nivou preduzeca, i
makro pokazatelji, tj. pokazatelji na nivou zemlje u celini. Prvi treba da omogucée da

4 Unkovi¢, Milorad; Savremena medunarodna trgovina; Beogradska knjiga; Beograd 2004.; str. 127 - 128
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se sa Sto manje napora ostvare Sto bolji rezultati od spoljne trgovine na ukupnu
ekonomiju preduzeca, a drugi da se uz Sto manje napora ostvare Sto povoljniji
rezultati spoljne trgovine na ekonomiju svake nacionalne privrede u celini. | jedni i
drugi pokazatelji uspesnosti u celini deluju na:

- privredni rast,

- cene,

- zaposlenost,

- platni bilans.
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2. Vrste poslovnih transakcija u medunarodnoj
trgovini

Pre nego Sto se prede na analiziranje vrsta poslovnih transakcija u
medunarodnoj trgovini, treba napomenuti da su u izvrSenju tih poslova od izuzetnog
znacaja tri principa Svetske trgovinske organizacije:

1) Princip nediskriminacije — Svaka zemlja koja je ugovorila klauzulu
najpoviascenije nacije u trgovinskim odnosima sa drugom zemljom
obavezuje se da ¢e toj zemlji pruzati automatski i bez kompenzacije sve
koncesije koje je dala ili ée dati nekoj trecoj zemlji. Ovim se obezbeduje
fer medunarodna trgovina i nedeskriminacija;

2) Princip nacionalnog tretmana — Ovaj princip obavezuje svaku clanicu
WTO (World Trade Organization — Svetska trgovinska organizacija) da
¢e uvoznim proizvodima iz zemalja Clanica WTO pruziti tretman na
domacéem trziStu koji nece biti manje povoljan od onoga koji se pruza
domadéim proizvodima. Ovim se spreCava da se uvozni proizvodi na
domacem trziStu ne tretiraju kao manje pozeljni od domacdih;

3) Princip transparentnosti — Zemlje ¢lanice WTO su, prema ovom principu,
obavezne da publikuju u informativhim medijima, sluzbenim glasilima i
putem formalnih notifikacija WTO sve zakone i odredbe koje se ti¢u
sektora medunarodne trgovine robama i uslugama.

2.1 Klasiéni oblici medunarodne trgovine

Svaka transakcija prodaje odnosno kupovine robe u kojoj domaci rezident
prodaje ili kupuje od inostranog rezidenta, a plaéanje vrSi na nacin i sredstvima
medunarodne likvidnosti kako je to u ugovoru naredeno, naziva se redovan
spoljnotrgovinski posao.’

Ovi poslovi se dele na:

poslove redovnog izvoza robe,
poslove redovnog uvoza robe.

Preko 70% medunarodne trgovine se vrSi na principu redovnog izvoza i
uvoza®. Posto se pladanje, u principu, vrsi konvertibilnim devizama, redovan izvoz i
uvoz daju najvise moguénosti izbora kupaca i prodavaca.

Bitno je naglasiti da pored ovih, postoje joS | privremeni spoljnotrgovinski
poslovi, odnosno, poslovi privremenog izoza i poslovi privremenog uvoza. Oni se
mogu javiti kao zasebni poslovi ili kao delovi nekog slozenog spoljnotrgovinskog
posla. Svakako predstavljaju moguénost boljeg koriS¢enja kapaciteta i unapredenja
ekonomskih odnosa sa inostranstvom.

® Acin Singulinski, Stanislava; MenadZment u medunarodnoj trgovini; Pigmalion, Novi Sad 2002., str. 29

6 Unkovi¢, Milorad; Savremena medunarodna trgovina; Beogradska knjiga; Beograd 2004., str. 80
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ukoliko zelimo da potencijalnom inostranom partneru dostavimo uzorak
proizvoda za koji o¢ekujemo da bude vracen u odredenom periodu,
radi izlaganja robe na medunarodnom sajmu,

ako je u pitanju mehanizacija za izgradnju investivionih objekata koja
¢e po izvrSenoj izgradnji biti vracena isporuciocu,

za poslove: dorade, oplemenjivanja i finalizacije u inostranstvu,
medunarodnog lizinga, itd.

11
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3. Medunarodni trgovacki obi€aji, izrazi i pravila

3.1 Poslovna etika i poslovni moral

Poslovna etika predstavlja primenu etickih nacela u poslovnim odnosima i
aktivnostima. U mnogim preduzec¢ima postoje formalni etiCki kodeksi koji su u
pisanom obliku i koji pomazu menadzerima i ostalim zaposlenim u preduzeéu da
svoje ponasSanje usklade sa propisanom poslovnom etikom.

Eti¢ko poslovanje preduzeca je unosno. To je neophodan, mada ne i dovoljan
uslov za za uspeh na trziStu. Drugim re¢ima, nece uspeti sve firme i pojedinci koji se
drze etickih nacela, ali svi oni koji jesu uspeli su ih se pridrzavali.

Poslovni moral je skup moralnih naCela koja odreduju ponaSanje ucesnika
poslovnog komuniciranja, odnosno nepisana pravila ponaSanja koja svaki poslovni
subjekt mora poStovati. Pravila poslovnog morala u praksi spoljnotrgovinskog
poslovanja zahtevaju korektne, dobre, dobronamerne, poStene i slicne odnose i
izvrSavanje svih obaveza svakog poslovnog subjekta tacno onako kako je odredeno
ugovorom izmedu stranaka.

Poslovni moral u velikoj meri utiCe na stvaranje uleda i poslovnog boniteta
preduze¢a na domacem i medunarodnom trziStu. Ukoliko se pojedinac ili
menadzment u preduzecu ne pridrzavaju poslovnog morala, dolazi do gubitka
poslovnog boniteta, dobrih referenci za sklapanje spoljnotrgovinskih poslova, rusenja
ugleda preduzeéa kako na domacem, tako i na medunarodnom trzistu, ali i zemlje
odakle to preduzece potice.

Medunarodni trgovacki obicaji su trgovacka praksa, obi€aji i standardi koji su
Siroko poznati i prihvaéeni i primenjuju se u vodec¢im krugovima pojedine struke ili
trgovine, ili koji su postali jednoobraznom praksom u odredenoj struci.

Da bi se izbegli nesporazumi, sporovi i nejasnoc¢e u tumacenju pojedinih
ugovornih izraza od strane poslovnih partnera — izvoznika i uvoznika, a da bi se
spoljnotrgovinski poslovi lakSe obavljali, Medunarodna trgovinska komora MTK,
1936. godine u Parizu je donela Medunarodna pravila za tumacenje trgovinskih
termina, koja su poznata pod imenom INCOTERMS. Poslednji put ova pravila su
dopunjena i izmenjena 2000. godine. Ova tumacenja pruzaju skup pravila koja se
odnose na troSak i rizik za robu dok je ona na putu od prodavca do kupca, i zbog
toga se ovi trgovacki termini, iako su klauzule kupoprodajnih ugovora, nazivaju
paritetne ili transportne klauzule.

3.2 INCOTERMS 2000

INCOTERMS 2000 predstavlja skup jedinstvenih pravila, sistematizovanih i
oznacenih skracenicama koje predstavljaju uobi¢ajene uslove po kojima se obavlja
medunarodna trgovina. Ove skracenice, koje se joS nazivaju i pariteti isporuke ili
spoljnotrgovinske klauzule, unose se u ugovore o medunarodnoj kupoprodaji robe i
predstavljaju sastavni deo cene. Naravno da cena robe nece biti ista ukoliko je
prodavac duzan da izvrSi isporuku do kupca ili do nekog dela puta angazujuci
Speditera ili direktno prevoznika, kao kada je npr. kupac duzan da preuzme robu u
prostorijama prodavca. Upravo iz tih razloga, kada se sklapa ugovor o kupoprodaji,
preporucuje se da se prodavac i kupac upucuju na INCOTERMS 2000. Postupajuci

12
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tako, oni tako definiSu svoje odgovornosti i eliminiSu bilo koju mogucénost
nesporazuma.

Kao Sto je ve¢ spomenuto, prvu zbirku INCOTERMS - a izdala je
Medunarodna trgovinska komora (ICC) u Parizu 1936. godine i tada je sadrzala 11
najceS¢e koris¢enih odredaba u klauzuli o ceni. Svaka od ovih 11 klauzula je bila
definisana skracenicom. Nove izmene i dopune komora je izvrSila 1953., 1967.,
1976., 1980., 1990. i najzad 2000. godine kada se ukupan broj INCOTERMS
klauzula povecao na 13.

Treba imati u vidu da se INCOTERMS 2000 odnosi isk1lju¢ivo na ugovore o
medunarodnoj prodaji robe. Znaci, ne mogu se primenjivati u ugovorima koji za
predmet imaju nematerijalizovana dobra (npr. usluge ili intelektualnu svojinu), niti se
mogu primenijivati u unutrasnjoj trgovini. INCOTERMS klauzule (pariteti) svrstani su u
13 skraéenica, od kojih se svaka sastoji od tri slova.

INCOTERMS 2000 definiSe:

koji vid prevoza ¢e biti koriS¢en,

ko ima obavezu prevoza robe i ko snosi troSkove prevoza,

gde ce biti izvrSena isporuka robe,

ko ima obavezu da osigura robu,

ko vrsi izvozno, a ko uvozno carinjenje,

kada se prenosi vlasnistvo i rizik na robi sa prodavca na kupca.

INCOTERMS se ne bave posledicama povrede ugovora i oslobadanjem od
obaveza zbog raznih smetnji. Ova pitanja se moraju reSavati u skladu sa drugim
odredbama kupoprodajnog ugovora i primenljivim pravom.

UnoSenjem izabrane, podesne klauzule uz numericki izraz cene, odnosno
definisanjem pariteta, precizno su razgrani¢ene obaveze ugovornih strana u vezi sa
isporukom. ’

PosSto je re€ o spoljnotrgovinskim poslovima, vazi pravilo da: izvozno
carinjenje treba da vrSi prodavac (izvoznik), dok uvozno carinjenje treba da vrSi
kupac (uvoznik), poSto svaki od njih najbolje poznaje vazece spoljnotrgovinske
propise u svojoj drzavi.

INCOTERMS klauzule se mogu svrstati u Cetiri grupe prema pocetnom slovu
skracenice: grupu E, grupu F, grupu C i grupu D. Klauzule E, F i C grupe su klauzule
otpreme, a klauzule D grupe su klauzule prispe¢a. To znaéi da se vlasnitvo nad
robom prema klauzulama E, F i C prenosi ve¢ u zemiji prodavca, posto se i isporuka
vrSi u zemiji prodavca, a prema D klauzulama prodavac zadrava vlasnistvo nad
robom i u zemiji kupca.

7 Zvani¢na pravila MTK za tumacenje trgovinskih termina INCOTERMS 2000; Privredna komora Jugosavije; International Chamber of
Commerce; 1999, str. 6
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4. Dokumenti u spoljnotrgovinskom poslovanju

U izvrSavanju spoljnotrgovinskih poslova neizbezno se javljaju brojni
dokumenti koje formiraju ucesnici spoljnotrgovinskog posla ili institucije angazovane
u izvrSavanju spoljnotrgovinskog posla.

UobicCajeno je da se dokumenti u spoljnotrgovinskom poslovanju svrstavaju u:

1) robne dokumente,

2) uverenja o robi,

3) dokumente o osiguraniju robe,
4) transportne dokumente, i

5) carinske dokumente.

4.1 Robni dokumenti

- Trgovacka faktura

Kao osnovni robni dokument javlja se trgovacka faktura. Nju izdaje poverilac -
prodavac, odnosno izvrSilac usluge, kao ispravu za prodajnu vrednost ucinka. U njoj
se navodi vrsta robe, koli€ina, vrsta pakovanja, jediniCha cena i ukupna vrednost
isporucene robe, broj oznake i datum ugovora, nacin pla¢anja, paritet isporuke, broj
koleta i njihove oznake. U fakturu se mogu uneti i joS neki dodatni elementi, kao Sto
su: odredbe o osiguranju robe, nacinu prevoza, prevoznom putu, i dr.

Faktura se ispostavlja na ime i adresu kupca, na jeziku na kom je napisan i
kupoprodajni ugovor. Obaveza kupca za placanjem nastaje onda kada se roba
isporuci, odnosno onda kada se izvrSi usluga. Faktura se obi¢no izdaje u viSe
primeraka koja uvozniku sluze carinjenje robe, pravdanje deviznog odliva,
komercijalnu i finansijsku evidenciju, i sl.

-  Proforma faktura

Proforma sadrzi sve elemente trgovacke fakture, ali je neobavezujuca jer
navedena cena nije cena isporu¢ene robe niti predstavlja bilo ¢iju obavezu placanja.
Ovakva faktura se ponekad prilaze neobaveznoj ili obaveznoj ponudi prodavca ili se
dostavlja kupcu na njegov zahtev da bi mogao da izradi pretkalkulaciju, dobije
izvoznu dozvolu, pribavi devizna sredstva, itd.

Ako kupac prihvati proforma fakturu u roku njene vaznosti ona dobija znacenje
kupoprodajnog ugovora.

- Pretfaktura
Pretfaktura je robni dokument koji se izdaje pri prodaji robe koja je podlozna
vecem gubitku prilikom transporta, tako da se preuzimanje robe ugovara u odrediSnoj

luci gde se vrSi kvantitativna i kvalitativna analiza. Na osnovu podataka dobijenih
analizom prodavac izdaje kona¢nu fakturu koja sluzi kao osnova za placanje.
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- Konzularna faktura

Konzularna faktura je racun kojim konzul zemlje namene u zemlji izvoza
potvrduje verodostojnost fakturisane cene. Takva potvrda je potrebna u zemljama u
kojem se carinske dazbine na uvoznoj robi napla¢uju po carinskom sistemu ,,ad
valorem" (od vrednosti fakturisane robe). Konzularnom fakturom se potvrduje da je
fakturisana cena u stvari trziSna cena i dokazuje se da je roba navedena u fakturi
poreklom iz zemlje izvoza. Tako se izbegava mogucnost da prodavac ispostavi
fakturu na manju vrednost od stvarne vrednosti robe i da uvoznik ne plati pun iznos
carinskih dazbina.

- Carinska faktura

Carinska faktura je identiCna trgovackoj fakturi. Naziv carinska ima zbog
¢injenice da ovu fakturu overava carinarnice prilikom naplate carinskih dazbina pri
uvozu robe. U carinsku faktutu se joS unosi i izjava prodavca da roba koja se uvozi u
potpunosti odgovara propisima o kvalitetu zemlje uvoza, i da ne sadrzi Stetne
sastojke Ciji je uvoz u odnosnu zemlju zabranjen.

- Specifikacija robe

Ovaj robni dokument sadrzi detaljan popis svih naziva robe koja je predmet
kupoprodajnog ugovora. I1zdaje se ukoliko se radi o velikom broju razli¢itih naziva sa
razliitim jedinicnim cenama ili na izri€it zahtev kupca. Specifikacija robe se
uglavnom prilaze uz fakturu, ali moze biti i dodatak kupoprodajnom ugovoru.

- Lista pakovanja

Lista pakovanja je specifikacija robe po koletima kako je upakovana. Sadrzi
popis svih pojedinacnih komada i vrste ambalaze i prilaze se trgovackoj fakturi kako
bi se mogao utvrditi sadrzaj svakog pojedinaénog koleta.

- SkladiSnica

SkladiSnica je dokument koji izdaje skladiStar viasniku robe koja je za
odredeno vreme uskladiStena na ¢uvanje. Ovim dokumentom skladistar potvrduje da
je robu oznacenu u skladisSnici primio na ¢uvanje i uveo u skladiSnu knjigu i da ¢e
robu izdati njenom vlasniku ili licu koje vlasnik odredi.

SkladiSnica se sastoji iz dva dela: priznanice i zaloznice. Oba dela su hartije
od vrednosti i mogu se prenositi. Priznanica omogucava raspolaganje robom, a
zaloznica daje pravo zaloga na robu do iznosa nazna¢enog u zaloznici.

SkladiSnica se izdaje kada se roba na putu od prodavca do kupca mora
izvesno vreme zadrzati u javnim ili slobodnim carinskim skladistima.

4.2 Uverenja o robi

- Uverenje o poreklu robe

Uverenje o poreklu robe je specificna isprava koju, na zahtev izvoznika, daju
nadlezne institucije na propisanom obrascu, i kojom se potvrduje da je naznaCena
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roba poreklom iz zemlje izvoza. Zemlje uvoznice propisuju zahtev za ovim uverenjem
ukoliko se radi o uvozu proizvoda na koji se primenjuju posebni rezimi uvoza.
Uverenje o poreklu robe se pojavljuje i kada je od znacaja geografsko poreklo robe.

- Uverenje o direktnoj posSiljci

Ovim uverenjem se dokazuje da je odredena roba koja se prevozi preko
teritorije neke zemlje direktna posiljka, tj. da nije zadrzavana na carinskoj teritoriji
odredene zemlje bez carinskog nadzora i da na toj robi nije izvrSena nikakva
promena - obrada, dorada ili prerada.

- Uverenje o krajnjoj nameni robe

Izvoznik ili zemlja iz koje se izvozi odredena roba moze od uvoznika zahtevati
uverenje o krajnjoj nameni robe kao potvrdu da ¢e se roba koristiti u zemlji kupca, i
da roba nije za dalju prodaju u trecoj zemlji. Prodavac se ovako Stiti od konkurencije
sopstvene robe koju bu kupac mogao ponuditi (reeksportovati) na ve¢ osvojenom
trziStu po damping ceni, ili bi je mogao reeksportovati na nova trziSta po viSim
cenama.

- Sanitarno uverenje

Sanitarnim uverenjem se potvrduje da je odredeni proizvod proizveden po
vazeéim sanitarnim normama i da ne sadrzi sastojke koji mogu biti Stetni po ljudsko
zdravlje. Uglavnom su u pitanju prehrambeni proizvodi i pi¢a, sredstva za pranje i
odrzavanje Cisto¢e, kozmeticki proizvodi, itd. Sanitarni pregledi se ¢esto obavljaju na
grani¢nim prelazima.

- Veterinarsko uverenje

Veterinarskim uverenjem se potvrduje da stocarski proizvodi, proizvodi od
divijaci i ribe, kao i zive zivotinje ne sadrze sastojke koji mogu biti Stetni za zdravlje
ljudi i zivotinja, odnosno da poticu iz podruc¢ja u kojima u proteklom razdoblju nije bilo
epidemije zaraznih sto¢nih bolesti (salmonela, slinavka, trihinela, i sl.). Ovi proizvodi
podlezu veterinarskoj kontroli na grani€nom prelazu, i to pre carinjenja robe.

- FitopatoloSko uverenje

FitopatoloSko uverenje je isprava koji izdaju inspektori za zastitu bilja u zemlji
porekla ili u zemlju izvoza robe. Uverenje sadrzi podatke o proizvodima biljnog i
zivotinjskog porekla i tvrdnje da nisu zarazeni boleS¢u ili biljnim Steto€inama.

- Uverenje o kvalitetu robe

Uverenje o kvalitetu robe je dokument kojim se potvrduje da su proizvodi i

njihove preradevine propisanog kvaliteta, odnosno osobina koje se zahtevaju u
spoljnotrgovinskom prometu.
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4.3 Dokumenti o osiguranju robe

- Polisa osiguranja

Polisa osiguranja je dokument o ugovoru o osiguranju, kojim se osiguranik
obavezuje da ¢e platiti odredeni nov€ani iznos (premiju osiguranja), a osiguravajuca
organizacija da ¢e, ukoliko nastupe osigurani rizici, nadoknaditi gubitak osiguraniku,
odnosno isplatiti naknadu Stete. Dakle, osiguranik je fizi¢ko ili pravno lice koje
zaklju€uje ugovor o osiguranju u svoje ime i za svoj ra¢un, obezbeduju¢i se od
nezeljenog dejstva pokrivenih rizika, a osigurava¢ (osiguravaju¢a organizacija) je
pravno lice koje se ugovorom o osiguranju obavezuje na naknadu Stete, odnosno
isplatu ugovorenog novéanog iznosa korisniku osiguranja, odnosno osiguraniku kada
se ostvari obuhvacéeni rizik.®

Osiguravajuca organizacija se generalnim ugovorom obavezuje da ¢e, pod
odredenim uslovima i uz cenu navedenu u ugovoru, osigurati sve posiljke
osiguranika u odredenom vremenskom razdoblju ili do ispunjenja odredenog unapred
ugovorenog iznosa osiguranja.

Ukoliko je re€ o pojedinanim ugovorima osiguranja, osiguravalac redovno
ispostavlja polisu osiguranja osiguraniku.

Pod transportnim osiguranjem se podrazumeva zastita od Stetnih posledica
koje mogu nastati usled stihijskih ili drugih dogadaja kojima su izloZzena transportna
sredstva i roba koja se prevozi tim sredstvima, i ono se takode vrSi polisom
osiguranja.

Transportno osiguranje se, prema grani osiguranja deli na: pomorsko,
osiguranje unutrasnje plovidbe, Zelezni¢ko, drumsko, i osiguranje prevoza vazdusSnim
putem, a prema objektu osiguranja deli se na: osiguranje prevoznih sredstava (kasko
osiguranje), osiguranje robe u transportu (kargo osiguranje) i na osiguranje
odgovornosti vozara za Stete.

Polisa moze, ali ne mora sadrzati sve odredbe ugovora o osiguranju. Ipak
mora sadrzati obaveze osiguravaca, opis robe i ambalaze, koli€ine robe, osiguranu
vrednost, vreme trajanja osiguranja i rizike protiv kojih se roba osigurava.

Pokri¢e protiv Steta i gubitaka na robi moze se svesti na tri glavne grupe:

1. Slobodno od partikularne havarije (F.P.A. - Free from Particular
Average);

Osiguranje prema ovoj klauzuli pokriva samo €etiri osnovna rizika: potonuce,
nasukanje, sudar i pozar.

2. S havarijom (W.A. - with Average);

Osiguranje prema ovoj klauzuli pokriva sve osnovne pomorske rizike, a
osiguranje pocinje u trenutku kada roba napusti skladiSte prodavca i traje sve dok ne
stigne u skladiSte kupca na odredistu.

3. Osiguravanje protiv svih rizika (A.A.R. - Against all Risks);

Osiguranje prema ovoj klauzuli pokriva najveCi broj rizika - osnovne i
dopunske rizike koji su narocito opasni za osetljivu robu, ali ne pokriva rizik rata i
Strajka, niti nadoknaduje Stete koje su posledica krivice osiguranika, prirodnih
svojstava robe, mana robe, Stete zbog nepravilnog i nedovoljnog pakovanja, i dr.

8 |zvor: www.ddor.co.yu
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- Potvrda o osiguranju

Osiguravaju¢a organizacija moze, umesto polise osiguranja, izdati sertifikat i
potvrdu osiguranja. Sertifikat osiguranja se izdaje ukoliko se, iz bilo kojeg razloga, ne
moze izdati polisa osiguranja, a na osnovu generalnog ugovora o osiguranju, i to pre
otpreme pojedinacnih posiljki. Potvrda o osiguranju se ispostavlja kada polisa nije
nuzna.

4.4 Transportni dokumenti

-  Pomorski konosman

Konosman predstavlja najvazniju ispravu u pomorskom prevozu robe.
Konosman je isprava pomorskog prevoza kojom brodar potvrduje prijem tereta na
brod i preuzima obavezu da robu, po zavrSetku prevoza, preda odredenom licu, uz
uslove navedene u konosmanu.

Brodar konosmanom potvrduje da je primio odredenu robu koju ¢e prevesti
morem i obavezuje se da ¢e tu robu isporuciti imaocu konosmana, uz uslove
navedene u menici.

Brodar sastavlja konosman na osnovu podataka koje mu daje krcatelj robe.
Prema medunarodnim odredbama, ovaj slozeni dokument sadrzi sledec¢e podatke:

1. ime i prebivaliSte brodara koji izdaje teretnicu,

2. podatke o identitetu broda,

3. ime i prebivaliSte krcitelja,

4. ime i prebivaliSte primaoca, ili oznaku ,,po naredbi”, ili oznaku ,,na
donosioca”,
luku odredista,
koli¢inu tereta prema broju komada, tezini, zapremini, ili nekoj drugoj
jedinici mere, prema vrsti robe,

7. vrstu robe i oznake koje se na njoj nalaze,

8. stanje robe ili ambalaze prema spoljasnjem izgledu,

9. odredbe o vozarini,

10.mesto i dan ukrcaja robe i izdavanje teretnice.

Dobijanjem konosmana, prodavac ispunjava sve uslove iz kupoprodajnog
ugovora o isporuci robe, posto je predao robu na prevoz za odgovarajuce odrediSte.
Konosman istovremeno sluzi i kao dokument na osnovu kojeg ¢e prodavac i naplatiti
robu.

o o

U praksi spoljnotrgovinskog prometa i u medunarodnom pomorskom
transportu, teretnica sluzi:
kao pismeni dokaz da je zaklju¢en ugovor o pomorskom prevozu,
kao pismena potvrda da je brodar primio robu na prevoz
kao prevozna isprava sa statusom prenosive hartije od vrednosti koja
predstavlja robu koja je predmet kupoprodajnog ugovora.

Kao i svaka druga hartija od vrednosti, i konosman se moze podeliti na
konosman na ime (glasi na odredeno lice kojoj se roba treba predati na odredistu),
konosman na donosioca (sva prava raspolaganja robom ima svaki zakonski imalac
konosmana), i konosman po naredbi (ovakav konosman se kao hartija od vrednosti
moze ustupiti tre¢im licima indosiranjem).

Prema stanju ambalaze i robe koja se ukrca na brod, konosman moze biti:
Cisti (konosman na kome brodar prilikom prijema robe za prevoz nije uneo primedbe
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u vezi sa stanjem, kolicinom, masom, ambalazom i pakovanjem robe) i nedisti
(konosman u koji brodar unese odredene primedbe, tipa ,,sanduci polomljeni”, ,,loSe
vezano", i sl.).

Konosman ,,ukrcano na brod" znaci da brodar potvrduje da je roba koja je u
konosmanu navedena ukrcana na brod i obavezuje se da ¢e je prevesti do odrediSne
luke i predati donosiocu originala konosmana.

Konosman ,,primljeno za ukrcaj" znaci da brodar potvrduje da je odredena
roba primljena i smeStena u skladiSte i da ¢e biti ukrcana na jedan od njegovih
brodova, otpremljena u odrediSnu luku i predata donosiocu konosmana.

Lucki konosman ispostavlja brodar i njime potvrduje da je naznacenu robu
primio u luci radi ukrcaja na brod koji je usidren u luci.

SkladiSnim konosmanom brodar potvrduje da ¢ée navedenu robu ukrcati u
tacno odredeni brod, koji ¢e u luku ukrcaja prispeti najkasnije u roku od tri sedmice.

Direktni konosman se javlja u kombinovanom prevozu: prevoz brodom,
Zeleznicom, kamionom, itd., i on pokriva celokupni transport robe do primaoca.

Grupni konosman izdaje brodar Spediteru, koji ¢e kasnije tu robu isporucivati
raznim primaocima u manjim koli¢inama.

Spediterski konosman je dokument &ijim ispostavljanjem 3Spediter preuzima
ulogu organizatora celokupnog transporta, kao i odgovornost ne samo za robu, vec i
za sprovodenje celokupnog transporta.

- Reéni konosman

Reéni konosman izdaje re€na brodarska organizacija ¢ime potvrduje da je
odredenu robu primila na prevoz i da ¢e je u odrediSnoj luci predati licu nazna¢enom
na konosmanu.

- PristaniSna potvrda

PristaniSna potvrda je transportni dokument koji ispostavlja brodar cime
potvrduje da je nazna¢enu robu primio na pristaniStu. Krcatelj u potvrdu unosi sve
podatke o robi, ambalazi, oznakama o ambalazi, i sl., a zatim potvrdu podnosi
brodaru koji je potvrduje i krcatelju ispostavlja peti primerak kojim se dokazuje da je
deklarisana roba predata brodaru radi otpreme.

- Oficirska potvrda

Oficirska potvrda je dokument na osnovu koga krcatelj dobija konosman
,,ukrcano na brod". Ovom potvrdom brodar potvrduje da je preuzeo robu koja je
navedena u potvrdi, i da ju je ukrcao na brod.

Oficirska potvrda se javlja u slu€aju kada se ukrcaj robe obavlja u partijama i u
duzem vremenskom periodu. Tada kapetan broda ili prvi oficir broda izdaju potvrde
za svaki deo ukrcane robe, da bi, kada se ukrca sva roba, krcatelj oficirsku potvrdu
zamenio jednim konosmanom koji pokriva celokupni teret.

- Nalog zaisporuku (iskrcaj)
Ukoliko primalac robe Zeli da proda deo robe koja joS nije pristigla u odrediSnu

luku, i joS uvek se nalazi na brodu koji je u plovidbi, mora ispostaviti nalog za
isporuku koji glasi na odredenu koli¢inu robe iz originalnog konosmana. Ukoliko je
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imalac konosmana ispostavio nalog za isporuku, brodar ce isporuditi teret u
partijama.

-  Medunarodni tovarni list

Medunarodni tovarni list je potvrda vozara u Zeleznickom prevozu da je u
njemu oznacenu robu primio na prevoz od utovarne do uputne stanice. Tovarni list
izdaje otpremna Zzeleznicka stanica na ime primaoca robe. Original tovarnog lista
prati robu na njenom putu, a poSiljaocu se izdaje njegova overena kopija od strane
otpremne Zeleznicke stanice, kao potvrda da je roba preuzeta na prevoz. Tovarni list
sadrzi sledeée podatke: datum otpreme, otpremna i uputna zeleznicka stanica i
pravac prevoza, ime i adresa i poSiljaoca i primaoca tereta, oznake robe - tereta,
vrsta pakovanja, broj koleta, tezina bruto i neto, oznaka prate¢ih dokumenata uz
teret, iznos troskova podvoza i nacin njihove naplate - u gotovu ili pouzeéem.
Tovarni list ima vaznost ugovora o prevozu tereta koji je u pitanju, zaklju¢enog
izmedu posSiljaoca i vozara na dan otpreme robe.

Tovarni list postoji i kod drumskog i avionskog transporta sa sliénim
znacenjem i vaznoSc¢u. Takode, postoje i poStanske priznanice koje imaju znacaj kao
i tovarni listovi i izdaju se kod poStanske otpreme posSiljaka.

- Potvrda Speditera

Potvrda Speditera o prijemu robe na neopozivu otpremu po nalogu poSiljaoca
se praktikuje u slu€ajevima kada se radi o poSilkama gde se mora sacekati
prikupljanje dovoljnih koli¢ina na zbirni vagon u odredenom pravcu. lzdavanjem
ove potvrde Spediterska firma preuzima garanciju u korist primaoca robe da ¢e ona
neopozivo biti otpremljena u mesto i na adresu, koji su naznaceni u izdatoj potvrdi.
Ovaj dokument se koristi i kada se roba, bez krivice prodavca, ne moze
otpremiti o roku na ugovoreni nacin. Izdavanjem ovog dokumenta sa izjavom
Speditera da je predmetna roba neopozivo uskladiStena u korist kupca i da ce
samo po njegovoj dispoziciji roba biti dalje otpremljena, se obi¢no omogucuje
honorisanje otpremnih dokumenata prodavaca iz otvorenog akreditiva po postoje¢em
ugovoru ili uredenje meniénih akcepata u korist prodavca.

4.5 Carinski dokumenti

- Jedinstvena carinska isprava

Jedinstvena carinska isprava (u daljem tekstu JCI) je je dokument koji se
koristi za postupak uvoznog i izvoznog carinjenja, kao i za sprovodenje carinskog
nadzora nad robom koja se doprema ili otprema iz carinskog podrucja Srbije ili
naknadno upucuje drugoj carinarnici drumskim prevoznim sredstvima. JCI popunjava
Spediter i podnosi je na overu nadleznom carinskom organu pri svakom prelasku
robe preko drzavne granice Srbije u uvozu i izvozu, koja se vrsi nakon pregleda robe.

JCI ima dva skupa rubrika u koje se upisuju podaci. U prvi skup rubrika, koji
sadrzi rubrike od 1 do 30, upisuju se podaci koji su zajedni¢ki za svu robu koja se
carini po toj JCI (npr. vrsta spoljnotrgovinskog posla, vrsta valute, poSiljalac,
primalac, paritet isporuke, vrednost robe koja se carini, mesto utovara, mesto
istovara robe, itd.), a u drugi skup rubrika, koji se sastoji od rubrika od 31 do 54 se
navode podaci o konkretnoj robi koja se carini (rezim izvoza i uvoza, koli¢ina robe,
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registraske oznake vozila, vrednost robe, pakovanje, prilozene isprave, carinarnica
tranzita, itd). Navedene rubrike koje su oznacene brojevima od 1 do 54 popunjava
Spediter, a tri rubrike oznacene velikim slovima (A - carinarnica odrediSta, B - detalji
plaéanja i C - polazna carinarnica) popunjavaju carinarnice.

Podaci uneti u JCI moraju odgovarati stvarnom stanju robe i ne smeju biti
protivure¢ni podacima iz drugih dokumenata.

Nakon izvrSenog pregleda i pla¢anja carinskih dazbina, carinarnica koja je
obila carinjenje overava JCI pecatom na kojem je datum izvrSenog uvoznog,
odnosno izvoznog carinjenja.

- Deklaracija za carinsku vrednost (DCV)

DCV je propisan sluzbeni obrazac u koji se unose podaci o vrednosti uvezene
robe za jednu posiljku u svrhu naplate carinskih dazbina i poreza na dodatu vrednost
(PDV).

DCV se podnosi u setu od dva primerka, od kojih jedan zadrzava carinski
organ, a drugi se vrac¢a podnosiocu. DCV se prilaze uz svaku uvoznu carinsku
deklaraciju za robu koja podleze ad valorem carinskoj dazbini (dazbini na osnovu
vrednosti robe), osim u slu€ajevima propisanim pravilnikom.

Podnosilac DCV je duzan da pruzi sve dodatne podatke i isprave neophodne
za utvrdivanje carinske vrednosti robe. PodnoSenjem potpisane DCV, podnosilac
odgovara za ta¢nost i potpunost podataka datih na svim stranicama ove deklaracije,
kao i za verodostojnost svih dokumenata koji se podnose uz tu ispravu.

Deklaracija za carinsku vrednost uvezene robe sadrzi podatke o fakturnoj ceni
i inostranim troSkovima koji ulaze u carinsku osnovicu (npr. troskovi montaze, kamate
na kredite, i sl.). Na ovaj naCin utvrdena carinska osnovica unosi se u uvoznu
carinsku deklaraciju i preracunava po vaze¢em deviznom kursu u vrednost izrazenu
u nacionalnoj valuti na koju se primenjuje vazeca carinska stopa predvidena za robu
koja se carini.

4.6 Bankarske garancije

Bankarska garancija predstavlja pismenu ispravu kojom se banka obavezuje
prema primaocu garancije (korisniku) da ¢e mu, za slu¢aj da mu trece lice ne ispuni
obavezu o dospelosti, izmiriti obavezu ako budu ispunjeni uslovi navedeni u garanciji.

lzdavanju bankarske garancije prethodi zakljuCenje odredenog osnovnog
ugovora (kupovina opreme, izvodenje gradevinskih radova, i sl.). U ovom ugovoru,
duznik preuzima obavezu da poveriocu pribavi garanciju odredene banke, u cilju
obezbedenja poverioCevog potrazivanja. Nakon zakljuéenja osnovnog ugovora,
duznik zakljuCuje ugovor o izdavanju bankarske garancije sa odredenom bankom.
Ovim ugovorom banka se obavezuje da ¢e u svoje ime, a za racun duznika
(nalogodavca), dati garanciju trecem licu (korisniku), dok se duznik (nalogodavac)
obavezuje da ¢e za to platiti banci (davaocu garancije) odredenu naknadu (proviziju),
vratiti nov€ani iznos koji je banka platila korisniku garancije i ispuniti druge obaveze
predvidene ugovorom.

Bankarska garancija predstavlja sredstvo obezbedenja potrazivanja koje se,
zbog svoje prilagodenosti potrebama poslovnog prometa, ¢esto koristi u poslovnoj
praksi. Osnovna prednost bankarske garancije ogleda se u njenoj brzoj i efikasnijoj
realizaciji s obzirom da u sluaju neizvrSenja obaveze od strane duznika, poverilac,
po pravilu, ne mora pokretati sudski spor radi namirenja svog potrazivanja.
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Zakon ne odreduje bitne elemente bankarske garancije, prepustajuci
ugovornim stranama da ih predvide saglasnoS¢u svojih volja. Ipak, u bankarskoj
praksi iskristalisali su se odredeni bitni elementi, zajednicki za svaki oblik bankarske
garancije. U njih ulaze:

- nazivi (firme) i sediSta davaoca i primoca garancije,
naznacenje posla Cije se ispunjenje obezbeduje bankarskom garancijom,
novcani iznos na koji garancija glasi,
rok vazenja garancije,
mesto i datum izdavanja garancije
- potpis ovlaS¢enog lica davaoca garancije.

U praksi se, pored navedenih bitnih elemenata, najéece ugovaraju i: klauzula
o vracanju garancije, zlatna i valutna klauzula, klauzula o kliznoj skali, klauzula o
kamatnoj stopi, klauzula o primeni merodavnog prava, klauzula o sudu ili arbitrazi koji
Ce reSavati spor koji eventualno proistekne iz garancije i sl.

U pogledu vrsta bankarske garancije, u domacoj poslovnoj praksi najpoznatije
su: a) licitaciona garancija, kojom se pokrivaju sve Stete do visine garantnog iznosa
najpovoljnija, ne zakljuci ugovor ili ne pribavi bankarsku garanciju za dobro izvrSenje
posla; b) garancija za dobro izvrSenje posla, kojom se banka obavezuje korisniku da
Ce isplatiti odredeni nov€ani iznos ako duznik iz osnovnog posla ne ispuni ili
neuredno ispuni svoju ugovornu obavezu; c¢) garancija za vracanje avansa, kojom se
banka obavezuje da ¢e korisniku garancije isplatiti garantnu sumu za slu¢aj da
njegov duznik iz osnovnog posla ne ispuni svoje ugovorne obaveze za koje je on dao
avans ili ne vrati avans na drugi nacin; d) uslovna garancija, kod koje korisnik, da bi
realizovao svoja prava iz garancije, mora prethodno da dokaze da je ispunio svoje
obaveze iz osnovnog ugovora i da duznik iz osnovnog ugovora nije ispunio obavezu;
e) bezuslovna garancija, gde korisnik garancije ostvaruje prava iz garancije
podnoSenjem banci o roku vazenja garancije zahteva za isplatu, sa izjavom da
duznik iz osnovnog ugovora nije o roku ispunio svoje obaveze; f) akcesorna
garancija, kod koje banka koja je dala garanciju moze prema korisniku garancije da
istakne sve prigovore iz osnovnog ugovora koje bi mogao ista¢i nalogodavac kao
duznik, kao i prigovore koji proisticu iz pravnog odnosa koji je zasnovan izmedu
banke garanta i korisnika garancije u momentu kad je data garancija i preuzeta
garancijska obaveza.

Zakonom o obligaciom odnosima regulisana je supergarancija (potvrda
garancije), u okviru koje druga banka (obi¢no ja¢a) moze potvrditi obavezu iz
garancije banke garanta.

Banka svoju obavezu iz garancije moze isklju€ivo da izmiruje u novcu, bez
obzira na to da li se garancijom obezbeduje ispunjenje novcane ili nenovC€ane
obaveze.

Korisnik garancije moze svoja prava iz garancije ustupiti trecem licu samo sa
ustupanjem potrazivanja koje je obezbedeno garancijom i prenosom svojih obaveza
u vezi sa obezbedenim potrazivanjem.
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5. Medunarodni standardi i tehni€ki propisi

Standardizacija je proces izbora reSenja i utvrdivanja primene tehnicko-
tehnoloskih normi i postupaka zasnovanih na proverenim rezultatima i dostignu¢ima
nauke, tehnike i prakticnog iskustva i na predvidanjima mogucih pozitivnih i
negativnih efekata da bi se dobila reSenja koja moraju biti u skladu sa stepenom
razvoja, politikom i ciljevima jedne zemlje, regiona ili medunarodnim zahtevima.® Cilj
standardizacije je da se smanji broj varijanti proizvoda i postupaka, da se olakSa
sporazumevanje, postigne opsta ekonomiénost, bezbednost, zastita svih oblika
interesa druStva, uSteda energije, da se obezbedi nivo druStveno opravdanog
kvaliteta, itd. Sve ovo omogucava racionalizaciju i specijalizaciju u proizvodniji,
unifikaciju i tipizaciju proizvoda i predstavlja faktor integracije.

Poslovima donoSenja medunarodnih standarda danas se bavi preko 30
specijalizovanih organizacija. Ipak, medunarodne organizacije za standardizaciju ISO
(International Standard Organization) i IEC (International Electrotechical
Commission) ¢ine sistem koji u ovom poslu uSestvuje gotovo sa 85% svih objavljenih
medunarodnih standarda.

Globalizacija svetskog trziSta zahteva uspostavljanje globalnih standarda, tako
da znacaj medunarodne standardizacije sve viSe raste, prateéi tehnoloSke promene.
Standardi su nastali iz potrebe stvaranja ,,zajedni¢kog jezika® u medunarodnom
prometu robe i usluga, kako bi se izbegle razne prepreke koje bi onemogudile
saradnju partera iz razli€itih zemalja, poslovnih delatnosti ili sektora.

Tehnicki propisi su dokumenta putem koji se nalazu tacno odredene
karakteristike proizvoda ili postupka koji je vezan za odredeni proizvod i procesa
njegove proizvodnje, uklju€uju¢i i obavezne administrativne procedure. Oni mogu
podrazumevati i koriS¢enje izvesne terminologije, simbola, pakovanja, obelezavanja
ili etiketiranja. Po prirodi su obavezni, jer njihovo donoSenje je pod isklju¢ivom
nadleznos¢u drzave i oni su deo zakonodavstva. *°

Tehni¢ka regulativa koja propisuje karakteristike proizvoda predstavilja skup
karakteristika koja drzava namece i time odreduje kakva proizvod mora da bude. Ti
kriterijumi mogu da se odnose na dizajn, performanse proizvoda, materijal od koga je
proizvod napravljen i dimenzije proizvoda.

TehniCka regulativa koja se odnosi na procese ili postupak proizvodnje
najCesce se postavlja zbog sigurnosnih i zdravstvenih uslova.

Regulativa koja se namece prilikom pakovanja je tu da bi osigurala da
proizvod neoSteéen dode do kupca, ali i da se osigura okolina od mogucih Stetnih
efekata koji bi se javili oStecenjem proizvoda.

Svaka drzava namece svoj obavezan nacin obelezavanja proizvoda. To su
najcesce simboli koji pokazuju da je izvestan proizvod proSao sertifikaciju, tj da je
usaglasen sa propisima drzave na cije trziSte ¢e biti stavljen. Najpoznatija oznaka je
,,CE” - obelezje Evropske unije.

Tehnicki propisi se zasnivaju na svetskim standardima, Sto podrazumeva bilo
direktno pozivanje na svetski standard, bilo njegovo unoSenje u propis.

Medunarodni standardi su opSte prihvaceni, dok se tehnicki propisi razlikuju
od drzave do drzave. Ipak dosta toga je uradeno na harmonizaciji tehnickih
standarda u izvesnim granama - kao Sto su telekomunikacije, gde generalno postoji
razlika u standardima koji se primenjuju u zakonodavstvima, ali su medusobne

® Acin Singulinski, Stanislava; Menadzment u medunarodnoj trgovini; Pigmalion, Novi Sad 2002., str. 161
1% www.s epa.sr.gov.yu
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razlike smanjene prihvatanjem stranih standarda ili prinvatanjem atesta akreditovanih
agencija.

U nasoj zemlji za standardizaciji je zaduzen:

Institut za standardizaciju Srbije,

Stevana Brakusa 2,

11030 Beograd;

Telefon: (011) 3541-260;

e-mail: jusl@jus.org.yu.
5.1 Standardi ISO 9000

Osnovna ideja i cilj serije standarda 1SO 9000 jeste da se definiSe jedinstven
sistem, koji pruza mogucnosti da isporucilac uvek bude siguran da proizvodi i usluge
odgovaraju zahtevima trziSta i potrebama kupca.

Serija standarda 1SO 9000 sastoji se od 5 medusobno povezanih standarda:
9000, 9001, 9002, 9003 i 9004. Postoje dva razliita osnova za njihovu primenu -
kada postoji ugovor, i kada ne postoji ugovor, sto je i prikazano u tabeli koja sledi:

Tabela 1: Serija standarda ISO 9000

Primena serije standarda IS0 9000 | Primena serije standarda 150 9000 na
hez ugovorne osnove 0SNOVU UGOVora
Naziv Sadriaj Naziv Sadrzaj
IS0 9000 Upgtatvu_za selekeiju i Obezbedenje kvaliteta u
' | korigcenje 1S0 9001 projektovanju (dizajniranju),
150 9004 | Vpravianie kvalitetom; IstraZivanju | razvoju, proizvodnji,
Elementi sistema kvaliteta instaliranju i servisiranju
120 9002 Obezbedenje kvaliteta u proizvodnji
I instaliranju
90013 Dbezbedene kvaliteta u zavrsng|
150 kantroli | ispitivanju

Tabela 1. Standardi ISO 9000

Modeli serije standarda 1ISO 9000 i 9004 su opSteg tipa i mogu se primeniti u
preduzecima bilo koje delatnosti. ISO 9000 predstavlja koncepcijsko uputstvo kojim
se definiSu osnovni termini i koncepcijski pristup koji se odnose na savremeno
tumacenje kvaliteta. ISO 9004 predstavlja uputstvo za operativni prilaz upravljanju
kvalitetom.

Standardi 1ISO 9001, ISO 9002 i ISO 9003 su integrisani u jedan novi: ISO
9001:2000. Ovaj standard precizira zahteve za sistem upravljanja kvalitetom za bilo
koju organizaciju kojoj je potrebno da dokaze svoju sposobnost da obezbeduje
konstantno snabdevanje proizvodima koji ispunjavaju kupCeve zahteve kao i zahteve
odgovarajucih propisa i koja tezi ka povecéanju satisfakcije kupca.

Neke od prednosti primene ovih standarda su sledece:

smanjivanje broja kontrola i reklamacija,
kontinuirani proces vrednovanja i kontrole kao prihvaceni nacin
unapredivanja poslovanja preduzeca,
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koriS¢enje sertifikata u promotivhe svrhe, kao dokaz privrzenosti
kvalitetu,

obezbedenje pristupa onim trziStima na kojima se insistira na primeni
organizovanog sistema kvaliteta.

5.2 Standardi ISO 14000

Standardi 1ISO 14000 su standardi upravljanja zasStitom Zzivotne sredine Koji
istovremeno omogucuju preduzecu smanjenje troskova: racionalnijim koriS¢enjem
sirovine i smanjenjem troSkova energije zbog bolje kontrole sirovina, smanjivanjem
Skarta zbog poboljSanih proizvodnih procesa, stvaranjem novih proizvoda i
tehnologije zbog uvodenja procesa usmerenih na zaStitu zivotne sredine,
izbegavanjem troSkova koji se javljaju kao posledica zagadenja sredine, itd. Bitno je i
napomenuti da preduzec¢a uvodenjem ovih standarda dobijaju na ugledu u javhom
mnjenju zbog zalaganja za zastitu zivotne sredine.

U seriji standarda ISO 14000 objavljeni su sledeci standardi:

Tabela 2: Serija standarda ISO 14000

Naziv SadrZaj

Sistemi upravljanja zastitom sredine - specifikacija sa smernicama za
upotrebu

Sistemi upravljanja zastitom Zivotne sredine - opSte smernice za principe,
sisteme i tehnike podrske

ISO 14001

ISO 14004

ISO 14010 Smernice za proveru Zivotne sredine

Procedura provere - proveravanje sistema upravljanja zastitom zZivotne
sredine

Kvalifikacioni kriterijumi za proveravanje sistema za zaStitu Zivotne
sredine

ISO 14011

ISO 14012

Tabela 2: Serija standarda ISO 14000

Ovaj standard ne definiSe u€inak u zastiti zivotne sredine, ve¢ samo insitira na
opredeljenosti organizacije u pogledu poStovanja relevantnih zakona i uvodenja
stalnih poboljSanja.

Osnova za uspostavljanje serije standarda ISO 14000 je ve¢ uveden sistem
kvaliteta prema standardu 1ISO 14000, jer se susStina obezbedenja kvaliteta bazira na
prevenciji, a to se postize definisanjem procesa i odrzavanjem procesa u definisanim
uslovima odnosno kontrolom procesa. Treba napomenuti da ISO 14000 zahteva
dodatna ulaganja, a 1ISO 9000 bi trebalo da povec¢a produktivnost. Centar za I1ISO
9000 je kupac, a cilj ISO 9000 je zadovoljstvo kupca, dok je centar za ISO 14000
Zivotna sredina, a cilj ISO 14000 je zadovoljstvo Sire druStvene zajednice. ISO 9000
daje garanciju o pouzdanosti isporucioca, dok ISO 14000 daje garanciju da ce
posStovati zakonsku regulativu u cilju zastite zivotne sredine.
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5.3 HACCP

FDA (US Food and Drug Administration) je usvojila program za bezbednost
hrane koji je razvijen za astronaute pre skoro 30 godina.

Tradicionalno, industrija i predstavnici zakonskih organa su zavisili od provere
uslova proizvodnje i slu€ajno uzrokovanja finalnog proizvoda da bi osigurali da je
hrana bezbedna. Medutim, ovaj pristup je reaktivan, a ne preventivan i manje
efikasan od novog sistema.

Novi sistem je poznat pod nazivom Hazard Slika 3: HACCP znak
Analysis and Critical Control Point ili HACCP. FDA je
ugradila HACCP u Food Code, dokument koji sluzi kao
vodi€ za licenciranje i inspekciju hrane, prodavnica i svih
operacija vezanih za hranu u SAD.

U.S. Department of Agriculture (Ministarstvo
poljoprivrede) je prvo ustanovilo HACCP za fabrike koje
procesiraju mesne preradevine, kao i za mnoge druge
vrste hrane. Spisak se povecava iz dana u dan.

HACCP je podrzan od strane National Academy of
Sciences, the Codex Alimentarius Commision
(Internacionalna Organizacija za postavljanje standarda u prehrambenoj industriji) i
National Advisory Committee on Microbiological Criteria for Foods.

Principi sistema HACCP:

1. Analiza rizika (rizici mogu biti bioloSki, kao Sto su mikrobi; hemijski, kao
Sto su toksini; ili fiziki, kao Sto su metalni fragmenti ili staklo).

2. ldentifikacija kritickih kontrolnih taCaka (ovo su tacke u proizvodniji
hrane - od ulaznih sirovina preko procesiranja i otpreme do
konzumiranja od strane kupca - u kojima potencijalni rizici mogu da se
kontroliSu ili eliminiSu: kuvanje, pakovanje, hladenje i detekcija metala).
Procesi se snime, naprave se dijagrami procesa i na njima se odrede
kriti€ne kontrolne tacke.

3. Uspostavaljanje preventivnih mera sa kriti€nim granicama za svaku
kontrolnu tacku (npr. postavljanje minimalne temperature i vremena
potrebnog za eliminaciju Stetnih mikroba).

4. Uspostavaljanje procedura za nadgledanje kriticnih kontrolnih taaka

5. Uspostavaljanje korektivnin mera kada nadgledanje pokaze da nije
ispunjena kriticka granica (npr. ponovno procesiranje ako minimalna
temperatura kuvanja nije na propisanoj visini).

6. Uspostavaljanje procedura za verifikaciju ispravnog funkcionisanja
sistema (npr. definisanje procedura za pracenje temperature i vremena
kako bi se verifikovala ispravnost jedinice koja se koristi za kuvanje).

7. Uspostavaljanje efektivnog Cuvanja zapisa da bi se dokumentovao
HACCP sistem (ovo treba da ukljuci zapise o rizicima i metodama
kontrole, nadgledanja zahteva za bezbednoS¢éu i akcija koje su
preduzete da bi se eliminisali problemi).

Najvaznlje prednosti HACCP sistema su:

Fokusiranost na identifikaciju i prevenciju rizika
Omogucava efektivniji i efikasniji rad

Odgovornost je na proizvodacu i distributeru hrane
Omogucava efektivniju konkurenciju

Uklanja granice medunarodne trgovine
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5.4 Znak ,,CE"

Slika 4: ,,CE" znak

E {30 40

Ukoliko se na nekom proizvodu
nalazi znak ,,CE", to znaci da je taj
proizvod wusaglaSen sa zahtevima
drektiva Evropske unije u pogledu
bezbednosti, zdravlja korisnika i
zastite zivotne sredine. Ovaj znak se
nanosi na uredaj, izmenjenu opremu,
ambalazu i prate¢u dokumentaciju, da
bi nadlezne vlasti prepoznale da se
radi o proizvodu koji je u saglasnosti
sa pomenutim direktivama. Cilj je da
se proizvodu koji nosi ,,CE" znak obezbedi nesmetano cirkulisanje celokupnim
trziStem Evropske unije. Na slici su prikazani detalji u vezi sa izradom ,,CE" znaka.

Znak ,,CE" koji se nalazi na samom proizvodu u vidu nalepnice ili na ambalazi
za pakovanje proizvoda, treba da bude pracen: nazivom ili identifikacionim znakom
proizvodaca, navodenjem karakteristika proizvoda koje ga identifikuju, simbolom
organizacije koja je uklju¢ena u nadzor i brojem EU atesta saobraznosti..

Ukoliko se posumnja u uskladenost sa direktivama, drzave ¢lanice su duzne
da zabrane puStanje u promet proizvoda, da ga povuku iz prometa, ili ogranic¢e
njegov slobodan promet.

e

5.5 EDI i EDIFACT

Electronic Data Interchange — EDI u prevodu znaci elektronska razmena
podataka. Ona omogucava da se partneru moze poslati poruka u ugovorenoj
standardizovanoj formi. Prednosti elektronske razmene podataka su: skracivanje
vremena za poslovne transakcije, direktni protok informacija izmedu poslovnih
partnera, manji troskovi transakcija, vec¢a ta¢nost, bolje usluge kupcima, i sl.

Primenom EDI-ja, standardizovan je svaki dokument u medunarodnoj trgovini,
kao Sto je faktura, porudzbenica, cenovnik, i sl. Upotreba EDI-ja smanjuje troSkove
od 3,5 do 15% klasi¢nih troskova razmene dokumentacije koja prati robu u prometu.
U tom slucaju, dokumenta idu ispred robe (npr. ne¢e se desiti da brod stoji u luci
mesec dana jer nema potrebnu dokumentaciju). Vecina firmi iz Zapadne Evrope od
1995. godine obraduje papire koji prate robu iskljucivo preko EDI-ja.

Elektronska razmena podataka u administraciji, trgovini i transportu
UN/EDIFACT (United Nation/Electronic Data Interchange for Administration,
Commerce and Transport) predstavlja skup pravila, standarda i uputstava za
razmenu podataka izmedu racunarskih sistema, uz minimalnu ljudsku intervenciju.
Upotrebom pomenutih pravila i standarda postizu se pozitivni rezultati u proizvodnji,
kontroli materijala, rukovanju, skladiStenju, pakovanju i isporuci, i kod zapisa o
kvalitetu.

EDI i EDIFACT obezbeduju zadovoljenje zahteva serije standarda 1ISO 9000.
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6. UVOZ ROBE

Redovni posao uvoza predstavlja transakciju u kojoj domaci rezident kupuje
robu od inostranog prodavca, uvozi je u carinsko podrucje zemlje kupca i za nju
plaéa cenu inostranom prodavcu u sredstvima medunarodne likvidnosti preko
ovlas¢enih banaka. Ovi poslovi se sastoje iz brojnih postupaka koje obavlja nosilac
spoljnotrgovinskog posla, medu kojima su vazniji:

-priprema i specifikacija robe koju treba uvesti

-prikupljanje ponude inostranih rezidenata

-obrada i analiza ponudenih cena i uslova nabavke

-izrada pretkalkulacije uvoznog posla

-vodenje trgovackih pregovora i sklapanje kupoprodajnog ugovora
-izvrSenje uvoznog posla

-isporuka robe, carinjenje i preuzimanje uvezene robe

-placanje uvezene robe i analiza rezultata uvoznog posla.

Ekonomska funkcija uvoza se ogleda u tome Sto se njime postize
obezbedenje domaceg trziSta sa inostranom robom i uslugama radi zadovoljenja
domacdih potreba za robom koja se ne proizvodi u zemlji ili se ne proizvodi u
dovoljnim koli¢inama. Ostale funkcije uvoza su:

-obezbedenje sirovina i reprodukcionog materijala za proizvodnju i normalno
funkcionisanje privrednog sistema, a posebno onih repromaterijala kojima zemlja ne
raspolaze u dovoljnoj meri za efikasno funkcionisanje privrednog sistema i procesa
reprodukcije;

-nabavka robe Siroke potroSnje koje nema u zemlji ili je nema u dovoljnim
koli¢inama,i time se bolje snabdeva domace trziSte i podmiruju potrebe neophodne
za odrzavanje postojeceg i dolazeéeg kvaliteta zivota i zivotnog standarada;

-uvoz odredene robe po kvalitetu, strukturi i koli€inama ostvaruje potrebnu ravnotezu
u robnim i nov€anim tokovima na domadéem trziStu i onemogucéuje funkcionisanje
monopola i monopolisti¢kih pozicija na domaéem trzistu;

-utice na izbor spoljnotrgovinske politike u cilju efikasnijeg koriS¢enja komparativnih
prednosti domace privrede orijentiSuci se na racionalnije i efikasnije uklju€ivanje u
medunarodnu privredu i trgovinu;

-racionalno koriS¢enje inostranih sredstava placanja (deviza) na nacin na koji
domaci rezidenti postizu izvesnu Kkorist ostvaruje se kupovinom uvozne robe u
trenucima povoljnih uslova na svetskom trzistu;

-transfer tehnologije i znanja putem uvoza savremene opreme i sofisticiranih
proizvoda spreCava tehnoloSko zaostajanje zemlje koja se nalazi u procesu
privrednog razvoja.

Posao uvoza robe je, po pravilu , administrativno gledano, komplikovaniji i
proceduralno obimniji u odnosu na posao izvoza,Sto zahteva veéi angazman strucnih
lica koji na njemu rade. Ovo je posledica favorizovanja izvoza u skladu sa
opredeljenjem za otvorenu trziSnu privredu i potvrde njegove uloge u funkciji rasta i
razvoja zemlje. Pravilo, za Sto manje prepreka kod izvoza, pretvara se u suprotnost
kada je u pitanju uvoz robe, Sto je narocito izrazeno u privredama sa restriktivnom
spoljnotrgovinskom politikom u cilju zastite domace industrije.

U zavisnosti od potreba, uvoznik treba iz inostranstva da uveze proizvode koiji
se kod nas ne proizvode, ili se proizvode u nedovoljnoj koli€ini.
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Spoljnotrgovinska firma moze robu da uvozi u svoje ime i za svoj racun i u
svoje ime a za tud racun (komisionar). Kod uvoza u svoje ime i svoj racun uvoznik
najpre dobro proudi trziSte radi nabavke robe koja nedostaje domacem trziStu. Kod
realizacije ovog posla uvoznik snosi pun poslovni rizik i zato ¢e se uvek odluciti za
realizaciju poslova koji mu donose sigurniji dobitak, za razliku od slu¢aja uvoza za
tudi racun, gde nema poslovnog rizika ali dobija samo naknadu za izvrSene aktivnosti
u vezi sa poslovima uvoza. U tom slucaju sav rizik oko realizacije posla pada na teret
nalogodavca, dok je zadatak uvoznika da profesionalno obavi povereni mu zadatak.
Nalogodavac moze traziti ponude i od viSe uvoznika, a realizaciju posla poveriti
onome ko ponudi najpovoljnije uslove.

Po izvrSenoj realizaciji uvoznog posla uvoznik-komisionar ima pravo naplate
uvozni¢ke-komisione provizije, koja se obrac¢unava u procentu od vrednosti izvrSenog
posla.

6.1. Uvozni komisioni posao

Firma zainteresovana za nabavku odredenih proizvoda sa inostranog trzista-
komitent, obraéa se firmi uvozniku-komisionaru (kupcu), da u svoje ime a za racun
komitenta pribavi najpovoljniju ponudu trazene robe, zaklju¢i kupoprodajni ugovor i
izvrSi realizaciju uvoznog posla. Vrsta i koli¢ina robe, kao i gornji nivo cene koji se
moze prihvatiti, paritet i rokovi isporuke su precizirani u komisionom nalogu, a svi
ostali uslovi vezani za specifiCnost trziSta su prepusteni komisionaru, kao najboljem
poznavaocu konkretnih trzista.

Kada komisionar primi komisioni nalog on pristupa izradi ugovora o uvoznom
komisionu koji treba da potpiSu komisionar-uvoznik i komitent-nalogodavac. Nacrt
ugovora priprema uvoznik, referent uvoza u saradnji sa svojom pravnom sluzbom i
trebalo bi da ga dostavlja bar u Cetiri primerka nalogodavcu koji po potpisivanju
zadrzava dva primerka a vraca dva primerka uvozniku. U ovom ugovoru se definiSu
vrsta, koli€ina,paritet i vrednost robe koja se treba uvesti u predvidenom roku.
Takode se definiSu medusobni odnosi uvoznika i njegovog nalogodavca u pogledu
naplate zavisnih troSkova uvoza. Po pravilu zavisni troSkovi padaju na teret
nalogodavca.

Ugovor o komisionu bi trebalo pripremiti paralelno sa ugovorom o uvozu robe
i ¢im dode do zaklju€enja kupoprodajnog ugovora sa inostranim partnerom potpisuje
se i ugovor o komisionu. Potpisivanje ugovora o komisionu bi trebalo da prethodi
potpisivanju ugovora o uvozu, ali je to nemoguce posto u ugovoru o komisionu
figurira cena uvoza u odnosu na koju se definiSe i provizija a cena je nepoznata sve
do se ne potpiSe ugovor sa stranim partnerom o uvozu te robe.

Uvozu robe prethode pripremne radnje: istrazivanje i pronalazenje
konkurentnih proizvoda¢a robe na inostranim trziStima, istrazivanje domaceg |
inostranog trziSta, pracenje domacih i inostranih propisa relevantnih za uvoz robe.

Uvoznik moze biti suoen sa konkretnim zahtevom da se izvrSi kupovina od
odredene inostrane firme veé prilikom dobijanja komisionog naloga za uvoz, ili mu se
mogu dati Siroka ovlaS¢enja da sam pronade najkonkurentnijeg prodavca. Kad
uvoznik ima striktna ovlaS¢enja za nabavku robe od odredenog partnera a raspolaze
informacijom o povoljnijim uslovima kupovine konkurentne robe kod drugog
proizvodaca, u obavezi je da o tome obavesti svog nalogodavca.
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6.2. Poslovni kontakti

Postoje dva nacina ostvarivanja poslovnog kontakta- posredni ili indirektni i
neposredni ili direktni. Uvoznik ¢e koristiti kako posredan tako i neposredan nacin
ostvarenja poslovnog komuniciranja.

Od posrednih kontakata ufeS¢e na sajmovima i Saznanja O najnovijim
inovacijama trazenog proizvoda od velike je vaznosti za uspeSan uvoz, ali i
informacije koje se mogu dobiti posredstvom racunarskih mreza podataka koji prate
svetsku trgovinu. Na osnovu dobijenih informacija uvoznik suzava krug i definiSe
jedan broj konkurentnih firmi za Cije je proizvode zainteresovan. Kad uporedi uslove i
mogucnosti razli€itih ponuda moze se odluciti za najkonkurentnijeg prodavca na
osnovu sopstvene kalkulacije uvoznog posla.

Neposredni poslovni kontakt moze inicirati kako prodavac tako i kupac. Kao
prva faza pregovaranja, neposredni poslovni kontakt predstavlja neformalno
pregovaranje izmedu kupca i prodavca, u okviru kojeg partneri upoznaju medusobno
svoje potrebe, Zelje i zahteve, i na osnovu toga grade svoju buducu strategiju
pregovaranja. Proizvodaci industrijskih roba nastoje da odrzavaju direktne poslovne
kontakte sa stalnim kupcima, uvoznicima, kao i potencijalnim kupcima-uvoznicima, u
svim zemljama u kojima postoji realna moguc¢nost za plasman njihovih roba.

Kod poslova manje vrednosti i kod poslova ¢iji predmet predstavijaju
standardizovani proizvodi nize tehnoloSke intenzivnosti spoljnotrgovinski posao
moze biti zaklju¢en po okon€anju faze neformalnih pregovora.

Kad je predmet medunarodne kupoprodaje velike vrednosti i slozen treba preci na
drugu fazu-fazu formalnog pregovaranja.

Kad inicijativa za neposrednim kontaktom potekne od uvoznika, on dostavlja
upit za ponudu na adresu prodavca. Uvoznik se obrac¢a prodavcu formom upita da bi
dobio sazete informacije o uslovima prodaje robe. Upit se moze dostaviti faksom,
telegrafski, postom, elektronskom postom ili putem telefona, gde se preporucuje da
svi dogovori medu strankama budu pismeno potvrdeni najkasnije narednog radnog
dana.

Kada prodavac primi upit za ponudu on pristupa pripremi ponude izvoza.
Cak i kada prodavac nije u moguénosti da ponudi informacije o nekoj robi on mora
odgovoriti na upit. Upit ne sme ostati bez odgovora, jer to zahteva korektan poslovni
odnos. Kada prodavac ne moze da ponudi robu trazenu upitom, obavezan je da u
svom odgovoru na upit ukaze kupcu na proizvodaca ili prodavca za koga zna da
raspolaze trazenom robom, jer mu time pokazuje dobru volju za buduc¢u poslovnu
saradnju.

Poslovni kontakti se mogu uspostavljati i putem medunarodnih licitacija, a
one su obavezne kada se vrSi nabavka uvozne opreme ili uvoz robe velike vrednosti.
Na ovim licitacijiama pored inostranih ponuda¢a mogu ucestvovati i domaci
ponudacdi.
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6.3. Kalkulacija uvoznog poslai obraéun carine na uvezenz robu

Kalkulacija uvoznog posla ima za cilj da pokaze koliko je neki uvozni posao
rentabilan. Uvezena roba moze imati razliCite namene. Ona moZzZe biti namenjena
prodaji na domacem trziStu, moze biti isporu€ena proizvodnoj firmi i upotrebljena u
njenom procesu reprodukcije i moze biti realizovana na inostranom trzistu,tj.
reeksportovana.

Svaki uvoznik obavezno pribegava kalkulaciji uvoznog posla da bi na osnovu
nje doneo definitivhu odluku da li ¢e uéi u uvozni posao ili ¢e odustati od njega. Na
osnovu kalkulacije on ocenjuje svoje troSkove i zaradu nastalu po osnovu posla
uvoza.

Kalkulacija kod poslova uvoza treba da da odgovor na pitanje koja je to
najvisa cena uvoza po jedinici prizvoda do koje je rentabilno uvoziti robu. Ovo pitanje
je vrlo bitno kod uvoza u svoje ime i za svoj racun, jer se u tom slu€aju uvozna cena
uvecana za troSkove distribucije na domacem trzistu, poredi sa cenom konkurentnih
proizvoda na domacem trziStu iz ¢ega se mogu sagledati moguénosti realizacije
uvezenog proizvoda na domacem trziStu. Kod uvoznog komisiona uvozna kalkulacija
je od izuzetne vaznosti za odredivanje poslovnog rezultata kako za komitenta, tako i
za komisionara.

Cena uvoza robe, u slu€aju uvoznog komisiona, se dobija sabiranjem
vrednosti uvezene robe, zavisnih troSkova uvoza i iznosa provizije uvoznika. Zavisne
troSkove cCine:
etroskovi u inostranstvu-troskovi prevoza, troskovi osiguranja, troskovi manipulacije,
ambalaze, bankarski troSkovi, ostali troSkovi
etroskovi uvoza u zemlji-iznos uvozne carine, troSkovi carinskog evidentiranja, akcize
(ako se radi o robi Siroke potrosSnje), porez na dodatu vrednost, ostale dazbine,
Spediterski troskovi, bankarski troskovi, kamate na angazovana sredstva uvoznika,
ostali troskovi, ostali doprinosi

Ovu cenu u krajnjoj instanci pla¢a nalogodavac. A ukoliko nalogodavac Zzeli
da proda uvezenu robu na domacem ili stranom trziStu, na ovaj iznos dodaje i svoju
proviziju, i time se dobija trziSna cena. Ova cena mora biti konkurentna o odnosu na
ostale ponudace iste vrste robe.

U slu€aju direktnog uvoza, proizvodno preduzece uvozi u svoje ime i za
svoj rac¢un, za svoje potrebe ili trgovacko preduzece, takode, uvozi u svoje ime i za
svoj racun radi dalje prodaje robe. U ovom slu€aju se uvozna cena dobija sabiranjem
vrednosti uvezene robe sa zavisnim troSkovima uvoza, koji su isti kao i kod
komisionog posla, samo Sto ne postoji stavka o obraCunu kamate na angazovana
sredstva uvoznika.

Trgovacka preduzeca konacnu prodajnu trziSnu cenu dobijaju tako Sto uvoznu cenu
uvecaju za vrednost svoje provizije (zarade).

Uvozni referent mora biti upoznat sa nacinom obracuna i naplacivanja carine i drugih
uvoznih dazbina. Za sprovodenje carinskog postupka je nadlezan Spediter uvoznika,
ali je potrebno da uvozni referent poznaje sistem obracuna carine, kako bi mogao da
prati podatke u prispelim relevantnim dokumentima.

Svetska trgovinska organizacija odreduje pravila za odvijanje medunarodne
trgovine. Zemlje clanice moraju strogo da se pridrzavaju ovih pravila. Svetska
trgovinska organizacija je formirana sa cillem eliminisanja svih prepreka u
medunarodnoj razmeni i njihovim svodenjem na carinske prepreke. Ova organizacija
ima krajnje negativan stav o uvodenju necarinskih barijera kao Sto su kontigenti,
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kvote, dozvole, tehniCke prepreke trgovini, bilateralni aranzmani. Vec¢ina zemalja
Clanica je izvrSila liberalizaciju svoje spoljne trgovine, jer Svetska trgovinska
organizacija prihvata isklju¢ivo carine kao osnovne instrumente spoljnotrgovinske
politike svojih €lanica.
Bitne Cinjenice kod obracuna carine su :
U Carinska osnovica predstavlja vrednost robe, na koju se obrac¢unava carina u
procentualnom iznosu
U Carinska osnovica, po pravilu nije jednaka fakturnoj vrednosti robe, ve¢ ona
predstavlja zbir fakturne vrednosti robe, troSkova prevoza do granice i
vrednost placenog osiguranja za robu.
Na ovako dobijeni iznos carinske osnovice se obracunava iznos carine po konkretnoj
carinskoj stopi. Kada se uvozi roba Siroke potrosSnje, namenjena daljoj prodaji,
prilikom uvoznog carinjenja se mora platiti i akciza. Osnovica za obracun akcize se
dobija sabiranjem carinske osnovice, iznosa obraunate carine i iznosa obracunatog
za carinsko evidentiranje robe.

6.4. Pripremne radnje

Pripremne radnje za izvrSenje jednog uvoznog posla su:
pribavljanje ponuda (raspisivanje licitacija)
analiza ponuda

vodenje komercijalnih pregovora

ugovaranje cene

zaklju€ivanje ugovora

[SREORSRORN]

6.4.1. Pribavljanje ponuda

Kada se ukaze potreba za nabavkom robe iz uvoza, bilo za sopstvene potrebe, bilo
za poslovnog partnera, tj.proizvodaca, na osnovu dobijenih zahteva uspostavljaju se
poslovni kontakti prvenstveno sa proizvodacima roba u inostranstvu. Prilikom slanja
upita za dostavljanje ponude , u upitu treba ta¢no oznadciti koja se roba trazi, koji
kvalitet, koja koli€ina, paritet isporuke, rok isporuke, odnosno sve one bitne uslove
koje trazimo kod isporuke robe. Proizvodacu treba dati primeran rok za dostavljanje
ponude. Rok za dostavu ponude se odreduje u zavisnosti od vrste roba koje se traze.
Kod robe Siroke potrosnje, proizvoda¢ moze odmah da dostavi svoje prospekte i
cenovnik, odnosno, kod proizvoda Ciji se kvalitet odreduje prema nekom standardu,
ponuda moze biti odmah poslata faksom, teleksom ili e-mailom dok je kod zahteva
za dostavljanje ponude za isporuku investicionih dobara potrebno duze vreme, jer
ponudac treba da izradi elaborate kao i da predlaze odgovarajuc¢a tehnicka, odnosno
tehnoloska resenja.

Kada uvoznik-kupac temeljno izvrSi istrazivanje trziSta potencijalnih
proizvodaca, tj.prodavaca on treba da izabere najkonkurentnije prodavce kojima ée
uputiti upit za dostavljanje ponude.

Prilikom prvog direktnog kontakta kupca sa njegovim potencijalnim prodavcem
on mora da ostavi utisak buduéeg ozbiljnog i solidnog partnera, a to se moze videti
kroz formu i sadrzinu upita.

Forma upita mora da odrazava imidz firme, njenu stabilnost i poslovnost. Ona
mora biti pripremljena na memorandumu firme i mora sadrzati bitne elemente za
buduce zaklju€enje ugovora o uvozu robe.
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Uvoznik Salje upite konkurentnim proizvodaCima ali on moze upit uputiti i na
adresu inostranog zastupnika na domacem trzistu, Sto je ¢est slucaj.
U upitu bi trebalo naglasiti do kog roka se o¢ekuje odgovor na njega.
Uz pretpostavku da su inostrani proizodac¢i proucili i pripremili odgovor na upit,
uvozniku bi trebalo da u odredanom roku pristigne izvestan broj ponuda konkurentnih
proizvodaca i prodavaca.

6.4.2. Analiza prispelih ponuda

Uvoznik bi po prispe¢u odredenog broja ponuda trebalo da se odluci i izabere
ponudu Ciji uslovi u potpunosti zadovoljavaju njegove potrebe. Najpre treba da izvrSi
analizu i komparaciju prispelih ponuda, a zatim na osnovu rezultata analize prispelih
ponuda da se opredeli za strategiju pregovaranja o uvoznom poslu.

Uvoznik bi trebalo da se trudi da prikupi veci broj ponuda konkurentnih
prodavaca iz inostranstva, osim ako se radi o uvozu robe na kojoj postoji monopol,
jer bi se tad susreo sa samo jednim ponudacem.

Ako uvoznik dobije veliki broj ponuda kao odgovor na svoje upite, kada izvrSi
analizu treba da preduzme sledece korake:

*da se opredeli za jednu ponudu koja je najpovoljnija i da ukoliko smatra da
ima prostora da stupi u pregovore sa inopartnerom radi postizanja dodatnih
povoljnih uslova

*da se opredeli za viSe ponuda jer je njihovom analizom zaklju€io da su na
podjednakom nivou konkurentnosti i da stupi zasebno u pregovore sa inopartnerima,
ti.paralelno bi vodio pregovore sa dva i viSe ponudaca i pokuSao da obezbedi
najpovoljnije uslove realizacije uvoznog posla.

Analiza prispelih ponuda zavisi¢e od vrste, tj.prirode predmeta uvoznog posla.
Slozeniji i tehnoloski intenzivniji proizvodi bi¢e optereéeni vec¢im brojem necenovnih
faktora konkurentnosti, a proizvod nize faze prerade i standardizacije bice opterecen
cenovnim faktorima konkurentnosti, pre svega visinom cene.

Tehnika analize ponude se svodi na poredenje cenovnih paketa u prispelim
ponudama. Uporedni prikaz uvoznik moze da napravi tek poSto otvori cenovni paket i
upozna se sa ponudenim uslovima prodaje prispelih ponuda. Pri tom ¢e morati da
odredi svoj faktor vrednosti i ponderisati svaki elemenat iz cenovnog paketa
odredenim ponderom.

U analizi ponude krec¢e se od visine ponudene cene, ali ona ne moze biti
preovladujuci factor odlu€ivanja u vecini slu¢ajeva. Celina sagledavanja cenovnog
paketa, koji pored cene sadrzi i brojne necenovne faktore konkurentnosti, postaje
odlucujudéi faktor.

Prvi korak treba da bude svodenje cena na isti paritet, s obzirom da razliCiti
inoprodavci nude cene po razlicitim paritetima. Da bi se moglo izvrSiti poredenje
neophodno je sve ponudene cene svesti na jediniénu cenu. Ukoliko su pristigle
ponude sa razli¢itim valutama placanja, potrebno je sve cene izraziti u istoj valuti
pla¢anja, po izboru uvoznika.

Dalje se porede ostali uslovi iz ponude koji nisu eksplicitno nov€ano izrazeni
ali se mogu vrednosno izraziti. Svaki od ovih faktora mora imati odredeni ponder u
uvoznikovom sistemu vrednosti.

Po izvrSenoj analizi ponude uvoznik moze doneti kona¢nu odluku o izboru
ponude uvoznog posla. Posredstvom poslovne korespodencije i direktnim kontaktom
moguce je dogovoriti uslove kupovine robe, bez prelaska na formalnu fazu
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pregovaranja ukoliko se ugovorne strane usaglase o svim bitnim pitanjima i na
oshovu toga uvoznik poSalje, odnosno, plasira prodavcu porudzbinu.

Po izboru najpovoljnije ponude uvoznik obaveStava svoga komitenta koji mu
daje saglasnost za odasiljanje porudzbine u skladu sa uslovima iz ponude.
Istovremeno uvoznik i njegov komitent mogu potpisati ugovor o komisionu po osnovu
uvoznog posla, posto raspolazu sa kona¢nim uslovima iz porudzbine.

Uporedo sa analizom ponude teCe i ispitivanje boniteta potencijalnog
prodavca. Uvozniku je bitno da je njegov partner solidan u ispunjenju svoje osnovne
ugovorne obaveze, a to je isporuka robe po ta¢no utvrdenoj dinamici. Solidnost u
ispunjavanju osnovnih obaveza je takode vazan faktor u odlucivanju za odredenu
ponudu, kao i solidnost zastupnika, koji po pravilu preuzima na sebe veliki broj
posleprodajnih aktivnosti.

Ukoliko se tokom faze neformalnih pregovora, a po izvrSenoj analizi uvoznih
ponuda, ne dode do zakljuéenja uvoznog posla, pristupa se formalnim pregovorima o
uvoznom poslu.

6.4.3. Pregovori u medunarodnom poslovanju

Pregovaranje predstavlja organizovan proces razmene vrednosti u kojem svi
dobijaju. Pregovaracki proces se moze podeliti u tri faze.

Prva faza obuhvata planiranje, gradenje odnosa i razmenu informacija. U okviru ove
faze pregovaraci treba da identifikuju cilieve koje Zele da postignu, posle ¢ega
razmatraju moguce opcije za postizanje utvrdenih ciljeva, a Sto je viSe opcija, to je
veca Sansa da pregovori uspeju.

U drugoj fazi pregovarackog procesa dolazi do razmene vrednosti, odnosno do
kompromisa koji u usmereni na zadovoljavanje potreba obe strane. Nijedna strana
ne zeli da popusti viSe nego Sto je neophodno, ali svaka strana zna da bez ustupaka
ne moze doci do finalnog sporazuma.

Posladnja faza pregovaranja podrazumeva utvrdivanje finalnog sporazuma. Uvoznik,
kao kupac, je uglavnom taj koji bira mesto odrzavanja pregovora i on ¢e se najceSc¢e
opredeliti da se pregovori vode na njegovom terenu. Uvoznik priprema svoj tim
stru¢njaka, koji dobija odredeni mandat, odnosno precizira mu se limit ovlaSéenja i
kompetencije u vezi sa poslom uvoza. Kupac upucuje poziv pregovarackom timu
prodavca da pristupe pregovorima odredenog dana, u odredeno vreme i na
odredenom mestu. Uvoznikova je obaveza da pripremi nacrt kupoprodajnog ugovora,
prevodioca i odgovarajucu salu gde ¢e se odrzati poslovni sastanak. Nacrt ugovora,
kao i konaCan tekst ugovora se priprema na jeziku pregovaranja, koji je najéesée
engleski ili neki od svetskih jezika.

6.4.4. Interes i stavovi uvoznika u pregovaranju
6.4.4.1. Predmet ugovora
Uvoznik mora precizno da definiSe predmet svoje kupovine, kako bi isporu¢ena roba
odgovarala njegovim zahtevima. Precizira se vrsta robe, koliina, jedini¢nha cena,

paritet i ukupna cena. Ako prodavac ne prihvati utvrdivanje cene na pocetku
pregovora, ostavi se mesto predvideno za cenu i paritet, koja se unese na kraju
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pregovora. Takode, u interesu uvoznika je da se precizira fiksna cena koja ne
podleze reviziji do izvrSenja isporuke.

6.4.4.2. Rokovi isporuke

Rok isporuke moze biti odreden tacno, kalendarski, a moze biti definisan u
odredenom roku od stupanja ugovora na snagu. Za uvoznika je povoljnija varijanta
isporuke u odnosu na datum stupanja ugovora na snagu koji se obi¢no precizira kao
datum kada se pribave potrebna dokumenta. Kod isporuke robe uvoznik je suocen
sa dve vrste rizika- kasSnjenje isporuke i neizvrSenje isporuke. Da bi se zastitio od
kasSnjenja isporuke uvoznik moze da iskoristi svoje pravo naplate novcanih penala u
slu€aju kasnjenja isporuke, a da bi se zastitio od rizika neizvrSenja isporuke uvoznik
treba da insistira na pravu kupovine od trecih lica i nadoknadi eventualne Stete.

6.4.4.3.Kvalitet robe

U zavisnosti od vrste robe koja je predmet pregovora, uvoznik ¢e posebnu paznju
pokloniti definisanju kvaliteta robe. Kvalitet robe je u vezi sa garantnim rokovima, pa
¢e, shodno tome, uvozniku odgovarati duzi garantni rokovi. Kad je reC o uvozu
opreme i proizvoda visoke tehnologije potrebno je precizirati tehniCke specifikacije
koje se prezantiraju na pregovorima, i navesti koje su to tehni¢ke performanse i
standardi koje isporuceni proizvod mora zadovoljiti.

6.4.4.4. Uslovi i nacin placanja

Najpovoljniji nac¢in placanja sa stanoviSta uvoznika je pla¢anje po izvrSenoj isporuci
robe, ali je ovaj nacin placanja vrlo redak. Najmanje povoljan vid placanja za
uvoznika je pla¢anje robe unapred, ali je uvoz robe uz ugovoreno placanje unapred,
takozvano avansno plac¢anje, ograni¢eno na maksimalni procenat od ugovorene
vrednosti. Korektan nacin placanja sa stanoviSta obe strane je plac¢anje isporucene
robe dokumentarnim akreditivom. Ovakvim nacdinom placanja se Stite interesi
uvoznika koji je siguran da novac sa akreditiva nece biti isplacen sve dok prodavac
ne isporuci robu i njenu otpremu dokaze dostavljanje odgovarajuc¢ih dokumenata
akreditivnoj banci. Kroz dokumentarnu naplatu uvoznik moze da obezbedi
maksimalni kvalitet prispele robe tako Sto uslovi deo isplate sa akreditiva
potpisivanjem kvalitativnog i kvantitativnog prijema isporu¢ene robe, ili garancijom za
dobro izvrSenje posla. U interesu obe strane je da roba pristigne na svoje odrediSte
neoSte¢ena, a to se postize propisnim pakovanjem, oznacavanjem i adekvatnim
transportom. Rizik od prispeca oStecene poSilike uvoznik smanjuje tako Sto
ugovorom predvidi proceduru prijema robe koja se vrSi u mestu dopreme robe.
Koli¢insko stanje robe konstatuje uvoznik u dokumentu zvanom Zapisnik o
kvantitativnom prijemu robe. Ako bi se zapisnikom konstatovalo da je roba prispela
oStecena ili u neodgovarajucoj koli¢ini, uvoznik treba da se obezbedi od ovog rizika
ugovornim klauzulama, tako Sto ¢e obavezati prodavca da narednom isporukom
posSalje nedostajuce delove ili oStecene robe da zameni novim ispravnim delovima, a
sve 0 svom trosku.

Da bi se efikasno realizovao uvozni posao,odnosno da bi isporu¢ena roba
odgovarala ugovorenoj robi, prodavac se mora postarati da roba bude propisno
upakovana, transportovana u odgovarajuc¢im prevoznim sredstvima i odgovarajuée
obelezena.
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6.4.4.5. Rezervni delovi

Uvoznik se mora zastititi od situacije da prodavac posto isporuci proizvod prestane
da proizvodi isti kao i komponente neophodne za njegovo odrzavanje. Uvoznik treba
da obaveze prodavca na isporuku rezervnih delova proizvoda koji je osnovni predmet
ugovora u nekom buduéem periodu, a ako dode do prekida proizvodnje treba da
insistira na prodavcevoj obavezi obaveStavanja kako bi se blagovremeno snabdeo sa
potrebnom koli¢inom rezervnih delova.

6.4.4.6. Tehnicka dokumentacija

U interesu uvoznika je da uz robu dobije i njenu tehnicku dokumentaciju (uputstvo za
montazu, rad i odrzavanje, katalog rezervnih delova), i ova dokumentacija se
isporucuje formalno besplatno. Ali iskusan prodavac je sve dodatne zahteve, pa i
ovaj ve¢ ukalkulisao u osnovnu cenu iz ponude.

lako ugovorne strane ¢vrsto preuzmu obaveze po osnovu ugovora, nekad se moze
dogoditi da nastanu okolnosti koje su van njihovog uticaja i koje spreCavaju ugovorne
strane da izvrSe preuzete obaveze. Ovo su slucajevi viSe sile koji bi trebali biti
precizirani u ugovoru, da ne bi doslo do razli¢itih tumacenja Sta se sve smatra viSom
silom.

Ako bi nekim slu¢ajem doSlo do neizvrSenja obaveze jedne strane, ¢ime bi se nanela
Steta drugoj strani, mora se ostaviti moguénost raskida ugovora pod odredenim
uslovima i posredstvom prijateljskog dogovora.

6.5. IzvrSenje uvoznog posla

Zaklju€eni kupoprodajni ugovor za uvoz robe, koji je stupio na snagu, daje se
nadleznoj poslovnici na izvrSenje sa celokupnom dokumentacijom. Nadlezni referent
se istovremeno upoznaje sa poslom ukoliko nije bio prisutan tokom pregovora i daju
mu se potrebne instrukcije u vezi sa evidentiranjem posla u smislu Odluke o vodenju
evidencije o zakljuéenom spoljnotrgovinskom poslu sa inostranstvom.

6.5.1. Otvaranje predmeta uvoznog posla

Otvaranje predmeta referent vrSi na taj nacin Sto u registratoru odlaze celokupnu
prepisku po konkretnom poslu, odlaganje vrSi hronoloSki i razvrstava prema
naslovima kao Sto su : inopartner, Spediter, banka i dr, a u zavisnosti od obima
referata i ucesnika u izvrSenju posla. Naslovi se odvajaju pregradnim kartonima na
kojima stoje ovi naslovi. Kod obimnih poslova za ove naslove se otvaraju i posebne
fascikle. Na registratorima uglavnom postoje odStampane rubrike za naziv robe,
ti.predmet, broj zakljucka, a mogu se staviti i proizvodaci, vrednost robe, odnosno svi
podaci koji su bitni. Svaki registrator mora obavezno imati broj zakljucka jer sva
dokumenta koja ubuducée budu ispostavljena, a odnose se na svoj posao, moraju
imati ovaj broj zakljucka.
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6.5.2. Evidentiranje uvoznog posla

Sve spoljnotrgovinske firme su duzne da vode evidenciju o svim zaklju€enim
spoljnotrgovinskim i kreditnim poslovima sa inostranstvom, pa time i 0 svim
zaklju€enim uvoznim poslovima. Evidentira se kompletno pracenje odvijanja ovih
poslova a zatim i pla¢anja po tom osnovu. Zaklju€ivanje i realizacija poslova uvoza
se prati u poslovnim knjigama koje se zovu kontrolnici uvoza.

U kontrolnik se unose podaci iz ugovora zakljuCenog sa stranim licima i iz isprava
koje se odnose na realizaciju posla ( broj pod kojim se evidentira zaklju¢eni ugovor o
uvozu robe, vrednost ugovorenog uvoza, oblik uvoza, vrstu i koli¢inu robe koja se
uvozi, naziv inoprodavca i posrednika, procenat komisione provizije, nacin i rokove
pla¢anja, datum i broj naloga banke o izvrSenom plaéanju, naziv komitenta za Ciji se
racun roba uvozi, rezim i osnov po kome se roba uvozi ).

Svaki ugovor o zaklju€¢enom spoljnotrgovinskom poslu mora imati broj iz kontrolnika.
Broj se unosi i u isprave koje se koriste u obavljanju spoljnotrgovinskog posla sa
inostranstvom ( jedinstvena carinska isprava, dokument platnog prometa i dr.). sve
promene nastale u vezi sa zaklju€enim poslom se unose u kontrolnik, u roku od tri
dana od dana nastanka promene. Za svaki zaklju¢eni posao u kontrolnik se unose i
podaci o pravdanju razlika vrednosti nastalih u poslovanju sa inostranstvom.

6.5.3. Prijem robe

Pored obaveze kupca da plati cenu, osnovna obaveza mu je i prijem robe, koji ¢esto
zavisi od ugovorenog pariteta i nacina isporuke i zahteva za saradnju kupca na
obezbedenju broda, vagona, ambalaze, itd.

Kupac ima obavezu da izvrSi dve vrste radnji, kod prijema robe : pripremne radnje
koje treba da omoguce isporuku i samo fizicko odnoSenje stvari. Elementi od kojih
zavisi koje ¢e sve to konkretne radnje biti su brojni. Medu njima su i dogovor
stranaka, trgovacki obi¢aji, vrsta transporta, ugovoreno mesto isporuke, vrste robe i
dr.

Ukoliko mesto isporuke nije dogovorano, veéina prava odreduje sediSte prodavca
kao mesto isporuke. Prodav€eva obaveza isporuke podrazmeva pripremu robe za
preuzimanje i obaveStavanje kupca o tome. Sve ostale mere koje kupac preuzima
kako bi fiziCki preuzeo robu se pripisuju obavezi kupca da primi robu.

Kvalitativno i kvantitaivno preuzimanje robe, koje se moze dogovoriti ugovorom, se
uglavnom odvija u fabrici ili skladiStu prodavca, pre otpreme, da bi se utvrdili koli¢ina
i kvalitet robe robe koja se isporucuje, i da li roba u potpunosti odgovara ugovorenim
uslovima.

Kvalitativni i kvantitativno preuzimanje robe u ime i za ra¢un kupca vrSi predstavnik
kupca ili ovlaS¢ena struCna organizacija za vrSenje kontrole robe ili ovlaS¢eno
stru¢no lice. Preuzimanje se vrSi prema uslovima iz ugovora, dogovorenoj metodi, a
po zavrSenom prijemu-kontroli robe, ovlas¢eno lice, odnosno organizacija daje
pismenu potvrdu.
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6.5.4. Uvozna dispozicija

Po stupanju ugovora o medunarodnoj kupoprodaji uvoznik, za sebe ili korisnika robe,
daje nalog svom Spediteru da izvrSi dopremu robe. Nalog za dopremu robe ili
transportna dispozicija uvoza je najcesSce tipski obrazac internog karaktera. Ukoliko u
zaklju¢enom spoljnotrgovinskom ugovoru nije data dispozicija, uvoznik obavesStava
inostranu firmu koja prodaje robu o Spediteru kojem je dao instrukcije da preuzme
robu u smislu zaklju¢enog ugovora.

Transportna dispozicija uvoza sadrzi sledeée podatke:broj zaklju€ka, broj ugovora o
uvozu, vrstu i vrednost robe, koli¢inu robe, vrstu pakovanja, naziv i adresu inostranog
prodavca, zemlju otpreme-tovarnu luku, naziv i adresu primaoca, uputnu stanicu,
nacin dopreme, paritet iz kog se vidi ko placa vozarinu i ko angazuje vozara,
instrukcije u vezi osiguranja tereta, iznos carinske stope, da li je roba oslobodena
placanja poreza na dodatu vrednost, rok isporuke, nacin pla¢anja, kome treba
dostaviti relevantna dokumenta u pogledu troSkova usluga Speditera.

Uvoznik uz popunjen obrazac transportne dispozicije prilaze i fakturu koja glasi na
vrednost isporuke. Sva roba ne mora biti isporu¢ena odjednom. Kupac i prodavac se
mogu dogovoriti da se roba isporuci kroz viSe parcijalnih isporuka koje ¢e zbirno dati
ukupnu vrednost i ugovorenu koli¢inu robe, i kod ovog slu€aja se daje dispozicija za
svaku isporuku zajedno sa fakturama koje glase na odredenu vrednost po isporuci.
Uz dispoziciju se prilazu i sve prethodno pribavljene dozvole i odobrenja za uvoz, a
sve radi sprovodenja postupka uvoznog carinjenja, za koji je, takode, zaduzen
Spediter.

Spediter po prijemu dispozicije od uvoznika vr3i struénu obradu predmeta i predlaze
najpovoljniji put i nacin realizacije uvoza robe. U zavisnosti od ugovorenog pariteta
Spediter uvoznika ¢e biti angazovan u vecoj ili manjoj meri.

6.5.5. Uvozno carinjenje robe

Uvozno carinjenje robe se vrSi po prispecu robe na granicu. Uvoznik daje Spediteru
instrukcije za carinjenje robe zajedno sa jednim primerkom overene prijave 0
zaklju¢enom spoljnotrgovinskom poslu uvoza.

Uvozno carinjenje robe se moze vrsiti i u unutrasSnjosti zemlje u carinarnici najblize
lociranoj ugovorenom mestu isporuke. Mesto carinjenja dobrim delom zavisi od
transportnog sredstva kojim se isporucuje roba, pa se tako roba moze cariniti na
grani¢nom prelazu, u luci, na aerodromu, u fabrici.

Po smeStaju robe pod carinski nadzor Spediter dostavlja zahtev carinarnici za
carinjenje robe i uz zahtev prilaze slede¢a dokumenta:

@ jedinstvenu carinsku ispravu

@ tovarni list

@ specifikacije robe

@ razna uverenja neophodna za potrebe carine izdata u zemlji izvoza
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Jedinstvena carinska isprava predstavlja osnovni carinski dokument za
definitivno, ili u odredenim slu€ajevima, privremeno carinjenje robe. Jedinstvena
carinska isprava (JCI) se koristi i za carinjenje uvoza i za potrebe izvoznog carinjenja.

Jedinstvenu carinsku ispravu po pravilu popunjava ovlas¢eni medunarodni
Spediter unoseci sve relevantne podatke o carinskom obvezniku (kupcu odnosno
prodavcu), obliku (rezimu) izvoza uvoza, zemlji porekla robe i zemlji pla¢anja, datumu
prelaza robe preko carinske linije, broju i datumu prijave o sklopljenom ugovoru s
inostranstvom, prevoznom sredstvu, paritetu isporuke i dr. Detaljno se navode i
podaci o robi, kao i bruto i neto masa u kilogramima. Kod uvozne robe se posebno
se upisuje u JCI i carinska osnovica. Narocito je vazna rubrika tarifni broj (pozicija) i
opis robe (naimenovanje prema carinskoj tarifi i trgovacki naziv robe) jer se tako
odreduje stopa carine i carinskih dazbina koje se pla¢aju na uvoznu robu.

U JCI se nalaze i podaci o tome gde je roba smeStena, o licima (carinskim
radnicima) koja ¢e robu pregledati, mesto i potpis carinika koji su izvrsili pregled, ime
lica (osobe) koje prisustvuje carinskom pregledu (obi¢no je to Spediter), i ime
primaoca JCI.

Podaci uneseni u JCI moraju odgovarati stvarnom stanju robe i ne smeju biti
protivureéni podacima iz drugih dokumenata.

Nakon izvrSenog pregleda i pla¢anja carinskih dazbina, carinarnica koja je
obavila carinjenje overava JCI peCatom (zigom) na kojem je datum izvrSenog
uvoznog carinjenja i time potvrduje da je sve u redu. Ukoliko se utvrdi da postoje
neka odstupanja, roba ostaje pod carinskim nadzorom, a Spediter zajedno sa
uvoznikom dobija rok u kome treba da otkloni nedostatke, odnosno usaglasi
dokumenta. Za ocarinjenu robu Spediter dostavlja svoju fakturu sa specifikacijom
troSkova radi naplate istih i prilaze sva dokumenta koja se odnose na uvezenu i
ocarinjenu robu. Ocarinjena roba se stavlja uvozniku, tj. korisniku na raspolaganje, a
on moze robu staviti u prodaju, odnosno u proizvodnju, u zavisnosti od vrste robe i
namene.

6.5.6. Pregled uvezene robe

Prilikom preuzimanja prispele robe iz uvoza na uputnoj stanici, skladistu ili u
fabrici, kupac je obavezan da robu pregleda. Komisiju koja vrSi pregled robe
obavezno treba da €ine predstavnik vozara, osiguravajuce organizacije i struéno lice-
predstavnik kupca ili predstavnik organizacije za kontrolu robe. Zadatak komisije je
da utvrdi da li ima nekih oSte¢enja na ambalazi isporu¢ene robe prilikom transporta, i
ako ih ima da li su i isporu€eni proizvodi oSteceni, zatim da li isporu¢ena roba u
potpunosti odgovara specifikaciji koja je pratila robu, i da li isporu¢ena roba odgovara
uslovima iz ugovora.

Komisijski zapisnik o utvrdenom stanju treba da potpiSu svi ¢lanovi komisije.
Ovaj zapisnik se dostavlja uvozniku, koji na osnovu njega, u zavisnosti od nadenog
stanja, preuzima potrebne mere. Ako se dogodi da isporu¢ena roba ima neke
nedostatke, uvoznikova obaveza je da o tome obavesti prodavca. Ukoliko je roba
oStec¢ena uvoznik treba o tome da obavesti osiguravajucu organizaciju, tj. podnosi
odsStetni zahtev, a kad se radi 0 manje isporu¢enoj robi i oStecenju dostavlja se jedan
primerak zapisnika nadleznoj carinarnici.
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7.1ZVOZ ROBE

,1Zv0oz robe predstavlja redovni spoljnotrgovinski posao u kome domadi
rezidenti prodaju robu inostranom kupcu i prilikom obavljanja ovog posla roba u
pitanju prelazi iz domaceg carinskog podrucja u carinsko podruc¢je kupca. Domaci
rezidenti naplacuju obavljanje ovog posla sredstvima medunarodne likvidnosti koje
unose u zemlju u skladu sa domaéim zakonskim propisima.“*

Funkcija izvoza u privredi jedne zemlje sluzi realizaciji robe proizvedene u
zemlji na stranim trzitima i time doprinose razvoju domace proizvodnje i prometa
odrzavajuci strategiju optimalnog koriS¢enja proizvodnih kapaciteta, povecanja
dohotka i ostvarivanja deviznog priliva potrebnog za plaéanje uvoza robe i usluga
neophodnih za realizaciju procesa druStvene reprodukcije. Time izvoz postaje
funkcija uvoza robe i usluga i nerobnog deviznog priliva.

Redovne transakcije izvoza obuhvataju radnje od inicijative do izvrSenja posla, kao
Sto su:

1) Uspostavljanje veze sa inostranim rezidentima;

2) Dostavljanje izvozni¢ke ponude;

3) Sklapanje kupoprodajnog ugovora;

4) Realizacija kupoprodajnog ugovora;

5) Naplata izvezene robe;

6) Analiza rezultata izvoznog posla;

7) Regulisanje odnosa sa ovlas¢enim bankama u pogledu prava raspolaganja

deviznim sredstvima.

Postoje dva oblika izvoza i to: izvoz u svoje ime i za tud racun (indirektan
izvoz) i zvoz u svoje ime i svoj racun (direktan izvoz). Kod direktnog izvoza, izvoznik
je obavezan da sprovede kompletnu proceduru spoljnotrgovinskog posla i da
obezbedi njegovu uspesnu realizaciju, a kod indirektng izvoza proizvoda¢ unajmljuje
komisionara da izvrSi realizaciju spoljnotrgovinskog posla.

7.1 Komisioni nalog i komisioni ugovor za izvoz robe

Prilikom izbora koomisione izvoznicke firme, proizvoda¢ ¢e se odluditi za
komisionara koji najbolje poznaje relevantna medunarodna trziSta i koji ostvaruje
visok stepen uspesSnosti realizacije spoljnotrgovinskih poslova. Visina komisione
provizije je, takode, jedan od faktora odlucivanja kod izbora komisionara.

Komitent, firma zainteresovana za prodaju sopstvenih proizvoda na
medunarodnom trziStu, obraca se komisionaru sa molbom da za njen ra¢un, a u
svoje ime izveze robu. Kontakt komitent - komisionar se formalizuje kroz komisioni
nalog koji komitent dostavlja komisionaru i od trenutka primanja ovog naloga pocinje
izvozni posao za posrednika, odnosno komisionara.

Komisionim nalogom se precizira vrsta i koli¢ina robe, donja granica cene
ispod koje se ne moze i¢i u dalju prodaju, paritet i rokovi isporuke, dok se odluka o
svim ostalim uslovima prepusta izvozniku koji, u odnosu na inostranog kupca,
nastupa u svoje ime.

1 Acin Sigulinski, Stanisava: MenadZment u medunarodnoj trgovini, Pigmalion, Novi Sad, 2002. sir. 34
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Po prijemu komisionog naloga komisionar pristuda izradi ugovora o komisionu ¢iji su
potpisnici komisionar i njegov komitent.

U poslovnoj praksi se najéeS¢e komisioni ugovor priprema paralelno sa
pripremnim radnjama za zaklju€enje izvoznog posla i on se retko moze potpisati pre
zaklju€enja ugovora o izvozu robe. Razlog ovome lezi u tome da tek kada se
dogovore svi uslovi o medunarodnoj kupoprodaji robe postaju poznate definitivne
odredbe, kao Sto su finalna cena izvezene robe i ostali uslovi. Ovi elementi su
osnhova za racunanje komisione provizije, tako da se tek po definitivnom dogovoru o
izvozu potpisuje i ugovor o komisionu, a komisiona provizija odreduje u procentu od
vrednosti definisane ugovorom o prodaji inostranom kupcu.

Komisionim ugovorom se precizira vrsta, koli¢ina i vrednost robe koja se treba
izvesti u dogovorenim rokovima, kao i medusoni odnosi komisionara — izvoznika i
komitenta — proizvodaca i vlasnika robe. Za komisionara je veoma vazno da se
precizira koja ugovorna strana snosi zavisne trosSkove izvoza (troSkovi Spediterskih
usluga, bankarski troSkovi, troSkovi osiguranja, troskovi carinskog evidentiranja,
izdavanja raznih uverenja koja prate robu u izvozu, itd.), iako bi, po pravilu, ove
troSkove trebalo da snosi komitent.

Za izvrSenu uslugu izvoza komisionar ¢e ostvariti pravo naplate komisione —
izvozniCke provizije Ciji se iznos najceS¢e racuna u procentu od vrednosti ostvarenog
iznosa ili se ugovara u apsolutnom iznosu, Sto zavisi od ugovornih strana. U
komisionarevom interesu je da u u svoju prviziju ukljuci i iznos poreskog opterecenja
na ostvarenu komisionu proviziju. Kod izvoznog komisiona interesi komisionara se
poklapaju sa interesima komitenta, jer sa postizanjem veceg nivoa cene izvoza, veci
je i apsolutni iznos koji komisionar naplacuje po osnovu svoje komisione provizije.

Tokom svih faza izvrSenja ugovora o komisionu, dve strane moraju biti u
stalnom kontaktu radi medusobnog brzog i tacnog informisanja, pri ¢emu komisionar
mora delovati u granicama ovlasc¢enja i uputstva svoga komitenta.

Izbor najpovoljnijeg kupca u inostranstvu se vrSi tek posle velikog broja
pripremnih radnji koje preduzima komisionar, odnosno izvoznik.

7.2 Pripreme koje predhode izvozu robe

Da bi doslo do zakljuenja izvoznog posla neophodno je da se prethodno
obave pripreme, odnosno radnje u koje spadaju:
- Istrazivanje inostranog i domaceg trzista,
- Prestavljanje izvoznog proizvoda potencijalnim kupcima u inostranstvu,
- Pracenja domacih i stranih propisa relevantninh za uspeSnu realizaciju
izvoznog posla,
- Informisanje o potencijalnim kupcima,...

7.2.1 Ispitivanje opstih karakteristika inostranog trziSta

U opsSte odrednice inostranog trziSta spadaju svi uslovi koji daju celovitu sliku o
potencijalnom inostranom trzistu.*?

Ispitivanjem geografskih obelezja sa preovladuju¢im klimatskim i reljefnim
obelezjima, saobracajne infrastrukture, prirodnih bogatstava i biljnog i zivotinjskog
sveta dobijaju se informacije na osnovu kojih se moze odrediti resursni i infrastrikturni

12 K ozomora, Jelena: Uvozi izvoz robe: Medunarodno poslovanje, Ekonomski fakultet, Beograd, 1999. str.253
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potencijal privrede. Ovi potencijali predstavljaju odrednice nivoa privrednog razvoja
koji odreduje strukturu spoljnotrgovinske razmene.

Demografski podaci poput broja stanovnika, njihove starosne i obrazovne
strukture, stope zaposlenosti, dominantne religije, tradicije zemlje, informiSu o
potencijalnoj strukturi traznje i obimu potreba za pojedinim robnim grupama.

Politicka stabilnost zemlje i vladajuci politiCki rezim, predstavljaju najvaznije
odrednice za procenu pravne i ekonomske sigurnosti za ostvarenje izvoznog posla.

Posebna paznja se mora posvetiti analizi spoljnotrgovinske razmene zemlje
potencijalnog uvoznika jer je za izvoznika od znacaja obim spoljnotrgovinske
razmene, kao i izvozna i uvozna struktura potencijalnog inostranog trzista. Pri tome
je veoma vazno stanje platnog bilansa, stepen zaduzenosti zemlje, stanje deviznih
rezervi.

Poznavanje spoljnotrgovinskih poslova, narocito onih specifi¢nih, za doti¢nu
zemlju, u savremenim uslovima je vazan faktor pristupa novim trzistima. Ovo se
posebno odnosi na poznavanije spoljnotrgovinske politike zemlje, koja se manifestuje
kroz carinske instrumente, robne rezime, pripadnost medunarodnim institucijama, Ciji
je uticaj na odvijanje medunarodne razmene veliki.

7.2.2 Ispitivanje uticaja bitnih za realizaciju konkretnog izvoznog posla na inostranom
trzistu

Ovim istazivanjem treba da se odredi stepen izvesnosti prodaje izvoznog
artikla na stranom trziStu i zato se usmerava na konkretan proizvod. Analizira se
vrednost i obim ukupne proizvodnje, potrosnje, izvoza i uvoza ovog proizvoda u
zemlji potencijalnog inopartnera.

Veoma je korisno pratiti promet supstituta i komplementarnih proizvoda, kao i
sliénih proizvoda, na inotrziStu, €ija potroSnja moze da uti¢e na promenu strukture i
obima uvozne traznje za posmatranim proizvodom.

Sudbinu prodora i osvajanja novih trziSta kao i zadrzavanje vec steCenih
pozicija u mnogome mogu odrediti kupovna moc trzista, nivo sofisticiranosti traznje i
sposobnost da se zadovolje specificni necenovni faktori konkurentnosti robe na
datom trziStu.

Izvoznik se pri uvozu robe na odredeno trziSte susreée sa proizvodacima iz
doti¢ne zemlje, konkurentnim uvozom, na tizo trziste, iz drugih zemalja kao i iz zemlje
porekla samog izvoznika. Rivalski odnosi izmedu domacih izvoznika istovrsnih
proizvoda prevazilaze se kroz zajednicki nastup na nova trzista.

Pojedina trziSta imaju posebne zahteve u pogledu kanla distribucije i nacina
prodaje, ¢emu se izvoznici moraju prilagoditi. U nekim zemljama, posrednici
predstavljaju nezaobilaznu kariku u lancu izvoza i njihov izbor predstavlja kljuc
uspesnog izvoza na neka inostrana trzista. Ukljuivanjem posrednika povecavaju se
troSkovi izvoza zbog provizije agenta-zastupnika i to izvoznik mora imati u vidu
prilikom kalkulacije izvoznog posla.

Pre pristupanja ugovaranju izvoznog posla potrebno je prouciti specifiCne
propise u zemlji izvoza, kao i stanje na dpmacem trziStu u pogledu ponude i traznje
potencijalnog izvoznog proizvoda.
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7.2.3 Izvori podataka pri istrazivanju izvornih trziSta

Izvoznici moraju koristiti sopstvene izvore podataka o stanju na odredenim
trziStima, posebno kada firme imaju formirane svoje marketing sluzbe i baze
podataka, a mogu Koristiti i razne spoljne izvore podataka.

Uklju€ivanjem u medunarodne informacione sisteme posredstvom sopstvene
ra¢unarske mreze moze doc¢i do neophodnih podataka. Ovde je od velike koristi
uklju€ivanje u mrezu informaciono sistema Centra za svetsku trgovinu.

NETWORK, GLOBAL | INTERNET su tri baze podataka koje mogu biti
izvoriSteza sva bitha saznanja u pripremi, donoenju konaéne odluke i realizaciji
izvoznog posla.

lzvoznik moze Koristiti spoljasSnje izvore informacija poput raznih statistickih
izveStaja, biltena, publikacija zvanicne statistike, ali to sve, takode, moze dobiti
posredstvom gore pomenutih informacionih mreza.

Potrebne informacije izvoznik mozedobiti posredstvom filijala i predstavniStva
domacdih firmi i privredne komore u inostranstvu, kao i od ekonomskih odeljenja pri
ambasadama.

Pored sopstvenog istrazivanja, izvoznik moze angozovati i specijalizovane,
samostalne, marketing agencije u cilju istrazivanja prodaje robe na odredenom
trzistu.

7.2.4 I1zbor ciljnog trziSta

Na osnovu prikupljenih podataka, izvoznik ¢e se odluciti za ona trziSta na
kojima su uvozne carine, kao i tehni¢ke i druge necarinske barijere, za njegovu robu
minimalne. Time ¢e delimi¢no obezbediti cenovnu konkurentnost.

Zatim ¢e izvoziti tamo gde je necenovno konkurentan, gde postoji izrazena
traznja za njegovim proizvodom i gde domaca proizvodnja ne podmiruje domace
trziSte sa identicnom robom ili uspeSnim supstitutima.

Potencijalna zemlja izvoza treba da bude zemlja koja ima stalno unutrasnje
trziSte, pravnu i ekonomsku sigurnost poslovanja.

Prioritet pri izboru trziSta treba dati zemljama koje su zakljucile medudrzavne
sporazume i trgovinske sporazume sa zemljom izvoznika i samim tim olakSale
medusobne razmene i smanijile politicki rizik.

Takode, prednost treba dati visokosofisticiranim trziStima, odnosno trzistima
koja su visoko platezno sposobna i Ciji potroSaci imaju visok nivo zivotnog standarda,
a time i velike zahteve u pogledu zadovoljenja svojih potreba.

| najzad izvozom na trziSta zemalja koje su Clanice vecih regionalnih
ekonomskih integracija otvara se moguénost distribucija izvoznog proizvoda na
trziSta ostalih zemalja €lanica.

7.2.5 Nacin ostvarivanja poslovnog kontakta spoljnotrgovinskih partnera

U proceduri uspostavljanja poslovnog kontakta moze biti raci o tri slu¢aja:

1. Kada je re€ o kontaktima sa firmama koje su ve¢ kupovale od izvoznika i tu
je najlakSe uspostavljanje poslovnog kontakta.

2. Kada je re€ o firmama koje su s vremena na vreme kupovale od datog
izvoznika. Tu je, takode, olakSano uspostavijanje poslovnog kontakta posto je veé
dolazilo do saradnje kada data firma nije mogla da se, iz nekog razloga, snabde sa
potrebnom robom od firme kod koje stalno kupuje.
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3. Kada je re€ o firmama sa kojima se pre nije saradivalo. U ovom slucaju, pre
uspostavljanja poslovnog kontakta, izvoznik ima za cilj da pronade firme koje su
zainteresovane za konkretnu robu, koje su potencijalni kupci i koje su platezno
sposobne.

Sa firmama u inostranstvu mogu se uspostaviti poslovni kontakti direktno i
indirektno.™

Indirektni (posredni) poslovni kontakt je faza koja prethodi direkthnom —
neposrednom kontaktu. Ovim nac¢inom poslovnog kontakta izvoznik se trudi da
predstavi svoj proizvod u najboljem svetlu putem propagande, reklamiranja, u¢eséem
na sajmovima i izlozbama, kao i prezentacijom na internetu. Posredni poslovni
kontakt je okarakterisan neselektivnoS¢u, dok je neposredni kontakt rezultat
selektivnog pristupa i izbora zainteresovanih poslovnih partnera.

Direktni (neposredni) poslovni kontakt moze inicirati kako prodavac, tako i
kupac. Kao prva faza pregovaranja, neposredni poslovni kontakt predstavlja
neformalno pregovaranje izmedu kupca i prodavca, u okviru kojeg partneri upoznaju
medusobno svoje potrebe, Zelje i zahteve, i na osnovu toga grade svoju buducéu
strategiju pregovaranja.

Kod poslova manje vrednosti i kod poslova Ciji predmet predstavljaju
standardizovani proizvodi nize tehnoloSke intenzivnosti spoljnotrgovinski posao moze
biti zakljuCen po okon¢anju faze neformalnih pregovora. Kada je predmet
medunarodne kupoprodaje velike vrednosti i slozen treba preci na drugu fazu — fazu
formalnog pregovaranja.

Poslovni kontakt moze inicirati izvoznik, koji se obrac¢a kupcu direktno.
Tahni¢ki on moze kupca, licno, ili posredstvom svog zastupnika, pozvati telefonom,
obratiti mu se faksom, teleksom, e-mailom, ili do¢i na preliminarni poslovni sastanak.

Inicijativa za neposrednim kontaktom, moze poteéi od kupca, koji na adresu
izvoznika dostavlja upit za ponudu. Kupac se obraca prodavcu formom upita da bi
dobio sazete informacije o uslovima prodaje. Upit se moze dostaviti faksom,
telegrafski, postom, elektronskom postom ili putem telefona, gde se preporucuje da
svi dogovori medu strankama budu pismeno potvrdeni najkasnije narednog radnog
dana.

Kada prodavac primi upit za ponudu on pristupa pripremi ponude izvoza. Cak i
kada prodavac nije u mogucnosti da ponudi informacije o nekoj robi on mora
odgovoriti na upit. Upit ne sme ostati bez odgovora, jer to zahteva koraktan poslovni
odnos. Kada prodavac ne moze da ponudi robu trazenu upitom, obavezan je da u
svom odgovoru na upit ukaze kupcu na proizvadaca ili prodavca za koga zna da
rapolaze trazenom robom, jer mu time pokazuje dobru volju za buducu poslovnu
saradnju.

Kako je osnovna obaveza kupca pla¢anje isporu¢ene robe u ugovorenim
rokovima, neophodno je proveriti bonitet** potencijalnog inopartnera pre zakljugivanja
izvoznog posla. Bonitet partnera se proverava obra¢anjem specijalizovanim
agencijama za procenu boniteta, direktnim uplivom u razne medunarodne
informacione kompjuterske mreze koje poseduju obilne baze podataka o velikom
broju firmi u medunarodnoj trgovini, pomoc¢u trgovackih registara u njihovim
zemljama, trgovackih privrednih komora u zemljama izvoznika i uvaznika i pomodu
informacija dobijenih iz osnovnih banaka. U skoraSnje vreme veoma precizne

3 Acin Sigulinski, Stanisava: MenadZment u medunarodnoj trgovini, Pigmalion, Novi Sad, 2002. str. 300
14 Bonitet je sinteticki ekonomski pojam i u naj&rem smislu podrazumeva kreditnu i cel okupnu posl ovnu sposobnost pos ovnog subjekta na
duzi rok.



Diplomski — Master rad Znacaj uvoza i izvoza za poslovanje savremenih preduzeca

informacije o bonitetu firme se mogu dobiti i putem specijalizovanih informacionih
mreze, kao Sto su NETWORK, GLOBAL i INTERNET.

7.3 Ponuda izvoznog posla

Ponuda izvoznog posla je odgovor na upit i predstavlja prvi formalni kontakt sa
konkretnim inostranim partnerom, odakle i proistiCe njen znacaj jer kvalitetno
pripremljena ponuda moze biti zvaCajan faktor definitivnog oredeljenja kupca za
kupovinu robe.

Izvoznik ¢e odgovoriti izvoznickom ponudom ako raspolaze trazenom vrstom
robe. U slu€aju da nije u nadleznosti za vrstu robe naglasenu u upitu, odgovori¢e
shodno svojim moguc¢nostima.

Sprovedenim prethodnim radnjama, poput istrazivanja trziSta i sticanja
saznanja o kupcu, kao i analizom primljenog upita, izvoznik je zadovoljio osnovni
princip, a to je da ponuda mora odgovarati ukusima, platezno sposobnoj trazniji,
nivou sofisticiranosti inotrziSta. Na taj nacin je utvrde niz bitnih karakteristika koje
predstavljaju osnovu za izradu ponude.

Poseban vid davanja ponude je putem ucestvovanja na madunarodnim
licitacijama u inostranstvu. Licitacije najéeSc¢e organizuju javne ili drzavne ustanove
radi odabiranja najpovoljnijeg ponudaca.

Da bi ponuda imala pravno dejstvo njena sadrzina mora biti potpuna,
odnosno, ona mora da obuhvata sve one sastojke ugovora Cije se zakljiCenje
predlaze, bez kojih ovaj ne moze nastati. Ponuda mora sadrzati bar bitne sastojke
buduceg obligacionog ugovora, dok sprovedene sastojke ugovora, kao ugovaranje
avansa, licitacione garancije, moraju biti navedeni u ponudi jer se tretiraju kao pravno
valjani samo ako su izri¢ito medu strankama ugovoreni.

Ponude mogu biti obavezne i neobavezne. Kod obaveznih ponuda, ponuda je
upucena — adresirana na tacno odredenu inofirmu, potencijalnog kupca, sa
navedenim svim tacno odredenim specifikacijama. Neobavezna ponuda obuhvata,
uglavnom, kataloge sa prilozenim cenovnikom i opStim uslovima prodaje.

7.3.1 Cena iz izvozne ponude

Odredivanje cene u izvoznoj ponudi je vrlo slozen posao posSto cena nije
odredena samo sa materijalnim troskovima proizvodnje ve¢ i brojnim drugim
faktorima.

Cena se u spoljnotrgovinskom poslu (poslu izvoza ili uvoza) sastoji od ftri
komponente:
1. numeri¢kog izraza (broj)
2. valute koja je oznacena uz broj
3. INCOTERMS klauzule®, koja je u datom poslu dogovorena, uz naznaku
godine njihovog izdanja.

7.3.2 Kalkulacija cene iz izvozne ponude

* INCOTERMS je skracenica za medunarodne trgovacke termine. Ove skraéenice, koje sejo3 nazivaju paritet ili transportne klauzule, unose
se u ugovore 0 medunarodnoj kupoprodaji robei predstavljaju sastavni deo cene. OpSirnije objasnjenjeincoterms-aje dato u poglavlju 3.
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Kalkulacija izvoznog posla predstavlja kljuénu fazu na osnovu cijih rezultata
izvoznik treba da donese kona¢nu odluku da li ¢e uopsSte i¢i u konkretan izvozni
posao. Na osnovu rezultata kalkulacije izvoznog posla izvoznik sagledava
potencijalne realne troSkove i mogucu zaradu koju bi ostvario realizacijom
konkretnog posla. Izvoznom kalkulacijom se dobija najniza izvozna cena po jedinici
proizvoda koja izvozniku donosi pozitivan finansijski rezultat i to je prakti¢éno grani¢na
cena ispod koje izvoznik ne bi trebalo da ugovori izvoz.

Naj¢eSce metode obracuna kalkulacije su:
- progresivne,

- retrogradne i

- diferencijalne.

Progresivna metoda obraCuna kalkulacije se primenjuje kada je poznata
fakturna cena robe i svi zavisnitroskovi nabavke, a zeli se do¢i do prodajne cene.
Prodajna cena dobija se sabiranjem zavisnih troSkova i troSkova poslovanja sa
fakturnom cenom dobavlja¢a. Ova metoda se retko koristi za izraCunavanje izvozne
cene.

Retrogradna metoda obraCuna kalkulacije primenjuje se kada je poznata
prodajna cena, odnosno cena po kojoj se neka roba ili usluga prodaje na inostranom
trziStu. Zadatak ove kalkulacije je da polazeci od poznate prodajne cene i poznatih
zavisnih troskova pronade koja je to fakturna cena koja se moze platiti dobavlja¢u da
bi cena robe u izvozu bila konkurentna.

Diferencijalna metoda obracuna kalkulacije sa primenjuje kada su poznate
fakturna i prodajna cena i svi zavisni troskovi, a trazi se razlika izmedu domece cena
na osnovu pozitivnih deviznih propisa i vaze¢eg deviznog kursa i cene u devizama
koja se moze ostvariti na inostranom trziStu. Primarno sluzi za izracunavanje
rentabilnosti izvoza (neto izvozna cana) sa stranom vrednoS¢u po paritetu FOB i CIF
(domade cene)®.

Pored ovih znacajne su i kalkulacije sa aspekta primene racunskih tehnika,

kao Sto su:

- Dodatna kalkulacija koja predstavlja postupak iznalazenja konac¢ne cene
gde se pocetnoj ceni dodaju ostali troSkovi neposredno vezani za izvrSenje
konkretnog posla;

- Po procentnoj metodi, gde se ukupni zavisni troSkovi rasporeduju na
pojedine vrste roba na osnovu procentualnog udela zavisnih troSkova u
ukupnoj fakturnoj ceni robe. Konacna cena se dobija povecanjem fakturne
cene za dobijeni procentualni iznos;

- Diviziona kalkulacija, koja se primenjuje kada su poznati zavisni troskovi u
ukupnom iznisu, a potrebno ih je rasporediti na pojedine proizvode na
osnovu njihovih tezinskih obelezja.

U kalkulacije sa aspekta vremena i svrhe izrade spadaju:
- Pretkalkulacije,

- Kontrolne kalkulacije i

- Konacne (obracunske) kalkulacije.

18 perovi¢, Veselin, Slajdovi sa predavanja: Spoljnotrgovinska kalkulacija, predkalkulacija, kontrolna, konacha, Novi Sad 2006.
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Pretkalkulacija obavezno prati svaki spoljnotrgovinski posao. Ona sluzi kao
osnov za donoSenje poslovne odluke o prihvatanju odredenog posla i njegovog
izvrSenja. Prethodna kalkulacija se redovno izraduje pre nego Sto se preduzmu bilo
kakve dirrektne akcije zaklju€ivanja inostranog posla.

Metode pretkalkulacije izvoznog posla su:

1. Metod zidanja cene — po ovom metodu se minimalna grani¢na
izvozna cena odreduje tako Sto se na nabavnu cenu robe dodaju svi
ostali realni trSkovi koji nastaju pre, za vreme i posle realizacije
izvoznog posla, a tiCu se konkretne robe, kao i provizije izvoznika.
Jedinicna cena robe dobija se deljenjem ukupne cene sa koli¢inom
robe.

2. Metod oduzimanja troSkova — po ovom metodu se od trziSne cene
izvozne robe na potencijalnom inostranom trziStu od koje se
oduzimaju svi realni troSkovi koji mogu nastati pre, u toku i posle
isporuke robe, kao i provizija izvoznika.

Kontrolna kalkulacija nastaje u toku izvrSenja samog spoljnotrgovinskog posla
u cilju sagledavanja da li se posao ostvario na nacin kako je planirano. Ukoliko se
jave velika odstupanja u odnosu na veliine predvidene pretkalkulacijom izvoznog
posla, to je signal izvozniku da preduzima dalje korake kako ne bi doSlo do umanjena
poslovnih rezultata ili gubitaka.

Konacna kalkulacija se izraduje nakon zavrSetka odredenog posla kada se
raspolaze sa informacijama u vezi ostvarenih troSkova. Ona ima za cilj da ukaze na
uspesne korake, ali i na propuste u poslu. Kona¢na kalkulacija je osnova za naredne
pretkalkulacije kod izvoza iste ili slicne robe.

Kad se izvrSi kalkulacija cene, a pre nego Sto se ta cena unese u ponudu
izvoznog posla, potrebno je obaviti slede¢e komparacije:

1. Poredenje cene dobijene kalkulacijom izvoznog posla sa izvoznim cenama
konkurentskih izvoznika na ciljnom trzisStu.

2. Poredenje cene dobijene kalkulacijom izvoznog posla sa prodajnim cenama
iste vrste proizvoda na ciljnom trzisti.

3. Poredenje cene dobijene kalkulacijom izvoznog posla sa svetskom cenom
izvoznog dobra.

Poredenje izvozne cene sa izvoznim cenama konkurentskih izvoznika nije lak
posao jer su kupoprodajni ugovori predmet poslovne tajne. Kupci uglavhom nisu
voljni da otkriju uslove po kojima su prethodno obavljali poslove i na taj na€in Cuvaju
aduta za kasnije kada kazu kako izvoznikova ponuda nije odgovarajuca zbog visoke
cene ili nekog drugog faktora. l1zvoznik u tom slu¢aju mora da se prilagodi kupcu na
svoju Stetu jer nije u mogucnosti, u toj fazi da odustane od izvoznog posla.. Zbog
toga izvoznici pokuSavaju da na razne indirektne, ali ipak legalne na¢inne dodu do
podataka o konkurenciji.

Cene se mogu porediti samo svodenjem na jedinstvenu INCOTERMS
klauzulu jer su samo tako uporedive, a pored toga izvoznik treba da vidi Sta
konkurencija dodatno nudi u svojoj ponudi u odnosu na uslove koji su definisani
ponudom izvoznog posla.
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Ukoliko izvoznik ustanovi da je cenovni paket njegove ponude u granicama
ponnude konkurentskih izvoznika moéi ¢e da poSalje ponudu potencijalnom kupcu i
da tako odgovori na njegov upit.

Poredenje izvozne cene sa prodajnim cenama na ciljnom trziStu daje
mogucnost izvozniku da dode do realnog nivoa i uporedivosti sopstvene ponude.
Kalkulisanu cenu iz izvozne ponude izvoznik poredi sa trziSnom cenom iste robe na
ciljnom trziStu umanjenom za treSkove carinjenja, oporezivanja i trgovacke mreze.
Izvozna ponuda ¢e biti kona¢na ako su ove dev cene iste i ako izvoznik u svojoj
ponudi nudi pogodnosti, vezana za upotrebu i isporuku, na koje je potencijalno trziste
naviklo.

Poredenje izvozne cene sa svetskom cenom izvoznog dobra se koristi samo
kada je re€ o nekim vrstama robe. Svetska cena je jedinstvena cena koja se formira
za odredenu robu na svetskom trziStu i iz tog razloga samo neke robe kao pSenica,
nafta, zlato, imaju svetsku cenu.

Postoje dva osnovna nacina odredivanja cene u kupoprodajnom ugovoru:

1. Prvi naCin podrazumeva da se cena precizno definiSe numericki,
valutom i INCOTERMS klauzulom.
2. Drugi nacin podrazumeva da se konkretno odredivanje visine cene

izvrSi u nekom preciziranom buduc¢em periodu. Ukoliko stranke
zaklju¢e da u trenutku zakljuCenja posla ne mogu da preciziraju
vrednost isporuke, one moraju precizirati na koji nacin i kada c¢e
pristupiti odredivanju visine cene.

Razlikujemo dve vrste cena - fiksnu i kliznu cenu.

Fiksna cena je ona cena robe koja se precizno utvrdi na dan potpisivanja
ugovora i ostane nepromenjena do perioda isporuke robe. Ova cena se prihvata
ukoliko izvoznik posluje u stabilnom ekonomskom okruzenju, bez opasnosti od
pojave inflacije i drugih poremecéaja na domacem trziStu. Fiksna cena se ne moze
menjati bez obzira na nastale poremecaje i zato bi izvoznik trebalo da izbegava
ugovaranje sa ovom vrstom cene.

Klizna cena predstavlja cenu robe koja se utvrduje za svaku dogovorenu
isporuku po unapred utvrdenoj formuli. Ove cene su podlozne reviziji za svaku
narenu isporuku. Metod klizne skale je zasnovan na potrebi da se prodavac zastiti od
neizvesnih buduéih dogadaja koji bi znatno mogli uticati na povecanje troSkova
prizvodnje, a time i na gubitke ukoliko bi bila ugovorena fiksna cena. Granica do koje
se prihvata promena cene po kliznoj skali u odnosu na prethodnu isporuku obi¢no
odgovara godisnjoj stopi inflacije u zemlji isporuke u stabilnim uslovima privredivanja.

4.3.3 Konkurentnost izvozne ponude

Ukoliko izvoznik zeli da osvoji inostrano trziSte njegova ponuda mora biti
konkurentna, a to je ona ponuda na bazi koje se pristupa pregovaranju i Ciji je finalan
rezultat ugovoreni posao.

Najznacayjniji faktori konkurentnosti su:

- Visina cene iz ponude izvoznog posla,
Tehnologija i nau¢noistrazivacki i naucni rad,
Kvalitet i standardizacija,

Dizajn proizvoda i procesa.
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Cena je veoma vazan faktor odlucivanja za kupca, ali nije i presudan faktor
konkurentnosti. Pod cenovnim faktorima se podrazumevaju faktori koji utiCu na
snizenje troskova proizvodnje, a samim tim i na snizenje cene u izvoznoj ponudi. To
su faktori koji deluju na rast ili pad troSkova: radne snage, amortizacije, materijala,
kao i faktori koji oredeljuju troSkove oporezivanja, carine na uvoz repromaterijala i
razne druge administrativne takse vezane za region u kome se ostvaruje
proizvodnja.

Na visokosofisticiranim trziStima se veci znacaj pridaje necenovnim faktorima
konkurentnosti nego ceni kao faktoru. To su: kvalitet proizvoda, njegov dizajn,
tehnoloSke mogucnosti koje proizvod pruza, inovativnost proizvoda i niz drugih
osobina proizvoda koje dolaze do izrazaja i koje su dominantne pri opredeljenju
kupaca na trzistu.

Konkurencija je svojevrstan vid takmienja izmedu izvoznika istovrsnih
proizvoda koji teze pobedi, ali i oCuvanju osvojene pozicije. 1z tog razloga oni moraju
da se trude da pospeSe pozitivan uticaj cenovnih i necenovnih faktora
konkurentnosti.

Pored ovog vida konkurencije, izvoznik je izlozen jos i tzv. autokonkurenciji. U
ovom slucaju, izvoznik pravi razlicite ponude za razli€ite kupca, iako se radi o istoj
robi od istog proizvodaca. Faktori koji opredeljuju razli¢itost ponude nazivaju se
faktori diferencirane ponude i na osnovu njih dolazi do razliite cene za iste
proizvode razli¢itim kupcima. Ovako dobijena cena se naziva diferencirana cena.

4.3.4 Forma ponude izvoznog posla

Izvoznik se prilikom izrade ponude izvoznog posla mora pridrzavati sledecih
principa:

1. Graficka forma ponude i njen dizajn, ukljuéuju¢éi memorandum, treba da
zainteresuju kupca i da budu odraz dobrog ukusa i slabilne firme.

2. Ako je ponuda odgovor na upit u njoj se mora pozvati na primljeni upit, od
odredenog datuma do reference naznacene u upitu.

3. Osnovne reference izvozne firme (adresa, broj telefona, naznaka rednog broja
ponude, naznaka inicijala odgovornog lica,...) moraju biti jasno naznacene.

4. Ponuda ¢e se direktno obraéati odgovornom licu koje se jasno i €itkim imenom
potpisalo na upitu, a u suprotnom u ponudi nece biti naznaceno ime.

5. Ponuda moze biti u pisanom obliku i dostavlena postom, posredstvom
kompjutera i ostalih savremenih vidova komunikacija. Takode, moze biti i u
usmenom obliku, ali se preporuCuje da i ona bude potvrdena pisanim
dokumentom.

6. Najbolje bi bilo da se ponuda dostavi na jeziku kupca ili, u slu¢aju da to nije
moguce, na jednom od svetskihjezika koji je u upotrebi u zemlji kupca.

7. Podaci, koji su navedeni u ponudi i koji opisuju i definiSu kvalitet i osobine
proizvoda, moraju da odgovaraju stvarnom stanju.

8. Vrednost posla, kao i ekonomska moé¢ kupca, opredeljuju stepen angazovanja
prilikom izrade ponude.

9. Stepen profesionalnosti i pristup izradi ponude mora biti isti bez obzira na
vrednost izvoznog posla.

10.Ponudu potpisuje ovlas¢eno lice, mada, u praksi, ponudu potpisuju dva lica —
referent i nadredeno lice i zatim se overava pecatom izvoznika. Ponuda se
dostavlja u viSe primeraka, od kojih je jedna original, a na ostalima se
oznacava da su kopije.
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11.Na ponudi se obavezno mora naglasiti njen rok vaznosti, a ukoliko kupac
zakasni sa svojim odgovorom na ponudu prodavac moZze produziti rok
vaznosti ponude (ako mu to ne remeti izvozni rezultat).

7.3.5 Prihvat ponude izvoznog posla

Posto izvrSi analizu prispele ponude kupac se moze odluciti za jednu od tri
mogucnosti:

1. Kada su svi elementi iz ponude prihvatljivi. U tom slu¢aju kupac Salje izvozniku
prihvat ponude ili nacrt ugovora na potpis. Ako izvoznik prihvati uslove
porudzbine ili ugovora, posao je ugovoren i sledi realizacija. Ovo je slu¢aj kod
poslova manje vrednosti i standardizovanim proizvodima nize faze prerade ili
kod poslova koje sklapaju partneri koji uspesno saraduju ve¢ duzi niz godina.

2. Kada kupac ima dodatne zahteve koje zeli da istakne izvozniku — prodavcu. U
ovom sluc€aju, ukoliko kupac i prodavac, putem poslovne korespodencije,
usaglase uslove realizacije spoljnotrgovinskog posla, kupac c¢e poslati bilo
porudzbinu bilo ugovor na adresu izvoznika. Kada izvoznik potvrdi porudzbinu
ili vrati potpisan ugovor posao je zakljuen. Ovaj vid prihvata ponude je
karakteristiCan za poslove koji za predmet imaju slozenije proizvode gde je
potrebno detaljnije regulisanje uslova realizacije spoljnotrgovinskog posla.

3. Kada kupac ima bitne primedbe na ponudu. U ovom slu¢aju kupac poziva
izvoznika da se tokom poslovnih pregovora medusobno dogovore oko detalja
spoljnotrgovinskog posla. Ovo je uobi¢ajena praksa okod unikatnih proizvoda,
osetljive i retke robe, tehnoloSki intenzivnih i skupih proizvoda, gde uslovi
realizacije posla (uslovi placanja, isporuke, odrzavanja,...) mogu vidno
komplikovati usaglaSavanje volja dve strane.

7.3.6 Pregovaranje o izvoznom poslu

Pregovaranje je proces putem kojeg pronalazimo uslove za dobijanje onoga
3to zelimo od nekoga ko Zeli nesto od nas.’

Interesi izvoznika mogu biti u saglasnosti ili u sukobu sa interesima kupca. Na
pregovorima izvoznik i kupac razmatraju, redom, sve uslove ponudenog nacrta
ugovora trudeci se da zaklju¢e ugovor na nacin koji ¢e najviSe odgovarati svakoj
strani. Tokom pregovora svaka pregovaracka strana moze predloziti da se u ugovor
unese neki novi ¢lan ili da se postojeci izbaci ili modifikuje.

Pregovaracki proces se moze podeliti u tri faze.

Prva faza obuhvata planiranje, gradenje odnosa i razmenu informacija. U
okviru ove faze pregovaraci treba da identifikuju ciljeve koje Zele da postignu, posle
Cega razmatraju moguce opcije za postizanje utvrdenih ciljeva, a Sto je viSe opcija, to
je veéa Sansa da pregovori uspeju.

U drugoj fazi pregovarackog procesa dolazi do razmene vrednosti, odnosno
do kompromisa koji su usmereni na zadovaljevanje potreba obe strane. Nijedna
strana ne Zeli da popusti viSe nego Sto je neophodno, ali svaka strana zna da bez
ustupaka ne moze doci do finalnog sporazuma.

Poslednja faza pregovaranja podrazumeva utvrdivanje finalnog sporazuma.

U pregovorima se preporuCuje strankama da detaljno definiSu predmet
ugovora.

7 K ennedy, G.: Everithing is Negotiable, How to get the Best Deal Everytime, Random House Business Books, L ondon, 2000 str 132.
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Kvalitet i garancija robe, koja je predmet izvoza, definiSu se posebnim ¢lanom
ugovora. Ukoliko se radi o slozenoj, visokotehnoloSki intenzivnoj robi, kupac moze
zahtevati ispunjenje odradenim tehni¢ko-tehnoloSkih performansi za datu robu.
Standardizovana roba ima ove karakteristike definisane odgovaraju¢im standardima.
U slucaju da se radi o tehnicki slozenom proizvodu ili ve¢em broju proizvoda,
priprema se specifikacija prodate robe koja predstavlja sastavni deo ugovora. U
specifikaciji robe su naznaceni vrsta robe i koli¢ina, a na kraju pregovora izvoznik ¢e
u specifikaciju uneti i jediniénu i ukupnu cenu ugovorene robe.

Dve osnovne mogucnosti plaéanja ugovorene cene su: gotovinsk placanje i
placanje na kredit. Sve naplate izvezene robe koje se izvrSe u roku od 60 dana od
momenta izvoznog carinjena ukazuju da je re€ o gotovinskoj naplati, a ako je period
naplate duzi od 60 dana re€ je o kreditnom aranzmanu. Gotovinska naplata izvezene
robe moze biti pre izvrSene isporuke (Sto je za izvoznika najpovoljnija varijanta, a za
kupca najrizi¢nija), u toku isporuke dokumentarnim akreditivom, kombinovanjem
naplate pre isporuke 1 naplate u toku isporuke (kombinovanjem avansa i
dokumentarnog akreditiva) i po izvrSenoj isporuci (najnepovoljniji oblik naplate za
izvoznika). Naplata robe ugovorene na kredit po definiciji se vrSi po izvrSenoj
isporuci. Koji ¢e nacin plac¢anja izabrati ugovorne strane zavisi ¢e od mnogih faktora i
njihovog dogovora.

Pri izvozu robe moze se pojaviti viSe oblika rizika.

Rizici koji se odnose na vrstu i svojstva robe ne mogu se preneti na drugoga i
za njih je isklju€ivo odgovoran izvoznik. Ovaj rizik se javlja ako izvoznik nije dovoljno
istrazio ukuse i navike inostranih kupaca, pa iz tog razloga njegova roba ne odgovara
zahtevima inostranog trziSta. Ovaj rizik moze da se prevazide ako se unaprede
faktori necenovne konkurentnosti.

Rizik da se kvalitet i svojstva robe promene tokom transporta i manipulacije
robom prevazilazi se izborom najkrac¢ih puteva, pouzdanih Speditera, odgovarajuceg
pakovanja i transportnog sredstva.

Izvoznik mora zahtevati od kupca da mu dostavi certifikat o krajnjem korisniku
kako bi izbegao da kupac preproda robu na neko treée trziste i na taj nacin izvoznik
izbegava rizik reeksporta.

Tokom realizacije izvoznog posla postoji rizik od viSe sile, odnosno od
dogadaja na koje izvoznik ne moze da utic¢e. Jednim ¢lanom ugovora bi trebalo da se
definiSu koje su to viSe sile i na taj nacin, da ako izvoznik ne obavi svoje duznosti u
predvidenom roku zbog tih viSih sila, on bude izuzet od pla¢anja kaznenih penala.

Kada pregovaraCke sile usaglase tekst ugovora neophodno je predvideti i
primenu prava i nadleznost suda u sluaju spora. Najbolje je ugovoriti primenu
nacionalnog zakonodavstva tre¢e zemlje nadleznost nekih od arbitraznih sudova sa
tradicijom u ovoj oblasti.

Ugovor stupa na snagu po potpisivanju, ako su se tako stranke dogovorile i to
navele u tekstu Clanka, ili kada se pribave odobrenja, u sluCaju kada je predmet
izvoza na rezimu odobrenja.

Ukoliko nije prisustvovao pregovorima, referent izvoza se detaljno upoznaje sa
kupoprodajnim ugovorom nakon potpisivanja i, u slu¢aju da je izvoznik komisionar,
svom komitentu Salje komisioni ugovor na potpis, pod pretpostavkom da su
prethodno usaglasene ugovorne odredbe izmedu stranaka.
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7.4 Realizacija posla izvoza
7.4.1 lzvozni zaklju€ak

Na osnovu zaklju¢enog ugovora o izvozu referent otvara predmet koji dobija
svoj broj, tzv. broj zaklju¢ka. Broj zakljuCka je za referenta identifikacioni kod
konkretnog izvoznog posla i zbog toga on mora biti sastavni deo svih dokumenata
koji prete robu ili se izdaju redi realizacije izvoznog posla. Evidencija o0 ovom broju se
vodi u poslovnim knjigama koje se nazivaju kontrolnici.

7.4.2 Kontrolnik izoza

Kontrolnik izvoza obuhvata: broj zaklju¢ka, vrednost zakljuCenog posla, vrstu i
koli€inu robe, rezim izvoza, naziv kupca i zemlju, rok naplate i unoSenja deviza, nacin
naplate, naziv komitenta za €iji se racun roba izvozi, broj i datum izveStaja banke o
prispeloj naplati i iznos naplate izrazen u dinarima, broj i datum podnoSenja
obra¢unskog lista banci. Kontrolnik izvoza sadrzi detaljan prikaz svih zaklju¢enih
izvoznih poslova.

7.4.3 Rokovnik predmeta

Rokovnik predmeta je hronoloski prikaz, u tezama, Ste se i kog dana mora
obaviti, ptibaviti i naloziti, kako bi se posao realizovao. On sadrzi: broj zakljucka,
naziv inostranog kupca, naziv domaceg proizvodaca, vrstu robe, vrednodt isporuke,
datum stupanja ugovora na snagu, datum isporuke, datum notifikacije akreditiva,
datum naplate. Rokovnik predmeta izvozni referent izraduje za svaki predmet.

7.4.4 Rokovnik izvoznog referata

Rokovnik izvoznog referata je rokovnik u kome su hronoloskim redom, pso
odredenim datumima evidentirani svi izvozni zakljucci, i za svaki predmet, najvazniji
datumi i rokovi izvrSenja kljuénih aktivnosti. On je manje detaljan od rokovnika
predmeta i sluzi kao podsetnik.

7.4.5 Obaveze izvoznika koje prethode isporuci robe

Osnovna obaveza izvoznika je da isporuc¢i ugovorenu robu u ugovorenom
roku. Otpremu robe izvrSi¢e Spediter izvoznika u skladu sa uputstvima dobijenim od
izvoznika.

7.4.6 Nalog za otpremu robe

Osnovna ugovorna obaveza izvoznika jeste isporuka robe u dogovorenom
mestu, na predviden nacin i u predvidenom roku.

Nalog za otpremu robe ¢e izoznik dati svom Spediteru tek poSto se steknu
potrebni usovi u zavisnosti od dogovorenog instrumenta placanja. Ugovorom je
preciziran nacin i mesto prodaje robe na otpremu, vrsta transporta, mesto utovara i
istovara, kontrola kvaliteta i kvantiteta, osiguranje robe. Ovi elementi su precizirani i
izabranim INCOTERMS-om u ugovoru.
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Sve pripreme vezane za fizi€u otpremu robe vrSi Spediter. On se stara da roba
bude na raspolaganju u odredenom vreme, da bude propisno upakovana,
obezbeduje odgovarajuce prevozno sredstvo, stara se 0 izvrSenju stru¢ne kontrole
kvaliteta, ukoliko se vrsSi pre otpreme, kao i o kontroli kvantiteta, prilikom otpreme.
On, takode, brine o sigurnoj otpremi, vrSi osiguranje robe, smesta robu u skladista,
obezbeduje uslove za efektivno i efikasno izvozno carinjenje, kontroliSe ispravnot
dokumenata i obradun troSkova prevoza, kao i svih drugih usluga u zemlji i
inostranstvu i obezbeduje regres za racun svog komitenta.

U praéenju robe u spoljnotrgovinskom prometu ukljuCuju se dve
korespodentske Spediterske kuce i to: Spediter izvoznika i Spediter kupca.

Instrukcije o otpremi robe izvoznik dostavlja svome Spediteru u formi naloga
za dispoziciju izvoza. Nalog za otpremu, transportnu dispoziciju robe, izvoznik
dostavlja svome Spediteru za svaki konkretan posao.

Transportna dispozicija je tipski obrazac, internog karaktera, koji popunjava
izvozni referent i dostavlja svome Spediteru. Uz transportnu dispoziciju izvozni
referent prilaze i:

- Vedi broj robnih faktura koje opisuju vrstu robe, koli¢inu, jedini¢nu i ukupnu

vrednost,

- Eventualne dozvole ili odobrena prava po osnovu kontigenata

- Certifikat o poreklu robe primenjen za carinu, kao i druga potrebna

dokumenta.

Transportan dispozicija sadrzi sve bitne elemente vezaneza otpremu robe, a
to su: broj zakljuka; naziv i adresa prodavca i kupca; naziv robe, njena oznaka,
vrsta, koli¢ina i vrednost robe, ugovoreni paritet; mesto, datum utovara, naziv, adresa
i mesto primaoca; nacin prevoza robe sa naglaSenim specificnostima robe i potrebne
ambalaze; mesto, vreme i nacin kvalitetne i kvalitativne kontrole i primopredaje robe,
nalog za osiguranje robe, sa preciziranim vrstama rizika, na kom delu puta i u kom
vremenu trajanja, kao i na koji valutni iznos treba osigurati robu; naziv i adresu
korespodentnog Speditera u inostranstvu, odnosno kup¢evog Speditera.

Na osnovu instrukcija iz primljene transportne dispozicije Spediter izvoznika
pristupa opozivu robe koji predstavlja kontakt, odnosno povezivanje domaceg sa
naznacenim Spediterom kupca u inostranstvu, radi realizacije isporuke.

Spediterski obrazac — dispozicija ima i rubriku transportno osiguranje, gde
izvoznik naznacava od kojih sve vrsta rizika treba osigurati robu, na kojoj relaciji, na
koju vrednost, u kojoj valuti i za koje vreme. U zavisnosti od ugovorenog pariteta,
Spediter vrSi osiguranje robe u svoje ime i za raun izvoznika.

Ugovor o delu izmedu Speditera i izvoznika je zaklju¢en dogovorom izmedu
Speditera i izvoznika i prihvatanjem date dispozicije.

7.4.7 lzvozno carinjenje robe

Po krcanju robe na prevozno sredstvo vozar izdaje Spediteru tovarni list, drugi
primerak zadrzava za sebe, a treci prati robu u transportu. Tovarni list je jedan od
najvaznijih dokumenata, za izvoznika, koji svedocCi da je robu otpremio u skladu sa
ugovorenim rokovima i iz njega se vidi oznaka vozila ili naziv broda u koje je ukrcana
roba, vrsta i koli¢ina robe, fakturna vrednost u valuti, mesto, dan, ¢as kada je utovar
izvrSen.

Zatim roba pristize na carinu prevoznim sredstvom pra¢ena tovarnim listom,
fakturama i listama pakovanja. S druge strane, Spediter raspolaze sa setom
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dokumenata koji se dostavljaju carinskoj sluzbi prilikom postupka izvoznog
carinjenja. To su: fakture, liste pakovanja, prevozni tovarni list, polise osigiranja,
specifikacije, izvozne dozvole, razna uverenjakoja prate robu, certifikat o poreklu
robe (EUR), jedinstvena carinska isprava (JCI) koju priprema Spediter.

Nakon izvrSenog pregleda i pla¢anjacarinskih dazbina, carinarnica koja je
obavila carinjenje overava JCI peCatom (zigom) na kojem je datum izvrSenog
izvoznog carinjenja i time potvrduje da je sve u redu. Ukoliko se utvrdi da postoje
neka odstupanja, roba ostaje pod carinskim nadzorom, a Spediter zajedno sa
izvoznikom dobija rok u kome treba da otkloni nedostatke, odnosno usaglasi
dokumenta.

Po izvrSenom carinjenju carina vraca Spediteru set dokumenata, dok za svoje
potrebe zadrzava kopije JCI i certifikata o poreklu robe. Spediterska ispostava uz
carinski punk, Salje svojoj centralnoj filijali sva dokumenta koja su pokazana na carini
i overeni primerak JCI ¢ime se dokazuje da je roba preSla granicu i da je izvezena, a
centralna filijala prosleduje te podatke izvozniku. Istovremeno, korespodentnog
Speditera kupca u inostranstvu ispostava Speditera prodavca, telegrafski, obaveStava
0 otpremi robe i carinjenju.

Set dokumenata koji Spediter dostavlja izvozniku i koje izvoznik koristi kako bi
naplatio akreditivne sume iz banke, obuhvata: tri primerka JCI, tri primerka trgovacke
faktura, polisu osiguranja, medunarodni tovarni list, razna uverenja o kvalitetu robe,
ateste proizvodaca, obrazac EUR, kopiju izveStaja poslatog kupcu u otpremi.

7.4.8 Naplata posla izvoza

Kada izvoznik dobije od svoje poslovne banke obavesStenje da je otvoren
akreditiv i uslove pod kojima je otvoren, odmah vrSi uporedivanje uslova iz akreditiva
sa uslovima iz zakljuenog ugovora.'® Ukoliko su uslovi u saglasnosti sa ugovorom
dostavlja se fotokopija akreditiva proizvodacu kako bi on obezbedio robu za izvoz.
Ako se uslovi akreditiva ne poklapaju sa ugovorom onda se kupac obavesti o tim
neregularnostima i ocekuje se da on da nalog svojoj banci da se to ispravi. Zatim
poslovna banka izvoznika obaveStava kada su izmene izvrSene i on Salje prvobitni
akreditiv zajedno sa izmenama proizvodaca.

Izvoznik dostavlja poslovnoj banci, kod koje je otvoren akreditiv, kompletna
dokumenta za naplatu izvezene robe, uz propratno pismo, posto je izvrSena
isporuka. Dokumenta se dostavljaju u roku koji je naznacen u akreditivu ili u roku od
21 dan od datuma isporuke.

Kada poslovna banka primi dokumente odmah ih kontroliSe. Ako vidi da
postoje odstupanja od uslova iz akreditiva poziva izvoznika da izvrSi potrebne
dopune ili ispravke. Ako su dokumenta usaglasena, poslovna banka isplaéuje
izvoznika u roku predvidenom u akreditivu.

U slu€aju da se doumenta ne mogu usaglasiti, poslovna banka ih dostavlja
akreditivnoj banci sa rezervom i daje instrukcije izvozniku da od kupca trazi da da
nalog svojoj banci kojom se skida rezerva i ovlaS¢uje poslovna banka da izvrSi
isplatupo dostavljenim dokumentima. Ako izvoznik iz nekog razloga ne isporudi ili ne
dostavi daokumenta za naplatu u predvidenom roku , on moze da trazi od kupca da
produzi rok za isporuku robe i dostavu dokumenata za naplatu . ako kupac ne
produzi rok za dostavu dokumenata, postoji mogucnost da robu plati doznakom.
Veoma je vazno dostaviti kompletna dokumenta i ispravna dokumenta na naplatu o

18 Acin Sigulinski, Stanisava: MenadZment u medunarodnoj trgovini, Novi Sad, 2002. str 326.
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roku predvidenom u akreditivu, jer u svakom drugom slu¢aju moze doc¢i do nezeljenih
komplikacija i neizvesnog krajnjeg ishoda.

7.4.9 Raspored izvoznog priliva

Izvoznik ima obavezu da, u roku od 48 sati od kada dobije izveStaj o prilivu
sredstava na njegov devizni racun, da nalog svojoj banci za raspored priliva. Kada
sredstva kojima je naplac¢en izvoz stignu na racun izvoznika, ona moraju biti
prebacena na racun izvoznikovog komitenta ili komitenata.

Kada izvozi za svoje ime i za svoj racun , izvoznik, nece vrsiti raspored priliva
jer ¢e prispela suma odmah biti uplaéena na njegov racun.

Kod naplate moze da se javi joS jedan problem i to kada isplacena suma
odstupa u odnosu na ocarinjenu. Kada je ocarinjena vrednost vec¢a od naplaéene vrSi
se otpis robe po izvznom zaklju¢ku, a u suprotnom slu€aju vrsi se pripis vrednosti po
izvoznolgnzakljuéku. Ukoliko je odstupanje u vrednosti do 2% nema pravdanja
razlike.

7.4.10 Izvozne stimulacije

Proizvodac robe ima pravo na povrac¢aj carinskih i drugih uvoznih dazbina i
drugih mera za podsticaj izvoza, po osnovu zakona o spoljnotrgovinskom poslovanju
i odgovarajucih podzakonskih akata.

7.4.11 Likvidacija izvoznog posla

Po izvrSenoj realizaciji izvoznog posla ostaje da ucesnici, kojih ima mnogo u
ovom poslu, medusobno obracunaju sve finansijske trosSkove.

Kod izvoza robe, u svoje ime a za tud racun, izvoznik stiCe pravo na
fakturisanje dogovorenog iznosa provizije tek posSto se posao naplati i sredstva koja
je uplatio kupac prenesu na racun komitenta. Komisiona provizija se utvrduje u
procentualnom iznosu od vrednosti isporuc¢ene robe.

Sve zavisne troSkove c¢e izvoznik dokumentovati konkretnim racunima i
priloziti ih sa fakturom posto oni padaju na teret komitenta iz razloga Sto izvoznik i
radi za racun komitenta.

U zavisne troSkove spadaju:

- Bankarski troskovi — Njih ispostavlja poslovna bankaizvoznika, svome
komitentu — izvozniku. U u govor se unosi klauzula da bankarske troskove snosi
svaka strana u svojoj zemlji. Ukoliko se naknadnim ili specificnim zahtevima
izvoznika ili proizvodaca jave joS neki bankarski troskovi u inostranstvu , njih ¢e
korespondentska banka kupca ispostaviti poslovnojbanci izvoznika, koje ¢e ovaj dalje
u konac¢nom obracunu priloziti i zajedno sa bankarskim troSkovima poslovne banke
fakturisati proizvodacu robe.

- Razni administrativni troSkovi - njih administrativni organ kod kojeg su nastali
ispostavlja izvozniku koji ih kona¢nim obrac¢unom fakturiSe proizvodacu. Ovo su, pre
svega, troskovi vezani za takse po osnovu izdavanja raznih uverenja, certifikata,
odobrenja itd. U slu¢aju da su pitanju troSkovi koji su izazvani nestruénim radom
izvoznika, proizvoda¢ ne mora da ih plati.

19 K ozomora, Jelena,: Spoljna trgovina i spoljnotrgovinsko poslovanie, | nstitut za ekonomsku diplomatiju, Beograd, 2005. str. 334
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- Spediterski troskovi — izvoznik se uglavnom dogovori sa 3pediterom, da
prilikom realizacije izvoznog posla on direktno kontaktira i placa sve troSkove vezane
za realizaciju izvoza u zavisnosti od vrste posla, ugovorenog pariteta i da po
izvrSenoj isporuci dostavi fakturu sa specifikacijom troskova da ih plati izvoznik, ili
proizvodac, a prema dogovoru i instrukcijama datim u dispoziciji — izvoz, Spediteru.
Spediterski troskovi obuhvataju dve vrste troskova: troskove Spediterske usluge i sve
ostale troskove koji su nastali tokom otpreme robe (prevoz, pretovar, osiguranje,
skladistenje,...) a ugovorom o kupoprodaji i ugovorenom transportnom klauzulom
proizilazi da padaju na teret izvoznika ili njegovog komitenta — proizvodaca.
Pla¢anjem fakture Spediteru zatvara se posao sa Spediterom.

- TroSkovi zastupnika u inostranstvu — se javljaju u slu¢aju kada je roba na
inostrano trziSte izvezena zahvaljujuéi delovanju inostranog zastupnika. Tada
izvoznik mora, po izvrSenoj naplati, da da nalog svojoj banci da odredeni iznos
doznac¢i na racun inostranog zastupnika kod njegove korespodentne banke u
inostranstvu. Visina ovog iznosa je odredena ugovorom o zastupanju i najéesée se
utvrduje u procentu od vrednosti izvezene robe.

7.4.12 Fakturisanje troskova izvoza

Ovo fakturisanje izvoznik vrSi za svog komitenta poSto je dao nalog za
raspored priliva na raCun proizvodaca. Fakturisanje zavisnih troSkova i komisione
provizije izvoznik moze ili objediniti ili zasebno fakturisati.

7.4.13 Cuvanje i arhiviranje dokumenata

Kada se naplati provizija i zavisni troSkovi izvoza, izvozni posao je realizovan.
Izvoznik bi trebalo da iz ovog posla izade sa pozitivnim poslovnim rezultatom , ali
ponekad, zbog nepredvidenih okolnosti, ovo nije slucaj. 1z tog razloga svaki posao po
zavrSetku treba analizirati kako bi se izbegle iste greSke u buduénosti.

Realizovani izvozni poslovi se, uredno arhivirani, sa popisom svih dokumenata
odlazu i €uvaju u arhivi u propisanom roku. Zajedno sa predmetom se predaju na
arhivu na Cuvanije i poisni i evidentni list koje je potpisao referent.

7.4.14 Posleprodajne aktvnosti izvoza robe
Ove aktivnosti mogu proizi¢i iz ugovorenih obaveza, kao Sto su servisiranje,
isporuka rezervnih delova, realizacija ugovora po kontrakupovinama itd. Takode se

moze dogoditi da se na isporu¢enom proizvodu u garantnom roku uo¢e nedostaci i u
tom slu€aju je potrebno zameniti oSteceni ili izvrSiti njegovu opravku.
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PRAKTICAN PRIMER
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8. Analiza kompanije Positive doo

8.1 Uvod

Polazeci od shvatanja da je svaka teorija dobra onoliko koliko se dokaze u praksi, ali
i da poslovanje savramenog preduzec¢a mora koristiti savremena dostignu¢a nauke,
Zelja prilikom izrade ovog rada bila je de se pronade prava mera odnosa teorije i
prakse po pitanju odabira strategije razliCitih delova preduzeéa ,Positive* doo.
Poslovanje modernog preduzec¢a nalazi se pod odlucujuéim uticajem faktora
eksternog okruzenja. Odgovaraju¢e i pravovremeno reagovanje na pozitivne i
negativne signale iz okruzenja, kao i optimalno koriSéenje svih izvora i sposobnosti
preduzeca, pouzdana je osnova za njegov rast i razvoj.

U zemljama u tranziciji, kakva je Srbija, veliki je zna¢aj malih i srednjih preduzeca u
prestrukturiranju i razvoju privrede.

Komparativna prednost malih i srednjih preduzeéa ogleda se pre svega u
fleksibilnosti, preduzetniStvu i inovativnosti, odnosno sposobnosti brzog
prilagodavanja promenama u okruzenju. Komparativha prednost koja proizilazi iz
veli€ine ovih preduzeca nije dovoljna za konkurentsku prednost.

U privredama sa ograniCenim kapitalom i restriktivnom investicionom politikom
favorizuju se male proizvodne i poslovne jedinice. U nekim privrednim oblastima
konkurentska prednost se sti¢e supstitucijom kapitala radnom snagom, Sto je
posebno karakteristicno za mala i srednja preduzeca, najéesée u usluznom sektoru.
Mala preduzeca su izvor lokalnog razvoja i rasta nacionalne privrede.

Uslovi privredivanja malim i srednjim preduzec¢ima postavljaju veoma tezak zadatak,
zadovoljenje potreba i zahteva kupaca, kao i opstanak i razvoj u uslovima sve
izrazenije konkurencije.

U prakticnom delu rada analizirate se potencijal preduzec¢a. Kadrovska
osposobljenost, struktura zaposlenih u kompaniji, misija vizija ciljevi i strategija
kompanije. Isto tako uradice se i analiza trziSta na kome posluje kompanija kako bi
se imao uvid u to Sta i na koji naCin plasirati u prodaju. Cilj analize uvoznog i
izvoznog posla je u tome da se stekne uvid kako i u kojoj meri spoljnotrgovinski
poslovi direktno doprinose poslovanju kompanije. Isto tako bi¢e uradena i analiza
poslovanja kompanije na domacem trzistu i ukoliko se javi potreba bi¢e dati predlozi
za unapredenje poslovanja.
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8.2 O preduzeéu

“Positive” doo nastavlja tradiciju dugu viSe od 15 godina kontinuiteta u razvoju
raCunarskih tehnologija, naprednih tehnika projektovanja i izrade kompleksnih
raCunarskih mreza uz primenu najsavremenijih saznanja iz te oblasti.

U tradiciji preduzeca “Positive” doo jeste da uvodi novine. 2004. godine zapocCete su
sa mrezama u topologiji zvezde, UTP kablovima (spoljni kablovi tzv. “od kuce do
kuce”) kategorije 5, a ve¢ naredne godine i optiCkim segmentima racunarskih mreza i
brzim raCunarskim mrezama.

Veliki broj objekata u funkciji, kao i ¢€vrsta viSegodiSnja saradnja sa korisnicima
usluga preduzeca “Positive” doo, najbolja su preporuka za kvalitet rada i kontinuitet u
poslovanju.

U skladu sa teznjama korisnika da se ravnopravno uklju¢e u medunarodnu podelu
rada i pridrzavaju svetskih standarda poslovanja, svi projekti izradeni od strane
“Positive”™ a su verifikovani, a za sve ugradene materijale i delove obezbedeni su
atesti i potvrde o kvalitetu. Kvalitet izrade proveravaju se uredajima koji su zvani¢no
verifikovani, a korisnici u okviru dokumentacije imaju i individualne sertifikate za svaki
pojedinacni ugradeni kabel.

8.3 Istorijat razvoja preduzeéa , Positive® doo.

Preduzece ,Positive” doo Novi Sad, osnovano je u januaru 2000. godine. Sediste
preduzeca koje je donedavno bilo locirano u JP SPC ,Vojvodina“ (SPENS), juzni hol,
drugi sprat, premesSteno je na novu adresu Danila KiSa 5. U okviru novog poslovnog
prostora koji je u trajnom vlasnistvu firme, nalazi se maloprodajni deo, magacinski
deo i kancelarijski prostor.

.Positive* doo je od osnivanja glavninu prometa ostvarivao kroz uvoz i prodaju
koris¢enih brand-name ra¢unara. Ovaj trend se zavrSio krajem 2004. godine kada je
uvoz koriSéenih raCunara zabranjen. Tada se ,Positive* doo okrece prodaji novih
racunara i ubrzano radi na razvoju sektora za kompjuterske mreze.

Usled neuporedivo manje konkurencije na trziStu kompjuterskih mreza, bruto zarada
po projektu ¢esto iznosi i 50% ugovorenog posla. Istovremeno, uobi¢ajena marza pri
prodaji racunara iznosi 12% i zbog velike konkurencije ima trend daljeg pada. Sektor
servisa ne doprinosi zna€ajnije ukupnom prometu ali, postoji reSenost da se ovaj
sektor dalje razvija zbog toga Sto doprinosi ukupnom nivou usluga koje svojim
korisnicima pruza ,Positive” doo.
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POSITIVE

Direktor

Zamenik
direktora

Marketing Komercijalni Rai Projektno-razvojni
atunovodstvo
sektor sekior sektor
FR Marketing T Nabavkai Projektovanje Realizacija Gy
menadZer asistent R skladitenje rat. mreZa projekata s

Osnivac preduzeca ima viSegodisnje iskustvo u radu sa racunarima i raCunarskim

Slika 5: Organizaciona Sema preduzeca

mrezama. Preduzece ima 27 zaposlenih u redovnom radnom odnosu. Organizaciona

podela je uredena na sledeéi nacin (Slika 5):

§

w W

w w W W

MenadzZzment — 4 zaposlena,;

Marketing — 2 zaposlena,;

Maloprodaja — 4 zaposlena,;

Finansije — 1 zaposlen;

Nabavka — 1 zaposlen;

Servis i odrzavanje — 8 zaposlena;

Racunarske mreze — 5 zaposlenih;

Magacin — 2 zaposlena.
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Sustinski posmatrano, organizaciona struktura preduzec¢a moze se definisati kao
centralizovana, premda je vazno napomenuti da deo organizacije Cija je delatnost
vezana za projektovanje i ugradnju racunarskih mreza prakticno posluje sa visokim
stepenom autonomije i za njega se moze recCi da poprima oblik samostalnog
mikropreduzeca.

Pritisak koji na preduzece ,Positive* doo i njegovo poslovanje vrSe sve vece i ¢eSée
promene u okruzenju, zahtevaju povecanje fleksibilnosti, decentralizaciju, €esto
preispitivanje ciljeva, Sto dovodi do vecCeg stepena osamostaljenja postojecih
poslovnih funkcija. Ciljevi poslovnih funkcija moraju biti uskladeni sa ciljevima
organizacije kao celine. Top menadzer vrsSi kontrolu rada funkcija, na osnovu biznis
planova koji su uradeni za te funkcije.

Firma ulaze u stru¢no usvrSavanje zaposlenih tako Sto ih upucuje na specijalizovane
kurseve iz oblasti informacionih tehnologija. Kao rezultat, neki od zaposlenih
poseduju ,Microsoft* i ,Cisco* sertifikate, kompanija nesumnijivih svetskih lidera u
svojim oblastima poslovanja. Intenzivha komunikacija i razmena znanja i iskustava
izmedu zaposlenih doprinosi da ,Positive* doo dobija epitet organizacije koja uci, Sto
je jedan od osnovnih preduslova za uspesSno pozicioniranje i stvaranje konkurentske
prednosti (kultura organizacije bazirana na trziSnoj orijentaciji, preduzetniStvu,
inoviranju i usavrSavanju procesa).
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9. Strategija u razvoju preduzeéa , POSITIVE" DOO

9.1Upravljanje razvojem

Upravljanje razvojem je proces koji se bazira na ¢ovekovim umnim sposobnostima i
ima dve osnovne komponente - istrazivanje i razvoj. Ulazi u proces su predhodno
akumulirano znanje (fond postojeéeg znanja) i sposobnost kreativnog i kritickog
promiSljanja u reSavanju problema. lIzlazi iz procesa su novi proizvodi, strategije ili
teorija, a prezentovanje rezultata se naj¢eSce daje u pisanoj formi.

Istrazivanje je proces kojim se dolazi do nekog novog znanja o svetu oko nas i/ ili
mogucnsti reSenja problema kojeg smo uocili. Njime se uz pomo¢ znanja i
primenjenih metoda traze novi principi i procesi. Istrazivanje se teSko razdvaja od
procesa razvoja.

Razvoj podrazumeva primenu dosegnutog novog znanja, odnosno prevodenje
rezultata istrazivanja ili nekog drugog akumuliranog znanja u plan, skicu za nove ili
poboljSane proizvode, procese, usluge, sisteme. Razvoj obuhvata faze formulisanja
koncepta, izrade projekta, testiranje, konstrukcije prototipa i /ili rada u pilot
postrojenjima. UopSte, razvoj je porast ili napredak ideja, sistema, organizma,
uklju€ujuci i specificne upotrebe.

U menadzment teoriji i praksi pod pojmom istrazivanja i razvoja se najéeSce se
podrazumeva proces planskog, sistematizovanog i usmerenog delovanja ka
intenzivnim i radikalnim tehnoloSkim prodorima. Sdruge strane menadzment je
process planiranja, organizovanja i kontrolisanja rada ljudi u datim uslovima radi
postizanja ciljeva. Drugim re€ima, proces menadzment je prozet komuniciranjem,
motivacijom, vodenjem i odlu€ivanjem, Sto je subjektivha podrSka menadzera u
ostvarivanju radnih sadrzaja procesa menadzmenta. Imajuci ovo u vidu menadzeri su
najve¢im delom u zizi razmene informacija na polju planiranja, kontrole i koordinacije,
odnosno organizovanja.

Planiranje je projektovanje sistema ciljeva u vremenu i prostoru sa razradom puteva i
mera koje treba preduzeti da se preduzece prevede u Zeljeno stanje u skladu sa
cilievima.

Organizovanje je dodela zadataka, uspostavljanje odnosa, obezbedenje,
rasporedivanje i aktiviranje svih resursa, posebno ljudskih radi sprovodenja plana, uz
adekvatnu koordinaciju.

Kontrola (sa regulisanjem) je pracenje izvrSenja, uporedivanje sa ocekivanim, te
preduzimanje mera da bi se otklonila odstupanja

U strucnoj literaturi mozemo se sresti sa terminima, kao Sto su tehnicki, tehnoloski i

tehni¢ko — tehnoloski razvoj. Ukoliko se pazljivo uporedi sadrzaj pojmova prema
definicijama u nau¢nim enciklopedijama, tada bi se moglo zakljuciti da je tehnicki
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razvoj nesto Siri pojam i da se pod njim podrazumeva primenjeno nau¢no znanje i
tehnicki razvoj vezan za materiju i energiju.

Tehnologija je takode rezultat primenjenog nau¢nog znanja sa ciljem na prakti¢noj
primeni; alati, maSine, materijali, procesi koji ih osposobljavaju za rad, proizvodnja
dobara, servisiranje ili druge korisne aktivnosti. TehnoloSki razvoj je deo tehni¢kog
razvoja, kod kojeg je izrazen cilj — koriSéenje sistema i procesa. Granice izmedu
tehnic¢kog i tehnolosSkog razvoja nisu jasne, a medusobno se uslovljavaju, tako da je
tehni¢ko — tehnoloSki razvoj adekvatan izraz, ukoliko se Zeli ukazati na primenu i
razvoj nau¢nih saznanja.

9.2 Interakcija rasta i razvoja

Rast preduzeda predstavlja svako povecanje u njegovoj veli€ini ili svako kretanje ka
datom cilju. Rast takode podrazumeva i tehnicko ili administrativno poboljSanje.
Razvoj preduzeca, s druge strane predstavlja stvaranje novih kombinacija resursa ili
formulisanje novih dostiznih i vizionarskih ciljeva. Razvoj podrazumeva odluku o
politici koja menja ciljeve preduzeca.
Od dva posmatrana koncepta razvoj je Siri. On se ostvaruje putem inovacije i
obezbeduje okvir unutar kojeg moze da se dogodi rast.
Rast pita:

.Kako preduzece moze da dobije viSe iz onoga Sto sada ima?*.
Razvoj pita:

.Kako preduzece moze da ostvari nesto Sto je razli¢ito od postojeceg?".
Inovacije dovode do viSe faze razvoja i novog potencijala rasta. Kreativnost dovodi
do inovacije, koja opet dovodi do novog razvoja, koji stvara potencijal za povecani
rast. Ali rast ne mora nuzno da usledi, ¢ak i kad postoji potencijal za novi rast. Rast i
razvoj su medusobno povezani i cikli¢ni (Slika 7):

Nova faza

Inovacije :
razvoja

odnos kreativnosti, razvojairasta Potencijal

Kreativhost
rasta

Granica

Slika 6: Odnos kreativnosti, rasta i razvoja
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9.3 Kvalitativni i kvantitativni rast

Kvalitatini rast postoji, na primer kada preduzece stalno poboljSava nivo kvaliteta
svojih proizvoda i usluga, kada njegovi zaposleni postaju kvalifikovaniji i u stanju da
reSavaju vrlo slozene probleme, kada tokovi u preduzecu postizu vecéu efikasnost, itd.

Kvantitativni rast se ispoljava u povecanju prodaje (po koli€ini vrednosti), rastuéem
trziSnom uceSc¢u, vecem novéanom toku, volumenu investicija, proizvodnom ucinku,
broju zaposlenih i sliénim merilima.

9.4 Indikatori rasta

Strebel smatra da se indikatori rasta mogu svrstati u sledece tri grupe:

1. Veli¢ine koje izrazavaju radni potencijal preduzeca:
a. veli¢ina kapaciteta (kapacitet proizvodnje,broj zaposlenih),
b. veli¢ina imovine (ukupna imovina, postrojenjska imovina...).

2. Veli¢ine koje mere stvarni u€inak nekog perioda:
a. merilo za proizvedeni ucinak (kolicna proizvodnje, vrednost
proizvodnje),
b. merilo za prodati ucinak (prodata koli¢ina, vrednost prodaje, trziSno
ucesce).

3. Merila za uspeh koji je nastao tokom aktivnosti preduzeca (veliina rezultata:
uspeh, ukupna dobit preduzeca, rentabilnost kapitala, rentabilnost prodaje).

Haberlant kao indikator rasta kod koli¢inskih veli¢ina navodi:

\V/ sredstva preduzeca,

\/ broj zaposlenih,

v/ angazovane koli¢ine i

v/ ostvarivanje koli¢ine ucinka, a kao vrednost navodi:
8 postrojenjska imovina,

kapital,

angazovane vrednosti,

prodaja,

w W W

stvaranje vrednosti i neto vrednosti proizvodnije,

8 periodi¢ni dobitak.
Strategija je planska odluka, odnosno plan ili program u kome su definisani dalji
pravci razvoja preduzeca i ona obuhvata:
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ciljeve preduzeca,
razvojnu i poslovnu politiku preduzeca,

\Y4
\V4

\/ programe razvoja,
s/ programe akcija i realizaciju ciljeva,
\Y4

vreme i nosioce realizacije programa (budzet i ljudi).
Zavisno od pitanja koja tretiraju i nivoa na kome se donose razlikuju se:

1. globalne strategije razvoja (globalni ciljevi, politike razvoja..),
2. poslovne strategije (na nivou nizih organizacionih jedinica),

3. funkcionalne strategije (po pojedinim funkcijama-marketing, finansijska...).

Naj¢eSce se strategije razvoja klasifikuju i prema klju¢nim ciljevima i zadacima i to
na:

1. Ofanzivne (kada prduzece ide na jaCanje i zauzimanje vodeceg mesta na
trzistu);

2. Defanzivne (kada preduzecée tezi da zadzi i ojaCa svoje postojece trziSne
pozicije).

9.5 Misija, ciljevi i vrednosti

TrziSte raCunara, opreme i online komunikacija postaje sve znacajniji deo
savremenog poslovnog sistema. Svesna cCinjenice da ciljno trziSte joS uvek nije
zasi¢eno i da joS ima prostora za dalju penetraciju, preduzeée "Positive” doo u
narednom periodu zeli da pokaze nacine kojima zeli da poveca trziSni udeo portfolija
svojih proizvoda i usluga na pomenutom trzistu.

Primarne delatnosti preduzeca ,Positive” doo su :

1. Proizvodnja i prodaja racunarske opreme.
2. Projektovanje i izrada racunarskih mreza.

3. Servis i odrzavanje racunara i mreza.

Zbog kapaciteta kojima raspolaze preduzece, kao i zbog €injenice da postoji prostor
za dalju penetraciju, ,Positive” doo se opredelio na trziste koje obuhvata podrucje
Vojvodine. Unutar tog trziSta pokriveni su kako sektor stanovniStva (retail), tako i
sektor malih i srednijih preduzeca i sektor velikin kompanija. Sto se sektora
stanovnisStva ti€e, pored duzne paznje koja se posvecuje starijim generacijama,
prioritet je stavljen na razvoj odnosa sa mladim generacijama koje preduzece smatra
nosiocima agresivnijeg prodora racunarske tehnologije u sfere biznisa i privatnog
Zivota. ,Positive” doo na slededi nacin definiSe osnovne vrednosti u svom poslovanju:
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Misija preduzeca je ,Ispravan, povoljan racunar za sve potrebe korisnika u Novom
Sadu i Vojvodini*

Ciljevi koje ,Positive* doo postavlja pred sebe su:

1. Nov koncept prodaje (uvodenje porodi¢nih brendova, direktni marketing...);
Direktan marketing predstavlja promotivne aktivnosti firme koje imaju za
sredstvo direktan ulazak u stan kroz letak, pismo, brosuru, li€no prisustvo,
telefon, fax. . . Direktan marketing ima za cilj, logicno, poveéanje prodaje
proizvoda ili usluge.

2. Potpuni korisnicki servis za sve korisnike (pojedinci i pravna lica);
Projektovanje, implementacija i razvoj korisn¢kog servisa kao usluge dostupne
24 Casa korisnicima sa potencijalnim kako hardverskim tako i softverskim
problemima raCunara (projektovanje baze podataka koja stoji na raspolaganju
korisnicima i sadrze korisne savete, najnovije tendencije u razvoju racunarskih
tehnologija i forum na kojima korisnici razmenjuju svoja iskustva.)

3. Doprinos u edukaciji o Sirenju broja potencijalnih klijenata;
Dodatno usavrSavanje kadrovske strukture preduzeca ,Positive” doo zarad
upoznavanja zaposlenih sa novim pravcima u razvoju sistema plasmana,
ponude i prodaje proizvodnog asortimana i usluga.

Vrednosti u koje ,Positive” doo kao profitno orijentisano preduzece veruje je da se
dobri dugoroéni poslovni rezultati mogu posti¢i samo kroz stvaranje poverenja
klijenata i zbog toga se zaposleni u preduzeéu ne postavljaju prema klijentima kao
prodavci ve¢ kao konsultanti (osnovna filozofija). To nekada rezultira manjom
koli¢inom prodate robe jer kupac dobija ono Sto mu je zaista potrebno za planiranu
namenu, ali dugoro¢no gledano ovakav pristup vodi rastu i razvoju preduzeca,
stvaranjem vece baze lojalnih potroSaca.

9.6 Inventivnost

Sagledavajuci ukupnu situaciju na trzistu, u skladu sa svojom vizijom, “Positive” doo
se opredelio za inventivnost kao glavni vrednosni pokazatelj.

Preduzece “Positive” doo je svesno da svoje poslovanje treba da uskladi i sa drugim
vrednosnim pokazateljima i stoga ¢e negovati i unapredivati svoje odnose kako
prema potrosacima, tako i prema partnerima i u okviru kompanije.

“Positive” doo je sustinski okrenut prema zahtevima korisnika, kako u smislu izbora
racunara i pratece opreme tako i u formulisanju i pruzanju specificnih setova usluga u
odnosu na potrebe i zahteve korisnika. Zaposleni u “Positive™ u nisu prodavci nego
konsultanti potroSaca u izradi i izboru racunarskog sistema po specificnim potrebama
klijenata.

Posebnu ulogu “Positive” doo ima u oblasti poslovne primene racunara gde svojim
korisnicima obezbeduje full servis od projektovanja i kreacije raCunarskog seta i
mreza, do odrZzavanja i servisa po promptnom zahtevu klijenata, kao i dodatnih
aplikativnih usluga /internet, legalni softwear, raCunarska kozmetika, edukacija,
konsalting.../
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9.7 Karakteristike trziSta informacionih tehnologija u Srbiji
9.7.1 Profil grane

Uticaj kompjutera na danasnje poslovno okruzenje je ogromno. Preduzeca koja
ignoriSu ovu €injenicu ¢ine to na sopstveni rizik. Kompjuteri doprinose produktivnosti i
profesionalizmu a to ¢e Vam dati znatnu prednost pri zapoc€injanju biznisa i
postizanju uspeha koji svaki dobar preduzetnik zasluzuje.

U danaSnjem veoma dinami¢énom poslovnom okruzenju, kompjuterska tehnologija
igra vaznu ulogu u obezbedivanju prednosti u odnosu na jaku konkurenciju. Predvida
se da ¢e narednih godina preko 60% poslova zahtevati poznavanje rada na
racunaru.

Ono Sto je potrebno da uradite jeste da Sto pre kompjuterizujete vas biznis.
Kompjuteri mogu brzo da obrade, integriSu i memoriSu velike koli¢ine podataka.

Danas je dostupan Sirok asortiman kompjuterskih programa koji vam pomazu da
uradite razliita dokumenta: pisma, izvestaji, nacrti, racuni, slajdovi za prezentaciju,
slozeni tehnicki planovi/crtezi. Mogucnosti su zaista neogranic¢ene.

Prema najnovijim podacima, Sirom sveta je u toku 2007. godine prodato ukupno oko
270 miliona racunara. To predstavlja rast od 13,4 odsto u odnosu na prethodnu
godinu. Posto svetsko trziSte belezi rast preko deset procenata godiSnje, mozemo ga
Smatrati trziStem sa visokom stopom rasta. Medu proizvodac¢ima raCunara, na prvom
mestu je ameri¢ki Hewlett Packard koji, sa 50,5 miliona prodatih raCunara, zauzima
18,8 % trziSta. Na drugom je njegov domaci konkurent Dell sa 40 miliona prodatih
racunara, odnosno 14,9% trziSta, a zatim sledi tajvanski Acer sa 21,2 miliona
prodatih raCunarai 7,9% trziSta. Tokom 2008. godine se oCekuje da bude prodato
300 miliona ra¢unara (Pregled 1).

GODINA 2006. 2007. 2008.

KOMADA 233.82 270 300
(u milionima)

Pregled 1: Prodaja ra¢unara (u komadima) u celom svetu

U Srbiji je tokom 2007. godine registrovano oko 100 novih kompanija u oblasti
informacionih tehnologija (IT), ali je i uo€eno ukrupnjavanje, tako da sada 10 vodecih
IT kompanija belezi veci rast nego Sto je rast trzista.

Prema procenama, trend rasta IT trziSta je nastavljen i u 2007. godini i iznosio je oko
30 odsto (Slika 8). Domaca IT industrija je, medutim, u poredenju s razvijenim
zemljama veoma skromna jer dominira veliki broj malih kompanija s malim
finansijskim potencijalom koje se pretezno bave prodajom IT opreme.
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Preduzece ,Positive” doo svesno €injenice da trziSte IT spada u trziSta sa visokom
stopom rasta i nastoji da svoje poslovanje uskladi sa tim trendom, kao i da nastavi sa
penetracijom postojeceg trzista, kako u segmentu prodaje svojih proizvoda, tako i u
segmentu projektovanija i izrade raCunarskih mreza.

60 -
Hm Beograd PC A Vojvodina PC

50 1 I3 Centralna Srbija PC Total PC

39
40 A

304 31

27 w
21

20 A

) \Ih
0+ T
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Slika 7: Prodaja PC racunara u Srbiji.

GODINA 2006. 2007. 2008.
KOMADA 715 (41% rast) 933(30% rast) 1120 (20% rast)

Pregled 2: Prodaje ra¢unara preduzeca ,Positive” doo

Rast prodaje raCunara ,Positive” doo prikazan je u pregledu 3. U ovom segmentu
preduzece sledi, tj. uklapa se u opsti trend rasta prodaje PC raCunara i opreme, kako
u svetu, tako i u Srbiji.

Ako uzmemao u obzir da je tokom 2007. registrovano viSe od 100 kompanija u oblasti
IT, mozemo zakljuciti da ulazne barijere u ovu poslovnu granu nisu previse visoke.
Ipak, ulazak u segment projektovanja i izrade raCunarskih mreza je znacajno
komplikovaniji. Mali broj novih konkurenata uslovljen je ne samo visokim ulaganjima
u tehnologiju za izradu, merenje i atestiranje proizvoda, ve¢ i skupom, ali i
dugotrajnom struénom obukom, narocito za segment CISCO ili Microsoft proizvoda.

Jos jedna karakteristika ove grane u Srbiji je i visoka pregovaracka mo¢ dobavljaca
(ovlascenih distributera), koji su relativno malobrojni Sto predstavlja jednu vrstu
monopola i moguénost formiranja cena koje su vece u odnosu na trzista gde je
razvijenija konkurencija medu dobavlja¢ima. Takode i kupci su svesni povecanja
broja kompanija koje se bave prodajom proizvoda IT.
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Zbog toga su im prohtevi sve veci i propraceni su u€estalim zahtevima za spustanje
cena proizvoda, Sto se drugacije moze nazvati rastucom pregovarackom moci
potroSaca/kupaca. U oblasti ra¢unarskih mreza definiSu se dve potuno razli€ite grupe
korisnika. U segmentu malih i srednjih preduzeca to su naj¢eS¢e struénjaci u svojim
oblastima, ali ne i u oblasti informacionih tehnologija (IT), a dok korporativni korisnici
uglavnom imaju zaposlene IT profesionalce. Ovo uslovljava visok stepen stru¢nosti
osoblja ,Positive” doo i dva potpuno razli€ita pristupa prodaji.

Inovacije na podruc¢ju IT su mnogobrojne i mogu se smatrati svakodnevnom pojavom
i preduzece mora aktvno da prati, pa i predvida ove trendove.

9.8 Analiza konkurencije

Prvih 10 IT kompanija u Srbiji su : CT Computers, Saga, Informatika, Kim-Tec,
Pakom, Pakom Distribution System, BS Procesor, ERC Commerce Computers, PIN
Computers i Spinnaker New Technologies, koji je kao i CT Computers deo
ComTrade grupe. Domacu IT scenu Srbije karakteriSe sve ja¢a trziSna utakmica u
kojoj ¢e preziveti najjaci i da zato IT kompanije treba hitno da otpo¢nu ukrupnjavanje
i objedinjavanije jaCajuci vlastitu stru¢nost i iskustvo i uvecavajuci kapital, Sto ¢e im
omoguciti da osnaze svoj polozaj u buduéim pregovorima s inostranim kompanijama.
Medutim, navedene kompanije, iako u sustini predstavljaju konkurenciju ,Positive*
doo, nisu uzete u razmatranje prilikom organizacije marketinskih procesa, zato Sto su
to kompanije neuporedivo vece finansijske snage.

Primarnim konkurentima ,Positive” doo smatra 10-ak kompanija od kojih su u
razmatranje uzete sledeée kompanije: Ada Computers, IQ, LIM-IT i ComTrade.

Ove kompanije imaju sli¢ne stope rasta prodaje, priblizno isti broj zaposlenih, i
raspolazu priblizno istom kolicinom kapitala kao i ,Positive* doo.

U segmentu projektovanja i izrade mreza ,Positive” doo konkurentima smatra
sledece dve kompanije: NET i AMBER.

AdaComputers Limit (@)
. Dobra (Danila Dobra (Danila
Lokacija Dobra(Spens) Kisa) Kisa)
Usluzni ambijent Dobar Srednjeg kvaliteta Los
Usluzno osoblje | Srednjeg kvaliteta LoSe Srednjeg kvaliteta
ST Sirok Sirok Sirok
proizv.
Internet : : : .
prezentacija U izradi Ima U izradi

Pregled 3: Pregled konkurencije
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Kao Sto se u pregledu 3 moze primetiti svi posmatrani aspekti variraju osim jednog, a
to je asortiman proizvoda. Sve kompanije koje ,Positive” doo smatra konkurentima
imaju veliki broj linija proizvoda koje krasi velika dubina (veliki broj varijanti proizvoda
u ponudijenoj liniji). Zbog ove Cinjenice, preduzede je okrenuto razvoju usluznog
aspekta, Sto ujedno smatra i svojom osnovnom prednoscu (diferencijacijom) u
odnosu na konkurenciju.

Takode, preduzece se moze pohvaliti ponudom veceg broja pogodnosti za
potroSaca, kao Sto su sezonske akcije za razne trziSne segmente (npr. popust uz
indeks za studente), ve¢im brojem konfiguracija na akciji i uopSte mastovitijim
pristupom u kreiranju paketa proizvod/usluga, u cilju Sto boljeg zadovoljenja potreba i
Zelja potroSaca, gde pod Zeljom smatramo potrebu da se na tacno odredjen nacin
zadovolji neka od osnovnih potreba.

Za oblast racunarskih mreza ,Positive” doo nema odgovarajuée podatke o
konkurenciji, ali sude¢i prema obimu angazovanja sopstvenih kapaciteta, kao i
cenama koje postize na trzistu, preduzece je lider na trziStu Vojvodine.

9.5 Analiza proizvoda i usluga preduzec¢a , Positive” doo.

Za odredivanje marketing strategije neophodno je izvrsiti strategijsku analizu. Na
osnovu analize snaga, slabosti, Sansi i pretnji (Slika 8), zaklju¢eno je sledece: “Kao
jedan od lidera na trziStu Novog Sada, preduzece ima potrebu stalnog rasta i razvoja
na trzistu, odnosno €injenice da su rast i razvoj najveci garant stabilnosti.

Zbog toga, svojim korisnicima pored kvalitetnih proizvoda preduzecée garantuje i
kvalitetnu uslugu. Zaposleni u ,Positive” doo su sustinski okrenuti prema zahtevima
korisnika, kako u smislu izbora raCunara i pratece opreme tako i u formulisanju i
pruzanju specifi¢nih setova usluga u odnosu na potrebe i zahteve korisnika. Oni nisu
prodavci nego konsultanti potroSaca, okrenuti inventivnosti kao glavnom vrednosnom
pokazatelju i primarnom osnovu buduceg rasta i razvoja.

Razvojem usluga i njihovim podizanjem na viSi nivo preduzece smatra da moze da
vodi uspesnu borbu sa konkurencijom i da stvaranjem konkurentske prednosti
nastavi trend rasta i razvoja. Takode, kao Sansu za rast vidi Cinjenicu da u oblasti
projektovanja i izrade racunarskih mreza trenutno na trziStu Novog Sada i Vojvodine
ima superiornu performansu, Sto dokazuju uspesno uradeni projekti na tom polju.
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Snage Sanse
U Poznati Novosadski brend U Rastuci trend kupovine
U Fleksibilno upravljanje drugog ra¢unara
U Novi Internet SITE U Porast kupovne modi i
U BREND racunari standarda

U Ograni¢eno trziste U Rastucéa konkurencija

U Mali kapaciteti U Zasiéenost trzista

U Nedovoljno ulaganje u

direktan marketing

Slika 8: SWOT analiza

Osnove za rast i napredak u narednom periodu bazira¢e se na razvoju usluga i
trziSna ponuda preduzec¢a mora obuhvatiti slede¢e komponente:

1. fizicki proizvod (raCunari i raunarske mreze),
2. usluzni proizvod (interakcije potroSaca sa personalom firme),

3. usluzni ambijent (fizicka pozadina — teatar, koji opkoljava uslugu). Tri elementa
kojima se moZze upravljati: ambijentalni uslovi, prostorni raspored i znakovi i
simboli,

4. usluzna isporuka (ono Sto se zaista dogada kada potrosa¢ kupuje uslugu).

Ovaj koncept rasta i razvoja Ciji je akcenat na razvoju usluga i na projektovanju i
izradi raCunarskih mreza, mora biti potkrepljen optimalnim marketing miksom, koji ¢e
obezbediti Sto je moguce veci stepen smanjenja jaza izmedju strateskog plana i
stanja koje ¢e se u buducénosti desiti.

Bazi¢na portfolio matrica (Slika 9) koju je razvila Bostonska konsultantska grupa
(BCG) koristi dve dimenzije: relativno trzisno u¢escée (kolicnik ukupnog obima prodaje
preduzeca i ukupnog obima prodaje vodeceg konkurenta) i rast trzista (koliCnik
ukupne prodaje u vremenskom periodu t+1 i ukupne prodaje u vremenu t). Ukoliko je
stopa rasta veca od 10%, smatra se da je u pitanju trziSte sa visokim rastom.
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Proizvodni portfolio (BCG)

w ?

Mrez

v

Relativni trziSni rast

@ o o
Relativno trziSno ucesce

Slika 9: BCG matrica

Preduzecée ima uravnotezen portfolio proizvoda (poslova) Sto zahteva znacajna
ulaganja u proizvode lidere (mreze i prodaja racunara), zastitu proizvoda stvaralaca
gotovine koji ¢e generisati sredstva za dalje selektivno investiranje u perspektivne
proizvode (edukacija) i dezinvestiranje, odnosno eliminisanje iz proizvodnog
programa stagnirajucih proizvoda. U IV kvadrantu kod preduzecéa se nalaze ,servisi*,
koji bi po logici ove matrice trebalo da budu zanemareni, ali ,Positive* doo smatra da
servisi i odrzavanje predstavljaju neizbeznu kariku i vazan deo usluznog paketa koji
preduzedée nudi.

Koriséenje raCunara moze zadovoljiti mnoge potrebe korisnika, kao Sto su: potreba
za zabavom (igre, Cetovanje, muzika, filmovi), edukativne potrebe, potreba za
informisanjem, potreba komuniciranja (Email, videokonferencije), potreba za
komforom (online kupovina),...
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Osnovna korist od uvodenja raCunarske mreze za korisnike je viSestruka. Savremena
racunarska mreza omogucava brzu obradu podataka, brzu i efikasniju komunikaciju
izmedu zaposlenih, brzu i kvalitetniju uslugu za kupca, mogucnost stvaranja
kvalitetne baze podataka koje preduzec¢e moze koristiti za razne vrste analiza,
mogucnost smanjenja radne snage Sto obezbeduje ustedu, efikasniju kontrolu,
mogucnost online poslovanja, moguénost koriS¢enja bankarskih online usluga,
smanjenje tehnoloskog rizika...

Prema rezultatima ankete koja je sprovedena u maloprodajnom objektu preduzecéa
“Positive” doo od strane zaposlenih u prodaji, ispitano je ukupno 187 ljudi koji su
prethodno obavili kupovinu racunara ili neke druge racunarske opreme. Na osnovu
njihovih odgovora, prose¢an kupac/korisnik se moze opisati na sledeéi nacin:

Viskoobrazovan muskarac iz Novog Sada, starosti izmedu 25-35 godina, sa svojim
prihodima, koji ve¢ poseduje najmanje jedan raCunar koji pored zabave, u ve¢em
procentu koristi za obavljanje poslovnih aktivnosti. Pored toga, moze se reci da je u
pitanju lojalan kupac, koji je prvi put u ,Positive” doo doSao po preporuci prijatelja.

Naravno, ova anketa odnosila se na segment poslovanja koji se tiCe prodaje
raCunara i racunarske opreme.

Sto se tiée radunarskin mreza preduzeée potencijalnim klijentima smatra mala i
srednja preduzeéa i kompanije koje nemaju razvedenu rac¢unarsku mrezu u okviru
svog poslovnog prostora. Za ovaj segment nema preciznih istrazivanja, koja se
svakako moraju obaviti u narednom periodu.
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10. Marketing strategija preduzeéa , POSITIVE" DOO

Menadzment preduzeca “Positive” doo smatra da adekvatno formulisanje marketing
strategije i optimalna kombinacija marketing programa obezbeduje ostvarivanje
sinergetskih efekata i maksimizuje rezultate poslovanja. Polazec¢i od svrhe, misije,
cilieva i konkurentske prednosti preduzece se odlucilo za razliCite strategije u
odgovaraju¢im segmentima poslovanja. Osnovna strategija preduzeca je strategija
diferenciranja proizvoda.

10.1 Stategija diferenciranja proizvoda

Diferencijaciju proizvoda, pre svega kroz diferencijaciju usluga, ,Positive* doo postize
razvijajuci sledeée osnove:

1.

Razvojem direktnog marketinga pospesSuje se lako¢a narucivanja proizvoda
od strane kupaca. Efektnija i efikasnija komunikacija dovodi do lakSeg
medusobnog razumevanja izmedu kupaca i usluznog osoblja. Sa jedne strane
prodavci brze i bolje razumeju potrebe kupca, dok sa druge kupci
jednostavnije i lakSe naru€uju ono Sto im je potrebno.

Isporuka proizvoda na adresu kupca i stavljanje istog u funkciju. Ovde je bitno
istacCi da je pozeljno skratiti vreme isporuke, jer tacnost i brzina poboljSavaju
reputaciju preduzeca (koris¢enje turbomarketinga).

Obucavanje kupaca, odnosi se na edukaciju fiziCkih lica ili zaposlenih
kompanije kupca kako da ispravno koriste proizvod. Korist od ovog postupka
je obostrana. Sa jedne strane kupac stie nova znanja dok sa druge
preduzece smanjuje rizik od kvarova koje moze izazvati nestru¢no rukovanje
proizvodom.

Tehni¢ka podrSka, podrazumeva telefonsku sluzbu koja je na raspolaganju
kupcima od 08-20h, a koja se ti¢e pruzanju pomoc¢i u otklanjanju tekucih
problema koje korisnici imaju u toku rada.

Odrzavanje i popravka predstavljaju usluzni program preduzeca za pomoc
kupcima da odrze kupljene proizvode u funkcionalnom stanju. Ove usluge
kupci mogu Kkoristiti, kako u vremenu trajanja garancije, tako i izvan tog
vremena.
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Jos jedan osnov diferenciranja u odnosu konkurenciju je i diferenciranje osoblja, koje
podrazumeva sledece karakteristike zaposlenih:

1. stru€nost, odnosno posedovanije trazenih znanja i vestina,

2. pristojnost, odnosno prijateljsko, respektabilno i ozbiljno ponaSanje prema
kupcima,

kredibilitet, odnosno ulivanje poverenja, kako poslodavcu tako i kupcu,
pouzdanost, odnosno stalno i tacno izvrSavanje usluga,

brzo reagovanje na zahteve kupaca i reSavanje njihovih problema,

o 0 b~ W

komunikacija, odnosno napori za razumevanje kupaca i jasna komunikacija sa
njima.

Kvalitet ljudskih resursa za ,Positive” doo predstavlja klju¢ uspeha poslovanja. Zbog
toga preduzece u kontinuitetu tezi da unapredi njihov kvalitet, putem usavrSavanja
znanja i vestina postojeé¢eg osoblja i regrutovanjem novih ljudi. Regrutovanje novih
kadrova preduzece ostvaruje kooperacijom sa Novosadskim Univerzitetom, putem
sponzorisanja raznih dogadaja (career days, takmi€enja,...) i putem saradnje sa
raznim studentskim organizacijama. Kvalitet ljudskih resursa ,Positive* doo odrzava
slanjem svojih zaposlenih na razne edukativne i motivacione sajmove, zatim
nagradama i bonusima na mese¢nom i na godiSnjem nivou. Sve navedeno
preduzece radi da bi poboljSalo performansu prilikom prve kriti¢ne tacke u lancu
vrednosti kupovine, a to je uslu¢ni susret izmedu potencijalnog kupca i usluznog
osoblja (Slika 10).

Korisnik

Slika 10: Zadovoljstvo kupaca — kvalitet ljudskih resursa
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Postojanje foruma omogucava okupljanje IT profesionalaca i pruzanje ,on-line*
podrske korisnicima tj. stvaranje zajednica (Slika 11). Formiranje posebne sekcije na
internet adresi preduzeca sa referencama i opisima uspesnih projekata sa
postignutim efektima kod klijenata (B2B i umrezavanje).

Stvaranje
zajednica

Nemeriva vrednost

Racéunari i mreze za
sve potrebe

Uvecana korisnika

vrednost

Kljuéne
vrednosti

Konsultantski pristup
ka korisnicima i

kvalitetan postprodajni
odnos

Slika 11: Stvaranje zajednica

U okviru obavljanja svojih delatnosti, ,Positive* doo se bavi proizvodnjom i prodajom

racunarske opreme. Ovaj segment poslovanja preduzec¢a obuhvata kako prodaju veé
sklopljenih racunarskih komponenti (skeneri, Stampaci, notebookovi, monitori i ostala
roba), tako i prodaju sopstvenih proizvoda koji podrazumevaju sklapanje racunarskih
konfiguracija prilagodjenih potrebama i zeljama individualnog kupca.

Na osnovu viSegodiSnjeg iskustva zaposlenih stru¢njaka, preduzece je
standardizovalo i optimiziralo nekoliko racunarskih konfiguracija prilagodenim
razli¢itim tipovima korisnika.

Takode, u dogovoru sa stru¢njacima kompanije kupca, moze se napraviti takav
proizvod (konfiguracija) koji do najsitnijeg detalja odgovara potrebama te kompanije
(kastomizacija proizvoda).
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Prednosti u odnosu na kupovinu ra¢unara kod konkurentskih firmi su sledece:

dostava na adresu sa priklju€ivanjem,
garancija 24 meseca od momenta preuzimanja racunara,

tri besplatne intervencije u okviru garantnog roka, vezane za otklanjanje
software problema,

besplatna telefonska podrska 08-20h,

POSITIVE super kartica koja omogucuje 5% popusta za kupovinu bilo koje
opreme u ,Positive* doo za vreme trajanja garancije,

licencirani software po poviaséenoj ceni,

mogucnost povoljne zamene staro za novo.

Pored prodaje robe i proizvoda vezanih za racunarsku opremu, ,Positive* doo se bavi
i projektovanjem i izradom racunarskih mreza (LAN, WAN). Izrada raunarske mreze
podrazumeva izradu uzidanog kablovskog razvoda za racunarsku mrezu, koji se
sastoji od centralnog mesta (koje sadrzi elektronsku opremu koja omogucava interno
umrezavanje i pristup ektsternim mrezama), zatim od kablova i priklju¢nica.

Prednosti u odnosu na konkurenciju po pitanju uvodenja racunarskih mreza su
sledece:

superiorna tehni¢ka opremljenost,
surepiorna usluga,

besplatna izrada mreze u slu€aju kupljenih 5 i viSe raCunara ,Positive” doo
(kupac pla¢a materijal),

telefonska podrsSka 8-20h.

Osnovna korist od uvodenja raCunarske mreze za korisnike je viSestruka. Savremena
raCunarska mreza omogucava brzu obradu podataka, brzu i efikasniju komunikaciju
izmedu zaposlenih, brzu i kvalitetniju uslugu za kupca, mogucnost stvaranja
kvalitetne baze podataka koje preduze¢e moze koristiti za razne vrste analiza,
mogucnost smanjenja radne snage Sto obezbeduje ustedu, efikasniju kontrolu,
mogucnost online poslovanja, moguénost koriS¢enja bankarskih online usluga,
smanjenje tehnoloskog rizika...
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10.2 Strategija cena

Usled neuporedivo manje konkurencije na trziStu kompjuterskih mreza, bruto zarada
po projektu €esto iznosi i do 50% od ugovorenog posla. Istovremeno, uobiCajena
marza pri prodaji raCunara iznosi 12% i zbog velike konkurencije ima trend daljeg
pada. Ovakva politika odredivanja cena (putem definisanja Zeljene marze),
predstavlja dodavanije Zeljene marze troSkovima odredenog proizvoda putem
sledecih formula:

Fiksni troSkovi

TroSkovi po jedinici = Varijabilni troSkovi po jedinici +
Oc¢ekivani broj prodatih jedinica

TroSkovi po jedinici

Cena sa marzom =
(1- zeljena marza)

Maksimalno angazovani poslovni kapaciteti i minimalni nivo marginalnih troSkova
obezbeduju zadovoljavajuéu profitabilnost preduzeéa i pod uslovima politike nesto
nizih cena u odnosu na direktnu konkurenciju. ,Positive* doo postupa u skladu sa
ovom konstatacijom. Takode, zbog razvoja konkurencije i visoke stope rasta trzista,
raste i pregovaracka mo¢ kupaca, Sto se negativno odrazava na elasti¢nost traznje.

Kada su u pitanju projektovanje i izrada mreza, preduzece smatra da dokle god ne
dode do naglog razvoja konkurencije u ovom segmentu, ima pravo da zaraCunava
visoke marze.

10.3 Strategija pozicioniranja

Pozicioniranje podrazumeva ¢in oblikovanja ponude i imidza ,Positive* doo, tako da
oni zauzmu znacajan i istaknut konkurentski polozaj u svesti ciljnih kupaca. Identitet
organizacije predstavlja nacine kojima preduzece zeli da indentifikuje sebe ili da
pozicionira svoj proizvod, dok imidz predstavlja nacin na koji javnost percipira
kompaniju ili njene proizvode. Identitet je nacin na koji kompanija percipira samu
sebe i svoj proizvod/uslugu, a imidz je nacin na koji je percipiraju drugi.

Veoma je vazno da ne postoji veliki jaz izmedu identiteta i imidza, odnosno da se kod
kupaca ne stvore prevelika oCekivanja vezana za proizvod ili za samu kompaniju,
koja ona ne moze da ispuni. Svoj identitet kompanija ,Positive doo marljivo gradi
manirom preduzecéa koje uci, koja razvojem znanja, vestina i komunikacije gradi
samo njoj svojstveno jezgro kompetentnosti. Delujuéi ka ciljanom trziSnom segmentu,
a indirektno i Sire, preduzece se trudi da svoj identitet transformiSe u imidz koji je
pozitivan i koji Ce stvarati sve vec¢u bazu lojalnih kupaca.
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Identitet kompanija gradi na sledec¢im stubovima:

1. Postojanje prepoznatljivog logoa, koji je dizajniran tako da se prepoznaje u
trenu. U pitanju je stilizovani znak ,plus* (menja slovo t), koji kao i samo ime
kompanije asocira na nesto napredno, optimisti¢no i pozitivno.

2. Sto se ti¢e dizajna proizvoda i pakovanja, kompanija samo ograniéeno moze
uticati na ovaj aspekt. Zbog same prirode proizvoda, koji se pravi
sklapanjem veé postojecih komponenti od kojih su one spoljno vidljive
dizajnirane od strane samog proizvodaca, kompaniji ostaje veoma malo
prostora za dodatno dizajniranje. Ipak, ,Positive* doo se trudi da taj prostor
maksimalno iskoristi. Naime, preduzece na kuciste svojih brand proizvoda
nanosi svoj logo, dok prate¢u opremu pakuje u dizajnirane pakete sa logom i
osnovnim podacima koji su vezani za kompaniju (vrece, lepljive trake,
kutije,...). Takode, nezaobilazno je poklanjanje reklamnog materijala kao Sto
su podloga za miSa, hemijske olovke, cenovnici, broSura sa opisom brand
name konfiguracija,...

3. Promocija je jedan od glavnih segmenata uspesSnog poslovanja, narocito u
prenoSenju zeljene poruke postojeéim i potencijalnim kupcima. Njen glavni
cilj je kreiranje imidza u svesti pripadnika ciljnog trzista, koji ¢e biti jednak sa
onim Sto kompanija smatra svojim indentitetom, i koji ¢e ga navesti da obavi
kupovinu u ,Positive* doo. Takodje promocijom se razvijaju i o¢ekivanja kod
kupca po pitanju proizvoda i kompanije u celini.

4. ,Positive” doo kao deo promotivnih aktivnosti u¢estvuje i u dogadajima u
kojima se vidi i stepen druStvene odgovornosti preduzeca, na primer
organizuje Vojvodansku ligu u odbojci na pesku za zene i partner je,
prakti¢no od prvog dana jednog od najznacajnijih dogadaja za ukupan ugled
Srbije, muzickog festivala ,EXIT*.

Posebno se obraca paznja na to da promotivni miks bude optimalan i da kod kupca
ne razvija vec¢a ocekivanja od nivoa koji kompanija moze da pruzi. Kljuéna jednacina
koja treba da bude ispunjena, a koja se ti¢e usluznog aspekta poslovanja je:

SATISFAKCIJA= PERCEPCIJA — OCEKIVANJA

Percepcija je ono Sto kupac dozivi prilikom obavljanja kupovine. Ona direktno zavisi
od kvaliteta usluznog osoblja, od usluznog ambijenta i od o¢ekivanja koje je on imao
pre usluznog susreta. O tome Sta ,Positive” doo radi u cilju poboljSanja kvaliteta
usluznog osoblja ranije je bilo reci. Usluzni ambijent preduzecéa je osmisljen upravo u
duhu boljeg dozivljaja za kupca. Poznato je da kad kupac udje u usluzni ambijent
treba da naide na slike ili postere na kojima je neko voce, priroda i sli¢no, sto kod
njega stvara asocoijaciju na svezinu, zdravlje,...
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Takode prirodno je da put kupca vodi u desnu stranu, odnosno da on podsvesno
skreée u desno. Kada to ucini, u preduzedu ,Positive* doo nailazi na mlado, ljubazno
i struéno osoblje spremno da sasluSa sve 0 njegovim potrebama i Zeljama i da mu
maksimalno pomogne u vezi obavljanja kupovine. Naravno nivo posvecenosti osoblja
kupcu takode zavisi od njegovih reakcija, motiva i zelja (razvijena empatija prema
kupcima).

Najatraktivniji proizvodi (notebook ra¢unari) izlozeni su naravno u visini o€iju kupca
na centralnom mestu. Ambijentom dominira prijatno plava boja, koja na kupca deluje
umirujuce. Takode prisutni su i posteri vezani za dogadaje koje preduzece
sponzoriSe, kao i posteri nekih od partnera kompanije.

Ocekivanja

Tredi vazan aspekt za postizanje satisfakcije kupca su i njegova o€ekivanja
izgradena pre posete kompaniji. Naravno, ta ocekivanja zavise od koncepta
marketinskog komunikacijskog miksa kojim upravlja menazment kompanije.

Satisfakcija kupaca/korisnika je jedini put ka lojalnosti istih, te je zbog toga njen
znacCaj nemeriv. Takodje, preporuke (word of mouth) predstavljaju najjaci vid reklame
za kompaniju/proizvod, a njih izgovaraju samo zadovoljni i lojalni kupci/korisnici.
Dobro iskustvo u proseku prenese ce Cetvorici prijatelja, dok se loSe iskustvo
prepri¢ava u proseku petnaestorici ljudi. Upravo zbog toga ,Positive” doo toliko
paznje poklanja razvoju usluznog aspekta poslovanja (Slika 12).

Korisnik

Slika 12: Zadovoljstvo kupaca — aspekt superiorne usluge

10.4 Odnos sa kupcima

Kada je u pitanju odnos prema svojim kupcima, temeljno pravilo preduzeca ,Positive*”
doo glasi:

~Prema razli¢itim kupcima treba postupati razli¢ito, sa svakim pojedina¢nim kupcem
treba uspostaviti i razvijati poseban i specifi¢an kontakt i da tim odnosom treba
upravljati osmisljeno i u kontinuitetu*.

Takav odnos se sastoji od niza kontakata koji se zasnivaju na saradnji i
medusobnom uvazavanju. Tokom poslovnog odnosa prodavac i kupac saraduju,
tako Sto kroz otvorenu komunikaciju kupac nastoji da specificira svoje potrebe i Zelje,
a prodavac se trudi da svoje proizvode i usluge prilagodi upravo tim zeljama.
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11. Prakti€an primer uvozaiizvoza

11.1 Uvod

U praktiénom primeru ce biti prikazan jedan uvozni i jedan izvozni posao koje
je obavilo preduzece Positive doo. Specijalno odelenje Positive-a radi sa
visokokvalitetnom audio opremom. VrSi nabavku elektronskih komponenata delom sa
lokalnog a delom sa inostranog trziSta. Positive doo ima i sopstvenu proizvodnju
uredaja. Svi uredaji u nazivu i oznaci nose slovo ,K“ koje je vezano za osobu koja je
patentirala uredaje a njeno ime je Milan Karan.

POSITIVE doo se ve¢ 15 godina uspesno bavi proizvodnjom visokokvalitetne audio
opreme. Njihovi proizvodi se prave od visokokvalitetnih elektronskih komponenti kao i
od visokokvalitetnih kuciSta od €istog aluminiuma. Proizvodi kao takvi imaju izuzetno
dug zivotni vek i koriste se iskljucivo u profesionalne svrhe. Veliki broj uredaja pobrao
je prestizne nagrade Sirom sveta a viSe puta su bili nagradivani od strane Britanskih
audio ¢asopisa nagradom ,, Uredaj godine.“Cene uredaja su izuzetno visoke i dostizu
cifru od par hiljada eura. Proizvodi se plasiraju vec¢im delom u inostranstvo i korisnici
ovih uredaja su rasprostranjeni od Londonda do Hong Konga, dakle prakti¢no
proizvodi se plasiraju po celom svetu. Za pronalazenje kupaca zaduzen je generalni
zastupnik za svetsko trziste, kompanija ,AUDIOFREAKS" Cije se sediSte nalazi u
Velikoj Britaniji.

Kompletnu papirologiju, logistiku i poslove oko carine i Spedicije obavlja
Spediterska kuca ,,SIMEX" sa kojom POSITIVE ve¢ duzi niz godina uspesno
saraduje.
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11.2 Prakti€an primer uvoza

Na prakticnom primeru analiziran je postupak uvoza robe, sa opisom svih aktivnosti
koje se obavljaju u postupku uvoza.
Realizacija svakog spoljnotrgovinskog postupka se sastoji iz sledecih faza:

Prva faza: Poslovni kontakti,pripremne radnje i ugovaranje spoljnotrgovinskog posla,
Druga faza: Realizacija ugovorenog posla i
Treéa faza: Likvidacija uvoznog posla.

PRVA FAZA

POSITIVE je svoj prvi kontakt sa dobavlja¢em ,Orao Handels" Schillerstrasse 22/
80336 Munchen, Germany ostvario direktno, putem e-maila. U prvom obracanju je
obavesSten o osnovnim podacima o kompaniji, paleti proizvoda, vrsti i tipu proizvoda
koji se nudi za izvoz, moguéi interval cena, oCekivani obim izvoza, frekvenciji
isporuka i dr. Uz pismo su prilozeni uzorci i katalozi kako bi zastupnik dobio pravu
sliku o firmi i proizvodima koje ¢e zastupati.

Nakon toga doslo je do sklapanja kona¢nog ugovora i od tada ove dve kompanije
imaju dobru saradnju i ,Orao Handels” je jedan od glavnih snabdevaca elektronskim
komponentama.

Ovim ugovorom je zaklju¢eno sledece: definicija (znacenja reci i izraza), imenovanje
distributera, uslovi ugovora, posebne obaveze distributera, uvozni dokumenti, porezi,
carina, izveStavanje, uslovi nabavke i placanja, uslovi prodaje, konkurentski interesi,
zalihe, kontrola kvaliteta, osiguravanje kvaliteta, reklamiranje i promocija, zastitni
znakovi, izmene proizvoda, nezavisni status, obim ovlaStenja, osiguranje,
nadoknada, viSa sila, poverljivost, delegiranje i imenovanje, izveStaj i pravo na
reviziju, raskid ugovora, obaveStenja, odricanje prava, celokupni ugovor, jezik,
nadlezno zakonodavstvo i jurisdikcija, zakonske adrese, bankovni podaci i potpisi
strana.

Nakon potpisivanja ugovora zavrSena je prva faza ovog postupka.

DRUGA FAZA

Nakon Sto su se ugovorene strane dogovorile o obavljanju posla, sledi postupak
realizacije.

Porudzbina je formirana na osnovu zahteva POSITIVE kompanije. Naime,
POSITIVE je primio specijalnu porudzbinu od svog klijenta i naveo je rok isporuke od
6 nedelja. Prvi korak je pravljenje trebovanja i prikupljanje neophodnih komponenti za
ureday.

lako ,Orao Handels* ¢esto Salje ponudu za odredenu vrstu robe POSITIVE
isklju€ivo porucCuje robu koju je ve¢ unapred prodao.Kada ,Orao Handels“ primi
porudzbinu, Salje predra¢un. Predracun mora biti detaljno pregledan, odnosno mora
se utvrditi da li su ispravni svi podaci (vrsta robe, koli¢ina, vrsta pakovanja, jedini¢na
cena i ukupna vrednost isporuCene robe, broj oznake i datum ugovora, nacin
pla¢anja, rabat i dr). Nakon toga se pismeno potvrduje da je predracun ispravan i kad
Ce se obaviti utovar porucene robe.
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Ugovorom je utvrden CIP paritet. Ova klauzula Incoterms® oznadava da
prodavac snosi troskove transporta robe. CIP-"vozarina i osiguranje placeno do..." ,
znaci da prodavac isporucuje robu prevozniku kojeg je on imenovao, ali prodavac joS
mora da plati i troSkove prevoza potrebne za dopremu robe na ugovoreno mesto
opredeljenja. Sve rizike i dodatne troSkove koji nastanu posle takve isporuke robe
snosi kupac. Medutim, prema terminu CIP, prodavac takode mora da obezbedi
osiguranje protiv rizika kupca od gubitka ili oStecenja robe za vreme prevoza, tako da
prodavac ugovara osiguranje i placa premiju osiguranja. Prema terminu CIP
prodavac mora da obezbedi samo minimalnu pokrivenost osiguranjem. "Prevoznik"
znaci bilo koje lice koje se ugovorom o prevozu obavezalo da obavi prevoz ili
obezbedi obavljanje prevoza Zzeleznicom, drumom, vazdusSnim putem, morem,
rekom ili u kombinaciji ovih vrsta prevoza. Kada se za prevoz do ugovorenog mesta
opredeljenja koriste naredni prevoznici, rizik prelazi kad se roba isporuc¢i prvom
prevozniku. Terminom CIP je predvideno da prodavac ocarini robu za izvoz.

Kada roba krene iz zemlje otpreme, Positive doo dobija fakturu u
elektronskom obliku. Ova faktura, takode prati i robu. Roba se opet pregleda, Salje
na pripremu za carinu, kako bi se brze obavila carinska procedura. Po prispecu robe
na carinu, Spediter carini dostavlja zahtev za carinjenje robe, a uz zahtev prilaze
jedinstvenu carinsku ispravu® , sa dokumentima koji prate robu (tovarni list i
specifikacija robe) .

OvlasSc¢eni predstavnik carine vrSi pregled robe i sravnjenje uvezene robe sa
dostavljenim dokumentima, a zatim ukoliko je sve u redu pecatom i potpisom vrSi
overu JCI, i nakon toga Spediter predaje robu uvozniku.

Prilikom carinjenja se uzimaju uzorci robe koji se Salju na ispitivanje kvaliteta,
odnosno zdravstvene ispravnosti, a kada se prvi put uvozi neka roba, dobavlja¢ Salje
upit da se utvrdi da li sirovinski sastav te robe zadovoljava drzavne standarde o
kvalitetu robe. Slede¢eg dana roba stize na krajnje odrediSte, istovara se i detaljno
pregleda. Utvrduje se da li ima nekih oSte¢enja na ambalazi isporu¢ene robe prilikom
transporta, i ako ih ima da li su i isporuceni proizvodi oSteceni, zatim da li isporucena
roba u potpunosti odgovara specifikaciji koja je pratila robu, i da li isporu¢ena roba
odgovara uslovima iz ugovora. Robu prati lista pakovanja koju pregleda skladistar,
koji zatim unosi koli¢ine u sistem, nakon ¢ega se pravi kalkulacija i ulazni racun.

TRECA FAZA

Po izvrSenoj realizaciji posla uvoza stiCu se uslovi za obracun sa dobavljacem.
Vreme, dinamika i na€in placanja su definisani ugovorom. U konkretnom slu¢aju, rok
za placanje je avansna uplata. U odredenim slu€ajevima Inostrani partner daje
kreditni limit distributeru na period od 50 dana nakon isporuke, koji je uslovan nakon
bankarske garancije koja se izdaje distributeru za iznos kreditnog limita koji su
dogovorile strane. Bankarska garancija predstavlja pismenu ispravu kojom se banka
obavezuje prema korisniku garancije da ¢e mu, za slu¢aj da mu trece lice, tj. duznik
ne ispuni obavezu o dospelosti, izmiriti obavezu ako budu ispunjeni uslovi navedeni u
garanciji.

20U teorijskom delu diplomskog-master rada poglavlje 3.2 — Incoterms - detaljno je objagnjen Incoterms
2 Detaljnije o jedinstvenoj carinskoj ispravi u 6.6.5 poglavlju diplomskog-master rada— Uvozno carinjenje robe
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Nakon zaklju€enja osnovnog ugovora, duznik zakljuCuje ugovor o izdavanju
bankarske garancije sa odredenom bankom. Bankarsku garanciju izdaje banka koja
je ranije dogovorena i odobrena o strane Inostranog partnera. Bankarska garancija je
neopoziva i bezuslovna, sto znaci da se isplata garancijskog iznosa obavlja na prvi
zahtev korisnika.

Kod aktiviranja bankarske garancije, banci je neophodno dostaviti fakturu koja
je potpisana od strane kupca i dobavlja¢a, kao i dokument prevoznika-CMR (tovarni
list). Medunarodni tovarni list za drumski prevoz je ugovor kojim se prevoznik
obavezuje da ¢e prevesti robu na odrediSte uz naplatu dogovorene vozarine koristeci
se pri tome drumskim transportnim sredstvima (kamionima, kamionima-teglja¢ima i
sl.). lzradila ga je Unija za medunarodni drumski saobréaj (IRU) na osnovu
Konvencije za medunarodni transport robe drumskim prevozom. Na obrascima
tovarnog lista za medunarodni drumski transport utisnuta su slova CMR, Sto vizuelno
upozorava imaoca tovarnog lista da se na prevoz robe za koji je izdat tovarni list
primenjuju odredbe medunarodne konvencije CMR. Tovarni list za drumski prevoz
ispunjava poSiljalac u tri primerka unoseci svoje podatke, podatke o prevozniku,
odrediStu i primaocu, vrsti robe, mestu i datumu ukrcaja, a u toku prevoza se unose
odredbe o vozarini, carinjenju robe i eventualnim manipulacijama s robom.

Distributer je duzan da izmiri raune za svaku seriju proizvoda, tako Sto izvrsi
transfer ukupnog iznosa u periodu dospeca od datuma izdavanja fakture, koji je uvek
isti kao i datum isporuke. Dospeli iznosa se deponuje na bankovni ra¢un inostranog
partnera, i raspoloziv je najkasnije sledeéi radni dan nakon datuma dospeca, tako da
se transfer novca mora najaviti banci jedan dan pre datuma dospeca.

Shodno zakljuéenom ugovoru izmedu prodavca i kupca , uvoznik priprema
nalog za placanje robe. Da bi poslovna banka izvrSila pla¢anje, uvoznik mora uz
nalog dostaviti i fakturu. Nalozi se daju kao SWIFT i izvrSavaju se uglavnhom istog
dana, tako da kupac istog dana dobija potvrdu banke o izvr§enom plaéanju.?

Ukoliko se vrSi avansno plac¢anje poziva se na predracun, ponudu ili ugovor, a kod
pla¢anja robe po prispecu poziva se na racun. Zavisno od toga koji je vid placanja
dogovoren, utvrduje se i politika rabata.

Uvek je potrebno definisati da li troSkove plac¢anja snosi kupac ili prodavac.
Prilikom zatvaranja uvoznog posla, medu obracune sa ostalim partnerima, spadaju
obracun posla sa:
- poslovnom bankom koja putem provizije vrSi naplatu svojih usluga
-Spediterom koji izdaje racun u kome dostavlje sve troSkove koje je imao
prilikom realizacije postupka uvoza
-obraCunavanje administrativnih troSkova (troskovi pribavljanja uverenja i
troSkovi neophodnih administrativnih taksi)

2 SWIFT — Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunications. Osnovano je 1973. godine od strane americkih i
zapadnoevropskih banaka. Kompanija je organizovala posebni kompjuterski voden sistem (mrezu) s 4.500 banaka-¢lanica medu kojima je
omogucéen elektronski prenos novca, ¢ime su znatno racionalizovana i ubrzana medunarodna placanja. SWIFT je jedan od najznacajnijih
bankarskih servisai produkata na polju razmene informacija. Sve banke u svetu i kod nas koje Zele da izvrSe razmenu informacija, ili izvrSe
bankarske transakcije brzo, sigurno i tatno ukljucene su u SWIFT mrezu. SWIFT standardi i komunikacioni sissem omogucavaju bezbednu
razmenu poruka o finansijskim transakcijama i tako olakSavaju brz i bezbedan medunarodni

transfer sredstava.
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Po izvrSenoj isplati svih angazovanih ucesnika, vrSi se arhiviranje kompletne
dokumentacije koja se ¢uva u arhivi firme.

-Na kraju rada, u prilogu, priloZzeni su svi dokumenti koji su se koristili tokom
obavljanja ovog uvoznog posla i za koje je autor dobio saglasnost od preduzeca
Positive doo da koristi za potrebe diplomskog — master rada.

11.3 Prakti€an primer izvoza

U ovom delu ¢e biti opisan izvozni posao od strane “Positive” doo. Primalac
robe je “Karan Acoustics” LLC, 3422 OId Capitol Trai, Suite 700, Wilmington
Delavare, USA. Korisnik robe je “ Westside Music & Cinema” 3617 Blackburn Road
SE, Canada. Sadrzaj isporuke su visokokvalitetna audio pojacala.

Izvozni posao je izvrSen kroz sledece korake:

1. Kupac je stupio u kontakt sa proizvoda¢em audio opreme preko njegovog
distributera “Audiofreaks”. Na Ovaj nain kupac je dostavio svoj upit na koji je
proizvoda¢ odmah odgovorio dostavljanjem ponude. Sa zavrSetkom ove faze
neformalnih pregovora posao je zaklju¢en. PosSto je ovo izvozni posao manje
vrednosti nije se javila potreba za stupanjem u formalne pregovore.

2. Proizvodac je zatim napravio trebovanje i pribavio sve potrebne komponente
za sklapanje proizvoda. Rok za isporuku robe iznosi 6 nedelja Sto proizvodacu daje
dovoljno vremena da prikupi delove, sastavi i testira opremu.

3. Kada je napravio kalkulaciju proizvodac je poslao proforma fakturu kupcu. Ova
faktura sadrzi sve elemente kao i trgovacka faktura sa tom razlikom Sto navedena
cena u ovoj fakturi ne mora biti ista kao i kona¢na cena isporucene robe, a o
mogucnostima postojanja ove razlike kupac je obaveSten samom proforma
fakturom. U ovom slu€aju proforma faktura i faktura ¢e imati isti iznos jer je cena
uredaja koji se izvozi unapred poznata. Proforma fakturom su predlozeni | paritet,
rok isporuke i nacin plac¢anja.

Paritet, odnosno Incoterms klauzula, koja je predlozena za izvrSenje ovog
posla je DUU — Isporu¢eno neocarinjeno (...Ugovoreno mesto opredeljenja). Ovim
paritetom izvoznik ispunjava svoju obavezu kada stavi robu na raspolaganje kupcu
na nazna¢enom mestu u zemlji izvoza. lzvoznik isporucuje robu neocarinjenu za
uvoz i neistovarenu sa prevoznog sredstva koje je prispelo u ugovoreno mesto
opredeljenja. Prevozno sredstvo u ovom slu€aju je avion, a mesto opredeljenja
Wilminghton, USA. lzvoznik snosi sve troSkove i rizike u vezi sa dopremanjem robe
do ugovorenog mesta. Kupac, s druge strane, placa sve naknadne troskove i snosi
sav rizik nastao zbog toga Sto je propustio da na vreme ocarini robu radi uvoza.

Rok isporuke je 6 nedelja od dana uplate. Izabrani nacin placanja je avans i to
na celokupan iznos proforma fakture. Placanje avansom, odnosno placanje pre
izvrSenja isporuke, kupac uglavnom izbegava, dok izvoznik tezi tome da se ugovori
avansno placanje.

4. Posto je kupac pristao na sve uslove koje sadrzi proforma faktura, on je dao
nalog svojoj poslovnoj banci da isplati poslovnoj banci izvoznika ugovoreni iznos,
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pozivajuci se na proforma fakturu. Izvoznik je Positive doo i sav novac leze na njegov
racun. Po izvrSenju uplate od strane kupca, poslovna banka izvoznika je poslala
obavestenje o izvrSenoj naplati izvozniku, odnosno obavestila je izvoznika da je
dogovoreni iznos uplac¢en gde je kupac nalogodavac, a on korisnik naplate. Uz ovo
obavestenje banka je poslala izvozniku i prilog u kome se nalazi kopija SWIFT
poruke.

SWIFT je udruzenje za medunarodne medubankarske finansijske telekomunikacije.
To je privatna mreza za elektronski prenos bankarskih finansijskih poruka. S gledista
korisnika i nalogodavca obavljanje finansijskih transakcija preko SWIFT-a najjeftiniji
je, najbrzi i najdelotvorniji nacin obavljanja medunarodnih placanja. Banke
medusobno komuniciraju i razmenjuju finansijske poruke koriste¢i posebni
autentifikacioni kod.

5. Zatim poslovna banka izvoznika nalogom za naplatu obaveStava izvoznika da
je uplaceni iznos, na zahtev poslovne banke kupca, a po nalogu kupca, legao na
ra¢un izvoznika u toj banci. Kao svrha naplate se navela oznaka proforma fakture.

6. Kada je izvoznik dobio sve potrebne potvrde od svoje banke da je kupac
izvrSio svoju osnovnu ugovornu obavezu, odnosno da je kupac izvrsio avansnu
uplatu i da je taj iznost dospeo na ra¢un izvoznika, on je zapoc€eo sa izvrSavanjem
svojih ugovornih obaveza, odnosno izvrSio je dopremu robe na mesto opredelenja pri
¢emu je roba prelazila iz domaceg carinskog podrucja u carinsko podrucje kupca. Da
bi roba presla preko grani¢nog prelaza potrebno je da bude popunjen i dostavljen
osnovni carninski dokument, odnosno jedinstvena carinska isprava (JCI). U ovoj
ispravi su navedeni taéni podaci o bruto i neto tezini, paritetu, podaci o kupcu i
prodavcu, tarifni broj svakog proizvoda koji se izvozi, itd.

7. Na osnovu JCI i navedene bruto i neto tezine u njoj, izvoznik je napisao
trgovinsku fakturu, koja je kona¢na. U slu€aju ovog izvoznog posla, iznos koji je
kupac trebao da plati bio je isti kao i u proforma fakturi. Uz JCI i trgovacku fakturu se
dostavlja jos i avio tovarni list. Medunarodni tovarni list za avio transport.
Medunarodni tovarni list je ugovor kojim se prevoznik obavezuje da ¢e prevesti robu
na odrediSte uz naplatu ugovorene vozarine. Medunarodni tovarni list ispunjava
poSiljalac u 3 primerka unoseci svoje podatke, podatke o prevozniku, odrediStu i
primaocu, vrsti robe, mestu i datumu ukrcaja, a u toku prevoza se unose odredbe o
vozarini, carinjenju robe i eventualnim manipilacijama sa robom.

Posto je kupac preuzeo robu i sve prate¢e dokumente i uverio se u ispravnost
istih na taj nacin je realizovan i likvidiran ovaj izvozni posao.

-Na kraju rada, u prilogu, priloZzeni su svi dokumenti koji su se koristili tokom

obavljanja ovog izvoznog posla i za koje je autor dobio saglasnost od preduzeca
Positive doo da koristi za potrebe diplomskog — master rada.
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12 Unutrasnje posovanje — predlozi za unapredenje

12.1 Uvod

Primarna delatnost kompanije Positive doo vezana je za lokalno trziSte i ve¢im delom
se obavlja na teritoriji Vojvodine. Ve¢ dugi niz godina kompanija posluje izuzetno
uspeSno zahvaljujuéi strucénom kadru i politici kompanije. Kompletna analiza
kompanije uradena je u poglavljima 8,9 i 10. Positive doo svoje poslovanje bazira na
radu sa privrednim subjektima tzv B2B — Business to Business. Deo poslovanja je
vezan za fiziCka lica i obavlja se u maloprodajnom objektu u vlasniStvu kompanije.
Treéi deo poslovanja su projektovanije i izrada raCunarskih mreza. Gledajuéi promet
na godiSnjem nivou sva tri vida poslovanja ostvaruju sli¢an prihod, dakle prihod je
podeljen na tri jednaka dela. Ali razlika u ceni tj marza nije ista. Najvec¢a razlika u
ceni ostvaruje se na projektovanju i izradi raCunarskih mreza. Cilj kompanije je da
svoje poslovanje fokusira na pruzanje usluga, konsalting i projektovanje racunarskih
mreza kako bi ostvarila Sto veéu razliku u ceni. Isto tako kompanija se opredelila za
saradnju sa “Microsoft” komanijom i postala je “GOLD PARTNER” i sa “CISCO”
kompanijom, vodecom svetskom kompanijom u izradi aktivne mrezne opreme.
Kompanija CISCO je Positive proglasila za najinventivnijeg “Small- Medium
Business(SMB)” partnera u juznoj i isto¢noj evropi i zemljama bliskog istoka.
Kompanija je odredila pravac kojim ¢e da ide u narednom periodu a neka od
poboljSanja i novina su obradena u predstojecem tekstu.
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12.2 Predlozi za projekat
1. Brand raéunari — Priprema, sklapanje i prodaja:

Priprema: Odabir i brendiranje kucista. Dogovor sa strateSkim
partnerom(npr PIN Computers) i vendorom(npr Cooler Master) o
pravljenju serija kuciSta za Positive brand ra¢unare. Graviranje logoa na
stanice kucista, kvalitetan logo i naziv na prednjoj strani
kuciSta.Lagerovanje vece koli€ine kuciSta za svaku brand seriju.
Odrediti minimalno trajanje serije kucisSta. Serija hardvera je sklonija
promenama zbog rapidnog napredovanja u informatici. Brandiranje
miSeva i tastatura. Ambalaza kuéiSta sa nasSim bojama,oznakama
uradenja na kvalitetnom kartonu. Knjizica - Korisni¢ko uputstvo za
upotrebu sa specifikacijom i garancijom(ve¢ imam formu za sve).
Prevod na Madarski, Slovacki i engleski jezik.

Sklapanje: Pored standardne procedure za sklapanje brand
raCunara...testiranje, stavljanje office trial verzija sa pismenim
obavesStenjem da je office trial i sli€no, na sve racunare sa operativnim
sistemom staviti positive logo, pozadine, home page i sli¢no. Veliki broj
korisnika nece tj ne zna promeniti pozadinu na racunaru.

Edukacija: Edukativna knjizica sa osnovnim komponentama ra¢unara,
nacin koriSnjenja,svrha komponenti...ukratko upoznavanje korisnika sa
hardverom(Ve¢ imam formu za sve)

Microsoft: Iskoristiti gold partnerstvo i sertifikate za brand racunare.
Cilj: Podizanje informaticke svesti gradana Vojvodine i zaStita autorskih
prava. Pomo¢ u realizaciji projekta zatraziti od Microsoft-a i npr
pokrajinskog sekretarijata za nauku i obrazovanije ili nekog sli¢cnog
organa

Prodaja: Unaprediti prodaju brand raCunara. Pored prodaje u
poslovnom objektu Positive-a i prodaje putem interneta(projekat u toku)
prosiriti prodaju na sindikate(projekat 2 — bice obrazlozen u nastavku
teksta), Trzne centre(Rodi¢, Tempo,Univerzal ili nesto sli¢no) uz
akdekvatne promocije. Korisnici koji kupuju rac¢unare na takvim
mestima traze gotovo reSenje...cache and carry! To treba da nudimo.
Racunar se proda u nekom trznom centru a brigu o racunaru i korisniku
preuzima Positive. Prodajna mesta mogu da budu Sirom Vojvodine ali
za pocetak Novi Sad i okolina.

2. PospesSivanje prodaje robe preko sindikata:

U svakom preduzecu sa kojim imamo sindikalni ugovor odabrati lice
zaduzeno za informisanje zaposlenih o mogucénostima i prednosti
kupovine robe preko sindikata. Odabrati ili predsednika sindikata ili
osobu sa kojom ve¢ imamo kontakt i dobar odnos. Tom licu kao
nadoknadu za prezentaciju kompanije omoguciti dodatni popust pri
kupovini racunara ili raCunarske opreme u zavisnosti od broja
ostvarenih ugovora od strane njegovog sindikata. Samim tim dobija se
osoba koja ¢e da promoviSe kompaniju Positive, deli reklamni materijal i
obavesStava zaposlene o postojanju sindikalnog ugovora.Vecina kupaca

88



Diplomski — Master rad Znacaj uvoza i izvoza za poslovanje savremenih preduzeca

koja dode u Positive da ostvari kupovinu preko sindikata su slu¢ajno
saznali da imaju moguénost kreditiranja kod nas. Mnogi to joS uvek ne
znaju. Prosiriti broj preduzec¢a sa mogucnoscu sindikalnog kreditiranja
odlazedi direkno kod njih. Praviti akcije i promocije brand ra¢unara u
preduzedéima sa kojim imamo sindikalni ugovor. Npr napraviti promociju
u jkp Cistoca ili nekom preduzeéu koje ima vedi broj potencijalnih
kupaca. Ovakav vid prodaje bi zahtevao dodatna finansijka sredstva
zbog kreditiranja korisnika ali dodatna finansijska sredstva se mogu
obezbediti preko namenskog kredita poslovne banke.

3. Proaktivan pristup B2B korisnicima

Kompanija je do sada poslovala sa korisnicima koji su dolazili u
prostorije kompanije uglavnom po preporuci. Ta €injenica je izuzetno
dobra reklama ali Positive mora da ostavuje kontakt sa novim klijentima
i da nudi svoje usluge i proizvode.

Potrebno je uraditi analizu trziSta potraznje, napraviti selekciju, napraviti
mailing listu i izvrSiti direktan kontak sa potencijalnim korisnicima i
ponuditi im usluge nase kompanije. Isto tako posetom starih korisnika
treba osveziti saradnju.

4. Roper Mobile prenosni ra€unari

-Dovrsiti zapoceti projekat sa institutom za ratarstvo i povrtarstvo.
-Uraditi analizu trziSta i pronaci potencijalne korisnike. Npr parking
servis i sliéno.

5. Karan Acoustics
-Prosiriti saradnju sa proizvodacem audio opreme i od zvani¢nog
uvoznika i izvoznika postati i distributer i plasirati robu na inostrano
trziSte. Uraditi analizu trziSta i troSkova.

6. Web kupovina

- Prilagoditi internet prezentaciju za web shop. Uraditi analizu trziSta
putem ankete i videti u kojoj meri je web shop zastupljen u srbiji.

Povezati internu bazu lagera sa sajtom i obezbediti brzu i efikasnu
isporuku robe.
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Zakljucak:

Teorijskim i praktiénim istrazivanjem, koje je sprovedeno u ovom radu,
ustanovljeno je koje se aktivnosti moraju izvrSiti  prilikom realizacije
spoljnotrgovinskog posla za preduzecéa koja vrSe uvoz i izvoz robe. Utvrdeno je koje
radnje prethode izvrSenju uvoznog posla, Sta je bitho kod ugovaranja
spoljnotrgovinskog posla, kako se odvija sama realizacija ugovorenog posla i Sta
podrazumeva likvidacija uvoznog posla.

Obezbedenje domacdeg trzisSta sa robom koja se ne proizvodi u zemlji ili se ne
proizvodi u dovoljnim koli¢inama je od neprikosnovenog znacaja za svaku zemlju.
Uvoz je, zbog ove i mnogih drugih njegovih funkcija, nezaobilazan segment
spoljnotrgovinskog poslovanja svake zemlje. Ali prekomeran uvoz remeti ravnotezu u
spoljnotrgovinskom bilansu zemlje. NaSa drzava trebala bi da tezi Sto ve¢em izvozu
gotovih proizvoda i brandova. Izvozom sirovina i uvozom gotovih proizvoda smanjuje
se finansijska mo¢ same drzave. Trend ,zvoza“ strucnog kadra i mladih i
potencijalnih umova mora Sto pre da stane. Mladim ,mozgovima“ treba pruziti priliku
da svoju kreativnost i znanje uzidaju u temelje svoje zemlje i da mi budemo ti koji ¢e
da izvoze licence, patente know-how i kompleksne proizvode i gotova reSenja.

Jedan svetao primer su i audio uredaji kompanije POSITIVE gde se
poluproizvodi uvoze za malu vrednost a finalni proizvod ima prepoznatljiv kvalitet i
visoku vrednost i prodaje se ¢ak i u Singapuru koji je poznat po visokom stepenu
razvijenosti mikroelektronike i tehnike uopste.

U savremenim uslovima privredivanja malim i srednjim preduzecima, namece
se veoma tezak zadatak, da zadovolje potrebe i zahteve kupaca, ali i da opstanu i
razvijagju se u uslovima sve izrazenije konkurencije. Strategijom se povezuju
distinktivne (razliite) sposobnosti sa primarnim zadacima. Potrebe potroSaca i
performanse dobavlja¢a su polazna osnova u kreiranju vrednosti i smanjivanju
finansijskog i poslovnog rizika. Ukoliko su u proces razvoja i implementacije
proizvodne strategije ukljueni strategijski znacajni kupci i partneri rizik pogresnog
izbora proizvoda se smanjuje.

Naredni period u Srbiji okarakterisate gaSenje malih preduzec¢a koje ne budu
u stanju da definiSu svoje ciljeve i brzo se prilagode promenama ili integracija malih
kompanija u velike i usledece kristalizacija trzista.

Kompanija POSITIVE poseduje izuzetno kvalitetne ljudske resurse i
konstantnim ulaganjem u obrazovanje i odredivanjem strategije koja drzi korak sa
trziStem pravi sebi sigurnu stazu kojom ¢e i ubuduée kro€iti po ovom mocvarnom tlu
punom zivog blata koje preti da proguta sve koji nisu u stanju da ga vide i na vreme
odreaguju. Ovo je informati¢ko doba i samo prava informacija u pravo vreme moze
da obezbedi egzistenciju rast i razvoj. Na danaSnjem trziStu kvalitetna informacija
vredi mnogo, mnogo viSe od novca.
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Abstract:

The final aim of this Master work is to find the most important points of view
of external commerse and business of external commerse, by developing a
research,theoretecly and practically.
In the first part, we will be dealing with issues of external commerse. The
terms and laws of it are well defined.
The explanation of the most important international standards, has been
given, and without it, the international business could not developpe, and also a
documentation that has been followed by one part of import /export. Later on, in
practical part, one company and it's market have been analised. The special
attention will be given for explanation of import and export business. Phases, that are
initial part during the import, are described, and those are:
Developping business contacts
Finding and analising the offers
Negotieting about import business and satelling the import price
Reasoning the contract
Logging the import business
Taking the merchandise
Duty taxes
Paying for the impor merchandise
Liguidation of import business

Initial phases of export business:

Developping a comunication with foreign residents

Bringing the export offer

Reasoning the contract

Implementation of contract

Paying for export merchandise

Regularisation of komunication with banks and laws regarding claims
and disposals of money etc.

After this teoretical part, we begin with a practical part, that will show us an
example of import and export of audio equipment, by Positive doo.

The final aim of analysis of international business of company is to declare how
big is the part of import and export, and how much should we pay attention to the
international business.The analysi of the company’s potential and it's market
potential has also been done.

Special attention has been given to the interior business and advices for
developping.
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21. www.wikipedia.org, - Elektronska enciklopedia

22.www.worldbank.org, - Zvani¢ni sajt svetske banke

23.www.siepa.sr.qov.yu,

24. www.minpolj.sr.gov.yu,
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- Dokumentacija preuzeta iz kompanije “POSITIVE” doo
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KARAN ACOUSTICS

Karan Acoustics audio equipment is the result of a 15 year long career in professional
electronics. We have spent countless hours designing and listening to our and other
audio equipment, and in that process, we have adopted certain design and production
solutions which are characteristic of our products. These, among others, are: all our
products are hand crafted, using extremely high quality, carefully selected components;
all our amplifiers use dual mono technology, all use fully balanced circuits, extremely
fast, DC coupled and pure class A driven topologies; we exclusively use extremely high
quality, fast and potent power supplies, with very small losses; our cases are made of
high quality, high gauge aluminum, with our own custom design; all units are made to be
musical and to provide maximum attainable quality of sound reproduction, with as little
as possible change of tonal balance, dynamics, resolution and general acoustic properties
so characteristic of the natural sound of music. How far have we succeeded in these
objectives, you can and should judge for yourself - listen through our products and hear
for yourself. We cordially invite all your comments and suggestions.

With kind regards,
Milan Karan

In its early days, K.R. DATA was engaged in servicing and maintenance of extremely
sophisticated medical and television broadcasting equipment. As it often happens, love
for music and a desire to create first-class audio components prevailed, so that at the
end of 1987 first creations of the KARAN Acoustics brand came into life.

In recent years, our company has concentrated on designing and manufacturing solid-
state audio electronics of various types always with the prevailing wish to achieve the
absolute perfection of the reproduced sound.

Our products have a unique design and sonic solution, which became a trademark of
Karan Acoustics. Uncompromised design, best parts availabile used as well as manual
production are the best guarantee of the real quality you will hear from the very first
note of music you may be playing through your reference audio system.

Main features of all our devices are:

§ all our devices are hand made with highest quality and carefully selected
electronic components

§ all our devices are designed within the realms of the solid-state technology
utilising very fast, state of the art RET (Ring Emitter Transistor) of the bipolar
type

8 no overall feedback

§ all stages of amplification are pure dual mono designs, fully differential
(balanced), ultra fast as well as DC connected in pure A-class operational mode

§ power supplies of our devices have minimal internal resistance and consist of fast
and potent elements offering huge reserved and dynamic headroom

§ all our products are built into massive aluminium housings of authentic design and
whit an easy to recognise illuminated logo of Karan Acoustics

§ all our devices are purposefully executed in order to provide not just the highest
degree of musicality, but the utmost quality of reproduction maintaining neutral
tone balance accompanied by the dynamic ability, resolving power and
transparency of the natural sound of music

8 super spiked feets give us zero feedback between devices and rack or surface

We always remember that the visual experience of an audio product as well as the
perception of its sonic properties is a very personal and subjective matter.
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Therefore, we leave you to judge and determine how successful we may have been in our
attempt to present a good, natural sound in our own manner and ways.

KAS 270 dual-mono power amplifier
2x270W/8 Ohm
(balanced circuit, RCA + XLR inputs, WBT connectors, Cardas internal wiring, etc.

Its basic characteristics are:
§ fully balanced topology
§ channel separated power supplies from a two 960 VA toroidal power transformer,
132.000mikroF filter bank and four stages of stabilisation
frequency response DC-300kHz +0,-3dB
S/N ratio better than -112 dB
Intermodulation distortion less than 0.03% at rated power into 8 Ohms
Pink noise min RMS Power 270/450 W into 8/4 Ohms
Dimensions 500x235x450 mm (19,7x3,6x13,4 inch) WxHxD
Net weight 50 kg

w W W W W W

KAS 450 dual-mono power amplifier
2x450W/8 Ohm
(balanced circuit, RCA + XLR inputs, WBT connectors, Cardas internal wiring, etc.)

Our dual mono, dual channel power amplifier for the discerning audiophile. -Extremely
short signal path, 24k gold plated circuit boards -20 ultra fast Sanken RET output power
devices per channel, with a total current capability of 400 Amperes -8 stages of voltage
regulation -Current feedback topology, with only 0.03% Intermodulation distortion (IMD)
at rated power output into 8 Ohms -Each channel uses a 1,200 VA low loss toroidal
transformer and 132.000 m F of capacitance -Frequency response DC-300kHz +0, -3 dB
-S/N ratio better than -120 dB at rated output into 8 Ohms -Damping factor better than
10,000 into 8 Ohms, 20Hz...20kHz -Pink noise power output of 360/600/1,000W into
8/4/2 Ohms. Dimensions 500x220x660 mm (19.7"x8.7"x26™) W x H x D -Net weight 80
kg (app. 134 Ibs)

Its basic characteristics are:
§ fully balanced topology
§ channel separated power supplies from a two 1500 VA toroidal power
transformer,
88.000mikroF filter bank and four stages of stabilisation
frequency response DC-300kHz +0,-3dB
S/N ratio better than -112 dB
Intermodulation distortion less than 0.03% at rated power into 8 Ohms
Pink noise min RMS Power 450/810 W into 8/4 Ohms
Dimensions 500x235x590 mm (19,7x3,6x23,2 inch) WxHxD
Net weight 90 kg

w W W W W W W

KAI 180 /remote controlled integrated amplifier

KAS 180 /stereopower amplifier

2x180W/8 Ohm

(balanced circuit, 3 line inputs, RCA + XLR inputs and outputs, WBT connectors, etc.)

This integrated amplifier completely reflects our views of what good sound should be like,
sacrificing nothing to quality, but in a more modest package for situations when space is
at a premium. Also, we recognize the fact that not everybody needs, or can afford, the
most powerful of amplifiers we make. Its basic characteristics are: A completely balanced
topology - Channel separated power supplies from a 600 VA toroidal power transformer,
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80.000 m F filter bank and four stages of voltage stabilization - Frequency response DC-
300kHz +0, -3dB -S/N ratio better than -112 dB -Intermodulation distortion less than
0.03% at rated power into 8 Ohms -Damping factor better than 1,200 into 8 Ohms,
20Hz...20kHz -Pink noise RMS power 180/300W into 8/4 Ohms -Dimensions 500x90x310
mm (19.7"x3.6"x12.2") W x H x D -Net weight 16 kg (app. 36.7 Ibs)

Its basic characteristics are:
§ fully balanced topology
§ channel separated power supplies from a 680 VA toroidal power transformer,
80.000mikroF filter bank and four stages of stabilisation
frequency response DC-300kHz +0,-3dB
S/N ratio better than -112 dB
Intermodulation distortion less than 0.03% at rated power into 8 Ohms
Pink noise min RMS Power 180/300 W into 8/4 Ohms
(not recomended for loads < 3 Ohms ! )
Dimensions 500x90x340 mm (19,7x3,6x13,4 inch) WxHxD
Net weight 18 kg

w W W W W W W

KAL dual mono remote controlled line (+ optional phono) preamplifier
2-chassis balanced design, optional adjustable MM/MC phono stage, RCA + XLR inputs
and outputs, WBT connectors, Cardas internal wiring, etc

KA DAC reference standard d/a converter
(multi-bit, 192kHz upsampler, balanced circuit, digital input interface options, single-
ended and balanced XLR outputs, Cardas internal wiring.

This is the latest generation DAC using upsampling, turning ordinary CD music into
24bit/96kHz format, which allows for a significantly better sound from your existing 16-
bit CD recordings. The DA converter itself uses a fully balanced topology, with four Burr-
Brown PCM-1704 processors (two per channel), with an overall dynamic range of 126 dB.
The built-in clock generator has an accuracy level of only 2 ppm. Only ultra fast, latest
generation current-to-voltage converters are used. Three separate power supplies,
including transformers, one for the digital and two for the analog sections using super
fast slow recovery diodes in rectifiers. Output stage in fully balanced, pure class A
topology. Optical, coaxial and AES/EBU digital inputs. Dimensions 500x90x310 mm
(19.7"x3.6"x12.2") W x H x D -Net weight 9 kg (app. 20 Ibs)

KA LF1 line conditioner/filter
(with different mains connectors available for worldwide application)

As an accessory, we offer this line filter. It will work with currents of up to 25 Amperes,
or up to over 5 kilowatts. While we recommend them for our own equipment, they will
work well with any other equipment you may already have. Inserting this filter will allow
you to have an expanded sound stage and clearer sound, especially in the treble range.
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KAL — Ref /preamplifier/
Its basic characteristics are:

§
§

§

w W W W W W W

fully balanced topology

four-gang-balanced attenuator with 64 positions, using highest quality vacum
relays and fixed value 0.1% tolerance metal film rezistors

power supply in separate case, with four levels of stabilization per channel

3 toroidal transformers. Every channel has own transformer. Third transformer
suplly digital and control circuits.

frequency response DC-300kHz +0,-3dB

RIAA MM/MC: + -0.1dB

S/N ratio better than: -118 dB(line), -90dB(phono MM), -81dB(phono MC)
Outpul level: 15V Eff / 0,6 Ohms

Intermodulation distortion less than 0.006%

Dimensions 500x110x360 mm WxHxD, each case

Net weight 21 kg

KAM 1200 /monopower amplifier/
Its basic characteristics are:

§
§

w W W W W W

fully balanced topology

channel separated power supplies from a two 1500 VA toroidal power
transformer, 132.000mikroF filter bank and four stages of stabilisation
frequency response DC-300kHz +0,-3dB

S/N ratio better than -112 dB

Intermodulation distortion less than 0.03% at rated power into 8 Ohms
Pink noise min RMS Power 1.200/2.000 W into 8/4 Ohms

Dimensions 500x235x590 mm (19,7x3,6x23,2 inch) WxHxD

Net weight 90 kg
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>

CRAD Hondels GrmbH

Bk lgrni e A2 BE 232 MiGnrhinag
POSITIVE D.0.0.
Sutjeska 2
21000 Novi Sad !
Serbien 7
R 14 -12- TR
oy | |;[~ 7<)
RECHNUNG Nr. 2008-014
Nr. Beschreibung Mengea EUR/SH.
1 DIL Socket 8-Pal, MPOB.ASTG-AH15 204 070
£  Balicke SOA 4200W{RMS] Flachsl GHPCS006 200 1.84
3 TIOPAL45APCS OPAJ45APGY 245 B.OD
4 Ringkarntraffo G42VA BE1510 1 2400
5  Kupferfolie 44mm foudd 00 0,30
6  Alu-Schravbe M 4212 1000 007
T Alu-Schraube M Sx12 1000 10
B Adu-Mutter M 4 1000 005
9 Au=Mutter M 5 100 0.06
10 Kihikdroer KL-195/25, 45w KL-185025, 4lawi 1000 0.86
ial Kihlkdrper KL-241/225/m KL-24 11225/ i 80.00
12 Kihlkarper KL-274/200/m KL-274/200/m | 186.00
Teibe aus lagirtern Aluminium EN AWS0EZ
13 EM AWGOEZ Sx315x435mm 100 1540
14 EM AWMBOEZ SxiS0xE30mm 10 3315
15 EM AWE0EZ 10x2T0550mm ] 35.00
16 EMN AWEE2 10x550x830mm 10 TB 26
17 EN AWBD0A2 15x230x2T0mm 10 2331
18 EM AW/EDEZ2 20m250x270mm 10 31.00
19 EN AWBNE2 20x2T0eSS0mm 5 T0.00
SUMME EUR
Transport + Verpackung EUR
MwSt (18%) EUR
ENDSUMME EUR
Ligfarumng: CPT Beograd
Zahlungsbedingungen: Bereits bezahlt
Gewicht: 790.00 kg
Yerpackl: 11 Packsticke (1 Palette + 10 Kartons)
CiNe 1111 - Positionen: 1,2,3,4,6, 7,8, 8 C/No 211 - Positien: 5
CiNe 311 - Position: 10 CiNo 4111 - Position: 11
o 5111 - Position: 12 (45L) CiMo 811 - Position: 12 (4 5t)
CiNo 7111 - Position: 12 (45t CiNo 811 - Position: 12 (3 8t)
C/No %11 - Position: 12 (3 5L CiNz 10111 - Positien: 12 (3 St.)

CiMNe 1111 - Positionen:

Hareleksigriter HE B 59950, Armugindn Madrchan &

Creacrer Bark 55

E TG B00 00

iha. 413470

2.: 433247 1000000

{BL ORES. DE FY 718

B! FOBO0 D (u 20T 2000

13, 14, 15, 16, 17,18, 19

0 AR o ek

Datum: 17.12.2008

Gesamt

142.80
3BE.00
1200.00
4,00
150,00
70,00
100.00
a0.00
60.00
50,00
430,00
3008.00

TR EER S R b e

1540.00
30180
175.00
TEE B0
23310
310,00
350.00

11373.00
0.00
0.00
11373.00

7 o b Gesthdtibibrar: £ Subckd + L bl OF 150943838 ¢ Secemarmes LS ISEROEIY
Wl +d7 EF IREFRD ¢ Fou: +ARER SSOMED + edal omopmihigioal

B gabret wsiis My Lie'ss vmd Soblsspbmdimgongen. Do galabers W Sk ba s wlbr padegmy Buchiung sasés Ggmes =

HyrVormrakemi:
BLZ: M) 203 7o
i, IB3005TR5E
SWAFT [BICE HryECEMRCK X

A DR FORIET0 | EROQS0e9E
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OEKNAPALIWMJA O LIAPVHCKOJ BPEAHOCTW POBE

Znacaj uvoza i izvoza za poslovanje savremenih preduzeca

JOPECA MPODABLA CRYHEEHA EENELKA |

JEAD HANDEL imib

2 (2] HAZVE W AIIPECA KYTILA SARETA

=TT
SITIWE do.o

MoaHoWErAK DBl nRKnEpauME BARnEIEHT ApEyEMML DLTOROp-

TIVE d.o.o. =
| SAD Sitjastg
BAMHA HANOMEHA 3 MapWTET MCROPYRS

HOCT 33 WETHHWTOST W NOTIYHEET NOMATEE HABAOENHE ¥ OBIM
OEQECLY W FRETDEAM GORELMEE K W 06 CEPOSCTOjEOCT NOgka-
CEHWE BENDand.

4 Bpo| ® garym dakType -

fleknepant 03 TAKOYE ODASEIYE f13 WE NORHETH W ARYTE WEIRERE |} § Epoj # AaTym yroBopa
Wne NATH LOMYHGKS RRpOpUBLA|S, RO LEpMHAPHILE CRETRE no-

Ttk 3R YT NEAHE UEIMHCRS apEnRocTH pobe. 148090

& Epol W parys Suno JojiE NPETRIHE LRAMECHE DT KOJE G QH0 HE pebfnee 7. a0 B

Yomcate X rReje

By HACY, Ty ITATE EYGRNEY B
[0y Ml i T EE3aHCET WTWYE #a esy yeasens pode?

EpEAHDGTI KETE WK CIMLIS POOR YEESIHR ) KCTD WA EABMIRHD WOTD BREMET
Awo j ogroecp "[IA", HASSLTA nojEAAHOCTY.

K {3} Ha oy mymeu W popasal NOBEIAHM (7] ¥ cknany A YnEdoK 48, £TaE 2 W 3. LiapaHcKar SawmonAT

{4} {anumoH9 naroeog) Da o ToanGAKLMIGRE SPaaHOCT YReIana paba MPABMARAEA TREHCARICHT

nOTRRSHS
Cpa Elue
Claa [lne

_Ine

] na

v ArpardHERES na Hnand 45, cTER 1. TamE 1. LIEOWKCKOT GaK6E, KO

— oy QpEkeHE SECTERAKE 3R0HOM WK 0F CTRERS JanaE QpraKa

— orpesdamely recrpadcey SOneT ¥ vojoi poda Mok OHTW AORORO TROARTE, KT
— Hi rHLy GUTHD 363 BPELHOCT paba?

SOHOGY HE BRRAHDCT pols KopR o8 BpegHyle (unid 46, oTEE 1. TaHHE 3 |lapuHckor 3amana)?
CneuMEnM pATH NRIDOIY ST EHAY RS AN NOCTOE.

A 8 BRRGHOCT yENO0E WM HEKMARA MOME YTEQAMTH, HRBECTH HIHOTD Y pyopuy 115

B (3) M nn nooTdje BAnc KO Or FARMA-E A y nornafy Pacnonarares M pMUThER=E POSE D CTRAHE qugi

(5] 0a v Npaaaje wrd yans pota fOpneme VEROEY wan HAKHATI Ui ©3 BREIHOCT il MOHE YTEOAMTHY

(Ipa Elwe

L] na

%]

WHERSEKTHE IPHNERA NPOAARLY?

pytipeisanE 15 % 16,

B [&] Ml o oo Aanahaly HAKHALE 33 ROpMWHERE Npa WHTRREKTYAAHE CEA{MHE /By A H.N-:Ha,u,,' 2a
THUEHLIE, 33 ysa3aHy pody, ROjE KyTIEY nfiaka nospR IHe T WEnoCoaEHD KB YEN0E npaaae?

{6] [la nr npwWs0s on MOHORFEE NPOOAIE, PACTICNATAHA wne ¥TIOTRERA POCS AMPSKTHE MIK

A je ogrowap "GAT HE Frinis O3 o, 0BRE rMTak3 ENELIIRDETI YCN0ES W, BXD jr woryhd YHETW WIHZCR Y

| HE
Claa Elwe
Dm EHE

{*} HANOMEHE 3A BYEPWEY 7 (Mnan 46. cras 2 1 3. Uapukcxor IJAHOHR)
1. Cwarpabe ¢& NA of KYNAY M NPEAASEY ROBEEANA CAMO aKOZ
{a) j& [enaH OO tewE PYKOBOGRAZL wna gMpekTop dMpMe Kol gy DAACHNITEY HIT
RBYTOr:

(6] £y NEABHO NPAIHATA NARTHERH Y ECNY:
{u} &y y oAHOCY NOE MDAREAL, B 30 NEHRR]
(f) 8 [BARM Gl MK SAPRKTHH WK W JMPAKTHA BNACHHE, KOHTRONKIIE HAK noceayE i
Wi BN AKLAJE © NpaRoN CRECE KAN GROHALR ¥ caakoj (upan;
[2]) |epal QWpeKTHD MAW AHAPER THG KOH TRNNILE RRyTOr:
(b} £¥ NOCEEAHD MK HENOCREAHD non, KoHTPOnGM Tpeher ML
{r) 3ajagno, KUpaRTHE KA MHOWPEETHD KOHTRRAALLY Tpehe naye; AIE
(¥] Cy“naMnaEM ACTE NOPOAALS.
2. Fliiga wajd Cy MehycobHo HOBAIAHE, HI HEtRH A3 ji B/ B MR WO MY HER JACTYTHRE,

MECKMFYMHEN AACTRADYTED WK MOKIayURaN EONUECHOHAP BEYFOT, chaTpahe ce noBalIE
HHM KO je HENYyIEH HAKA 08 KpUTERHjyME M3 TEMKe T, oas HAMEMEHE,

...... apamrd J1 Cimywbanie Fnacies, Baarpag
[N Canmma 38 nomy Baky: Cop Op, 25203

10 1a) Bpoj AUE BWC ko o IR
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SIMEX d.0.0. Preduzeée za transport i Spediciju

® Adresa : 21000 Novi Sad, Vojvode Putnika 5-7
tel ffax: 021/557-266
Matni br: 0BZ1 1264
Registarski br. 22382711264
Zira delainast: 83400

FIB: 58 1020285857

Tekuci ratun: 220-B034-46

Kupac =
POSITIVE d.o.o Dituirn prometa:lige: 3 12.2008
PlE:SR100275510 T S -k 2R

Sulj=ska 2 = e
Diatum wal.c 28 123108
#1000 WO SAD Pogiclja
Dk, 1
A Reterent
n - =
RACUN: 08-362-001109 oo
Silva Maziv Koliting JM Cana R% PDVS Vrad, baz POV
U Administratvna taksa-carinskl postupak 1,00 &5000 000 0o 50,00
L=y Otkup sadele deklaracs 1,00 250000 OO0 160 2.500,00
paga Skladiste 1,00 150000 ©O©03 180 1.600.00
iDza POV: SR100ZTSS10 Llkaspani; 4.650,00
PO 720,00
Slovima; pethiljedatisiosatamoaset RS0 02N 00 i
Za platanje:  RSD 5.370,00
Poreska stopa Denova POV Wrednos:
Framet ushgs bes coraduna POV B80.C0 oo 650,00
Pramet usliga po opsta) stopi 18% 4,000,040 720,00 £.720.00

Aacun scladigia Dra Mil Beograd J9800CE
Pogilka od firme Orao Handels, Nemelks

Pamena &1, 17 sfaw 4, facka 2. Zakona o POV SL91.RS 2472004

POSI/IVE
KNJIZENO

Fomshe Tplsh peograrraka opnetie S
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SIMEX d.o.o. Preduzece za transport i Spediciju
Adresa : 21000 Movi Sad, Vojvede Putnika 5-7
telffax: 021/567-266

Matkeni br.: 08211254
Reqistarski be 3233211264
Eilra delatnasl £3400
PIB: 3R 102025357

Tekugi ragun: 220-8034-46

Kupso
Strana: 1
POSITVE d oo e
BB SRI0NZTESID Catum prometa uslugo: 4 j._.:IZIIZIEI
Sardjeska 2 Meowi Sad  §12.2008
Batum val.; 512 2005
SN (NELERE Pazicija 00301243
Dokum, 1;
RACUN: 08-362-001045 Raam

WiloBevit Tormaiay

Silra Haziv Kolwina JM Cena R% PDV% vrad, pez POV

] Skiadidte Asrodrom Becgrad 1.040 1.050.00 0,00 0,0 1.050,00

oogzE Adminisirativna faksa-caninski posiupak 1,04 230,00 0,00 0,0 430,00
oean Caring 1,00 £31000 000 O 1:3168.00 |

Carinsko zastupsnje - Evoz 1,00 4.300,00 0,00 0,0 4.300.00

Prevoz robe 1,00 178000 Q00 180 1.780.50

D za POV: SRICOETES0 Ul B.530,00

Slovima: develhijadadwestapedasalicva RESD 204100 AL 3270

Za platanje: RSD 528220

Foreske stope dsnova Pow Vredmosl

Promet uslega bez obratuna PLY T 14040 aan F 14000

Fromat usluga po apsiof Slop 18% 1 Telan az2n

lzwaz za firmu Karan Acoustics, LIEA
AWE: 125-356T64980

Radun Cl Aensdrom Beograd:
11410-1801 -007745

Prevaz Navi Sad-Aerodrom Beeograd

PEV nipe obradunal na osnowu 8 24, slav 1 tatka 8. Zakone o POV S5LgLRS 8472004

Harien Detalat propromss & sprems Senes Obraznc AL
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-

1 REPUBLIKE SRBEIJE patum obracuna od4/12 /08

a - ISPOSTAVA 1l4lc CI HERODROM BEOGRAD

OERAEUN CARINSKOG DUGA BR. 11410-1801-007745

MakMaDA A PROC. OBRADU JCI S0C,00
Takss U HMOVCL PREMA MASLI ROBE 360,00
HEKNADe STVARMIH TROEKOVA CARINSKOG ORGANA 200,00
HARNADR Za STAVLIAMIE CARINSKIH CEELEZTA 50,00
LKUPND 1 1.310,00
LEURNG 2

SVEGA 310,00
ppEiljalac 100276510 carinski dufnik 100278510
“POSITIVE" .0.0. "pOsITIVE" D.D.0.

DANILA KISA 5 DAMILA KISA 5

HOWI SAb NOVWI Sab

podrasilac garancije 102028937
"gIMEX" D.O.D.

YOJVODE PUTHIKA 5
WOWI SAD

olacanje carinskeg duga je u rokd ad B dana pd dans uru®enia obrafuna, na
rafbun B40-955845-1C sa pozivom na broj:lo=-11410-1801-007745 po madelu 7.
kNakon ovog roka zaratunavamo kamatu u

=mislu &la carinskog zakona

primio: PNl il

Datum u rfa: CE#E‘

Obratun carinskog duga jrvrSan prema podacima iz JCI i njen je sastavni deo.
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POSI-FIVE

Danila Kisa 5, 21000 Novi Sad, ++381 21 472 03 88

www.pnsitive.rs

2 "KARAMN ACOUSTICS" LLC SHIPP TO: Westside Music & Cinema
. Old Capitol Trail, Suite 700 3617 Blackburn Road SE
awarne Calgary AB T2G 4A3
A CAMADA

INVOICE NO 0312-01/08

Date: 03.12.2008.

DESCRIPTION qty PRICE | AMOUNT |
o EUR EUR |
KARAN Acoustics KA Ph2 stereo phono 1 390,00 390,00 |
preamplifier s/n 042
KARAN Acoustics KA 1180 stereo integrated 1 385,00 585,00
| amplifier sfn 1185 -
KARAN Acoustics KA MBS0 mono power 1 paar| 1.881,00| 1.881,00
amplifier s/n 908,909 -
Shipping 1 480,00 480,00
| Handling and export papers g 120,00 120,00
[ TOTAL EUR I 3.456,00

Terms of delivery: CPT Calgary

DIRE-ETOI{-'. g1
GEORGE MEDAKOVICH ' |

L'
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Znacaj uvoza i izvoza za poslovanje savremenih preduzeca

Kronos Komerc d.o.o.
Preduzede za Epediciju, trgovinu i usluge

KRONOS T KOMERC

1

Maticni broj: 17133306 PIB: 100389883
Tekudi radun: 275-2216538081105-53

Beograd, 11,12.2008.
Racun br. B 248

POSITIVE
DANILA KISA 5
NOWI SAD

FIB 100276510

Datum prometa usluge 11.12.2008.

Opis lznos (RSD)
Prevoz rope
Tavarni list 12535676480
Jrata robe pojacala
Koletalkg 4 Koleta / 180.00 kg
Obratunska teding Q100
Relacija BEG-LON-YYC
lznos za uplatu 45, 570,00
I
;2\ Fakturisao | g
| \ (9 |

MAPOMENA;

o

.

=« Oslobodenc POV a.agsaér;n Elanu 24, tatka & Zakonz o POV
« Rok platanja - 2 dana po prilemu fakture
« Zaprekoradenie roka placanja zaraBunavamao zakongku ZelEZnU kamatu

Studentsks 31/20, Beograd  TelFax: 011/2603-334  011/208-4228
Telefon. 011/209-4128

E-mail; kronoskomerciflzezamors. yu T e
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2006/11,/19-17:06:20 wdk Ogpy waw

--------------------- Inetance Type and Tranemissiocn --------------

Wotification (Transmiesicn) of Original sent to SWIFT (ACK)
Network Delivery Status 1 Hetwork Ack

Pricrity/Del ivery 1 Hormal

M=zegage Input Reference 1 1708 0B1119DBDERSBGAMMEO0492209678

--------------------------- Message Header ------------ommmmmmie oo

Swift Input 1 FIN 102 Single Customer Credit Tranefer
Sender 1 DEDBRSBGERL
Recelver 1 DRESDEFEFRRE

--------------------------- Mesgage Texb ---------------mmmm e

20: Sender's Reference
1450021349661

23B: Bank Operatiocn Code
CRED

32A: Value Date/Currency/Interbank Settled Amount
Date 1 20 Novembs=r 2008
Currency : EOR (]
Amcunt 1 #1173, ¥

S0K: Ordering Customer
FR535160005010000266042
POSITIVE DOO
DAWNILA EISA S5
21000 WOWI SAD - GRAD

5TA: Account With Inmetituticn
DRESDEFFTO0

589 Beneficiary Customer
,."DEBITDDBDDDDDd.B.Ed.?BDDD
CRAC HANDELS &IEH
SCHILLERSTRASSE 22-111
B02326 MUONTHEN
GERMANY

70: Remittance Infocrmaticn
JINV/PROFORMA P-010-200B-081114
/RFRE/ADVANCE

71A: Details of Charges

{Hﬁc:mc-:-:-c-:-c}
CHE 1 XD00000000000 |

Znacaj uvoza i izvoza za poslovanje savremenih preduzeca
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Diplomski — Master rad
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