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UvoD

Potrebe privrednih subjekata za savremenim oblicima finansiranja, kao i ekonomska
nuznost da se nelikvidna aktiva u vidu potrazivanja pretvore u gotovinu, dovele su ne
samo u nacionalnim zakonodavstvima, ve¢ i na medunarodnom planu do nastanka i
Sirenja transakcija u vidu finansijskog lizinga, faktoringa i forfetinga, kao i
franSizinga. To je u skladu sa razvojem principa “ekonomije znanja”. Naime,
savremeno trziSno poslovanje obiluje inovacijama koje karakteriSe uvodenje novih
uCesnika na trziSte uz pruZzanje mogucnosti bankama da, osim tradicionalnih
bankaraskih poslova, obavljaju i druge pratece - parabankarske poslove. Polazeéi od
strategijskog cilja - da se razviju kao univerzalne i profitabilne banke, neophodno je
sagledati nacine za njihovo ostvarenje. U tom kontekstu potrebno je poci i od
trendova u medunarodnom bankarstvu i na finansijskim trzidtima, koji se manifestuju
u sve vecem razvoju parabankarskih poslova: lizing, faktoring, forfeting, konsalting i

franSizing.

U naSoj dosadasnjoj ekonomskoj literaturi i bankarskoj teoriji i praksi nedovoljno su
prouCeni efekti primene savremenih finansijskih proizvoda. Polazeéi od toga,
specificnost primene savremenih finansijskih i nebankarskih proizvoda u Srbiji sa
posebnim osvrtom na poslove faktoringa u ovom radu se temeljno teorijski-kritiCki

istrazuje, kao i dometi i ograni€enja njihove primene u bankarskoj praksi nase zemlje.

Parabankarski i nekreditni poslovi banaka su nastali kao odgovor na trendove u
savremenom bankarstvu i u nastojanju banaka da uspostave adekvatnu

profitabilnost, i ukazu na nove izvore sticanja konkurentske prednosti.

Naucéni cilj ovog istrazivanja jeste nauCna deskripcia u  procesu primene
savremenih finansijskih proizvoda o kojima je re¢, kao i da se metodom komparacije
sa propisima drugih razvijenih zemalja, pre svega iz EU, dode do spoznaje da li
postoje odredene prednosti propisa tih zemalja u odnosu na domicilne propise.
Drustveni cilj jeste da ovaj rad koristi prakticnim potrebama. Rezultati istraZivanja
treba da ukazu na otvorena pitanja uvodenja savremenih finansijskih proizvoda u
nasim bankama. Imajuéi u vidu kretanja na globalnom nivou, bez stalnog kreiranja
novih finansijskin proizvoda ne moze se zamisliti savremeno bankarsko i

nebankarsko poslovanje.
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Znacaj istrazivanja i prou¢avanja medunarodnih regulatornih okvira, kao i moguénosti
implementacije novih bankarskih i nebankarskih proizvoda u bankama u Srbiji daju

ovoj temi izuzetan znacaj i aktuelnost.

Osnovna hipoteza rada jeste da su savremeni finansijski proizvodi slozena poslovna
operacija koja €ini niz finasijskih, tehni€kih, i organizacionih radnji usmerenih ka
stvaranju sasvim novog tipa modernog bankarstva, daju¢i primat modernijim

modalitetima poslovanja - parabankarskim i nekreditnim poslovima.

Saglasno pravilima ekonomsko-finansijskih nauka, u radu su koris¢ene standardne
metode, opSte i posebne, prilagodene izvorima (knjige, zbornici radova, monografije,
Casopisi, zakonski i drugi pravni akti, praksa banaka, i sl.). Te metode, opSte i
posebne su: induktivno-deduktivha, komparativna, statistiCka, istorijska, analiticko-
sinteticke, empirijske i druge. Svaka od navedenih metoda je koriS¢ena u skladu sa
sadrzajem predmeta analize, a u sintezi tematskog istrazivanja bi¢e primenjena i

njihova sinergija odnosno kombinovanije.

U skladu sa ciljem istraZivanja odredena je i struktura ove doktorske disertacije. Ona

se sastoji iz sedam medusobno logicki povezanih delova.

Prvi deo doktorske disertacije ima karaker uvoda u problematiku savremenih
finansijskih proizvoda. U oviru njega ukazuje se na znacaj, tedencije u svetu i
posebno potrebe za primenom savremenih finansijskih proizvoda u nasoj bankarskoj

praksi.

Drugi deo doktorske disertacije je posveéen problemima organizovanja i
funkcionisanja poslova u vezi sa finansijskim lizingom. Finansijski lizing (finansiranje
dugoro¢nog zakupa opreme) je veoma vazan izvor srednjoro¢nog i dugoronog
finansiranja, jer predstavlja ekonomski efikasno reSenje nabavke trajnih nepotroSnih
dobara kako za privredne subjekte tako i za domacinstva. Naime, nije svako
privredno drusStvo ili pojedinac u mogucnosti da kupi opremu neophodnu za

pokretanje, prosirenje ili modernizaciju sopstvenog poslovanja.

Pored toga, finansijski lizing predstavlja veoma efikasan nacin eliminisanja rizika
zastarevanja i prevazilazenja jaza izmedu naraslih ambicija osvajanja novih trZista i

nedostatka finansijskih sredstava.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 6



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

Finansijski lizing je naro€ito pogodan i privlatan kao metoda finansiranja malih i
srednjih preduzeca, kao i novih, tek osnovanih preduzeéa, koja ¢esto ne mogu da
raCunaju na druge mogucnosti finansiranja. Preduzec¢a koja koriste lizing obi¢no su
usmerena na razvoj, produktivnost i u vecoj meri tehnoloski orijentisana. To su
preduzeca koja imaju mnoStvo ideja, manjak kapitala i potrebna im je fleksibilnost u
toku rasta i promena kroz koje prolaze. Zbog toga vlade mnogih zemalja podrzavaju

finansijski lizing kao vazan metod podsticanja investicija.

Finansijskim lizingom kapital je mobilniji, a usmerava se ka najefikasnijim podrucjima

progresa i po osnovu toga doprinosi proSirenju finansijskog horizonta.

Tre¢i deo doktorske disertacije se bavi analizom forfetinga. Pojam forfetinga
podrazumeva otkup dugorotnog potraZivanja-kredita proizvodaca-izvoznika
investicione opreme, izvodaca investicionih radova u inostranstvu, od strane
specijalizovane finansijske institucije (forfeting organizacije ili banke) za bavljenje

forfeting poslovima.

Forfeting se, u vecini sluCajeva, koristi za podsticanje poslova vezanih za izvoz
opreme i investicione radove u inostranstvu sa rokovima koji su i do sedam godina.
Forfetiranjem se poveéava likvidnost izvoznika, ubrzava obrt kapitala, i podrzava

prodor manjih kompanija na nova trzista.

Potrebe privrednih subjekata za savremenim oblicima finansiranja, kao i ekonomska
nuznost da se nelikvidna aktiva u vidu potrazivanja pretvore u gotovinu, dovele su ne
samo u nacionalnim zakonodavstvima, ve¢ i na medunarodnom planu do nastanka i

Sirenja transakcija u vidu finansijskog lizinga, faktoringa i forfetinga

Predmet istrazivanja ¢&etvrtog dela doktorske disertacije je mesto i uloga
intelektualnog kapitala u funkciji kreiranja korporativhe vrednosti banke i njenih

klijenata.

Intelektualni kapital se svrstava u strukturni kapital (infrastrukturni kapital) i odnosi se

na informacione sisteme, kompjuterske i mrezne sisteme.

Ekonomija znanja je stvorila potrebu za novim metodama vrednovanja banaka i

kompanija Ciju glavnu imovinu predstavljaju neopipljiva sredstva. Ova sredstva danas
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nose veliki udeo u ukupnim troSkovima i upravo ona objadnjavaju znacajan deo

prisutne razlike izmedu knjigovodsvene i trziSne vrednosti banaka/kompanija.

Peti deo doktorske disertacije je posvecen franSizingu kao “uvoznom brendu” i
posebnom obliku nematerijalne aktive. FranSizing je metoda u poslovnoj aktivnosti
banke, pri ¢emu veliki bankarski konglomerat, prodaje svoje ime i poslovhe metode

manjim i nezavinsnim bankama. U zamenu za to dobija proviziju i u¢escée u profitu.

Sesti deo doktorske disertacije bavi se problemima funkcionisanja faktoringa.
Faktoring postaje sve znacajniji oblik savremenog finansiranja i u unutraSnjem i
medunarodnom prometu, razlikuje se od klasi¢nih formi kreditiranja koje vrSe banke i
njima sliéne finansijske organizacije. Faktoring se definiSe kao kupovanje
potraZivanja od strane faktora i bez prava na traZzenje odstete u slu€ajevima kada

kupac nije u moguénosti da isplati svoje obaveze.

Primenom faktoring mehanizma ubrzava se protok roba i usluga, Sto se odrazava na
povecanje proizvodnje, pa samim tim klijent po isporuci robe dolazi do novc€anih

sredstava, koja moze da investira u nove proizvodne cikluse.

Imajuci u vidu sve koristi koje faktoring pruza subjektima koji u njemu ucestvuju kao i
za privredu zemlje u celini, ukazuje se potreba izu€¢avanja njegovog mehanizma ne
samo u interesu unapredenja prometa sa inostranstvom, veé¢ i kada se radi o

prometu proizvoda i usluga u zemlji.

Poslednji, sedmi deo doktorske disertacije analizira efikasnost primene savremenih

finansijskih proizvoda u Srbiji, kao i perspektive za njihov razvoj.

Svaki istrazivani savremeni finansijski proizvod u ovoj doktorskoj disertaciji je
posmatran iz ugla: teorije, metodologije i empirije. U okviru svakog dela ove
doktorske disertacije posebno je ukazano, pored ostalog, na domete i organicenja

primene datog analiziranog savremenog finansijskog proizvoda u Srhbiji.

Prilikom pisanja ove disertacije koristila se raspoloziva savremenija strana i domaca
literatura iz ove oblasti, kao i dostupni odgovarajuéi originalni empirijski podaci kako
iz zemalja razvijene trziSne privrede, u kojima su se prakticno razvili savremeni

finansijski proizvodi, tako i za Srbiju. Primenjeni nacin istraZivanja tretirane
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problematike sraCunat je na to da Sto viSe doprinese kvalitetu ove doktorske
disertacije i da, kao takva, bude od posebne teorijske i prakticne koristi nasoj

bankarskoj praksi.
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EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

1. 1. NOVI FINANSIJSKI PROIZVODI

Pored klasi¢nih bankarskih poslova (depozitnih i kreditnih), sve viSe se javljaju nove
vrste finansijskin i nebankarskih poslova koje na direktan ili indirektan nacin

obogaéuju i savremenu bankarsku praksu.' To su sledec¢i poslovi:
- Finansijski lizing,
- Faktoring,
- Forfeting,
- Konsalting,
- FrasSizing.

Imajuci u vudu organizacionu, tehni¢ku i stru¢nu osposobljenost bankarskih ustanova
za obavljanje svih poslova u finansijskoj sferi, a ne samo za bavljenje kreditnim
poslovima, banke se sve viSe angazuju i na komisionim i posredni¢kim poslovima, ili
novim finansijskim poslovima. Od tih poslova banke stiCu znatne prihode, koji sve

viSe zamenjuju prihode od kamate.
1. 2. FINANSIRANJE PUTEM LIZINGA

Finansijski lizing u izvornom definisanju, predstavlja davanje u zakup pokretnih
dobara, odnosno novi tip ugovora koji je u poslovnoj praksi dobio i svoja posebna
ekonomska obeleZja. Institucija lizinga je karakteristicna za zemlje razvijene trziSne
privrede, i postaje sve znacajnija, jer se oprema plasira i mimo klasiCnih oblika za
gotov novac i na kredit. Zato se i kaze da je lizing poseban metod finansiranja, po
posebnom ugovoru i uz lizing naknadu. Ovaj metod omogucuje privrednim druStvima
da nabavljaju opremu, a da pri tome ne moraju angazovati sredstva amortizacije i
poslovnog fonda. Umesto da kupe novu opremu sopstvenim sredstvima ili kreditom,
privredna druStva i pojedinci se obracaju lizing kompaniji iznajmljujuéi traZzenu
opremu na odredeno vreme, uz odgovarajuce uslove i odgovarajucu naknadu. Lizing

aktivnosti se najéesSce odvijaju izmedu tri poslovna subjekta:

1 M. Cirovié: Monetarna ekonomija, Beograd, 1989. str. 120.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 11



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

1. primalaca, odnosno korisnika investicione opreme (najéeSce je to proizvodno ili

servisno preduzece),
2. isporucioca, odnosno proizvodaca ili prodavaca traZene investicione opreme,

3. lizing kompanije (finansijer), koje investicionu opremu kupuje ili zakupljuje od

proizvodaca i stavlja je na raspolaganje primalacu (korisniku).

U praksi evropskih zemalja preovladuju trostrani odnosi u finansijskom lizingu
(indirektni lizing), mada su mogudi i dvostrani odnosi klasi¢ni zakup. Sam pojam
opreme koja se koristi u lizingu se proSirio gotovo na sva trajna nepotroSna potroSna
dobra, do kompletnih fabriCkih postrojenja. Korisnici finansijskog lizinga, po pravilu,
nisu u stanju da kupe neophodna investidona dobra, ili smatraju da raspoloziva
finansijska sredstva mogu bolje usmeriti u obrtnoj sferi. Lizingom oni ne angazuju
sopstveni kapital a istovremeno doprinose i sopstvenoj likvidnosti na dugi rok, s
obzirom na to da se lizing placa zakupninom koja potiCe iz tekuceg prihoda lizing

kompanije.

Proizvodaci opreme, naj¢eS¢e, nisu u stanju da kreditiraju njenu kupovinu, narocito
ako je oprema velike vrednosti, pa smatraju korisnim, ako je njen plasman ostvaren
posredstvom neke lizing kompanije da je ne prodaju potencijalnom kupcu vec¢ da je
stave na raspolaganje uz primerenu naknadu koja je obostrano prihvatljiva. Za lizing
je karakteristicno da proizvoda¢ pospeSuje sopstvenu proizvodnju investicione
opreme. Lizing drustvo (finansijer) je posrednik s kapitalom izmedu proizvodaca i
korisnika investicione opreme i ima nameru da kupi opremu od proizvodaca i stavi je
na raspolaganje korisniku (primalacu). Za vreme trajanja ovog posla, po neotkazivom
ugovoru o korid¢enju primalac ima neopozivo pravo upotrebe opreme, a lizing
druStvo pravo na naknadu u ratama, s tim da rate obuhvataju pocetni iznos placen
proizvodacu opreme, sve troSkove lizinga (troSkove posredovanja) i dobit. Korisnik je
potencijalni kupac koji je kupovinu opreme odgodio ali je istu istovremeno i Koristio.
Isporucilac je proizvodaC koji opremu nije prodao, ali je ipak doSao do finansijskih
sredstava neophodnih za kontinuelnost svoje proizvodnje. Lizing finansijer je
posrednik koji stavlja korisniku lizinga opremu na kori§¢enje uz naplatu naknade. Po

isteku ugovora o lizingu korisnik ima mogucnost da produzi ugovor o lizingu uz
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snizenu cenu naknade, da kori8¢enu opremu vrati, da lizing opremu otkupi, ali po

znatno niZoj ceni od one koju je imala u momentu zaklju€ivanja lizing posla.
U zavisnosti od sadrzaja lizing ugovora postoji viSe vrsta lizing poslova,a to su su:

1. Operativni lizing (operating leasing), ili lizing na krace vreme, po pravilu krace od
amortizacionog veka investicionog dobra. Zakupnina je manja od vrednosti dobra, a
davalac dobra (proizvodaC ili lizing drustvo) snosi troSkove osiguranja, takse,
tehniCko servisiranje, kamate i rizike od trziSne zastarelosti koje placa korisnik lizing

zakupnine.

2. Kapitalni lizing (capital leasing) koji predvida i prenos vlasniStva nad koris¢enim
dobrom nakon isteka ugovora o lizingu. Vrednost naknade obi¢no nije manja od 90%

vrednosti investicionog dobra u momentu zaklju€ivanja ugovora.

3. Obnavljajuci lizing (revolving leasing) podrazumeva uklju€ivanje zamene koris¢ene

opreme po isteku ugovorenog roka, po pravilu, savremenijom opremom.

4. Lizing prodaja uz povracaj (sale and leaseback) je vrsta lizinga kada je
investiciono dobro prodato, s tim da ga vlasnik - prodavac uzima povratno od kupca
na osnovu uslova ugovora o lizingu. Tu spadaju, uglavhom, nekretnine (poslovne i
druge zgrade) koje se malo troSe koriS¢enjem, odnosno kod kojih je ekonomski vek
koris¢enja veoma dug. U stru¢noj literaturi se, kao klasiCan primer ove vrste lizinga
navodi Empire State Building u Njujorku, zgrada koju je vlasnik prodao lizing drustvu

na 114 godina, u prvom redu zbog velike vrednosti zgrade.

U praksi razvijenih zemalja sveta postoje druge vrste i sadrzaji lizinga. Oni nisu
identi€ni u zemljama Evrope i SAD, a mnogi lizing poslovi obuhvataju ugovorom i
viSe vrsta lizinga zavisno od vremena njegovog trajanja, naCina obuhvatnosti,
zakupnine i sl. U svim klasifikacijama lizinga posebnu paznju privlaci finansijski lizing
(financiaileasing), koji, inae, pripada vrsti indirektnog lizinga u kojem se javljaju
slededi subjekti: (1) organizacija - korisnik lizinga, (2) organizacija - prodavac lizinga,
(3) lizing drustvo - finansijer. Uklju€ivanje finansijskog lizinga u reprodukcione tokove

preduzeca ima sledecCa osnovna obeleZja:
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1. Ugovoreno vreme trajanja je u granicama ekonomskog veka koriS¢enja

investicionog dobra.

2. Organizacija - korisnik opreme, odabira opremu koja se moze dobiti lizingom i

preuzima je uz avans i placa mesec€nu zakupninu lizing drustvu kao finansijeru.

3. Organizacija - davalac opreme (proizvodac€ ili prodavac) isporu¢uje opremu po
nalogu lizing druStva, garantujuci iskazani kapacitet i eksploatacione sposobnosti
opreme ukljuujuci tehniCko servisiranje i snabdevanje rezervnim delovima, zatim
davanje instrukcija za koriS¢enje opreme i sl. Davalac opreme prima lizing naknadu

za izdatu opremu i to u gotovini.

4. Lizing drustvo, angaZzujuci sopstveni kapital, posreduje u lizing poslu finansijskim
sredstvima pri Cemu smanjuje rizik nabavke i prodaje uslovima garancije. Preko lizing

druStva se ostvaruje primopredaja lizing opreme.

5. Lizing izmedu privrednih subjekata u zemlji pojavljuje se u poslednje vreme i u
nasoj privrednoj praksi. KarakteristiCan primer takvog lizinga je prisutan kod
proizvodaca poljoprivredne opreme koja se ustupa poljoprivrednim gazdinstvima na
odredeno vremensko koriS¢enje (npr. kombajni, traktori i sL). Isto tako lizing se
pojavljuje izmedu proizvodaCa gradevinske opreme i gradevinskih preduzec¢a u vidu
klasiénog zakupa.

6. Lizing izmedu privrednih subjekata iz zemlje i inostranstva (medunarodni lizing),
najcedce se pojavljuje kod uvoza opreme i drugih trajnih dobara velike vrednosti.
Medunarodni lizing poslednjih godina ima znafajnog uticaja na revitalizaciju
procesne opreme u nasoj zemlji. Medunarodni lizing je posebno izraZajan kod unosa.
kompletnih industrijskih linija - postrojenja neophodnih domacoj industriji da bi ista

bila konkurentna na svetskom trzistu.
1. 3. FINANSIRANJE PUTEM FAKTORINGA

U novije oblike finansiranja u medunarodnoj privredi se ubrajaju faktoring finansiranja
(factoring), kao oblici pribavljana nov€anih sredstava putem prodaje potrazivanja.
Klijent - privredno drustvo, nudi na prodaju faktoru, svoja kratkoro€na potraZivanja za

isporuke proizvoda i usluga ali pre njihovog dospeca. Faktor prihvata ponudu, sa ili
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bez obaveStavanja duznika o prenosu potrazivanja, isplacuje odmah deo
potrazivanja klijentu (najéeS¢e do 80%), a ostatak naplate izvrSava redovno ili
odgovaraju¢im pravnim postupkom. Taj ostatak potrazivanja se stavlja klijentu na
raspolaganje, umanjen za ispravku vrednosti i to kada se izvrSi naplata. Za svoju
faktoring uslugu, koja ukljuCuje i rizik i kamatu kreditiranja klijenta od momenta
otkupa pa do naplate potrazivanja, faktor naplacuje proviziju (najces¢e 2-3% na iznos

potrazivanja) .
Prednosti faktoringa su viSestruke:

1. klijent (proizvodac, prodavac usluge) u okviru raspolozivih obrtnih sredstava dolazi
do realizacije i naplate svojih potrazivanja, Sto je od posebnog interesa kod prodaje

na kredit u izvoznim poslovima i s odloZzenim rokom pla¢anja,

2. klijent prenosi rizik naplate na faktoring organizaciju, ubrzavajuci priliv sredstava

neophodnih za kontinuelan tok reprodukcije,

3. klijent odrZzava tekuéu likvidnost bez dodatnih kredita jer je od faktora dobio avans

(deo) za svoja potrazivanja.

Proizvoda¢ odnosno prodavac pribegava faktoringu uvek kada se znacajni deo
realizacije nalazi u potrazivanjima, a da su pri tome izvori kredita za obrtna sredstva
ograniCeni ili skupi. Kod opredeljenja za faktoring proizvoda¢ ima u vidu da su
konacni troSkovi (odbici od potraZivanja) vecéi u odnosu na kamatu po kratkoro€nim
kreditima, osim u uslovima inflacije. U izrazito inflatornoj privredi faktoring naplata je
Cak u prednosti ako se u obracun uvede i monetarna depresijacija. Nema sumnje, u
uslovima mesec¢ne inflacione stope od npr. 3%, vecu vrednost ima potrazivanje od
odmah naplac¢enih 100 dinara u visini od 80%, nego odloZeno pla¢anje na 90 dana u
visini od 100%. Prema dosadasnjoj medunarodnoj praksi faktoringa, ovaj oblik
finansiranja se pretezno odnosi na potrazivanja po osnovu proizvoda i usluga, dakle,

potrazivanja iz poslovnih odnosa u €ijoj osnovi leze kratki rokovi naplate potrazivanja.

U tom smislu, faktoring ugovor se samo izuzetno odnosi na usluge osiguranja,
uskladiStenja, naknade Stete, odnosno na potrazivanja koja mogu vremenski odgoditi
naplatu i €iji predmet, u smislu materijalne osnove potrazivanja, moze biti sporan, ili

ga treba dokazivati. Faktoring finansiranjem mogu da budu obuhvaéena Sva
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potraZivanja klijenata, odnosno samo odredena potraZivanja. Isto tako, mogu da
budu u pitanju sadasnja i buduéa potrazivanja. Kako su i jedna i druga potraZivanja
uvek jasno odredena (faktorom, knjiznim pismom ili drugom ekonomsko-finansijskom
avizom), klijent uvek prima njihovu punu vrednost po naplativosti uz odbitak faktoring

naknade.

Faktoring finansiranje kod nas nije razvijeno, nasuprot razvijenih zemalja trziSnog
tipa privredivanja, tako da njegovi efekti i zna€aj daleko zaostaju u odnosu na stvarne

potrebe privrednih druStava.
1. 4. FINANSIRANJE PUTEM FORFETINGA

Forfeting, kao oblik finansiranja javlja se kod krupnih pojedinacnih poslova o isporuci
opreme, izgradnje objekata po sistemu "klju¢ u ruke" ili izvodenja investicionih radova
sa odloZzenim rokovima placanja od pola godine do nekoliko godina. Dakle, sa
stanoviSta prodavca - proizvodaca radi se o prodaji njegovih proizvoda, odnosno
usluga investitoru na bazi komercijalnog, odnosno robnog kredita. Ako prodavac -
proizvoda¢ nema sopstvenih sredstava da finansira komercijalni kredit, on zaklju€uje

ugovor s bankom o forfetingu. Sustina tog ugovora je u slede¢em:

e Prodavac - proizvodaC cedira na banku svoja potrazivanja od investitora
(kupca) uz prenos i instrumenata za naplatu tih potrazivanja o rokovima
dospeéa koje je ugovorio sa kupcem (menica, dokumentarni akreditiv,

garancija treceg lica, na primer).

e Banka prihvata cesiju potrazivanja i isplacuje nominalnu vrednost prenetih
potraZivanja prodavcu (proizvodacu) uz odbitak eskontne kamate, provizije i
troSkova vezanih za taj posao, pri Eéemu se banka obavezuje da ¢e ona snositi
rizik naplate cediranih potraZivanja, odnosno da necCe traziti regres

nenaplacenih potrazivanja od proizvodaca - prodavca

Na opisani na€in prodavac - proizvoda¢ dolazi do gotovine; pratkicno on je prodao
svoj komercijalni kredit banci i buduci da mu je banka isplatila preneta potrazivanja u
gotovu, sada banka kreditira kupca investitora, naplacuje cedirana potraZivanja o
rokovima dospeca uz pomo¢ cediranih instrumenata placanja i time, u stvari, vraéa

datu gotovinu prodavcu-proizvodacu, a buduéi da su cedirana potrazivanja veca od
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date gotovine za iznos eskontne kamate, provizija i troskova, banka ostvaruje prihod
u visini razlike izmedu naplacenih cediranih potrazivanja i ulozene gotovine.
ZakljuCivanje ugovora o forfetingu najéeSCe se praktikuje kod dugoroCnih
investicionih izvoznih poslova, ali to nikako ne znaci da se taj sistem finansiranja ne
moze primeniti i kod istih takvih poslova u zemlji. Prodavcu-proizvodacu forfeting
obezbeduje da mozZe kupcu ponuditi povoljnije rokove plac¢anja, $to mu daje vedéu
Sansu da ugovori posao, a kupcu (investitoru) obezbeduje kredit za finansiranje
novih investicionih ulaganja. Naravno, prodavac -proizvodac pri sacinjavanju ponude,
odnosno formiranju cene koju nudi, mora uzeti u obzir da ¢e posao biti finansiran iz
forfetinga i da se pored ostalog u cenu moraju ugraditi troSkovi eskontne kamate,
provizija i drugi troSkovi koje Ce platiti banci, a kupac (investitor) je svestan da

ponudena cena obuhvata i troSkove finansiranja.

Da li ¢e banka prihvatiti ugovor o forfetingu ili ne, u najvecoj meri zavisi od kreditne
sposobnosti kupca (investitora), kao i to da na kona¢nu odluku o prihvatanju ugovora

o forfetingu uti€e i stepen sigurnosti instrumenata za obezbedenje pla¢anja.
1. 5. FRANSIZING

Strogo uzevsi, franSizing nije finansijski ve¢ trgovacki posao, a u nekim slu¢ajevima
posao o proizvodniji i prodaji, ali kako se svi pa i franSizing poslovi tiCu finansiranja, to
¢emo opisati sustinu franSizing poslova, tim pre $to su specifiéni sa finansijske tacke
glediSta. FranSizing poslovi su plod trgovacke prakse SAD krajem devetnaestog i
poCetkom dvadesetog veka. Prve firme koje su se bavile fraSizing poslovima bile su:
Singer Senjing Machine Com. (1863), General Motors (1896), Coca-cola (1882)* a
kasniji franSizing poslovi su preneti i u Evropu i Japan. U osnovi, postoje dve vrste

fransSizing poslova: prometni franSizing i proizvodni franSizing (meSoviti).

Prometni franSizing, koji se €esto zove i poslovni, franSizing odnosi se na prodaju
robe preko maloprodajne mreze krajnjim potroSacima. Davalac fransizinga je veliki
proizvodac te robe ili veletrgovinsko preduzeée a korisnik franSizinga su trgovci na
malo. Ugovorom o franSizingu davalac franSizinga prenosi korisniku fransSizinga

pravo isklju€ive prodaje robe davalaca franSizinga na trziStu korisnika fransizinga, pri

2 Prof. dr Bozidar Pavicevié: citiran i opus, str. 21.
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¢emu Koristi ime i Zig te robe. Osim toga, davalac franSizinga prenosi na korisnika

franSizinga:

e svoju formulu (know how) poslovanja,

e svoj metod prodaje, i

e svoje pravo industrijske svojine za dobar plasman.
Korisnik fransizinga:

e prodaje proizvode (ili vrSi usluge) po unificiranim nalazima i uputstvima

davalaca franSizinga, i

e plasman vrSi pod firmom i poslovnim znakom davalaca franSize, a svi uesnici
u sistemu fransSizing poslova javljaju se kao jedinstvena celina u odnosu na

treca lica.

Prednost franSizinga za davalaca u tome $to on preko ve¢ izgradenih prodajnih
objekata korisnika franSizinga Siri trziSte (ne ulazuci svoja sredstva u prodajne
objekte), jaCa konkurentsku sposobnost i time sa trziSnog aspekta stvara uslove za
rast i razvoj preduzeca. Prednost franSizinga za korisnika u tome $to u promet
uklju€uje, po pravilu, ekskluzivne proizvode za koje je trziSte ispitao davalac franSize
o nacinima poslovanja i metodima prodaje, koji su, u principu, provereni i ve¢ dali
dobre rezultate, a sve to omogucuje korisniku da ostvaruje veci promet a time i veci
dobitak.

Proizvodni franSizing, koji se Cesto zove industrijski, franSizing obuhvata pored
prava na prodaju proizvoda davalaca i pravo na proizvodnju tog proizvoda od strane
korisnika franSize. Time se proizvodnja proizvoda pribliziva mestu prodaje, Sto,
dakako, bitno smanjuje troSkove transporta i proizvod €ini kurentnijim jer cenu ne

terete transportni troSkovi. Davalac franSize u ovom slucaju:

e pomaze korisniku franSize u osvajanju proizvodnje i kontroli proizvoda i u
organizaciji proizvodnje i prodaje prenoseci time na korisnika franSize svoju

poslovnu koncepciju,
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¢ vrSi obuku kadrova korisnika franSize za proizvodnju i prodaju proizvoda,
e prenosi znanja i iskustva (KNOW-HOW) u poslovanju, i
e prenosi licencno pravo na proizvodnju proizvoda i zasStitni zig proizvoda.

Za davalaca franSize industrijski fransSizing je, u stvari, prodaja znanja s podrucja
proizvodnje i marketinga, ali kako je to istovremeno i stvaranje konkurencije za
plasman proizvoda proizvedenih u sopstvenim pogonima, davalac franSize odreduje
kapacitet i kontroliSe obim proizvodnje kod korisnika franSize, a uz to ponekad
uslovljava da korisnik franSize, pored proizvodnog franSizinga, prihvati i prometni
fransSizing, Sto znaci da korisnik franSize prodaje i proizvod koji je proizveo davalac
franSize. Za korisnika franSize industrijski franSizing je privlaan zato Sto su rizici
ulaganja u izgradnju proizvodnih kapaciteta bitno smanjeni kako u smislu osvajanja

proizvodnje proizvoda tako i u pogledu njegovog plasmana (prodaje).
Ugovorom o poslovnom fran$izingu, izmedu ostalog, reguliSe se:

e da davalac franSize daje korisniku franSize svoju formulu poslovanja, svoj
metod proizvodnje i plasmana proizvoda (ili usluge), znanje i iskustvo (KNOW-

HOW) i vrSi obuku kadrova korisnika franSize, i

e da korisnik franSize, pored placanja nabavne cene prodate robe, odnosno
usluge, placa naknadu davalacu franSize koja se odreduje u procentu (na
primer, 2 do 5%) od vrednosti prodatih proizvoda, odnosno usluga; ova
naknada je zapravo "cena" za prenos formule poslovanja, metoda plasmana,
znanja i iskustva i obuku kadrova od strane davalaca franSize na korisnika
franSize, pri ¢emu, zato Sto se obraCunava od ostvarene prodaje, prakticno
predstavlja u¢esée u raspodeli ostvarene marze kao razlike izmedu prodajne i

nabavne vrednosti prodatih proizvoda, odnosno usluga.
Ugovorom o proizvodnom (industrijskom) fransizingu, izmedu ostalog, reguliSe se:

e saradnja davalaca i korisnika franSize oko izbora lokacije proizvodnog pogona,
pripremanja investicionog projekta, vrSenja tehnickog nadzora u toku

izgradnje, izrade planova proizvodnje i marketing istrazivanja,
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e prenos licencnog prava proizvodnje proizvoda, zastitnog ziga proizvoda,
prenos prava na upotrebu firme, obuka struénih kadrova, prenoSenje znanja i
iskustva (KNOW - HOW), i

e utvrduje se naknada u flksnom iznosu koju korisnik fraize plac¢a davalacu

fraSize za opisane usluge, tj. za prodaju znanja.

Naravno, korisnik franSize obezbeduje sredstva za flnansiranje investicionih
ulaganja, Sto ne znaci da davalac franSize ne mozZe na neki nain u€estvovati u
flnansiranju investicija (na primer, putem uloga, kupovinom akcija, davanjem
dugoro€nog kredita), ali je taj finansijski aranzman, naravno, predmet posebnih

ugovora.
1. 6. KONSALTING

Kao Sto je poznato, sve je veta uloga intelektualnog kapitala u determinisanju
vrednosti kompanije. Tako, na primer, u odredivanju vrednosti kompanija 80-tih
godina proslog veka materijalna aktiva je u€estvovala sa 70%, a nematerijalna aktiva
sa 30%. Od 90-tih godina situacija je obrnuta: uc¢eS¢e materijalne aktive je 30%, a

nemateriajlne aktive je 70%.

Od industrijske revolucije pa na ovamo odigrale su se krupne promene u poslovanju
kompanije. One su posebnu paznju posvetile, pored ostalog, razvoju brenda i
reputacije (goodwill), i inovacijama, kao klju¢nim faktorima konkurentnosti, posebno

na novim trzistima.

Inovacije su bitna pretpostavka poslovnog razvoja u uslovima izrazene trziSne
konkurencije. VrSe se inovacije proizvoda i samog procesa njihovog stvaranja.
Inovacija proizvoda (ukljuCujuci i razvoj vlastitog brenda) pomera krivu traznje za
nasim proizvodima udesno, $to dovodi do povecanja prihoda od njihove prodaje.
Inovacija procesa snizava ukupne troSkove proizvodnje proizvoda. Sve se to

integralno odrZava na povecanije profita kompanije.

Prema definiciji OECD, intelektualni kapital predstavlja ekonomsku vrednost dveju

kategorija nematerijalne aktive kompanije, i to:

1) organizacija (struktura) kapitala, i
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2) ljudski kapital.

Struktura kapitala obuhvata odgovarajuéi softverske sisteme, distribucionu mrezu

(distribution networks), i lance ponude.

Ljudski kapital uklju€uje ljudske resurse u okviru kompanije (tj. resurse osoblja) i

njene eksterne resurse (ij. kupce i dobavljace).

Termin intelektualni kapital se €esto poistovecuje sa nematerijalnom aktivom. Prema
definiciji Intelektualni kapital je — podkategorija nematerijalne aktive. U
raCunovodstvu intelektualni kapital se definiSe kao razlika izmedu trZiSne vrednosti i
knjigovodstvene vrednosti kompanije. Intelektualni kapital je ,neopipljiva“
kompanijska aktiva.Veoma je slozena pravna zastita intelektualnog kapitala ( u

odnosu na materijalnu aktivu).

Bankaraska kreditha analiza ukljuCuje sve viSe vrednosti nekih elemenata
nematerijalne aktive kao kolateral (zaloga) zajma. To se posebno odnosi na onu
nematerijalnu aktivu kod koje se moZe jasno utvrditi oCekivani novCani tok, pravo
vlasnidtva, i moguénost prodaje po odredenoj trZiSnoj ceni. Zbog znacaja, razvijene

su posebne mere i nacina prikazivanja intelektualnog kapitala kompanije.
Novi modeli prikazivanja intelektualnog kapitala su:>

1. Monitor nematerijalne aktive (The Intagible Asset Monitor, Sveiby, 1988. i 1997, i
Celemi, 1999);

2. Balansna karta (The Balanced Scorecard, Kaplan and Norton, 1992. i 1996);

3. Skandijanska vrednosna Sema (The Skandia Value scheme, Edvinsson & Malone,
1997. i Edvinsson 1997);

4. RaCunovodstvo intelektualnog kapitala (The Intelectual Capital Accounts, DATI,
1998 i 1999).

Problemi merenja i prikazivanja intelektualnog kapitala se odnose na: procenu motiva
firme da meri i prikazuje intelektualni kapital, ispitivanje ko je u okviru organizacije

najmerodavniji za merenje i upravljanje intelektualnim kapitalom, deterimisanje

8 Elliott, B and Elliott, J, Financial Accounting and Reporting, Prentice-Hall, Hazlow, 2006, str. 473
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potencijalnih efekata od prikazivanja intelektualnog kapitala, i poboljSanje metoda

merenja intelektualnog kapitala.

Istrazivanjem u praksi je utvrdeno da su sledeéi motivi organizacije finansijskog
izveStavanja o intelektualnom kapitalu: merenje intelektualnog kapitala u cilju
procene kretanja uporedive konkurentnosti; kreiranje svesti u okviru organizacije da
su intelektualni kapital i ljudski resursi dve posebne stvari, i obezbedenje
strukturalnih informacija o intelektualnom kapitalu i trZiStu rada mozZe povecati

percepciju o kompaniji.

Smatra se da je veoma pozeljno da se meri i efikasno upravlja intelektualnim

kapitalom poSto to doprinosi uspehu kompanije.

Efekti prikazivanja intelektualnog kapitala su poboljSanje morala zaposlenih, niza
fluktuacija zaposlenih, povecanje investicija u razvoj intelektualnog kapitala i sve
vece uverenje da je intelektualni kapital veoma znacajan faktor kontinuiranog rasta i

razvoja kompanije.

Postoje razli€iti vidovi intelektualnog kapitala. U Tabeli br. 1 je prikazana detaljna

klasifikacija intelektualnog kapitala.
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Tabela br. 1 -Klasifikacija intelektualnog kapitala

Fizicki kapital Finansijski kapital

Intelektualni kapital

Ljudski kapital Relacioni kapital Strukturni
kapital

- Znanje i snaga - Formalni odnosi

- Rad - - Neformalni - Organizaciona

odgovarajuce odnosi kultura:

iskustvo - DruStvena mreza Korporativna

- Kompentencija - Partnerstvo vrednost

- Vokaciona - Alijanse Drustveni kapital

kvalifikacija - Brend imidz MenadZzment

- Pozicija - Trust filozofija

zaposlenog - Korporativna - Intelketualni

- Emotivna reputacija kapital:

inteligencija - Kup&eva Brend ime

- Entuzijazam lojalnost Baza i

- Fleksibilnost - Kup&eva pozicija informacija

- Lojalnost - Licencni Ozakonjeno

zaposlenog aranzmani znanje

- Satisfakcija - Distribucioni Patenti/autrorsk

zaposlenog aranzmani a prava

- Edukacija - Zajednicka - Procesi/rutina:

- Kreativnost ulaganja Formalni proces
Taktika i
neformalna
rutina
MenadZerski
nrnroc

Izvor: Elliott, B. and Elliot, J, op.cit., str. 472

1. 7. NOVI PRISTUP KONTROLI POSLOVANJA BANAKA

Savremeni, slozeni i dinamicni privredni Zivot kako u domaéim tako i u
medunarodnim ekonomskim i finansijskim odnosima, daje bankarskom sistemu visok
prioritet i znacCaj. Banke i bankarsko poslovanje, sa finansijskim i nov€anim tokovima,
kao i sa transakcijama i operacijama koje se javljaju i ustanovljavaju u prometu novca

i kredita preko banaka, zna€ajni su za privredu svake zemlje.

Izgradnja trziSno orijentisanog sistema za alokaciju resursa tj. savremena trziSna
privreda, ne moze se zamisliti bez efikasnog finansijskog sistema i trziSta i sposobnih
finansijskih institucija. Sa tog aspekta, bankarski sistem ima naglaSenu ulogu da prati
i podsti€e razvoj mehanizma otvorene trziSne privrede. | ne samo to, ve¢ i za

povezivanje i uskladivanje razliCitih trziSta unutar nacionalnog sistema; sa

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 23



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

medunarodnim ekonomskim i finansijskim okruzenjem i odnosima u Sirokom prostoru

medunarodnog trziSta i medunarodnih trgovinskih i finansijskih odnosa i zavisnosti.

Programi. strukturnog prilagodavanja privrede, snazno naglaseni u zemljama u
razvoju, tj. zemljama u tranziciji, ustanovljavaju i joS jedan makro-strateski zadatak,

ali i zadatak za bankarski sistem u celini.

U tim aspektima srpske banke imaju ulogu da sadrzajem i strukturom svoje poslovne
politike i trziSnog ponaSanja doprinose pozitivnom razvoju tog kompleksa odnosa, a

samim tim i znacajnija kontrola poslovanja banaka.

Sa stanoviSta istrazivanja problematike u ovom radu, kljucni aspekti savremene
kontrole poslovanja banaka su:

- trziSno ucesce;

- kreditna zaduzenja;

- razvoji u bankarskom sektoru.

1. 7.1. TrziSno ucesce

TrZi8no ucCeSce banaka grupisanih prema veli€ini bilansne sume prikazano je u
Tabeli br. 2.

Tabela br. 2 — Kretanje trziSnog uéesé¢a grupa banaka

. 31.12.2006. 31.12.2007. 30.06.2008.
Bilansna : : : %
sumau | Broj o gin | 2 Broj | mil. din % BIOj |y mil. din. | ugesé
milrd.din. banaka 777 | uceSéa | banaka T uceSéa | banaka T a

Preko 100 4 483.575 41,3 4 632.560 40,5 5 761.418 46,2
50-100 3 183.698 15,7 8 525.822 33,7 7 484.056 29,4
10-50 15 405.223 34,7 15 357.301 22,9 15 363.332 22,0
Do 10 15 96.775 8,3 8 46.139 29 7 40.206 2,4

Ukupno: 37 1.169.271 100,0 35 1.561.822 100,00 34 1.649.012 | 100,0

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvesStaj za Il kvartal 2008.

Pet, odnosno deset banaka sa najve¢om bilansnom sumom na kraju juna 2008.
godine, uCestvuju sa 46,2%, odnosno 68,8% u ukupnoj bilansnoj sumi bankarskog

sektora.

U bilansnoj sumi bankarskog sektora na dan 30. juna 2008. godine, na banke u

vecinskom vlasniStvu nerezidenata odnosi se 1.236,4 mird.din. ili 75,0%, na banke u
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vecinskom vlasniStvu Republike Srbije 263,2 mird.din. ili 15,9%, a na banke sa

pretezno privatnim vlasniStvom 149,4 mird.din. ili 9,1%.

Kreditna zaduzenost bankarskog sektora u inostranstvu ukupno kreditno zaduzenje
bankarskog sektora u inostranstvu (krediti dobijeni od stranih banaka i stranih
pravnih i fiziCkih lica) iznosi 102,2 mird.din. i najveéim delom je sa rokom dospeca je
preko jedne godine a 99,1% se odnosi na banke u stranom vlasniStvu. Tokom
drugog kvartala 2008. godine krediti banaka u inostranstvu su smanjeni za 13,1
mird.din. (11,4%), kao i njihovo u€eS¢e u ukupnoj bilansnoj pasivi bankarskog
sektora na 6,2% sa 8,6% (kraj 2007. godine) i 7,1% (31. mart 2008. godine). Tokom
Sest meseci 2008. godine kreditna zaduzenost bankarskog sektora u inostranstvu se

smanjila za 31,6 mird.din. , Sto je i prikazano na grafikonu br. 1.

Grafikon br. 1 - Krediti, depoziti i kreditha zaduzenost banaka
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

1.7.2. Rizici u bankarskom sektoru

Narodna banka Srbije je, svojom Odlukom o klasifikaciji bilansne aktive i
vanbilansnih stavki, propisala da banke, radi adekvatnog i efikasnog upravljanja
rizicima kojima su izlozene, svoja ukupna potrazivanja, koja predstavljaju kreditni
rizik, kvartalno, a zavisno od procene njihovog stepena naplativosti i procene
finansijskog stanja duzZnika, klasifikuju u pet kategorija. To znaci da banke klasifikuju
deo potraZivanja koji predstavlja tzv. rizi€nu bilansnu i vanbilansnu aktivu (u daljem

tekstu BA i VA) odnosno, ne samo kredite, nego i druge stavke bilansne aktive, kao i
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odredene vanbilansne stavke, definisane pomenutom Odlukom. Kvalitet aktive
bankarskog sektora, definisane na gore pomenuti nacin, na dan 30.06.2008. godine

dat je u sledecoj tabeli.

Tabela br. 3— Kvalitet aktive bankarskog sektora (u milionima dinara)

A+B V+G+D UKUPNO
Ukupno BA i VA 1 3.726.058
Bruto rizina aktiva 2 1.064.811 536.738 1.601.549
Uc&esc¢e u bruto riziCnoj aktivi 3 66,5% 33,5% 100,0%
Umanjenje (ukupno) 4=5+6+7 | 388,185 254,009 642,194
Kolateral* 5 352,496 158,064 510,560
Posebna rezerva na teret 6 10,705 83,359 94,064
prihoda
Posebna rezerva na teret 7 24,984 12,586 37,570
kapitala
Neto rizicna aktiva 8=2-4 676.626 282.729 959,355
Uc&esc¢e u neto rizi€noj aktivi 9 70,5% 29,5% 100,0%

e Umanjenja ne predstavljaju ukupnu vrednost kolaterala ve¢ samo deo njihove vrednosti, u skladu sa
propisanim faktorom konverzije, a koji se koristi kao osnovica pri obra¢unu rezerve za potencijalne

gubitke.

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Ukupna bilansna aktiva i vanbilansne stavke na dan 30. juna 2008. godine iznose
3.726.058 miliona dinara pri ¢emu se na ukupnu bruto rizi€nu aktivu (bilansnu aktivu i
vanbilansne stavke) odnosi 1.601.549 miliona dinara tj. 43,0%. U drugom kvartalu
2008. godine doslo je do promene uceS¢a ukupne bruto rizicne aktive u kategorijama
V, G i D sa 32,6% na kraju prvog kvartala 2008, na 33,5% (krajem 2007. godine

ucesce je bilo 30,4%).

Ukoliko se imaju u vidu kolaterali koji sluze kao obezbedenje, na potrazivanja
klasifikovana u kategorijama V, G i D odnosi se 158.064 miliona dinara. Radi
obezbedenja od potencijalnih gubitaka koji mogu nastati povodom potrazivanja od
duznika grupisanih u V, G i D kategoriju, banke su na teret svojih prihoda i kapitala
obrazovale posebnu rezervu u ukupnom iznosu od 95.945 miliona dinara, tako da
ucescée neto rizitne BA i VA, po uzimanju u obzir navedenih pozicija, u neto vrednosti
rizicne BA i VA iznosi 29,5%, u odnosu na 28,3% krajem prvog kvartala 2008. godine
odnosno 24,7% krajem 2007. godine. | pored trenda rasta, nivo regulatornog kapitala

je dovoljno visok da apsorbuje sve potencijalne gubitke po kreditnim plasmanima.
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1.7.3. Problematiéni krediti (non performing loans - NPL)

Po podacima Kreditnog biroa* o stanju duga po bankarskim kreditima® i dospelih

neizmirenih obaveza (preko 90 dana), stanje je sledece:

Tabela br. 4 — Dospele neizmirene obaveze (preko 90 dana) u milionima dinara

Docnja duZa od 90 dana UceSce
ukupnih UceSce
Preostali iznos kredita u iznosa docnje
duga Ukupni krediti Iznos docnje docnji i u preostalom
preostalom iznosu duga
iznosu duga
1 2 3 4 5=3/2 6=4/2
31.03.2007 660.921,26 29.920,17 21.462,73 4,53 3,25
30.06.2007 749.173,13 35.136,20 24.435,84 4,69 3,26
30.09.2007 809.418,81 42.054,16 27.175,11 5,20 3,36
31.12.2007 865.448,63 44.213,77 28.121,03 5,11 3,25
30.03.2008 1.008.261,67 44.077,30 27.864,37 4,37 2,76
30.06.2008 1.009.007,15 53.613,47 31.645.65 5,31 3,14

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

U drugom kvartalu 2008. godine doslo je do pogorSanja naplativosti potrazivanja i

nivo kredita u docniji se povecao.

1. 7.4. Rizik likvidnosti

Pokazatelji dnevne likvidnosti banaka na dan 30.06.2008. godine dati su sledecCim

pregledom:
Tabela br. 5- Likvidnost banaka (u hiljadama dinara)

Deponovani Krediti za

Sredstva na Obracgunata Razlika _oeponovani likvidnost na

Banke < N viSkovi likvidnih

Ziro-racunu | obaveznarezerva | kolona (2-3) osnovu

sredstava
zaloge HOV
Ukupno u 73.744.906 65.907.570 7.540.336 3.043.000 0
RS

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Od ukupnog broja banaka, 19 su koristile sredstva obavezne rezerve u ukupnom
iznosu od 9.168 mil.din. ili 13,9% ukupno obradunate obavezne rezerve ovih banaka.

Kredite za likvidnost nije koristila nijedna banka.

“ Pri Udruzenju banaka Srbije
® Ukupno odobreni krediti (brutom pre umanjenja za ispravku vrednosti) sa dospelim neizmirenim kamatama i naknadama za
pravna lica i obra¢unatim kamatama i naknadama za fizicka lica.
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Tokom tri posmatrana meseca, pokazatelj likvidnosti pojedinaénih banaka bio je u

propisanim okvirima.

1. 7.5. Devizni rizik

Pregledom stanja deviznih pozicija banaka na nivou bankarskog sektora, na dan 30.
juna 2008. godine utvrdeno je da ukupna otvorena devizna pozicija iznosi 29,0
mird.din. Sto je za 10,5 mird.din. manje u odnosu na vrednost ukupne otvorene
devizne pozicije na kraju prvog kvartala 2008. godine. Izlozenost deviznom riziku
bankarskog sektora smanjena je u odnosu na protekli kvartal - pokazatelj deviznog
rizika iznosi 9,4% (u prethodnom kvartalu ovaj pokazatelj iznosio je 13,8% a krajem
2007. godine 14,8%).

Tabela br. 6 — Devizni rizik banaka (u milionima dinara)

Otvorena

Otvorena Otvorena Otvorena . Otvorena Ukupno Ukupno
ozicija u

pozicija u pozicija u pozicija u P tIJ' pozicija u otvorena otvorena
ostalim

EUR UsD CHF zlatu pozicija devizna

valutama .

pozicija

kratka | duga | kratka | duga | kratka | duga | kratka | duga | kratka | duga | kratka | duga
21.130 | 927 | 3.423 | 540 | 2.113 | 179 | 578 22 58 - 27.302 | 1.669 | 28.671

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

1.7.6. Adekvatnost kapitala

Regulatorni kapital banaka porastao je tokom drugog kvartala 2008.godine za 18,3
mird.din. odnosno 6,4%. Najve¢im delom, ovaj rast je uslovljen uveéanjem osnovnog
kapitala (za 22,7 mird.din. ili 7,6%), i to pre svega akcionarskog kapitala (za 17,1

mird.din.) ali i emisione premije (za 5,8 mird.din.).

U skladu sa propisima, banke su duzne da pokazatelj adekvatnosti kapitala

odrzavaju tako da ne bude manji od 12% u odnosu na rizikom ponderisanu aktivu.

Sledeca tabela prikazuje vrednost pokazatelja adekvatnosti kapitala banaka na kraju

drugog kvartala 2008. godine:
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Tabela br. 7 — Pokazatelj adekvatnosti kapitala po grupama banaka

Pokazatelj adekvatnosti kapitala Broj banaka Ucesce u ukgpnol bilansnoj
sumi (u %)
Do 20% 5 24,7
Od 20 do 30% 10 29,0
Od 30 do 50% 12 39,6
Preko 50% 7 6,7
Ukupno 34 100,0

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Prose€na vrednost pokazatelja adekvatnosti za bankarski sistem iznosila je 28,1%.

1.7.7. Pokazatelji profitabilnosti poslovanja bankarskoqg sektora

Pregled indikatora profitabilnosti dat je u sledecoj tabeli:

Tabela br. 8 — Kretanje profitabilnosti banaka

INDIKATORI PROFITABILNOSTI® (%)
Bankarski | Bruto prihod/ | Neto prihodi od Operat|\(n| Operativni Finansijski
. rashodi/ ; rezultat (u
sektor bilansna kamata/ : rashodi/ neto Y
. . . bilansna . hilj.din.)
aktiva bilansna aktiva aktiva prihod od kamata
31.12.2006 39,46 4,13 5,20 86,30 16.530.318
31.12.2007 42,31 3,97 4,54 79,09 23.473.323
30.06.2008 55,03 5,32 4,75 62,23 20.888.832
Bankarski sektor ROA (%) ROE (%) NIM (%)
31.12.2006. 1,70 9,67 7,46
31.12.2007. 1,70 8,54 6,54
30.06.2008. 2,60 11,51 7,50

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

1.7.8. Pokazatelji produktivnosti bankarskog sektora

U posmatranom tromesecju 2008. godine zabeleZen je pad vrednosti bilansne aktive,
depozita i kredita po zaposlenom, kao i ukupnih prihoda i operativnih rashoda po
zaposlenom, u odnosu na prosli kvartal. Pregled navedenih pokazatelja dat je

narednim grafikonom.

® Svi pokazatelji su preracunati na godiSnji nivo
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Grafikon br. 2 - Pokazatelji produktivnosti
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Finansijske usluge koje banke pruzaju i tehnoloSke promene koje su znatno povecale
obim i brzinu transakcija povefale su brojnost rizika i otezale nadzor nad
poslovanjem banaka. U cilju zaStite finansijskog sistema od snaznih sistemskih
potresa potrebno je poboljSanje i modernizacija sistema nadzora, u vidu identifikacije

rizika, njegove procene, pracenja i otklanjanja.
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DRUGI DEO

Il — POSLOVI FINANSIJSKOG LIZINGA
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2. 1. POJAM | NASTANAK LIZINGA | FINANSIISKOG LIZINGA

Prakti¢na primena lizinga’, odnosno neki oblici davanja stvari pod zakup, datira jo$ iz
Egipta, 3000 godina p.n.e, za vreme vladavine Tintesa i Menesa®. Neki oblici ovog
posla mogli su se nac¢i i u Mesopotamiji u pisanim spomenicima starih Sumeraca
(klinasto pismo)?, i u Hamurabijevom zakoniku'®, koji je vaZio u Vavilonu oko
1800.god.p.n.e, a koji predvida postojanje ugovora o zakupu polja (zakupnina je

iznosila polovinu ili tre¢inu prinosa), o najmu stoke, ali i kola i brodova.

Praksa iznajmljivanja zemlje i stoke nastavljena je i u srednjem veku. U Velikoj
Britaniji je 1284.godine donet Statut Velsa, koji je predstavljao prvi pravni akt koji je
pored pitanja zakupa nepokretnosti (zemlje i zgrada), regulisao i pitanje zakupa

pokretnih stvari.

Savremeni oblik lizinga nastaje krajem devetnaestog veka u SAD. Kompanija ,The
Bell Telephone System®, koja se bavila proizvodnjom telefonskih aparata (koji su u to
vreme, kao najnovije tehni€¢ko dostignuée, bili veoma skupi), doSla je na ,ideju* da
svojim korisnicima iznajmljuje telefonske aparate. Po isteku odredenog perioda,
korisnici su mogli da otkupe te aparate po znatno nizim cenama. Kasnije je ta vrsta

lizinga nazvana direktni lizing.

Medutim, sve do pedesetih godina dvadesetog veka, lizing nije imao veéi znacaj.
Osnovni razlozi za to jesu €injenica da tehnoloSki progres nije bio tako intezivan do
pedesetih godina, kao i to da su u takvom ambijentu finansijske institucije bile viSe

zainteresovane za klasi¢ne kreditne odnose.*

ZnaCajnu ulogu u razvoju i Sirenju lizinga, posle pedesetih godina, imao je
D.P.Boothe ,vlasnik fabrika prehrambenih proizvoda u Kaliforniji. On je 1952. godine
potpisao ugovor o isporuci hrane za potrebe vojske SAD-a, pri ¢emu je ugovorena
koli€ina hrane, koju je bio obavezan da isporu¢i u dogovorenim rokovima,

prevazilazila njegove proizvodne moguénosti. Svestan znacaja posla koji je sklopio,

" Reg lizing je engleskog porekla i izvedena od glagola to lease, Sto ozna¢ava zakup, najam

8 V-mr llija Zindovi¢, Pravno regulisanje ugovora o lizingu, Pravni Zivot, br.7-8, 1993.god., str.735, dr Bozidar Pavicevic,
op.cit.str.3

° V-Preliminary draft UNIDROIT-Study, LIX dok.18 st.1, sre¢u se oko 5000-te BC

10 v-dr Srdan Sarkic i dr Dragoljub Popovi¢, Veliki pravni sistemi i kodifikacije, Savremena administracija, Beograd, 1993.god.,
str. 7-8
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doSao je na ideju da iznajmi masine i pogone i zaposli nove radnike, te na taj nacin

iSpuni svoje obaveze.
Time je postigao sledece:
1. Ugovoreni posao je izvrsen u roku;

2. Obezbedeni su proizvodni kapaciteti, iako proizvoda¢ ne poseduje finansijska

sredstva za kupovinu opreme i maSina u datom momentu;

3. Deo sredstava, koji bi se angaZzovao na kupovinu opreme, zahvaljujuci lizingu

je prebacen za kupovinu repromaterijala i pokrivanja troSkova dodatne radne snage;

4. Postignuta je uSteda vremena, koje bi se inaCe izgubilo da se i$lo na klasi¢no

prosirenje kapaciteta izgradnjom novih pogona i kupovinom nove opreme”.**

Prva kompanija za finansijski lizing u SAD-u, pod nazivom “United States Leasing
Corporation”, osnovana je te iste 1952.godine. Cilj osnivata bila je realizacija
konkretne transakcije u domenu ZelezniCkog transporta. Navedena transakcija
ukazala je na ekonomsku efikasnost finansijskog lizinga. Od tada, najpre u SAD-u, a
zatim i u drugim razvijenim zemljama sveta, dolazi do osnivanja velikog broja lizing
preduzeca. Povecanje broja lizing kompanija stimulisao je dalji razvoj sektora

finansijskog lizinga u celini.

U Evropi finansijski lizing po€inje da se razvija krajem 50-ih i poetkom 60-tih godina
proSlog veka. Kao osnovni razlozi tako dugog perioda prihvatanja lizinga, kao
metode nabavke investicionih dobara, navode se sledece Cinjenice: tradicionalno
preferiranje vlasniStva i neelasticnost evropskog zakonodavstva u odnosu na

ameri¢ko zakonodavstvo.

Tri ameriCka preduzeCa prva su zapocCela aktivhost van granica svoje zemlje,
otvarajuci filijale u inostranstvu, sa aktivnom ulogom domacih finansijskih institucija
(pominjemo primer ameriCke koropracije “Lease Plan International” koja je zajedno

sa dve finansijske institucije osnovala u Londonu kompaniju “Equipment Leasing Co”,

1 Vmr Zoran Zdjelar, Lizing $ansa za ukljucivanje u svetsko trziste, Direktor, br.1-2, Beograd, 2002.god.,str.60
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a zatim i na sliCan nacin osnovanu nemacku lizing kompaniju “Deutsch Leasing
GmbH".

Mnoga ameriCka lizing preduzeca kasnije formiraju svoje filijale u Kanadi, Meksiku,
Argentini, Venecueli i nizu evropskih zemalja, a medu njima se po tradicionalnosti

istiCu “Citicorp Leasing International”, “Inc i United States Leasing International”.

Prvo lizing preduzeée osnovano je 1958. godine u Evropi, taénije u Svajcarskoj a

sledeca dva tri godine kasnije u Engleskoj i Francusko;j.

U mnogim evropskim zemljama, 70-tih godina XX veka, formiraju se multinacionalne
lizing kompanije kao Sto je npr. “Orion Leasing Holding” osnovana kapitalom banaka i

SAD-a, Japana, Engleske, Nemacke i Italije i mnoge druge.

Nesporno je da lizing posebno finansijski, u mnogo ¢emu sli¢an transakcijama koje
ureduje naS Zakon o obligacionim odnosima. Ipak, ni jedna od tih transakcija nije
identi€na sa lizingom. Razlike, koje Cesto izgledaju kao finese, upravo i Cine lizing
novim, specificnim, finansijskim proizvodom. Naravno, u zemljama kao $to je naSa
poslovi liznga ¢e se mnogo lakSe obavljati kada postoji poseban zakon kojim se

celovito reguliSe ova vrsta delatnosti.
2. 2. LIZING I NJEMU SRODNI POSLOVI

Postoje izvesne sliénosti izmedu lizinga i ugovora o zakupu%. Moglo bi se figurativno
reCi da je ugovor o zakupu rodonacelnik ugovora o lizingu: “on je iz njega nastao,
razvio se i dobio svoja posebna obeleZja i karakteristike”.*® Izmedu ova dva ugovora
postoje znatne sliCnosti. Kod ugovora o zakupu jedna ugovorna strana -
zakupodavac, daje na koriS¢enje drugoj ugovornoj strani — zakupcu, odredenu stvar

uz naknadu — zakupninu uz obavezu da po isteku odredenog vremena vrati stvar.

Kod ugovora o lizingu takode postoji obaveza davalaca da ustupi odredenu stvar na
koriS¢enje korisniku lizinga koji se obavezuje da plati naknadu za koriS¢enje i da po
isteku ugovorenog roka stvar vrati, produZi koris¢enje pod povoljnim uslovima, ili je

otkupi. Medutim, postoje i izvesne razlike. Kod ugovora o lizingu redovno se predvida

2 prof. dr Lucija Spirovié-Jovanovié,. "Privredno pravo", BIG Stampa, Beograd, 2004 . godine
Bz Atonijevi¢, M. Petrovi¢, B. Pavicevi¢, "Bankarsko pravo", Beograd 1983. godine, str. 230
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obaveza davalaca lizinga da odrZzava ustuplienu opremu, da vrSi odgovarajuce
servise, zamenjuje istroSene i obezbeduje rezervne delove, da obuci kadrove za
rukovanje opremom i sli€no. Upravo ovi “dopunski elementi” modifikuju ugovor o

lizingu i znatno ga razlikuju od zakupa.

Razgrani€enje ugovora o lizingu od ugovora o kupoprodaji je znatno jednostavnije.
Kod ugovora o kupoprodaji predmet ugovora je “prenoSenje svojine” za odredene

stvari, a kod ugovora o lizingu “ustupanje radi kori§¢enja”.

Pored navedenih lizing je sli€an i ugovoru o zajmu. Ugovor o lizingu, takode u Sirem
kontekstu, predstavlja jedan vid kreditiranja. Daje se oprema, a zatim se otplacuje
njeno koris¢enje. Medutim, ta sli€nost je samo prividna i pravno neprihvatljiva. Kod
ugovora o zajmu jedna strana — zajmoprimac, obavezuje se drugoj strani —
zajmodavcu da vrati u roku istu koli€inu zamenljivih stvari koje je primio u trenutku
zaklju€enja uz eventualnu naknadu. Naprotiv, kod ugovora o lizingu u pitanju su
nepotroSne stvari, a korisnik lizinga nije duzan da vrati istu vrednost stvari, vec

smanjenu, jer su se stvari tokom trajanja ugovora u ve¢em delu amortizovale.
2. 3. PREDNOSTI | NEDOSTACI LIZING POSLOVA

Svaka lizing transakcija je pracena brojnim pozitivnim ali i negativnim efektima. Iz tih
razloga, pre donoSenja konaCne odluke o zakljuCenju ugovora o lizing poslu,
neophodno je saciniti adekvatnu analizu svih pozitivnih i negativnih strana u svakom
konkretnom slu€aju. Posebno je znaCajno sagledati prednosti i nedostatke lizinga

kao metode finansiranja.
Osnovne prednosti su:

o Nabavljanjem opreme na lizing ne angazuju se sopstvena sredstva koja se
mogu uposliti i donostiti profit na drugom mestu, posto lizing omoguc¢ava 100%
angazovanje tudih sredstava;

o Neangazovanjem sopstvenih sredstava poboljSava se likvidnost korisnika
lizinga. Takode, nedostatak obrtnih sredstava, kao i problem nelikvidnosti, moze se
reSiti prodajom sopstvenih osnovnih sredstava i njihovim ponovnim zakupom za

odredeni vremenski period. Tada preduzece i dalje koristi sredstva i raspolaZze sa
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dovoljno gotovine da plati dospele obaveze i finansira ulaganja u pojedina obrtna

sredstva;
o Lizing ne umanjuje kreditnu sposobnost korisnika jer nije kredit;
o U pogledu poreskog tretmana lizing se smatra povoljnom formom finansiranja

ukoliko nacionalna fiskalna regulativa dozvoljava da puni iznosi zakupnine ulaze u

troSkove poslovanja i na taj na€in umanjuje poresku osnovicu;

o Lizing veoma efikasno umanjuje rizik od tehni¢ko — tehnoloskog zastarevanja
opreme. Posle isteka roka zakupa, sredstvo ¢e biti vraéeno zakupodavcu, a

preduzece ¢e moci da, za svoje potrebe, zakupi neko savremenije sredstvo;

. Lizing efikasno uspostavlja ravnoteZzu izmedu potreba i veli€ine proizvodnih

kapaciteta Cime se umanjuje rizik postojanja neiskori§¢enih proizvodnih kapaciteta;

o Odredene vrste lizinga su naro€ito pogodne kod proizvodnje sezonskog
karaktera ili one proizvodnje koja je izlozena konjukturnim fluktuacijama, gde lizing
umanjuje koris¢enje sopstvenog kapitala za opremu koja bi duze vreme bila van

upotrebe;

o Formalnosti oko sklapanja lizing ugovora su Cesto jednostavnije od onih koje

su potrebne da bi se doslo do kredita;

o Davalaci lizinga imaju interes u tome Sto na ovaj nacin lakSe nalaze put do

potro$ada za ¢esto skupu opremu.**
Osnovni nedostaci su:

o Lizing posao je relativho skup nacin finansiranja nabavki. Prema jednoj opstoj
proceni iznos lizing naknada se kre¢e u rasponu od 130-160% u odnosu na nabavnu

cenu opreme kada je ona data u lizing;

o ZnacCajan nedostatak je, sa stanovniSta zakupca, da se zakupnina, po pravilu,
placa odjednom, na pocCetku poslovne godine, §to mozZe da predstavlja znatno

finansijsko naprezanje, s obzirom na to da se Cesto radi o velikim iznosima;

14 Staki¢, B i Stamatovi¢. M, Finansijski lizing i lizing, FFMO, Beograd 2003. str. 20
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o Problemi se mogu javiti i u sluCaju potrebe da se vrSi usavrSavanje i
rekonstrukcija zakupljenih sredstava. Zakupac to ne bi smeo da vrSi bez dozvole

zakupodavca;

o TroSkovi zastarelosti sredstava teSko se mogu izbeéi kada je u pitanju
finansijski lizing. Ugovorena naknada se mora placati do roka isteka lizinga, iako su

sredstva zastarela, pa ¢ak i kada se nalaze van upotrebe;

o Takode, lizing posao moZe biti i veoma nepovoljan vid posla u zemljama koje

imaju neodgovarajuée carinske i poreske propise;

o Nepovoljnost lizinga se ispoljava i u slu¢aju kada je davalac lizinga ekonomski
mocéan, odnosno mo¢éniji od primalaca lizinga, $to umanjuje pregovaratku moc¢
primalaca. To je dovelo do primene tzv. “uzmi ili ostavi” ugovora u lizing poslu, gde
davalac lizinga, po pravilu ekonomski mo¢na kompanija, odreduje svoje uslove, dok

je primalac lizinga u situaciji ili da ih u potpunosti prihvati, ili odustane od ugovora.®
2. 4. VRSTE LIZING POSLOVA

Jedna od osnovnih karakteristika savremenog lizing poslovanja jeste postojanje
velikog broja pojavnih oblika kako u sadrzinskom smislu, posmatrano sa aspekta
prava i obaveza ugovornih strana, tako i u formalnom smislu (postojanje razlicitih

organizaciono-pravnih formi (ugovora) putem kojih se realizuje lizing posao),

2.4.1. Direktni i indirektni lizing

PolazeCi od poloZzaja davalaca lizinga, kao i broja u€esnika u lizing transakciji

mozemo razlikovati direktni i indirektni lizing.

Direktni lizing je poslovni aranzman u kojem se pojavljuju dve ugovorne strane,
davalac lizinga i korisnik ili primalac lizinga. Specifi€nost ovog oblika lizing posla je
da se davalac lizinga pojavljuje u ulozi isporu€ioca odnosno proizvodaa opreme.
Naime, proizvodac ili drugi isporucilac materijalnih dobara (davalac lizinga) zakljuuje

ugovor o lizingu sa primalacem lizinga, koji na osnovu tog ugovora stiCe pravo

*® |bid, str. 20
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koris¢enja iznajmljene imovine i obavezuje se na placanje odgovaraju¢e naknade u

ugovorenom periodu.*®

Cinjenica da kod direktnog lizinga postoje samo dve ugovorne strane, $to govori o
tome da korisnik lizinga bira davalaca koji je istovremeno i proizvoda¢ predmetne
opreme, sa njim ugovara sve bitne elemente ugovora, kao, na primer, specifikaciju
opreme, iznos lizing naknade, vremenski period i dinamiku njenog plac¢anja,

osiguranje i sl.

Medutim, u savremenim uslovima direktni lizing sve viSe gubi na znacaju.
Pretpostavka je da je osnovni razlog za to visoka cena lizing opreme. Zbog toga je za
finansiranje ovakve transakcije potrebno da je davalac lizinga finansijski moc¢na firma
i da poseduje znalajna finansijska sredstva. Sa druge strane, proizvodnom
preduzecu sredstva su potrebna za proizvodni proces, a ne da se vezu kroz lizing
transakciju. U cilju prevazilazenja ovih problema, davalac lizinga se moze obratiti
banci ili nekoj drugoj finansijskoj instituciji, na koju ¢e preneti svoje potrazivanje na
isplatu dospele lizing naknade, a za uzvrat ¢e dobiti neophodna finansijska sredstva.
U ovom slu€aju banka nije ugovorna strana u ugovoru o lizingu, ve¢ samo
finansijskom podrSkom omogucéuje njegovo zakljuCivanje izmedu proizvodaca
(isporucioca) — davalaca lizinga i primalaca lizinga. Korisnik lizinga ¢e dospele iznose
lizing naknade placati direktno banci, uz pretpostavku da je davalac lizinga prethodno
obavestio korisnika o prodaji potrazivanja dospelih iznosa lizing naknade. Davalac
lizinga se i dalje pojavljuje kao duznik u odnosu na banku sve dok korisnik lizinga u
potpunosti ne izvrSi svoje obaveze po osnovu ugovora, odnosno dok ne isplati lizing

naknadu u celini.

Indirektni lizing predstavlja poslovni aranzman u kojem se pojavljuju tri subjekta,
ucesnika u lizing transakciji, i kod kojeg se zaklju€uju dva pravno samostalna, ali u

ekonomskom smislu ¢vrsto povezana ugovora.
Osnovni subjekti indirektne lizing transakcije su:

1. Davalac lizinga je lice koje, uz zadrzavanje prava svojine na predmetu lizinga

prenosi na primalaca pravo drzanja i koriS¢enja predmeta lizinga, na ugovoreno

®y -Grupa autora, Priruénik o primeni kontnog okvira za preduzeca, zadruge i preduzetnike u skladu saMedunarodnim
standardima finansijskog izveStavanja, Privredni savetnik, Beograd, 2004 ,god. , str. 183
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vreme i uz ugovorenu naknadu. U ulozi davalaca lizinga najceS¢e se javljaju

profesionalne (samostalne) lizing kompanije, banke ili osiguravaju¢e kompanije;

2. Korisnik lizinga je pravno ili fiziCko lice koje na osnovu lizing ugovora stice
pravo drzanja i koriS¢enja predmeta lizinga, na ugovoreno vreme, uz obavezu

placanja lizing naknade;

3. Porizvodac i isporuCilac opreme je pravno ili fizicko lice koje prenosi pravo

svojine na predmetu lizinga na davalaca lizinga.

Sledec¢a veoma bitna karakteristika indirektne lizing transakcije je da davalac lizinga
istovremeno zakljuCuje dva odvojena, medusobno uslovljena ugovora. Jedan
(kupoprodajni) ugovor zakljuCuje sa proizvodatem ili drugim isporu€iocem
materijalnih dobara, kojim se obavezuje da isplati proizvodacu ili isporu€iocu
ugovorenu nabavnu cenu dobara koja su predmet ugovora, dok se sa druge strane
proizvodaC obavezuje da isporuci dobra ugovorenih svojstava. Drugi ugovor (ugovor
o lizingu) davalac lizinga zakljuCuje sa primalacem lizinga, na osnovu koga se
obavezuje da na primalaca lizinga prenese pravo drZzanja i koriSéenja predmeta

lizinga, a primalac se obavezuje da mu za to plac¢a ugovorenu naknadu.

Indirektne lizing transakcije se u praksi odvijaju na sledeci nacin: Korisnik lizinga koji
ne poseduje sopstvena finansijska sredstva za nabavku potrebne opreme, ili pak
ukoliko zeli da sopstvena sredstva (pod pretpostavkom da ih ima) upotrebi u neke
druge svrhe, obra¢a se davalacu lizinga, kao finansijeru posla, koji ¢e na osnovu
ugovora o kupoprodaji zakljuéenim sa isporu¢iocem nabaviti neophodnu opremu.
Medutim, s obzirom na €injenicu da se davalac lizinga javlja samo u ulozi finansijera
lizing posla, a ne proizvodaca opreme, on najéeSc¢e nema ni potrebna stru¢na znanja
vezana za kvalitet i druge tehnicke karakteriste opreme. Iz tih razloga, korisnik lizinga
Ce se najpre obratiti isporuciocu opreme i sa njim ugovoriti sva bitna pitanja vezana
za tehniCko-tehnoloSke karakteristike opreme (tvz. specifikaciju opreme), njenu cenu,
dinamiku i vremenski period plaéanja, isporuku opreme i sl. Nakon toga ¢e korisnik
lizinga izabrati finansijera posla, davalaca lizinga koji ¢e sa proizvodacem zakljuciti
kupoprodajni ugovor Ciji je predmet lizing oprema izabrana od strane korisnika. U
narednom koraku dolazi do zaklju€enja ugovora o lizingu izmedu davalaca i korisnika

lizinga, na osnovu koga korisnik sti€e pravo ekonomskog iskoriS¢avanja lizing
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opreme za vreme trajanja ugovora, a sam davalac ostaje i dalje vlasnik predmetne
opreme. Davalac lizinga prenoseci na korisnika pravo ekonomskog iskori§¢avanja
opreme, stiCe pravo na lizing naknadu u Ciji iznos je uraCunata nabavna cena
opreme, troSkovi, kao i profit za davalaca lizinga. lako formalno korisnik nije
ugovorna strana u ugovoru o kupoprodaji (isporuci), najceS¢e se isporuka opreme

vrSi direktno korisniku.

2. 4. 2. Finansijski i operativni lizing

“‘Kada je re€ o podeli na finansijski i operativni lizing kriterijum klasifikacije je veoma
sloZen i sastoji se od viSe bitnih elemenata. Najznacajniji su: vreme trajanja ugovora,
odnosno mogucnost otkazivosti (ili neotkazivosti) ugovora za vreme trajanja
osnovnog (baziénog) vremena ugovora, amortizacija investicionih troSkova, kao i
potiranje snoSenja tzv. vlasniC¢kih rizika nad lizing opremom. Da bi se jedna
transakcija mogla okarakterisati kao finansijski ili operativni lizing neophodno je

ustanoviti kumulativno prisustvo ili odsustvo svih navedenih parametara”.'’

Finansijski lizing je dugoro€an posao u kome korisnik lizinga nema pravo otkazivanja
lizinga u dogovorenom periodu (bazicnom roku) dok davalac lizinga ima mogucnost
da, ukoliko se korisnik ne pridrzava svojih obaveza, otkaze ugovor. Prilikom
utvrdivanja ovog roka ugovora uzima se u proseku 70-90% ocekivanog ekonomskog
veka opreme, tako da je logi€no da se data oprema posle isteka tog roka vise ne

moze davati u zakup nekom drugom Kkorisniku (jer vredi mnogo manje).

Imajuci u vidu duZinu trajanja ovih rokova, kao i brzinu tehni¢ko-tehnoloSkog razvoja,
u tom periodu moze doéi do "prevremenog" zastarevanja lizing opreme, usled Cega
korisnik lizinga mozZe pretrpeti znaCajnu Stetu. Naime, iako nije formalno vlasnik
opreme, korisnik lizinga snosi sve vlasniCke rizike, pa samim tim i rizik zastarele
opreme. PrenoSenje vlasniCkih rizika sa davalaca na korisnika lizinga obrazlaze se
Cinjenicom da korisnik lizinga ekonomski iskoriS¢avajuéi opremu fakti¢ki vrSi sva
“svojinska ovlas¢enja”, ali i Cinjenicom da je osnovni cilj finansijskog lizinga “sticanje

vlasnistva”.

Pored svaojinskih rizika, i svi drugi troSkovi nastali u periodu realizacije lizing ugovora

predstavljaju takode obavezu korisnika lizinga. Tu spadaju troSkovi servisiranja i

" mr Dejan Kljaji¢, Pravni odnosi kod medunarodnog finansijskog lizinga, magistarski rad, Novi Sad, 2003.god., str. 28
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odrzavanja lizing opreme, osiguranja, takse i sl. Odatle proizilazi da davalac lizinga

nema obavezu da pruza druge usluge korisniku lizinga, osim Sto ga finansira.

Za vreme trajanja ugovora o finansijskom lizingu davalac lizinga moze u celini ili
preteznom delu amortizovati investicione troSkove iz ukupnog iznosa lizing naknade i
ostvariti odgovarajuci profit. Upravo iz tih razloga ugovor o finansijskom lizingu se
smatra “ugovorom pune amortizacije ili full-pay-out ugovorom.”® Ako je po isteku
perioda lizinga, cena predmeta lizinga u potpunosti isplacena, korisnik lizinga
zaklju€uje i formalno ugovor o kupovini predmeta lizinga (u ovom slu¢aju se radi o
obi¢nom finansijskom lizingu). Medutim, ako cena nije u potpunosti isplaéena,
korisnik moze obnoviti ugovor za preostalu (fiksnu) cenu predmeta lizinga (ovde se
radi o kreativhom finansijskom lizingu). Korisnik lizinga ima i treéu opciju, a to je da
po isteku lizing perioda otkupi predmet lizinga po ceni za koju se oCekuje da ¢e biti

dovoljno niza od trziSne vrednosti na dan kada se ta opcija moze iskoristiti.

Finansijski lizing je u Republici Srbiji regulisan Zakonom o finansijskom lizingu, koji je

usvojen po&etkom juna 2003 godine.™

Operativni lizing je vrsta kratkoroCnog posla sa rokom trajanja ugovora krac¢im od
ekonomskog veka predmeta lizinga. U ovoj vrsti lizinga nisu odredeni rokovi u kojima
nema otkazivanja ugovora, ve¢ su definisani samo rokovi u slu€aju vracanja robe
davalacu lizinga. Posto je kod ove vrste lizing poslova trajanje ugovora uvek kra¢e od
ekonomskog veka trajanja predmeta lizinga, amortizacija ulozenih sredstava
(investicionih troSkova) moze ostvariti tek po zaklju€ivanju veceg broja ugovora. U
pitanju je “non-full-pay-out ugovor” tj. ugovor kod koga se kroz celokupan iznos lizing
naknade (koja je manja od vrednosti predmeta lizinga) ne amortizuju svi investicioni

trogkovi, ve¢ deo uloZenih sredstava. %°

Osnovna razlika izmedu operativnog i finansijskog lizinga je da kod operativne lizing
transakcije teret propasti ili zastarelosti predmeta lizinga snosi davalac lizinga.
Medutim, ¢ak i da je obrnuto, da korisnik snosi teret propasti ili zastarelosti predmeta

lizinga, kao $to je to slu€aj kod finansijskog lizinga, to ne bi imalo opterecujuci uticaj

%8 pod full-pay-out ugovorima’, u koje spada i finansijski lizing, podrazumevaju se ugovori kod kojih se u okviru neotkazivog roka
trajanja ugovora .ostvaruje dovoljna zarada da se pokriju troSkovi davaoca lizinga neophodni za nabavku opreme, kao i drugi
troSkovi nezavisni od nabavke opreme, zatim, administrativni troSkovi, kao i ostvareni profit davaoca lizinga.
19 " m P 7 e T . P . P

Zakon o finansijskom lizingu ¢e biti detaljnije obraden u okviru 4. poglavlja: Pravni aspekt lizing poslova
20 \/-dr Ivanka Spasi¢, op.cit., str. 49, Sofija Marusi¢, op.cit., str. 37
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na korisnika s obzirom na Cinjenicu da je u pitanju kratkoroCni ugovor i da se moze
otkazati u bilo koje vreme. Sto je vreme trajanja ugovora krace, to je manja opasnost

od rizika zastarevanja predmeta lizinga.

Kod ove vrste lizinga davalac lizinga pored obaveze snoSenja svih troSkova nastalih
u periodu realizacije lizing ugovora (administrativnih, troSkova osiguranja i sl.),
preuzima i obavezu pruzanja niza dodatnih usluga, kao 3to su tekuce odrzavanje i
servisiranje opreme, zamena rezervnih delova, obuka personala korisnika lizinga za
rad na lizing opremi i sl. Kompenzaciju za dodatni angazman, kao i za Cinjenicu da i
dalje snosi svojinske rizike, davalac lizinga obezbeduje kroz uvecanu lizing naknadu

u koju su uraCunati svi navedeni troSkovi i koju plac¢a korisnik lizinga.

2. 4. 3. Kratkoro¢ni, srednjoroc¢ni i dugoroc¢ni lizing posao

Polaze¢i od duZine trajanja lizing posla i ugovora o lizingu moZzemo razlikovati:**

KratkoroCni lizing (operating leasing) predstavlja takvu vrstu lizing posla kod koga je
duzina trajanja ugovora maksimalno tri godine i koji se u sadrzinskom smislu

izjednaCava sa operativnim lizingom.

Srednjeroc¢ni lizing podrazumeva takvu vrstu lizinga kod koga se vreme trajanja
ugovora moze kretati u vremenskom intervalu 3-7 godina i koji moze predstavljati bilo

finansijski, bilo operativni lizing.

Dugorocni lizing (finance leasing) je takva vrsta lizinga Ciji je rok trajanja preko 7, a

naj¢esdce 10 godina i koji se izjednaCava sa finansijskim lizingom.

2.4.4. Neto i bruto lizing

Podela lizinga prema kriterijumu prava i obaveza mozemo razlikovati neto i bruto

lizing.

Neto lizing predstavlja takvu vrstu lizing transakcije kod koje korisnik lizinga preuzima
obavezu tekuéeg odrzavanja i servisiranja predmeta lizinga, nabavke novih i zamene
dotrajalih delova predmeta lizinga, obavezu osiguranja i sl. u periodu trajanja lizing

ugovora.

' Mr. Milena Jovanovié, Finansijski lizing, Ni§ 1997
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Bruto lizing (gross leasing) predstavlja takvu vrstu lizing posla kod koga davalac
lizinga preuzima obavezu tekuceg odrZavanja, servisiranja i remonta predmeta
lizinga, obavezu osiguranja i sl. Veoma Cesto davalac lizinga preuzima i obavezu

obucavanja stru¢nog kadra korisnika lizinga za rad na lizing opremi.

Po svojoj sadrZini neto lizing se izjednaCava sa finansijskim lizingom, a bruto sa

operativnim lizingom.

2.4.5. Terminski, revolving i lizing sa opcijom kupovine

Podela lizinga prema kriterijumu obaveznosti kupovine koris¢ene robe mozemo

razlikovati terminski, revolving i lizing sa opcijom kupovine.

Terminski lizing (term leasing) je vrsta lizinga kod koga je ta¢no precizirali rok na koji
se predmet lizinga daje na lizing i kod koga korisnik lizinga ima obavezu da po isteku

tog roka vrati predmet lizinga davalacu lizinga.

Revolving lizing (revolving leasing) podrazumeva obavezu obnavljanja lizing ugovora
po isteku prethodno ugovorenog lizing perioda. Kod ove vrste lizinga postoji
mogucnost obnavljanja ugovora sa istim (pod pretpostavkom da nije amortizovan) ili

savremenijim predmetom lizinga.

Lizing sa opcijom za kupovinu (leasing with option to purchase) podrazumeva,
obavezu korisnika lizinga da u toku ili nakon isteka lizing perioda otkupi kori§¢eni

predmet lizinga. To je istovremeno i najceSée koriS¢ena vrsta lizinga.

2. 4. 6. Kapitalni i operativni lizing

Na osnovu knjigovodstvenih FASB standarda (Financial Accounting Standards

Board) svi lizing poslovi dele se na kapitalni (capital) i operativni (operating) lizing.

Osnovne karakteristike kapitalnog lizinga su: prenos vlasniStva nad predmetom
lizinga sa davalaca na korisnika lizinga na kraju lizing perioda, ugovaranje "opcije
nabavke", rok lizing ugovora je 75% viSe od procenjenog korisnog ekonomskog veka
predmeta lizinga, ukupna vrednost lizing naknade iznosi 90% i viSe od trziSne

vrednosti predmeta lizinga. Ukoliko konkretnu transakciju karakteriSe bar jedno od
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navedenih obelezja re€ je o kapitalnom lizingu. U suprotnom, re€ je o operativnom

lizingu.

2.4.7.1zvozno-uvozni lizing

Na osnovu navedenog kriterjuma mozemo praviti, razliku izmedu izvozno-uvoznog

lizinga i uvoznog internacionalnog lizinga.

Izvozno-uvozni (cross-border) lizing predstavlja vrstu lizinga kod koga su sediSta

uCesnika locirana u razli€itim zemljama.

Uvozni (indirect) internacionalni lizing predstavlja vrstu lizinga kod koga su u€esnici iz

iste zemlje.

Polaze¢i od ova dva osnovna tipa medunarodnog lizinga, u praksi se javljaju Cetiri
modela medunarodnog lizinga.?? Kod prvog modaliteta (A), davalac (lizing
preduzece) i korisnik lizinga se nalaze u zemlji uvoza, dok je proizvoda¢ predmeta
lizinga iz zemlje izvoza. Ovde dolazi do dve odvojene, ali medusobno povezane
operacije: medunarodnoj kupoprodaji predmeta lizinga i lizing aktivnosti na domaéem
trziStu. Ovaj modalitet lizinga je pogodan za prevazilazenje prepreka koje postoje

izmedu dve drzave usled razli€itog fiskalnog i pravnog tretmana lizinga.

Lizing modaliteta A

Ugovor o _ LIZING
_ medunaradaoj— | PREDUZECE
PREDUZECE [ upoprodaji Ugoor o
lizingu
TT—mowka
pro1zvo > (investitor)
ZEMLJA 1ZVOZA ZEMLJA UVOZA

Kod drugog modeliteta (B), u obe zemlje postoje lizing preduzeca tako da su

proizvodac i korisnik lizinga iz razliitih zemalja. Lizing transakcija se realizuje putem

2 \/-mr Zoran Zdelar, op.cit., str. 23
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kupoprodajnog ugovora u zemlji izvoza, medunarodnog kupoprodajnog ugovora

izmedu lizing kompanija iz razli€itih zemalja i ugovora o lizingu u zemlji uvoza.

Lizing modeliteta B

isporuka

proizvoda

LIZING medunarodna LIZING ugovoro | KORISNIK

_ |PREDUZECE PREDUZECE LIZINGA
= | kupoprodaja e < > P < > ;
PROIZVOPAC A kupoprodaja B lizingu (investitor)

ZEMLJA IZVOZA ZEMLJA UVOZA

Kod treceg modaliteta (C), dolazi do zaklju€ivanja ugovora o lizingu izmedu korisnika
lizinga iz zemlje uvoza i lizing preduzeca iz zemlje izvoza, kao i kupoprodajnog
ugovora izmedu proizvodaCa i davalaca lizinga iz zemlje izvoza. Ovaj modalitet
lizinga nije povoljan, jer ne postoje domaca lizing preduzeca koja bi koristila efekte

ekonomije obima, carinske i druge pogodnosti.

Kod Cetvrtog modaliteta (D) se radi o multinacionalnom lizingu kod koga se sva ftri
ucesnika u lizing transakciji, korisnik, davalac i proizvoda¢ predmeta lizinga nalaze u

razlicitim zemljama.

Lizing modeliteta D

) ‘ KORISNIK
PROIZVOPAC |¢— "2 5 LIZINGA
opreme
1 oA
ZEMLJA ovor o medunarodnoj Ugovor ZEMLJA
AT kupoprodaji o nge
\ LIZING
PREDUZECE

ZEMLJA
nen
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Naime, niti korisnik u svojoj zemlji, niti proizvoda¢ u svojoj, ne mogu naci u svojim
zemljama lizing kompanije. Upravo iz tih razloga se u lizing posao uklju€uje lizing
preduzece iz tre¢e zemlje. Ovaj modalitet lizinga se naj¢es$ce primenjuje u slucaju

poslova velike vrednosti (brodovi, avioni)®,

2. 5. TRANSAKCIJE PRODAJE | POVRATNOG LIZINGA

Ova transakcija nastaje kada vlasnik predmeta lizinga proda sredstvo koje je
predmet lizinga, a zatim ga ponovo iznajmljuje od kupca, sa cillem da ga koristi
putem ugovora o zakupu. NajcesSci razlog za ovakav postupak jeste potreba vlasnika
sredstva za finansijskim sredstvima. Pri tome prakti€no, placanje zakupnine na
iznajmljeno sredstvo predstavlja zamenu za ratu kredita koji je mogao da bude
dobijen od finansijske institucije (ali zbog odredenih razloga, kamata, sredstava
obezbedenja kredita i slicnog preduzece se opredeljuje za pribavljanje finansijskih
sredstava putem prodaje sredstava; Cesto ta prodaja zna€i i prodaju sopstvene
poslovne zgrade koja se posle i dalje koristi putem lizinga, sa moguéno$¢u sticanja

vlasni$tva po isteku ugovorenog roka).?

U slu€aju ovakvog zakupa, preduzece prodaje sredstvo i zatim to isto sredstvo uzima

ponovo, ali kao zakupac. NajéeS¢e nema fizickog prenosa sredstava.

Prodavac prenos vlasnistva Kupac

nad sredstvom

v < v

Zakupac prenos prava Zakupodavac na

koriS¢enje sredstava

Racunovodstveno obuhvatanje transakcije prodaje i povratnog zakupa u okviru
finansijskog lizinga (MRS 17 paragraf od 49 do 57). Prema navedenim odredbama

ako je re€ o transakcijama prodaje i povratnog lizinga u okviru finansijskog lizinga,

> |bid, str. 23
2 profesionalna regulativa u raénunovodstvu str. 163
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zarada od prodaje po ceni viSoj od knjigovodstvenog iznosa ne priznaje se odmah

kao prihod perioda vec¢ treba da se razgranici u toku perioda trajanja zakupa.®

Kada se ne bi primenjivalo ovo ograniCenje, davalac lizinga (prethodni vlasnik
sredstva) bi mogao da proda sredstvo po nerealno visokoj ceni i da na taj na€in
prikaZe veliki dobitak od prodaje. Zakupnina i prodajna cena se obi¢no razmatraju
istovremeno i sa njima se postupa kao sa jednom transakcijom u cilju spre€avanja

iskazivanja nerealnog finansijskog rezultata.
2. 6. MEDUNARODNI IZVORI PRAVA ZA FINANSIJSKI LIZING

S obzirom na to da je lizing odavno pre$ao nacionalne okvire i postao vrlo znacajna
poslovna operacija na medunarodnom planu naSe zakonodavstvo se, logi¢no,

naslanja na medunarodne izvore pri regulisanju ove vrste ugovora.

Najpre, treba konstatovati da je jednoobrazno pravno regulisanje putem opsStih
uslova poslovanja davalaca lizinga u nacionalnim okvirima stvorilo ustove za
intervenciju medunarodnih organizacija u pravcu stvaranja jednoobraznih pravila. Ta
intervencija zapoCeta je joS 1974. godine na nivou UNIDROIT-a. Eksperti ovog
medunarodnog instituta za unifikaciju privatnog prava u Rimu izradili su veéi broj
dokumenata medu kojima su prednacrt i nacrti (poslednji 1987 ) Konvencije o
medunarodnom finansljskom lizingu, koja je doneta u maju 1988. godine na
Diplomatskoj konferenciji u Otavi, pod nazivom The UNIDROIT Convention on
international Financial Leasing. Na Diplomatskoj konferenciji prisustvovali su
predstavnici 55 zemalja. Pet zemalja je potpisalo konvenciju 28.05.1988. Da bi

konvencija stupila na snagu, bile su potrebne tri ratifikacije.

U obimnoj dokumentaciji UNIDROIT-a obradena su mnoga izuzetno znacajna pitanja
vezana uz transakcije medunarodnog lizinga, kao npr. koji bi oblik medunarodnih
regulativa najbolje odgovaralo: medunarodno zakonodavstvo (model-zakoni ili

konvencije) ili model-ugovori ili kombinacija jednih i drugih.?®

% |bid str. 163

% Prihvataju¢i stav Schmitthoffa, eksperti UNIDROIT-a su zakljusili da ne bi bilo potrebno da medunarodni zakonodavac
interveniSe u pogledu harmonizicije modelugovora s optSim uslovima poslovanja, jer taj cilj postiZze i sama poslovna praksa.
Nakon sprovedene ankete u mnogim zemljama, odludili su se za medunarodna jednoobrazna pravila. Detaljno svemu tome u
materijaima UNIDROIT -a, Report on the Contractof Leasing, op.clt, str. 7, i Preliminary analysis of the replies tothe
questionaireonthe leasing contract (with speciai reference to international leasing), Study LIX, Doc. 3, Rome, 1976.
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Posebno su obradene karakteristike medunarodne operacije finansijskog lizinga pa
Su izneti brojni vazni podaci o lizingu koji u nasoj literaturi i praksi nisu bili poznati.
Posebno se istiCe aktivhost UdruZenja lizing-druStava Evrope (Leaseeurope) sa
sediStem u Briselu i Equipment Leasing Association iz Londona (ELA). Definicija
operacije medunarodnog finansijskog lizinga koju je dalo Leaseeurope posluZila je
kao osnova za rad Posebne studijske grupe UNIDROT-a za izradu jednoobraznih

pravila.?’

Oblast primene Konvencije je medunarodni finansijski lizing u trostranom odnosu u
kojem davalac (finansijer) kupuje opremu prema specifikacijama i uslovima primalaca
od isporu€ioca koga odreduje primalac, a zatim mu (primalacu) tu opremu prepusta
na upotrebu i koriS¢enje za poslovne ili profesionalne potrebe uz obavezu placanja
naknade u anuitetima. Konvencija se ne primjenjuje na transakcije u kojima je
proizvodac opreme istovremeno i davalac lizinga (lizing u dvostranom odnosu). Nisu
usvojeni predlozi predstavnika nekih zemalja da proizvodacki lizing bude regulisan

Konvencijom.

Takvo suzavanje podru€ja primene Konvencije izaziva nedoumice kod mnogih
teoretiCara i praktiCara koji su se odlu€ili za Siroku koncepciju americkog financial
leasea, koji se moze odvijati u dvostranom i trostranom odnosu. Ponovo se postavlja
pitanje razgranienja operativnog i finansijskog lizinga. Definicija finansijskog lizinga.
st. 1. €l. 1. Konvencije, daje osnove za mnoge teSkoce i rasprave. Medutim, odredbe
st. , 2 istog ¢lana u svemu odgovaraju interesima poslovne prakse. Potvrdeno je da
finansijski lizing nije uvek full-pay-out lease, i da opcija kupovine nije bitan elemenat
ugovora, Sto je u skladu s autonomnim regulativima, i u zemljama common lawa i u

zemljama kontinentalnog (gradanskog) prava.

U odredbama koje reguliSu prava i obaveze stranaka neka se reSenja razlikuju od
onih koja je utvrdila poslovna praksa u opstim uslovima poslovanja lizing-drustava,
pa se ve¢ sada, nakon donoSenja Konvencije moze postaviti pitanje da li ¢e biti
ostvareni ciljevi istaknuti u dokumentima i raspravama pre i posle Diplomatske
konferencije u Otavi. Konvencija bi trebalo da postigne dva osnovna cilja: da olakSa

odvijanje transakcija medunarodnog finansijskog lizinga i da posluzi kao osnova za

7 Tekst definicije Leas urope na engleskom, francuskom i nemackom jeziku nalazi se u posebnom materijalu UNIDROIT -a,
Study Group on the Leasing Contraet, Report by Secretariat op. at.
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donosenje zakona o lizingu pojedinih zemalja. TeSko je sada predvideti da li ¢e i ta
Konvencija doziveti sudbinu onih multilateralnih konvencija koje u poslovnoj praksi
nisu prihvacene onako kako se to o€ekivalo. Onoliko koliko ¢e dispozitivne odredbe
Konvencije odgovarati savremenim potrebama samostalnih ugovornih partnera.

davalaca lizinga - finansijera i primalaca - korisnika, ostvarice se i navedeni ciljevi.

Po pitanju ostalih izvora prava za medunarodni lizing, treba ukazati na medunarodne
trgovaCke obiCaje koji u hijerariskom redosledu primene imaju prednost pred

dispozitivnim odredbama multilateralnih konvencija.

Sem toga veliko znacenje ima i praksa medunarodnih arbitraza. lako brojni ugovori
formulari tj. opSti uslovi poslovanja, sadrze odredbe po kojima se na ugovor
primenjuje pravo drzave davalaca lizinga, u slu¢aju spora nadlezan je neki nacionalni
sud, to ne znaci da bi time bila isklju¢ena medunarodna arbitraza. Razlog takvom
stanju u autonomnim regulativima, odnosno nedostatak arbitraznih klauzula u opStim
uslovima poslovanja jeste u tome Sto do sada nisu bili dovoljno zastupljeni
medunarodni izvori prava kao $to su konvencije, model-zakoni i model ugovori koji
redovno sadrze arbitraznu klauzulu. Stoga treba podrzati ideju naSe doktrine o

moguénosti ugovaranja arbitraze u kompromisonoj klauzuli opstih uslova poslovanja.
2. 7. SUBJEKTI U POSLU FINANSIJSKOG LIZINGA

Subjekti u poslu finansijskog lizinga su:

o davalac lizinga,
o primalac lizinga i
o isporucilac lizinga.

Davalac lizinga je zakonom definisan kao pravno domace ili strano lice koje,
zadrzavajuéi pravo svojine na predmetu lizinga, prenosi na primalaca lizinga
ovladéenje drzanja i koriS¢enja na predmetu lizinga, na ugovoreno vreme i uz
naknadu. Davalac lizinga je duzan da posluje u skladu sa Zakonom o finansijskom
lizingu, ali i skladu sa ostalim zakonima nase zemlje koji utiCu na njegov posao

Takode, Zakon propisuje i minimalan osnivacki kapital od 100.000 Evra za osnivanje
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lizing druStva koji treba da predstavlja svojevrsnu garanciju drugim licima u

poslovanju i da onemogudi stvaranje fiktivnih drustava.

Primalac lizinga za razliku od davalaca lizinga, moze biti i pravno i fizicko lice na
koga davalac lizinga prenosi ovladéenje drZanja i koriS¢enja predmeta lizinga, na

ugovoreno vreme i uz ugovorenu naknadu.

Isporucilac lizinga je pravno ili fiziCko lice koje na davalaca lizinga prenosi pravo
svojine na predmetu lizinga na drZanje i koriS8¢enje, na ugovoreno vreme i uz

ugovorenu naknadu.
2. 8. PRAVA | OBAVEZE DAVALACA LIZINGA
Davalac lizinga ima, prema Zakonu o finansijskom lizingu, slede¢a prava i obaveze:

o Obaveza pribavljanja predmeta lizinga - predstavlja obavezu davalaca lizinga
da pribavi predmet lizinga po specifikaciji i od isporu€ioca, kako je to primalac lizinga
odredio. Ova odredba podrazumeva i to da davalac lizinga stekne pravo svojine nad
predmetom lizinga kako bi mogao da prenese ovlaséenja drzanja i koriS¢enja na

primalaca lizinga;

o Zastita u slucaju steCaja primalaca lizinga - davalac lizinga ima izricno pravo
nad predmetom lizinga koji je dat primalacu lizinga. To, prakti¢no, znaci da ¢e u
slu¢aju ste€aja primalaca lizinga i pri obrazovanju steajne mase, predmet lizinga biti
izuzet iz tog postupka, pri Eemu postoji i obaveza primalaca lizinga i nadleznog suda

da o pokretanju ste€ajnog postupka obaveste davalaca lizinga bez odlaganja;

o Isklju€enje odgovornosti za materijalne nedostatke - materijalni nedostaci na
predmetu lizinga mogu biti: kada predmet nema svojstva potrebna za redovnu
upotrebu ili promet, ako predmet nema svojstva za naroCitu upotrebu za koju se
nabavlja, koju je primalac naznacio ili su prodavcu bili poznati i kada predmet nije
identi¢an uzorku ili modelu osim ako uzorak i model pokazani samo radi obavestenja.
U svim ovim situacijama, a saglasno ovoj odredbi, primalacu lizinga ne odgovara
davlac lizinga ve¢ isporucilac, osim ako nije drugacije dogovoreno. Ova odredba je

posledica Cinjenice da primalac lizinga sam odreduje isporu€ioca i sacinjava
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specifikaciju stvari koje su predmet lizinga i predstavlja specificnost koje su predmet

lizing jer u punom svetlu prikazuje trostranu prirodu ovog ugovora;

o Iskljuenje odgovornosti za Stetu pruzrokovanu predmetom lizinga -
isklju€enje odgovornosti za Stetu prouzrokovanu predmetom lizinga proistiCe iz same
¢injenice da plimalac lizinga sam bira isporuc€ioca i specificira karakteristike predmeta
lizinga. Ova odredba se ne primenjuje ukoliko primalac lizinga pretrpi Stetu usled
oslanjanja na struCnost davalaca lizinga ili ako je davalac lizinga u€estvovao u
izboru isporucioca ili specifikaciji predmeta lizinga. Pojedinosti u vezi ove odredbe se

mogu i posebno ugovoriti izmedu davalaca i primalaca lizinga;

o Odgovornost za pravne nedostatke -davalac lizinga odgovara ako na
predmetu lizinga postoji pravo tre¢eg lica koje iskljuCuje, umanjuje ili ograni¢ava
neometanu  drzavinu primalaca lizinga, a o Cijem postojanju primalac lizinga nije
obavesten, niti je pristao da uzme predmet lizinga optere¢en tim pravom. Da bi
primalac lizinga mogao da iskoristi pravo zaStite iz ove odredbe on mora da bude
savestan i da u trenutku zaklju€enja ugovora bude "svestan" Cinjenice da trece lice
polaze neko pravo nad predmetom lizinga, u suprotnom on gubi pravo na zastitu.
Takode, postoji moguc¢nost da primalac lizinga isplati treCem licu odredeni iznos da bi
odustao od svog prava kada ¢e davalac lizinga biti duzan da primalacu nadoknadi

placeni iznos kao i naknadu za pretrpljenu Stetu;

o Situacije pravnih nedostataka - u slu€aju da predmet lizinga bude oduzet
primalacu lizinga zbog prava koje na njega: polaze trece lice, a primalac je o pravu
treCeg lica obavestio davalaca lizinga koji predmet nije oslobodio od prava tre¢eg
lica, tada se ugovor o lizingu raskida, a primalac lizinga ima pravo na naknadu Stete.
Ako dode do umanjenja ili ograni¢enja prava drzavine nad predmetom lizinga od
strane primalaca lizinga, on moze birati izmedu raskida ugovora kada ima pravo na
naknadu Stete ili odrzanja ugovora kada moze traziti srazmerno umanjenje naknade.
Konacno, ako je primalac lizinga znao u trenutku zaklju€enja ugovora da predmet
lizinga mozZe biti ili oduzet, ili se moze ograni€iti njegova potpuna i neometana
drzavina, u slu¢aju da ti dogadaji nastupe, on nema prava na bilo kakvu naknadu.
Sto se tiGe naknade koja je u ovoj odredbi viSe puta spomenuta, ona treba da pokrije

svu Stetu koju je savesni primalac lizinga pretrpeo;
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o Prenos prava svojine na predmetu lizinga - vlasnik predmeta lizinga je davalac
lizinga i on ga, kao vlasnik, mozZe prodati tre¢em licu koje stupa na mesto davalaca
lizinga, pri Cemu trecCe lice ne moze zahtevati od primalaca lizinga predaju predmeta
pre isteka lizing roka. U svakom slu€aju su mogucée dve situacije: Prva je da davalac
lizinga sklopi ugovor o lizingu i preda predmet primalacu a tek zatim izvrSi prenos
prava svojine na treCe lice koje tada samo stupa na mesto davalaca i ne moze
oduzeti predmet od primalaca lizinga. Druga situacija je kada davalac lizinga pored
ugovora o lizingu zaklju€i sa trec¢im licem i ugovor o prodaji a pre predaje predmeta
primalacu lizinga i preda predmet trecem licu. Zakon predvida i moguénost da se
davalac i primalac lizinga dogovore i ugovorom iskljuCe moguc¢nost prenosa svojine

nad predmetom lizinga;

o Transakcije lizing nekretnina, odnosno prava i obaveze subjekata u lizing
poslu, nisu regulisane Zakonom o finansijskom lizingu, ve¢ Zakonom o obligacionim

odnosima.
2. 9. PRAVA | OBAVEZE PRIMALACA LIZINGA
Zakon o finansijskom lizingu predvida slede¢a prava i obaveze primalaca lizinga:

o Preuzimanje predmeta lizinga - Obaveza je primalaca lizinga da predmet
lizinga preuzme na nadin, vreme i mesto kako je to ugovorom predvideno.?
Ugovorne strane se mogu precizno dogovoriti 0 svim bitnim elemntima preuzimanja
predmeta lizinga a nepoStovanje dogovorenog se sankcioniSe prema opStim

pravilima Zakona o obligacionim odnosima;

o Raskid ugovora zbog neisporuke - Primalac lizinga ima pravo na raskid
ugovora, ili mozZe da odbije isporuku, a u svakom slu€aju ima pravo na naknadu Stete
u slu€ajevima kada isporucilac lizing predmeta ne izvrSi isporuku, izvrSi je ali sa
docnjom, ili isporu€i predmet sa materijalnim nedostatkom. Ako bi davalac lizinga
ipak bez odlaganja sam izvrSio isporuku, imao bi pravo na odrzanje ugovora.
Takode, primalac lizinga ne plaéa lizing naknadu sve dok predmet ne bude

isporu¢en. Ako je i pored isporuke doSlo do raskida ugovora, ali ne greSkom

%7akon o finansijskom lizingu «Sl.Glasnik RS br. 55/2003 i 61/2005
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primalaca, tada primalac lizinga ima pravo na povracaj naknade umanjen za iznos

koji predstavlja naknadu za korist koju je eventualno imao;

o Koriéenje predmeta lizigna - Ovo je joS jedna odredba koju zna¢ajnim delom
pored Zakona o finansijskom lizingu, reguliSe i Zakon o obligacionim odnosima i to u
delu gde se zahteva od primalaca lizinga da se prema predmetu lizinga ponasa sa
paznjom dobrog privrednika, odnosno dobrog domacina. Medutim i pored toga
primalac je duzan da predmet koristi i u skladu sa njegovom svrhom, namenom i
svojstvima, odnosno da ga Kkoristi u skladu sa ugovorom jer se ugovorom moze
ograniciti ili tano odrediti i nacin koriS¢enja predmeta. U slucaj da primalac lizinga,
njegov radnik ili bilo ko drugi kome je primalac omogucio koris¢enje predmeta,
koriste predmet suprotno njegovoj nameni ili odredbama ugovora i takve radnje

prouzrokuju Stetu, za nju ¢e odgovarati primalac lizinga;

o Odrzavanje predmeta lizinga - Odrzavanje predmeta lizinga, u smislu
odrzavanja njegovog ispravnog stanja i vrSenja svih potrebnih popravki, kako
redovnih tako i vanrednih, padaju na teret primalaca lizinga koji je odgovoran za Stetu

nastalu neadekvatnim odrzavanjem predmeta lizinga;

o Pla¢anje lizing naknade - Bitan element ugovora o finansijskom lizingu jesu
odredbe o lizing naknadi, odnosno iznosu, rokovima i naginu plaéanja naknade od
strane primalaca lizinga. Bez ovih elemenata ugovor nije punovazan. Primalac lizinga

je duzan da davalacu lizinga isplacuje naknadu onako kako je to ugovoreno;

o Raskid ugovora zbog neplacanja lizing naknade - Placanje rata lizing naknade
osnhovna je obaveza primalaca lizinga i zato je davalacu lizinga dozvoljeno da u
sluaju neplacanja prve rate raskine ugovor sa primalacem lizinga (uz ostavljanje
primerenog naknadnog roka da obavezu ipak ispuni). Ova, na prvi pogled pomalo
oStra odredba, uvedena je zato $to se rauna da primalac lizinga neplacanjem ve¢
prve rate pokazuje znacajnu poslovnu neozbiljnost i nespremnost da izvrSi ostale
ugovorom predvidene obaveze. U slu€aju da primalac lizinga isplati prvu, ali ne
isplati odnosno kasni sa isplatom jedne ili vise narednih rata koje najmanje Cetvrtinu
ukupne lizing naknade, davalac lizinga moze da bira opcije: ili da raskine ugovor, ili
da zahteva od primalaca lizinga da mu ovaj isplati ostatak naknade uvecan za

kamatu. Takode, davalac lizinga moze da raskine ugovor i ako primalac lizinga ne
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isplati samo jednu ratu (ne prvu vec bilo koju), ako je iz datih okolnosti jasno da
primalac lizinga nece biti ni u buduée u stanju da izvrSava svoje obaveze. Kao i u
prethodnim slu¢ajevima, tako je u ovom slu€aju davalac lizinga duZan da primalacu
ostavi primeren naknadni rok za izvrSenje obaveza C¢ijim se protokom, a ne
izvrSenjem obaveza ugovor raskida po sili zakona. Ipak, u svim gore navedenim
slu€ajvima lizing ugovor se moze odrzati ako primalac lizinga obezbedi jemstvo,

zalogu ili neki drugi na€in obezbenja kojim ¢e garantovati izvrSenje obaveza;

o Dejstva raskida - kada dode do raskida ugovora zbog nepla¢anja naknade
tada davalac lizinga ima pravo na povracaj predmeta lizinga kao i pravo na naknadu
Stete. Ako se ugovor raskine iz razloga predvidenih voljom ugovornih strana tada se
svaka strana oslobada svih svojih obaveza osim obaveze za naknadu Stete.
Medutim, ako je doSlo do delimi¢nog izvrSenja obaveza obe ugovorne strane, ili
jedna strana izvrSila obavezu a druga nije, tada raskid deluje retroaktivno i dolazi do
restitucije (uspostavljanje ranijeg stanja stvari, stanja koje je postojalo pre izvrSenja

obaveza obe ili samo jedne strane) onoga Sto je po osnovu ugovora dato;

e Poseban postupak za sticanje drzavine na predmetu lizinga - U slu€aju da
primalac lizinga ne ispunjava svoje obaveze pla¢anja naknade dolazi do raskida
ugovora i davalac lizinga moze traziti da mu se predmet lizinga vrati u drzavinu. Ako
primalac lizinga to ne zeli dobrovoljno da uradi, tada davalac lizinga moze zatraziti
zaStitu suda podnoSenjem zahteva za donoSenje reSenja 0 oduzimanju predmeta
lizinga od primalaca i njegovog vra¢anja davalacu lizinga. O ovom zahtevu sud
donosi odluku u roku od 3 dana. Suprotna strana ima pravo zalbe, u roku od 3 dana
od prijema reSenja. Po odbijanju eventualne Zalbe i usvajanju reSenja o vracanju
predmeta u drzavinu davalaca, postupak oduzimanja predmeta od primalaca traje

takode 3 dana;

e Naknada Stete - Kada do raskida ugovora o finansijskom lizingu dode zbog
neplacanja naknade, davalac lizinga pored prava na povracaj predmeta lizinga ima
pravo i na naknadu Stete. Pri utvrdivanju visine nalgaade mora se voditi raCuna da se
davalac lizinga dovede u isti materijalni polozaj u kome bi bio i da je primalac lizinga

iSpunio svoju ugovornu obavezu;
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e Rizik za slu€aj propasti ili oSteCenja predmeta lizinga - U momentu preuzimanja
predmeta lizinga svi rizici za slu€aj propasti ili oSteéenja predmeta padaju na teret
primalaca lizinga, $to je i logi€no obzirom da se predmet nalazi u posedu primalaca,

i on ga i koristi, mada ugovorom moze biti predvideno i neko drugo resenje;

e \VracCanje predmeta lizinga - Kada ugovor o lizingu istekne, primalac lizinga je
duzan da predmet vrati davalacu lizinga neoSteCen (pri ¢emu se ne misli na
istroSenost nastalu redovnom upotrebom) i sa svim pripadaju¢im delovima (npr.
rezervni to€ak automobila, dizalica, itd.). Ugovorom moze biti predvideno da primalac

lizinga po isteku ugovora otkupi predmet ili da produzi ugovor o lizingu;

e Obaveza osiguranja - Ova odredba je dispozitivnog karaktera i njom se zbog
prirode lizing posla, gde je predmet lizinga svojina davalaca ali je u drzavini
primalaca, posvecuje velika paznja prilikom sklapanja ugovora o lizingu. Naime,
primalac lizinga je duzan da osigura predmet lizinga od rizika koji su predvideni

ugovorom;

e Predaja predmeta lizinga drugom na koriS¢enje - Primalac lizinga moze uz
pismenu saglasnost davalaca lizinga da predmet lizinga, ceo ili u pojedinim delovima,
ustupi na koris¢enje tre¢em licu $to primalaca lizinga ne oslobada obaveza koje po
ugovoru ima prema davalacu lizinga. Ovde su moguce dve situacije: u prvoj,
prvobitni primalac lizinga to i ostaje bez obzira $to je predmet lizinga ustupio treCem
licu dok u drugoj varijanti prvobitni primalac lizinga predaje trecem licu predmet ali na
njega prenosi i sva svoja prava i obaveze prema davalacu lizinga tako da prakti¢no
treCe lice postaje novi primalac lizinga. Za sve ovo je potrebna pismena saglasnost
davalaca lizinga a ukoliko ona ne postaji, tada on moze da raskine ugovor i da trazi

naknadu Stete.

2.10. PRAVA | OBAVEZE ISPORUCIOCA LIZINGA
Prava i obaveze isporucioca lizinga su sledece:

o Isporuka predmeta lizinga - Ova odredba isporu€ioca odreduje kao
odgovornog za isporuku premeta lizinga jer je pa prirodi finansijskog lizinga davalac
lizinga pre svega finansijer posla, mada ugovorom moze biti predvideno da davalac

lizinga bude isporucilac. U svakam slu€aju on je duzan (isporucilac) da predmet
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lizinga dostavi primacu lizinga kompletan, u ispravnom stanju, na nacin, u vreme i na

mesto kako je to ugovorom predvideno;

o Izmene ugovora - Ova odredba je posledica specifi€nosti posla finansijskag
lizinga gde primalac lizinga ima uticaja na ugovor koji sklapaju dva druga subjekta
lizinga - davalac lizinga i isporucCilac predmeta lizinga. Tako da kada davalac lizinga i
isporuCilac sklope ugovar kojim davalac postaje vlasnik predmeta i primalac tu
odluku prihvati i sa davalacem sklopi lizing ugovor. Naknadne izmene ugovora
izmedu davalaca i isporuciaca neCe proizvoditi pravno dejstvo na primalaca lizinga,

osim ako nisu ucinjene, uz njegovu saglasnost;

o Odgovornost isporucioca prema primalacu lizinga - Duznost isporucioca je da
isporuCi predmet lizinga, bez kadnjenja i bez materijalnih nedastataka. U suprotnam,
primalac lizinga prema isporuciacu ima ista prava kao da je ugovarna strana,
odnasno kao da je on kupac predmeta (moze da trazi zamenu predmeta zbog
nedostataka, naknadu Stete koju je pretrpeo zbog neisporuke, kasnjenja ili zbag
materijalnih nedostataka predmeta, itd.). Medutim, posto ipak nije ugovorna strana sa
isparuCiocem (ve¢ je ta davalac lizinga), primalac lizinga nema prava da, bez
saglasnasti davalaca lizinga, raskine ili ponisti ugovor izmedu isporucioca i davalaca,
lizinga, niti moze da trazi sniZzenje cene. Takade, vazna je napomenuti da isporucilac

ne moze biti odgavaran za istu Stetu i primalacu i davalacu lizinga.
2. 11. PERSPEKTIVE RAZVOJA POSLOVA FINANSIJSKOG LIZINGA U SRBI1JI

lako je poslovanje u oblasti lizinga u Srbiji pojava novijeg datuma, pokusSaji osnivanja
specijalizovanog lizing preduzec¢a javili su se jo$S krajem Sezdesetih godina
dvadesetog veka. Naime, 1968. godine preduzece MaSinounion Komerc je planiralo
da od proizvodaca u zemlji otkupi maSine radi njihovog iznajmljivanja na lizing, sa
opcijom za kupovinu, inostranim partnerima. Medutim, ta ideja je propala, jer se u
tom periodu moglo raCunati samo na domaca sredstva, pa je samim tim i kreditna

podrSka bila nedovoljna.

Uprkos brojnim poku$ajima, lizing, kao specifiCan oblik poslovne saradnje, u Srbiji
pocinje da se primenjuje i doZivljava svoju ekspanziju tek sa donoSenjem Zakona o
finansijskom lizingu, po€etkom juna 2003. godine. Kao osnovni razlog navodi se

Cinjenica da je novi zakon predvideo skracen postupak povracaja finansirane
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imovine, ukoliko primalac lizinga ne ispunjava svoje obaveze. Medutim, ovim
zakonom nije obuhvacen lizing nepokretnosti. To ne znaci da se lizing nepokretnosti
ne moze obavljati u Srbiji, ve¢ da se u tom slu€aju primenjuje Zakon o obligacionim
odnosima. Ipak, lizing nepokretnosti joS uvek nije zaziveo u praksi. Kao glavni razlozi
navode se problem ,repossesion“ procedure, odnosno procedure oduzimanja
predmeta lizinga u slu€aju neredovnog placanja (koja usled nepostojanja
odgovarajuéeg zakona moZze trajati godinama), kao i problem nesredenosti zeml;jidnih

knjiga.

Pocetkom juna 2004. godine, godinu dana nakon usvajanja Zakona o finansijskom
lizingu, na inicijativu SEED-a, Programa Svetske banke za razvoj malih i srednjih
preduzeca u jugoisto€noj Evropi, devet vodecih lizing kompanija u Srbiji osnovale su
Asocijaciju lizing kompanija Srbije — ALCS.

Osnovni cilj osnivanja Asocijacije je pruzanje pomod¢i svim nadleznim institucijama u
Republici Srbiji kako bi se ostvario ambijent za unapredenje lizing poslovanja, ali i
poboljSali uslovi pod kojima domaci privrednici mogu da putem lizinga pokrenu i
pospeSe sopstveni biznis. Slededi cilj formiranja Asocijacije je standardizacija
procedura u ovoj oblasti, kontrola naCina odvijanja lizing poslova u Srbiji, ali i kontrola
rada Clanica. Na taj naCin Asocijacija e spreCavati pojavu i razvoj nelojalne
konkurencije, i stvoriti uslove za prze pridruzenje evropskoj asocijaciji lizing

kompanija ,LeaseEurope”.

U okviru Asocijacije postoji baza podataka o svim u€esnicima lizinga na trzistu,
njihovoj bilansnoj strukturi, strukturi plasmana, pokazateljima poslovanja i izvorima

finansiranja.

TrziSte lizinga se u Srbiji veoma brzo razvija. Glavni razlog je viSegodiSnja izolacija
tokom koje nije bilo moguce uvesti opremu, tako da sad postoji veoma velika i
objektivno uslovljena potreba za obnavaljanjem masSina, mehanizacije i opreme, kao i

zastarelog voznog parka.

Konkurencija izmedu lizing ku¢a je svakim danom sve jaCa, $to bi, zajedno sa
povecanjem ekonomske i politiCke stabilnosti trebalo da stvori uslove za sniZenje

kamatnih stopa i troSkova finansiranja, a samim tim i jeftiniji lizing.
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Zakljuéno sa 30. junom 2008. godine, sledeci davalaci lizinga poseduju dozvole za

obavljanje poslova finansijskog lizinga:

1. UniCredit Leasing Srbija d.o.o. 10. S-Leasing d.o.0. Beograd

Beograd

2. Hypo Alpe-Adria-Leasing d.o.o. 11. Sogelease Srbija d.o.0. Beograd
Beograd

3. Intesa Leasing d.o.0. Beograd 12. NBG Lizing d.o.o. Beograd

4. OTP Leasing d.o.o. Novi Sad 13. VB Leasing d.o.0. Beograd

5. LIPAKS d.o.0. Beograd 14. Zastava Istrabenz Lizing d.o.o. Bgd
6. NLB Leasing d.o.o. Beograd 15. EFG Leasing a.d. Beograd

7. Porsche Leasing SCG d.o.0. Beograd  16. Meridian Leasing d.o.0. Beograd
8. Procredit Leasing d.o.o. Beograd 17. Piraeus Leasing d.o.o. Beograd

9. Raiffeisen Leasing d.o.o. Beograd

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

Ukupan broj zaposlenih u sektoru finansijskog lizinga, u odnosu na prethodno
posmatrane periode, se povecao, kao i ukupna aktiva po zaposlenom. Na dan 30.
juna 2008. godine ukupna aktiva po zaposlenom za sektor iznosila je 178.297 hiljada
RSD, Sto je za 2,1% viSe u odnosu na 31. decembar 2007. godine, kada je iznosila
174.664 hiljade RSD. Prosecan broj zaposlenih po jednom davalacu lizinga bio je
31,2, Sto je viSe nego 31. decembra 2007. godine, kada je iznosio 28,1. Broj
zaposlenih po davalacima lizinga kretao se u rasponu od 8 do 118. Pregled broja
zaposlenih u sektoru finansijskog lizinga na kraju 2005, 2006, 2007. godine i na kraju

drugog kvartala 2008. godine, prikazan je u Tabeli br. 9:

Tabela br. 9 — Broj zaposlenih u sektoru finansijskog lizinga

Datum Broj zaposlenih
31.12.2005. 329
31.12.2006. 388
31.12.2007. 478
30.06.2008. 530

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

- Ukupno 11 davalaca lizinga je u 100% ili vecinskom vlasniStvu stranih pravnih lica;
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- U 100% ili vecinskom vlasnistvu domacih lica je 5 davalaca lizinga (od ¢ega 4 u

vlasnisStvu banaka sa stranim kapitalom);

- U vlasni$tvu stranog pravnog lica sa 50% uceSc¢e u kapitalu je 1 davalac lizinga;

- Osnivaci 2 davalaca lizinga (LIPAKS d.o.o. Beograd i Zastava Istrabenz Lizing

d.o.o0. Beograd) ne pripadaju finansijskom sektoru. Ovoj grupi se moze dodati i

Porsche Leasing SCG d.o.o. Beograd, Ciji je osniva¢ banka koja posluje u sastavu

Porsche grupe i koja je specijalizovana za usluge finansiranja proizvoda iz prodajnog

programa te grupe;

- Osnivaci ostalih 14 davalaca lizinga su banke, Clanice bankarskih grupa ili druge

finansijske institucije.
Pregled vlasniCke strukture davalaca lizinga dat je u Tabeli br 10.

Tabela br. 10 — Pregled vlasni€ke strukture davalaca lizinga

bR. Davalac lizinga Vlasnik Proc.evnat
r. vlasniStva
UniCredit Leasing Srbija d.o.0. Bank Austria Creditanstalt Leasing GmbH,
1 . o 100%
Beograd Wien, Austrija
Hypo Alpe-Adria-Leasing d.o.o0. Hypo-Alpe-Adria-Leasing Holding AG,
2 - 100%
Beograd Klagenfurt, Austrija
. Banka Intesa a.d. Beograd 51%
3 | Intesa Leasing d.o.0. Beograd
g g CIB Leasing, Budapest, Madarska 49%
. . Merkantil Bank ZRT, Budapest, Mad. 70%
4 | KB Leasing d.o.0. Novi Sad
g OTP banka Srbija a.d. Novi Sad 30%
Mirko ZeZelj 30.40%
Zoran Tanasi¢ 30.40%
"Industrija masina i traktora" a.d. Beograd 9,520
u restruktuiranju
Industrija poljoprivrednih masSina "Zmaj" 9.52%
a.d. Zemun-Beograd u restruktuiranju '
g(()jrp(l):rﬁlggg "Fabrika automobila Priboj" 9.52%
5 | LIPAKS d.o.0. Beograd _ ) _
Akcionarsko drustvo "lkarbus”, Beograd-
1.19%
Zemun
AD za proizvodnju i promet specijalnih i
viSenamenskih vozila "Zastava specijalni 2.38%
automobili" Sombor
"Zastava kamioni" d.o.0. Kragujevac 4.76%
Sandra Dzodi¢ 2.00%
Milorad Mili¢ 0.33%
6 | NLB Leasing d.o.o. Beograd NLB Leasing DOO, Ljubljana, Slovenija 100%
7 | Porsche Leasing SCG d.o.o. Porsche Bank AG, Salzburg, Austrija 100%
59
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Beograd
8 | Procredit Leasing d.o.0. Beograd ProCredit Bank a.d. Beograd 100%
Raiffeisenbank a.d. Beograd 50%
9 | Raiffeisen Leasing d.o.0. Beograd | Raiffeisen-Leasing International GmbH,
! - 50%
Wien, Austrija
Steiermarkishe Bank und Sparkassen 50%
) Aktiengesellschaft, Graz, Austrija °
10 | S-Leasing d.o.0. Beograd - -
Immorent International Holding GmbH,
: " 50%
Wien, Austrija
11 | Sogelease Srbija d.o.o0. Beograd Societe Generale Yugoslav Bank a.d. 100%
Beograd
12 | NBG Lizing d.o.0. Beograd National bank of Greece s.a. Atina, Grcka 100%
VB-Leasing International Holding GmbH, 510
13 | VB Leasing d.o.o0. Beograd Wien, Austrija
Volksbank a.d. Beograd 49%
14 Zastava Istrabenz Lizing d.o.o. Istrabenz D.D. Koper, Slovenija 95.20%
Beograd AD Grupa Zastava vozila Kragujevac 4.80%
EFG New Europe Holding b.v, Amst. 48.63%
15 | EFG Leasing a.d. Beograd glr:g‘(aEUROBANK ERGASIAS S.A., Atina, 25 560
EFG Eurobank a.d. Beograd 25.81%
16 | Meridian Leasing d.o.o. Beograd Mesr;j(;an Bank Credit Agricole Group a.d. 100.00%
17 | Piraeus Leasing d.o.o0. Beograd Piraeus Bank s.a. Atina, Gréka 100.00%

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Ukupna bilansna aktiva svih davalaca lizinga je na dan 30. juna 2008. godine iznosila
103,7 milijardi RSD, Sto u odnosu na 2007. godinu (95, miljarde RSD) predstavlja
povecanje za 8,9%. Od ukupnog iznosa bilansne aktive, na potrazivanja po osnovu
finansijskog lizinga odnosi se 79,3%. To predstavlja smanjenje u odnosu na
prethodne dve godine (85,6% u 2006. i 79,5% u 2007. godini). UceS¢e pozicije
gotovinski ekvivalenti i gotovina u ukupnoj bilansnoj aktivi se smanjilo sa 14,5%,
koliko je iznosilo na kraju 2007. godine, na 13,8% (9,1% u 2006. godini). Pozicija
gotovinski ekvivalenti i gotovina sadrzi i izdvojena sredstava rezerve na kredite,
druge pozajmice i dopunske uplate iz inostranstva (izuzev uplata po osnovu
osnovnog kapitala), koja su na dan 30. juna 2008. godine u iznosu navedene pozicije

ucestvovale sa 81,2%.

U pasivi davalaca lizinga najveCe ufeS¢e su imale dugorotne obaveze, 88,2%
(90,1% u 2006. godini, odnosno 89,8% u 2007. godini), u okviru kojih su dugorocni
krediti iz inostranstva u pasivi uCestvovali sa 84,5% (83,6% u 2006. godini, odnosno
86,1% u 2007. godini), a dugoroCni krediti u zemlji sa 3,5% (6,3% u 2006. godini,

odnosno 3,6% u 2007. godini). Kratkoro€ne obaveze u ukupnoj pasivi su u¢estvovale
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sa 5,7% (3,7% u 2006. godini, odnosno 3,9% u 2007. godini), od ¢ega se na

kratkoro¢ne kredite u zemlji odnosi deo od 3,0% (1% u 2006. godini, odnosno 1,6% u

2007. godini). Veée povecanje ukupne pasive (8,9%), u prvom polugodistu 2008.

godine u odnosu na 2007. godinu, od povecéanja kapitala (7,2%), uticalo je na

smanjenje njegovog uc¢edéa u ukupnoj pasivi sa 6,2% (u 2007. godini) na 6,1% (5,8%

u 2006. godini). U strukturi kapitala najveci deo se odnosi na nerasporedenu dobit

(49,3%) i osnovni kapital (43,9%). U prvom polugodistu 2008. godine, na povecanje

kapitala najviSe je uticalo povecanje nerasporedene dobiti

dokapitalizacija uticala sa 4,5%.

(95,6%), dok

je

Zbirni bilans stanja svih davalaca lizinga u hiljadama RSD, na dan 31. 12. 2006, 31.
12. 2007.i 30. 6. 2008. godine, dat je u Tabeli br. 11.

Tabela br. 11 — Zbirni bilans stanja svih davalaca lizinga

12/31/2006 12/31/2007 6/30/2008 % rasta
R. br. POZICIJA
31.12.07/ | 30.06.08/
0, 0, 0,
Iznos % Iznos % Iznos % 21.12.06 31.12.07.
AKTIVA 67,702,703 100 | 95,265,098 100 | 103,714,087 100 40.7 8.9
1 | STALNAIMOVINA | 59,417,517 | 87.8% | 78,165,000 | 82.0% | 85,050,160 | 82.0% 31.6 8.8
1.1 g‘g;rr‘f)tjg'nnjzl oprema | 1:309.297 1.9% | 1,190,833 1.3% 1,092,806 1.1% 9.0 8.2
1.2. E;’rt]ro"’:/ﬂ"f‘:‘rr]”fzﬁ]og a 57,958,183 | 85.6% | 75,764,518 | 79.5% | 82,252,475 | 79.3% 30.7 8.6
1.3. %S;ﬁlsli;jsi?gﬁésmam 90,232 | 0.1% | 1,185,571 | 1.2% | 1,652,157 | 1.6% 1,180.7 43.0
14, | OStelastaina 59,805 | 0.1% 54,078 | 0.1% 52,722 | 0.1% 9.6 25
2 | OBRTNAIMOVINA | 8285186 | 12.2% | 17,100,098 | 18.0% | 18,663,927 | 18.0% 106.4 9.1
Gotovinski
2.1. | ekvivalentii 6,164,135 | 9.1% | 13,853,074 | 14.5% | 14,362,784 | 13.8% 124.7 3.7
gotovina
2.2. ggf:';'ifi'\’/‘é‘r’]'jfma”' ! 596,401 | 0.9% | 1,289,783 1.4% 849,444 0.8% 116.3 341
23. ?nsés:ﬁ:b””a 1,524,650 | 2.3% | 1,957,241 | 2.1% | 3,451,699 | 3.3% 28.4 76.4
PASIVA 67,702,703 | 100.0% | 95,265,098 | 100.0% | 103,714,087 | 100.0% 40.7 8.9
1 | KAPITAL 3,910,832 | 5.8% | 5,901,680 | 6.2% | 6,324,789 | 6.1% 50.9 7.2
1.1. | Osnovni kapital 1,904,600 | 2.8% | 2,656,205 | 2.8% | 2,681,315 | 2.6% 39.5 0.9
1.2. E:;‘itp;f‘ce”' upisan 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% -
1.3. | Rezerve 779,426 |  1.2% | 1,281,114 | 1.3% | 1,281,114 | 1.2% 64.4 0.0
1.4, ii‘é?:/‘g'zac'one 0| o0.0% ol o0.0% 0 0.0% ;
1.5. g:gis"orede”a 1,661,771 2.5% | 2,579,978 2.7% 3,119,486 3.0% 55.3 20.9
1.6. | Gubitak 434,974 | 0.6% 615,617 | 0.6% 757,126 |  0.7% 41.5 23.0
1.7. | Otkupliene 0| o0.0% ol o0.0% 0| 0.0% ;
sopstvene akcije
2 gléf\'/REEZZEER" 61,320,533 | 90.6% | 85,630,081 | 89.9% | 91,513,497 | 88.2% 39.6 6.9
2.1. rDe‘;%‘r’\:ioSC;n?a 291,916 0.4% 79,981 0.1% 80,824 0.1% 72,6 1.1
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2.2. | Dugoroéne obaveze | 61,028,617 | 90.1% | 85,550,100 | 89.8% | 91,432,673 | 88.2% 40.2 6.9
2.2.1. 5;%3’: ogni krediti u 4,292,567 6.3% | 3,405,318 | 3.6% 3,591,046 3.5% 20.7 5.5
2.2.2. ?}ggﬁ:;lcs'::lﬁred'“ Y | 56,587,279 | 83.6% | 81,987,630 | 86.1% | 87,684,771 | 84.5% 44.9 6.9
2.2.3. gtf;f‘l':z‘;“gom"”e 148,771 0.2% 157,152 0.2% 156,856 0.2% 5.6 0.2
3 gFé’;I/SEROCNE 2,471,338 | 3.7% | 3,733,337 | 3.9% | 587580l | 57% 51.1 57.4
3.1, Egz'\‘lggc"ef'”' 647,589 1.0% | 1,517,343 1.6% 3,159,661 3.0% 134.3 108.2
311 f:‘r:'aiomc”' krediti u 646,327 | 1.0% | 1,502,716 | 1.6% | 3,158,108 |  3.0% 132.5 110.2
3.1.2. ﬁféﬁ‘;ﬁ’;ghkmd“' u o| o0.0% o| o0.0% 0 0.0%
3.13. %St:t')z\'l‘gikomcne 1,262 |  0.0% 14,627 | 0.0% 1553 | 0.0% 1059.0 -89.4
3.2. | Ostalo 1,823,749 | 2.7% | 2,215,994 | 2.3% | 2,716,140 | 2.6% 21.5 22.6

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

Davalaci lizinga su na dan 30. juna 2008. godine ostvarili bilansnu sumu od 6,29% u

odnosu na bilansnu sumu bankarskog sektora. U 2006. godini je zabelezen pad

procentualnog odnosa navedenih bilansnih suma u odnosu na 2005. godinu, da bi u

2007. godini i prvom polugodiStu 2008. godine ovaj procentualni odnos blago poceo

da raste, Sto ilustruje Grafikon br. 3.

80
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

Grafikon br. 3 — Odnos bilansne sume banaka i davalaca lizinga (u milijardama

Stopa rasta bilansne sume davalaca lizinga na dan 30. juna 2008. godine u odnosu

na 31. decembar 2007. godine od 8,9% uticala je na izmenu procentualnog odnosa

bilansne sume davalaca lizinga i bilansne sume bankarskog sektora. Za navedeni

period, bilansna suma bankarskog sektora je uve¢ana za 5,5%. Stope rasta bilansne

sume davalaca lizinga i bilansne sume bankarskog sektora prikazane su na
Grafikonu br. 4.

Grafikon br. 4 — Stopa rasta bilansne sume davalaca lizinga i banaka
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

50.9%

Za potrebe pracenja strukture trziSta finansijskog lizinga i stepena konkurencije

izmedu davalaca lizinga, pored pojedinacnog i kumulativhog trZiSnog u¢es¢a prema

visini bilansne aktive, izvrSen je i obracun Herfindahl-Hirschman indeksa (HHI).

Tabela br. 12 — TrziSno uéescée davalaca lizinga

Kumulativn
o Davalac Bilansna | UceSce o) 2| Dpavalac Bilansna UceSce | Kumul.
G Iiz\ilnga aktiva 2007 ucesSce 3 Iiz\ilnga aktiva 2008 ucesce
x (U 000 x (u 000
RSD) 2007 RSD) 2008
Hypo Hypo Alpe-
Alpe- Adria-
1 Adria- 21.988.89 | 59 49, 29,4% Leasing 31.328.329 | 30,296 | 30,2%
Leasing 5 d.o.o.
d.o.o. Beograd
Beograd
Raiffeisen Raiffeisen
2 ;2"’_‘3‘_”9 16'623'8g 17,5% 46,9% éifz'_”g 16.551.432 | 16,0% | 46,2%
Beograd Beograd
NLB NLB
3 Leasing 10.235311 14 794 57,6% Leasing 10.776.636 | 10,4% | 56,6%
d.o.o. 5 d.o.o.
Beograd Beograd
S-Leasing S-Leasing
4 d.o.o. 8.979.995 9,4% 67,0% d.o.o. 9.149.292 8,8% 65,4%
Beograd Beograd
VB VB Leasing
Leasing o o d.o.o. o o
5 d.0.0. 5.974.661 6,3% 73,3% Beograd 6.738.659 6,5% 71,9%
Beograd
UniCredit UniCredit
Leasing Leasing
6 Srbija 5.399.305 5,6% 78,9% Srbija 4.716.008 4,5% 76,4%
d.o.o. d.o.o.
Beograd Beograd
Porsche Porsche
Leasing Leasing
7 SCG 4.057.495 4,3% 83,2% SCG d.o.0. 4.582.618 4,4% 80,8%
d.o.o. Beograd
Beograd
Intesa Intesa
8 Leasing 3.585.755 3.8% 87,0% Leasing 4065351 | 40%| 84,8%
Beograd Beograd
9 LIPAKS 3.569.782 3,7% 90,7% LIPAKS 3.463.518 3,3% 88,1%
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d.o.o. d.o.o.
Beograd Beograd
Procredit Procredit
10 ;iaz'”g 2.167.650 2,3% 93,0% 10 ge:z'”g 3.022.882 2,9%| 91,0%
Beograd Beograd
EFG EFG
11 Leasing 1.882.511 2,0% 95,0% 11 Leasing 2601.213|  25%| 93.5%
a.d.Beogr a.d.Beogra
ad d
Sogelease Sogelease
12 Srbija 1.773.021 1,8% 96,8% 12 Srbija 2.392.903 23%| 95,8%
d.o.o. d.o.o.
Beograd Beograd
NBG NBG Lizing
13 Lizing 1.494.225 1,6% 98,4% 13 d.o.o. 2.353.990 23%| 98,1%
d.o.o. Beograd
Beograd
Zastava Piraeus
Istrabenz Leasing
14 Lizing 567.664 0,6% 99,0% 14 d.o.o. 776.781 0,7% 98,8%
d.o.o. Beograd
Beograd
Meridian Meridian
Leasing o o Leasing o o
15 d.0.0. 558.401 0,6% 99,6% 15 d.0.0. 571.469 0,6% 99,4%
Beograd Beograd
Piraeus Zastava
Leasing Istrabenz
16 d.o.o. 314.358 0,3% 99,9% 16 Lizing 531.225 0,5% 99,9%
Beograd d.o.o.
Beograd
OTP OoTP
17 Leasing 92.237 01%|  100,0% 17 Leasing 91781 0,1%| 100,0%
d.o.o. Novi d.o.o0. Novi
Sad Sad
UKUPNO: 95.265.02 100.0% 103.714.03 100.0%
Herfindahl-Hirschman indeks 1.505,6 Herfindahl-Hirschman indeks 1.488,2

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Kao Sto je prikazano u Tabeli br. 12, redosled davalaca lizinga prema trziSnom

ucescu nije se bitnije izmenio. Prva Cetiri davalaca lizinga (Hypo Alpe-Adria-Leasing

d.o.o. Beograd, Raiffeisen Leasing d.o.0. Beograd, NLB Leasing d.o.0. Beograd i S-

Leasing d.o.o. Beograd) su i u 2008. godini imali ukupno trziSno u¢es$ce od oko dve

trecine.

TrziSte finansijskog lizinga spada u kategoriju trziSta sa umerenom koncentracijom,

pri Cemu se nivo konkurencije s vremenom povecava, $to ukazuje i HHI, koji je sa

1.505,6 u 2007. godini opao na 1.488,2 u prvom polugodistu 2008. godine.

Promene ranga na trziStu u prvom polugodistu 2008. godine ostvarili su sledeci

davalaci lizinga:

- Intesa Leasing d.o.o. Beograd, koji se sa 8. mesta u 2007. godini pomerio na

7. mesto u prvom polugodiStu 2008. godine, pri ¢emu se trziSno ucesce

povecalo sa 3,8% na 4,4%,
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Porsche Leasing SCG d.o.o. Beograd, koji se sa 7. mesta u 2007. godini
pomerio na 8. mesto u prvom polugodiStu 2008. godine, uz smanjenje trziSnog

ucescéa sa 4,3% na 4,0%,

EFG Leasing a.d. Beograd, koji se sa 11. mesta u 2007. godini pomerio na 10.
mesto u prvom polugodistu 2008. godine, pri ¢emu se trziSno u€esce povecalo
sa 2,0% na 2,9%,

NBG Lizing d.o.o. Beograd, koji se sa 13. mesta u 2007. godini pomerio na
11. mesto u prvom polugodiStu 2008. godine, pri Cemu se trziSno uceSce

povecalo sa 1,6% na 2,5%,

Procredit Leasing d.o.o. Beograd, koji se sa 10. mesta u 2007. godini pomerio
na 12. mesto u prvom polugodistu 2008. godine, uz isto trziSno u¢esSce od
2,3%,

Sogelease Srbija d.o.o0. Beograd, koji se sa 12. mesta u 2007. godini pomerio
na 13. mesto u prvom polugodistu 2008. godine, iako se trZiSno ucesée
povecalo sa 1,8% na 2,3%,

Piraeus Leasing d.o.o. Beograd, koji se sa 16. mesta u 2007. godini pomerio
na 14. mesto u prvom polugodiStu 2008. godine, uz povecanje trZiSnog

ucescée sa 0,3% na 0,7%,

Zastava Istrabenz Lizing d.o.o. Beograd, koji se sa 14. mesta u 2007. godini
pomerio na 16. mesto u prvom polugodistu 2008. godine, uz smanjenje

trziSnog ucedca sa 0,6% na 0,5%.

Ukupan dobitak pre oporezivanja na nivou trziSta finansijskog lizinga u prvom
polugodiStu 2008. godine iznosio je 431.447 hiljada RSD, Sto u odnosu na 2007.

godinu (kada je iznosio 1.501.664 hiljada RSD), preracunato na godisnji nivo, beleZi

smanjenje od 42,5%.

Najznacajnija kategorija prihoda davalaca lizinga bile su pozitivne kursne razlike,

koje su u ukupnim prihodima ucestvovale sa 73,6% (61,4% u 2006. godini, odnosno

70,0% u 2007. godini). Prihodi od kamata u strukturi ukupnih prihoda ucestvali su sa
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21,8% (33,2% u 2006. godini, odnosno 24,7% u 2007. godini), a poslovni prihodi sa
2,1% (3,7% u 2006. godini, odnosno 2,7% u 2007. godini).

U okviru kategorije rashoda, najvece uceS¢e imale su negativne kursne razlike, koje
su Cinile 76,3% ukupnih rashoda (66,7% u 2006. godini, odnosno 72,2% u 2007.
godini), odnosno, 74,5% ukupnih prihoda. Rashodi kamata Cinili su 14,2% ukupnih
rashoda (16,8% u 2006. godini, odnosno 14,9% u 2007. godini), odnosno 13,9%
ukupnih prihoda i poslovni, tj. operativni rashodi, 7,4% ukupnih rashoda (13,9% u
2006. godini, odnosno 8,9% u 2007. godini), odnosno 7,2% ukupnih prihoda.

U odnosu na 2007. godinu, ukupni prihodi su povec¢ani za 32,6%, dok su ukupni
rashodi povecani za 37,0%, $to je imalo za posledicu smanjenje u¢e$¢a neto dobitka
pre oporezivanja u ukupnim prihodima sa 5,5%, koliko je iznosilo u 2007. godini, na

2,4% u prvom polugodistu 2008. godine.

Zbirni bilans uspeha svih davalaca lizinga u hiljadama RSD, na dan 31. 12. 2006, 31.
12. 2007.i 30. 6. 2008. godine, dat je u Tabeli br.13.

Tabela b. 13 - Konsolidovani bilans uspeha davalaca lizinga

%rasta
R br POZICIIA 01.01.- % u 01.01.- % u 01.01.- % u %rasta | 30.06.08/
o 31.12.06. | ukup.prih. | 31.12.07. | ukup.prih. | 30.06.08. | ukup.prih. | 2007/2006 | 31.12.07.
(god.nivo)
1 igISHng’IN' 586.586 3,6% 735.969 2,7% 384.575 2,1% 25,5% 4,5%
2 ;‘re;ga?;'h"d od 307.076 1,9% 473.895 1,7% 250.819 1,4% 54,3% 5,9%
3 g’risrt]"(’;'('jipos'o"”' 279.510 1,7% 262.074 1,0% 133.756 0,7% 6,2% 2,1%
4 ;gghg\é’l\“ 2.000.039 | 13,1% | 2272822 | 84% | 1303665 | 7,2% 8,3% 14,7%
TroS.zarada,
5 | nakn.zar. | 536.672 3,4% 631.483 2,3% 411.615 2,3% 17,7% 30,4%
dr.li€.rash.
TroSkovi
6 |amortizac.i 463.178 2,9% 303.524 1,1% 138.583 0,8% -34,5% -8,7%
rezervisanja
7 roasstr?(l)l d‘i’os'o"”' 1.000.189 | 69% | 1.337.815 | 4.9% 753.467 4,2% 21,7% 12,6%
| ;g;’f;’ A'\\‘T' 1512453 | 9,4% |-1.536.853| -57% | -919.090 | -5,1% 1,6% 19,6%
8 E'F';‘Iﬁgsl)'fsm 15.179.013 | 94.8% |25.752.643| 94,8% |17.188.226| 954% | 69,7% | 33,5%
9 | Prinodi od kamata | 5.312.294 | 33,2% | 6.708.586 | 24,7% | 3.920.434 | 21,8% 26,3% 16,9%
10 fa‘lzn'lt('(‘e’”e kursne | g 695001 | 61,4% |18.999.341| 70,00 |13.249.256| 73.6% 93,4% 39,5%
11 | Ostalo 41.698 0,3% 44.716 0,2% 18.536 0,1% 7.2% 17.1%
12 ;[L\‘Q}L\‘S'DJISK' 12.616.849 | 78.8% |22.367.810| 824% 15.915 88.4% | 77.3% | 42.3%
13 | Rashodi kamata | 2.539.633 | 15,9% | 3.834.943 | 14,1% | 2.504.097 | 13,9% 51,0% 30,6%
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14 Pai%igvna kursna |16 053066 | 62.8% |18.527.738| 68,2% |13.400.691| 745% 84,3% 44,8%

15 | Ostalo 23.250 0,1% 5.129 0,0% 2.047 0,0% 77.9% | -20,2%
FINANSIJSKI

I | REZULTAT 2562.164 | 16,0% | 3.384.833 | 125% | 1.272.390 | 7,1% 32,1% 24,8%

16 | Ostali prihodi 247.879 1,5% 670.928 2.5% 438.578 2,4% 170,7% | 30,7%

17 | Ostali rashodi 364.917 2,3% | 1.017.231 | 3,7% 360.454 2,0% 178,8% | -29,1%
REZULTAT

Il | REDOVNOG 932.673 58% | 1.501.677 | 5,5% 431.424 2,4% 61,0% | -42,5%
POSLOVANJA

18 | Vanredni prihodi 871 0,0% 0 0,0% 23 0,0% -100,0% | 0,0%

19 | Vanredni rashodi 345 0,0% 13 0,0% 0 0,0% 96,2% -100,0%
REZULTAT PO

Y, \Olil’\\lllgl\E/ILDJNlH 526 0,0% 13 0,0% 23 0,0% | -102,5% | -453,8%
STAVKI

v glEDZO%"ETZAI\T/ AP,\'TJEA 933.199 58% | 1.501.664 | 5,5% 431.447 2,4% 60,9% | -42,5%

20 | Porez na dobit 74.280 0,5% 188.937 0,7% 24.432 0,1% 154.4% | -74,1%

vi | NETORBZULTAT | g1 766 57% | 1.329.923 | 4,9% 407.116 2,3% 46,0% | -38,8%
(V-16)
UKUPNI PRIHODI | 16.014.349| 100,0% | 27.159.540] 100,0% |18.011.402] 100,0% | 69,6% 32,6%
:ﬁgﬁggl 15.081.150 | 94,2% |25.657.876| 94,5% |17.579.955| 97.,6% 70,1% 37,0%

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

Struktura plasmana prema primalacu lizinga se u provom polugodiStu 2008. godine

nije bitnije izmenila u odnosu na 2007. godinu - najveéi deo plasmana po osnovu

finansijskog lizinga odobren je pravnim licima (84,1%), dok fizicka lica u ukupnim

plasmanima ucestvuju sa 7,9%, s tim 8to se ufeS8ée pravnih lica u ukupnim

plasmanima iz perioda u period povecava, uglavhom na raCun smanjenja ucesca

fiziCkih lica.

Grafikon br. 5 - Struktura plasmana prema primalacu lizinga
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.
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U prvom polugodiStu 2008. godine, strukturu plasmana prema predmetu lizinga
karakteriSe dalje povecanje uceSca finansiranja teretnih vozila, minibusa i autobusa,
koje je iznosilo 39,9% (35,8% u 2007. godini). U odnosu na 2007. godinu,
finansiranje putni¢kih vozila se povecalo sa 25,1 na 26,0%. Istovremeno, najvise je
opalo finansiranje gradevinskih masSina sa 10,0% na 6,7%, zatim proizvodnih masina,

sa 10,5% na 9,6% i poljoprivredne opreme sa 9,2% na 8,6%.

Grafikon br. 6 — Struktura plasmana prema predmetu lizinga

Mpoussoare Ipafesmricke
MaluuHe MalluHe onpema

| ayrobycu nnea, o6j

f .
|m2007 | 10.5% 10,0% 9.2% 358% 25,1% 0,7% 0.0% 8.7%
03062008 9,6% 6.7% B6% 39.9% 26,0% 0.7% 0,0% 8,5%

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Sektorska struktura plasmana po osnovu finansijskog lizinga se izmenila u odnosu
na 2007 godinu. NajznaCajnije uCedCe ima sektor saobralaja, skladidtenja i
komunikacionih veza (28,2%), a slede preradivacka industrija (16,4%), sektor
trgovine (16,4%), poljoprivreda, lov i Sumarstvo (12,6%) i fizicka lica (8,4%). Razlika
u podacima za fiziCka lica, u sektorskoj strukturi u odnosu na strukturu prema
primalacu lizinga, se odnosi na deo preduzetnika, koji nisu rasporedeni prema

osnovnoj delatnosti, te su svrstani u fizicka lica.
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Grafikon br. 7 - Sektorska struktura plasmana
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izvestaj za Il kvartal 2008.

Za potrebe analize trziSta finansijskog lizinga, izraCunati su pokazatelji poslovanja na
dva nac€ina. U Tabeli br. 14. prikazani su pokazatelji poslovanja koji predstavljaju
proseCne vrednosti pokazatelja poslovanja izraunatih za svakog davalaca lizinga
pojedina¢no, a na osnovu vrednosti odgovarajucih pozicija u Obrascu LBS i Obrascu
LBU svakog konkretnog davalaca lizinga. U Tabeli br. 15. prikazani su pokazatelji
koji su izraCunati tako Stu su vrednosti odgovarajuc¢ih pozicija u Obrascu LBS i
Obrascu LBU sabrane za sve davalace lizinga, a zatim su na osnovu tih sumarnih

vrednosti vrSena izraunavanja pokazatelja poslovanja.

U prvom polugodiStu 2008. godine u odnosu na 2007. godinu, a na osnovu
pokazatelja poslovanja, stanje na trziStu finansijskog lizinga se pogorsalo, na Sta
ukazuje smanjenje prinosa na prosec¢nu aktivu i prinosa na prosecan kapital (mereno

ukupnim pokazateljem za trziste).

Tabela br. 14— Pokazatelji poslovanja — prosek za trziste

31.12.2007. 30.06.2008.

: . Prosek

Pokazatelj poslovanja Pro§.evk Min Maks za Min Maks
za trziste e
trziste

Prinos na prosec¢nu aktivo (ROA) -0.1% -6.2% 5.1% -0.5% -9.0% 5.8%
Prinos na prosecak kapital (ROE)* 2.9% | -852% | 63.7% -7.0% | -144.5% | 83.8%
Neto kamatna marza 4.5% 1.5% | 20.1% 3.7% 0.8% | 14.7%
Prosecna aktivnha kamatna stopa 11.0% 59% | 27.4% 10.0% 6.1% | 14.7%
Proseéna pasivna kamatna
stopa** 6.7% 4.2% | 19.8% 5.8% 3.4% 8.6%
Pokriée rashoda od kamata** 1,0x 0,1x 2,3x 0,8x -2,6x 1,8x
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Operativni rashodi prema

prosecCnim plasmanima 4.9% 1.6% | 17.0% 6.5% 1.3% | 24.9%
Ukupne obaveze prema kapitalu* 26,0x 0,0x 78,7x 32,4x 0,0x | 131,1x
Dugorocne obaveze prema

kapitalu* 22,2x 0,0x | 48,7x 29,0x 0,0x | 123,5x

* Zbog gubitka iznad visine kapitala u 2006. godini, u izratunavanju pokazatelja za 31.12.2007. godine izuzet je davalac lizinga
EFG Leasing a.d. Beograd

** Zbog ekstremne vrednosti u izradunavanju pokazatelja za 31.12.2007. godine izuzet je davalac lizinga LIPAKS d.o.o.
Beograd, a za 30.6.2008. godine izuzeti su LIPAKS d.o.o. Beograd i OTP Leasing d.o.0. Novi Sad. Zbog ekstremnih vrednosti u
izraGunavanju svih pokazatelja, koje su posledica poCetka poslovane aktivnosti, za 2007. godinu izuzeti su davalaci lizinga

Meridian Leasing d.o.o0. Beograd i Piraeus Leasing d.o.0. Beograd

Tabela br. 15- Pokazatelji poslovanja — ukupno za trziSte

POKAZATELJ POSLOVANJA 31.12.2007. 30.06.2008.

Prinos za prose¢nu aktivu (ROA) 1,84% 0,87%
Prinos za prosecan kapital 30,61% 14,12%
Neto kamatna marza 4,30% 3,59%
Prosecna aktivha kamatna stopa 10,03% 9,92%
Prosecna pasivha kamatna stopa 5,16% 5,51%
Pokri¢e rashoda od kamata 1,39x 1,17x

Operativni rashodi prema prose€nim plasmanima 3,40% 3,30%
Ukupne obaveze prema kapitalu 15,14x 15,40x
Dugorocne obaveze prema kapitalu 14,51x 14,47x

Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

ProseCna aktivha kamatna stopa se smanjila, dok se proseCna pasivha kamatna
stopa uvecala (mereno ukupnim pokazateljem za trziSte), $to je uticalo na smanjenje

neto kamatne marze.

Rizik solventnosti davalaca lizinga se joS viSse povecao u odnosu na 2007. godinu.
Ukupne obaveze su 15,4 puta vece od kapitala, dok su dugorocne obaveze 14,47
puta veCe od kapitala. Pored toga, nepovoljan trend je $to se u¢eSée dugorocnih
obaveza u zemlji, u odnosu na ukupnu pasivu, smanjilo u korist povecanja

kratkoro€nih obaveza u zemlji.

Trend povecanja efikasnosti u sektoru finansijskog lizinga se nastavio, na Sta
ukazuje smanjenje operativnih rashoda prema prose¢nim plasmanima u prvom
polugodiStu 2008. godine u odnosu na 2007. godinu. Zbog povetanja rashoda
kamata i smanjenja rezultata pre oporezivanja u odnosu na 2007. godinu, smanjio se

pokazatelj pokri¢a rashoda od kamata.

Kao Sto se vidi iz strukture bilansa stanja, najveci iznos plasmana po osnovu
finansijskog lizinga se finansira putem zaduzivanja u inostranstvu — obaveze po

kreditima povuc€enim iz inostranstva na dan 30. 6. 2008. godine Cinili su 84,5%
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ukupne pasive, dok su plasmani po osnovu finansijskog lizinga Cinili 79,3% ukupne
aktive. U¢eS¢e dugoroénih kredita u zemlji smanijilo se u odnosu na 2007. godinu sa
3,6% na 3,5% ukupne pasive. Inostrani poverioci davalaca lizinga su naj¢eSce
osnivac¢i ili pravna lica koja posluju u okviru iste bankarske grupe.Poetkom
decembra 2005. godine, davalacima lizinga je uvedena obaveza mesecnog
izdvajanja sredstava rezerve na kredite, druge pozajmice i dopunske uplate iz
inostranstva (izuzev uplata po osnovu osnovnog kapitala), koji su koris¢eni od 10. 12.
2005. godine. Prvobitno propisana stopa je iznosila 10%, ali je aprila 2006. godine
stopa povecana na 20%.lznos izdvojenih sredstava rezerve se u svakom
obracunskom periodu povecéavao u odnosu na prethodni, od poCetka uvodenja, sto
je posledica sve veeg zaduzivanja u inostranstvu. Ukupno izdvojenih sredstava
rezerve davalaca lizinga, izrazenih u hilladama evra, u prvom polugodiStu 2008.

godine predstavljeno je u Grafikonu br.8.

Grafikon br. 8 - Ukupno izdvojena sredstva rezerve davalaca lizinga (u hiljadama
EUR)
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.

Grafikon br. 9 — Stopa rasta osnovice za obrac¢un sredstava rezerve (u odnosu
na prethodni mesec)
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Izvor: NBS, kontrola poslovanja banaka, izveStaj za Il kvartal 2008.
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Osnovica za obrac€un i izdvajanje sredstava rezerve se na dan 30. juna 2008. godine
(na koju je izvrseno izdvajanje 10. jula 2008. godine), u odnosu na 31. januar 2006.
godine (na koju je izvrSeno prvo obraCunavanje i izdvajanje 10. februara 2006.
godine), povecala 14 puta i iznosila je 759 miliona EVRA. Navedeni iznos osnovice
za obracun i izdvajanje sredstava rezerve na kredite, druge pozajmice i dopunske
uplate iz inostranstva (izuzev uplata po osnovu osnovnog kapitala), koje su davalaci
lizinga koristili, odnosno primili od 10. 12. 2005. godine, predstavlja 68,39% ukupnih

kredita koriS¢enih, odnosno primljenih iz inostranstva od strane davalaca lizinga.

Stope rasta osnovice za obracun sredstava rezerve davalaca lizinga, u odnosu na
prethodni mesec, u prvom polugodiStu 2008. godine variraju po obraCunskim

periodima.
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TRECI DEO

11l — POSLOVI FORFETINGA
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3. 1. POJAM | NASTANAK FORFETINGA

Forfeting® (eng. forfait discount, forfaiting) predstavlja ugovorni odnos koji se temelji
na posebnoj vrsti eskontnog posla, kod koga jedna ugovorna strana, forfeter (banka
ili druga specijalizovana finansijska organizacija) uz odredenu cenu preuzima
nedospela potraZivanja svoga klijenta, koja on ima prema tre¢im licima, odriCuci se
od prava na regres prema klijentu, u slu€aju da otkupljeno potrazivanje ostane
nenaplaceno od strane treCeg lica, dok klijent, u zamenu, tj. za uzvrat za preneto
nedospelo potraZzivanje dobija nov€ana sredstva, umanjena za nedospele kamate
(diskont) proviziju banke i troSkove nastale prilikom prenosa potrazivanja.
Najznacajnija specificnost ovog bankarskog posla ogleda se u €injenici, da se banka
(forfeter) prilikom otkupa potraZivanja, odri¢e od regresnog zahteva prema ranijem
imaocu potraZzivanja (klijentu). Zbog povecanog rizika kod ovog posla je i stopa

provizije viSa od eskontne i iznosi 7-12%.

Poslovi u vezi koriS¢enja mehanizma forfetinga javili su se u nedavnoj proslosti u
uslovima kada konkurenciju na trziStu i mehanizmi podsticaja prodaje koje
obezbeduje vlada i drzavne organizacije nisu viSe mogle da zadovoljavaju, ili su bile

nedovoljne da pobude interese proizvodaca i izvoznika opreme.

NekadaSnja praksa, da kupac-uvoznik nabavku inostrane investicione opreme i
kompletnih objekata ili izvoda¢ radova u inostranstvu finansira iz sopstvenih
sredstava ili oni koja ne pripadaju njemu ve¢ bankama ili drugim finansijskim
organizacijama posle drugog svetskog rata je u znafajnoj meri dobila drugu
dimenziju i karakteristike. Velika ponuda proizvodac¢a-izvoznika investicione opreme
na medunarodnom trziStu stavila je kupce-uvoznike u polozaj da biraju uslove i
najpovoljnije ponude koje su bile privlaCnije ne samo zbog garancije kvaliteta,
dinamike rokova isporuke, vec¢ i u odnosu na finansijske uslove placanja. Kupci-
uvoznici su se sve vise odlucivali na zaklju€ivanje poslova uvoza investicione opreme

sa onim proizvodacima-izvoznicima koji su bili u mogu¢nosti da im obezbede.

Medutim, kupovine uz odloZena plaéanja tj. na kredit, u odredenim situacijama

dogadalo se da proizvodacCi — izvoznici nisu sami raspolagali dovoljnim sredstvima

® Ret frofet ima &estu primenu i u medunarodnim transportnim poslovima, a odnosi se na €itav niz troSkova koji se najc¢esS¢e
prikazuju u jedinstvenom novEéanom iznosu. Ovi tro$kovi, u veéini sluajeva, odnose se na vozarinu, troSkove carinjenja,
uskladistenje, kao i troSkove posrednistva u otpremi robe
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da bi bili u mogué¢nosti da obezbede prodaju opreme na kredit, s obzirom na
Cinjenicu da se vrlo Cesto radilo o znadajnijem i veCem angaZovanju sredstava.
Pored toga, ni vladine specijalizovane organizacije za finansiranje izvoza, nisu bile
uvek u moguénosti da obezbede dovoljna i odgovaraju¢a sredstva. U takvim

uslovima dolazi do pojave jednog novog oblika finansiranja opreme u vidu forfetinga.

Ova finansijska tehnika prenosa potraZivanja, razvila se u medunarodnoj bankarskoj
praksi, pa se ugovor o forfetingu smatra poslom autonomnog ugovornog ,
bankarskog prava. Misljenja pravnih autora o poreklu forfetinga se razlikuju, pa dok
jedni autori smatraju da je nastao 80-ih godina XX veka u SAD, a potom se prosirio i
na evropsko podrugje®, sa druge strane, u stranoj pravnoj literaturi se mogu nadi
tvrdnje, da je forfeting proizvod moderne evropske bankarske prakse, nastao najpre
u Svajcarskoj, da bi nakon toga doZiveo $iroku primenu u medunarodnim finansijskim
transakcijama, i to u SAD, Japanu i Evropi, a najvaznijim trziStem forfeting poslova
smatra se London®. Forfeting svoj razvoj duguje &injenici da je sve teze obezbediti
plac¢anje u spoljnotrgovinskim poslovima velike vrednosti, poput investicionih radova,
izgradnje velikih postrojenja, brodova, infrastrukture i dr. pa su izvoznici, zbog oStre
konkurencije, prinudeni da zaklju€uju poslove sa odloZenim pla¢anjem, i to na duge
rokove (2 do 5, pa i viSe godina). Pored toga, povetava se i rizik da Ce ta
potraZivanja ostati nenaplacena, tako da je znacajan interes poverilaca da prodajom
svog nedospelog potrazivanja, prenesu rizik naplate na forfetera, a da iznos
potrazivanja naplate trenutno, uz umanjenje (diskont, provizija forfetera) ali bez

ikakvog rizika, jer forfeting pokazuje pravnu prirodu aletaornog posla.

Pojam forfetinga podrazumeva otkupljivanje dugoro€nog potrazivanja — kredita
proizvodaCa — izvoznika investicione opreme od strane posebne finansijske

organizacije ili banke, a koja se spcijalizovala za bavljenje forfeting poslovima.

Forfeting se, u vecini sluCajeva, koristi kao mehanizam za podsticanje izvoza,

medutim njegove mogucénosti ne iskljuuju se i u sluCajevima kada se prodaje

% D, Peji¢, FranSizing, faktoring, forfeting, lizing i konsalting, Direktor, B ograd, 2000/7-8, nav. prema L.Spirovi¢ Jovanovi¢,
op.cit. str. 429.
% . Schmitthoff, op.cit, str. 232, H. Van Houtte, op.cit. str. 290
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investicione opreme obavljaju na domaéem trzZistu, ili u isto vreme i na domacem i

inostranom, odnosno pretezno na inostranom. *?

Forfeting se u razvijenim zemljama koristi podednako kao mehanizam podsticaja
izvoza. U pojedinim razvijenim zemljama u kojima se podsti¢e izvoz koris¢enjem
instrumenata ekonomske politike koji pretezno imaju monopolsku ulogu, mehanizam
koriS¢enja forfetinga je slabije razvijen, a obratno, u zemljama u kojima su takve

tendencije manje razvijene, upotreba forfeting mehanizma je veca.

U pojedinim razvijenim zemljama postoje drzavne organizacije koje imaju za cilj da
podstiCu izvoz, ali Cija su pravila i uslovi za davanje materijalne podrSke veoma
sloZeni, posebno kada se radi o zahtevu za podnoSenje odgovarajuce
dokumentacije kao i pravila o sopstvenom uc€estvovanju u obavezi vracanja kredita i
osiguranja rizika.** U takvim uslovima proizvodagi — izvoznici ¢e$ce koriste forfeting
koji im mozZe da pruzi veCe pogodnosti u realizaciji naplate vrednosti izvoza
investicione opreme. Dok se medu zemljama izvoznicima opreme nalaze najviSe
razvijene zemlje, u zemlje uvoznice ubrajaju se najviSe zemlje u razvoju u Latinskoj

Americi, Aziji i Africi, neke zapadnoevropske zemlje i socijalisticke zemlje.®*
3. 2. UCESNICI U FORFETINGU

U forfeting mehanizmu u njegovim aktivnostima u€estvuje nekoliko subjekata i to su

najcesce slededi:

Proizvodaé — izvoznik koji na trajnoj osnovi proizvodi investicionu opremu, izraduje

kompletne objekte, izvodi radove i koji kupcima — uvoznicima odobrava prodaju na
kredit, ali o Cijoj realizaciji ne moze i ne Zeli da vodi brigu. Nastoji da, jo§ u toku
pregovora o kupoprodaji, nade finansijsku organizaciju koja ¢e mu otkupiti

potrazivanje.

% lako se najveci deo oko 75% primene forfetinga odnosi na investicionu (kapitalnu) opremu nisu zanemarljiva u¢edé¢a nekih
drugih proizvoda, zatim gradevinski radovi i usluge: lan Guild, Forfaiting, Euromoney, International Finance Yearbook, 1987.,
str. 158

% Engleska i Francuska se ne nalaze visoko na listi upotrebe forfeting mehanizma s obzirom na sveobuhvataju¢u prirodu
njihovih kreditnih organizacija ECGD (Export Credit Guarantee Department) i COFACE (Compagne Francaise d’Assurance
Department). Medutim, Svajcarska, SR Nemacka i od nedavna ltalija i SAD predstavljaju zemlje u kojima izvoznici zahtevaju
vec¢u pomoc¢ privatnih finansijskih organizacija. Tomas Teichman: Forfeting, The Banker, mart 1977., str. 42

# Medu istotnoevropskim socijalistickim zemljama koje u zna€ajnoj meri za uvoz opreme koriste forfeting mehanizam ubrajaju
se: SSSR (u najve¢em obimu), Nemacka DR, Cehoslovatka koja je preuzela tree mesto u odnosu na Madarsku koja je ranije
drzala tu poziciju. Forfaiting, Euromoney, Special Supplement, feb. 1988., str. 9
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Kupac — uvoznik koji ima nameru da kupi odredenu investicionu opremu, medutim,

posto mu nedostaju potrebna sredstva za realizaciju nameravane kupovine, obraca
se proizvodacu — izvozniku opreme sa zahtevom za odloZeno pla¢anje, odnosno za

odobravanje kredita.

Banka kupca — uvoznika predstavlja finansijsku organizaciju preko koje se obavljaju

najznacajniji poslovi obezbedenja koriS¢enja mehanizma forfeting. Banka kupca —
uvoznika bavi se aktivnostima koje najceS¢e obuhvataju izdavanje u Korist
proizvodne organizacije — izvoznika instrumenta obezbedenja placanja kao Sto su

avali na menicama, garancije i drugo.

Forfeter je subjekt, finansijska organizacija koja se forfeting aktivhostima bavi
samostalno i koja takode raspolaze i dobrim poslovnim vezama u zemlji i
inostranstvu kao i moguénostima da se za izvrSene isplate potrazivanja proizvodaca-
izvoznika refinansira na domacem ili na medunarodnom trziStu kapitala. Forfeting
aktivnostima bave se velike, ugledne i dobro poznate banke u zemlji i inostranstvu
koje raspolazu mrezom filijala i korespondentskih odnosa sa bankama u drugim
zemljama. Forfeting aktivnostima banke se bave u okviru posebno za te poslove

specijalizovanih jedinica ili sluzbi.

Forfeting organizacije koje posluju kao samostalne organizacije rade uglavhom u
vlastito ime, a samo u poslovima u kojima se radi o ve€im iznosima u ime
konzorcijuma, ali i delimiéno za sopstveni racun. Forfeting organizacije koje u
aktivnostima dolaze u posed hartija od vrednosti zadrzavaju ih u svojim portfeljima,
uglavhom samo prolazno, o€ekujuéi vreme najpovoljnijeg plasmana, na domacem,

odnosno inostranom trziStu.

U osnovi forfetiranja je, naime, prodaja bez prava na regres od strane izvoznika
banci garantovane obecane vlastite menice, trasirane menice, ili sli€an dokumenat
primjen od uvoznika iz druge zemlja, po osnovu zakljuCenih-dugorosnih
spoljnotgovinskih poslova. lzvoznik prima novac u momentu izvrSenja transakcije
prodaje menice ili vlastite menice po diskontu od nominalne vrednosti
specijalizovanoj finansijskoj firmi tzv.forfeter. Forfeter aranzmani prethode stvarnoj
transakciji izvoza.lzvozna firma je odgovorna za kvalitet isporu¢enih roba. | pored

toga, ona prima bezuslovni novac u momentu zaklju€enja odnosnog aranzmana. Svi
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politiCki i komercijalni rizici neplacanja od strane uvoznika padaju na teret garantne
banke. Za male izvoznike koji imaju poverenje u svoje klijente da ¢e izvrsiti placanje
koris¢enje tehnike forfetiranja je nepovoljno jer na taj nacin lakSe reSavaju

eventualne probleme novc€anih tokova.

Duga je istorija forfetiranja. Za vreme sovjetske ere nemacke i austrijske banke su
koristile forfetiranje za finansiranje prodaje kapitalne opreme u isto€noj Evropi,
Sovjetskom bloku zemalja. Britanski, skandinavski, italijanski, Spanski, i francuski
izvoznici primenjuju u novije vreme tehniku forfetiranja, dok americki i kanadski
izvoznici pokazuju sporost u tome, verovatno iz razloga Sto sumnjaju u njenu
jednostavnost i nedostatak kompleksne dokumentacij. Neke ameriCke firme su, bez
obzira na to, specijalizovane za poslove forfetiranja, kao Sto je Asocijacija forfetera u
Americi (Association of Forfaiters in the Americas — AFIA) koja ima preko dvadeset
¢lanova. Glavne izvozne distinacije finansiranja putem tehnike forfetiranja su Azija,

Istoéna Evropa, Sredniji Istok, i Latinska Amerika.®

Procentualno ucescée pojedinih proizvoda u ukupnom volumenu faktora EFG
Factors, 2005.

Faktoring sa regresom 41%
Faktoring bez regresa 40%
Izvozni faktoring 8%
Diskontovanje fakture 8%
Uvozni faktoring 2%
Forfetiranje 1%
100%

Izvor: EFG Factors Annual Report (www.efgfactors.gr).

Na grafikonu br. 10. je prikazana osnovna procedura forfetiranja. Iz nje se jasno vidi
da tipiCna transakcija forfetiranja ukljuCuje pet aktera.To su: izvoznik, uvoznik,

uvozniCka banka, forfeter, i investitor.Takode, da se proces forfetiranja sastoji iz

% Ibid., str. 509.
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sedam faza. To su: 1.sporazum, 2. obaveza, 3. aval ili garancija, 4. predaja menice,

5. diskontovanje, 6. investicija, i 7. dospelost.

U okviru prve (1) faze — sporazum, uvoznik i izvoznik se medusobno sami dogovaraju
da uvoznik periodi¢no kroz niz rata pla¢a tokom ugovorenog perioda, obi¢no od tri do
pet godina. Medutim, za period do deset godina ili kra¢e kao 5to je 180 dana ima da
se koristi tehnika forfetiranja. Minimalni iznos za ovu transakciju je $100,000. Uvoznik

se slaze da vrsi periodi¢na pla¢anja, prema dinamici isporuke ili izvrSenja projekta.

Grafikon br. 10 -Tipi€na forfeting transakcija

Izvoznik Uvoznik
(Privatna (Privatna firma ili
industrijska firma) Korak 1 drzavna nabavka na
< > trzistu)

Korak 5 Korak 2

Korak 4 Korak 3

Forfeter
(Subsidiar
Evropske

banke)

Korak 6
A
Investitor Uvoznicka banka
(Institucionalni ili (Obi¢no privatna
individualni) Korak 7 banka u uvoznickoj

» zemlji)

A

Izvor: Moffet, M. H., Stonehill, A. . And Eiteman, D. K., Op. cit., str.509.

U drugoj (2) fazi — obaveza, forfeter se obavezuje da Ce da finansira transakciju po
fiksnoj diskontnoj stopi, sa izvrSenjem plaéanja kada mu izvoznik dostavi
odgovarajuéu menicu ili specijalni dokumenat. Ugovorena diskontna stopa je

bazirana na troSkovima novca na eurotrziStu, obicno LIBOR za prose¢ni vek
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transakcije, plus margina preko LIBOR za reflektovanje prihvacenog rizika datim
izvoznim poslom. Riziko premija je pod uticajem veli€ine i vrste izvoznog posla, rizika
zemlje, i kvaliteta garantovane institucije. Tako, na primer, za izvozni posao u trajanju
od pet godina, sa polugodiSnjim plac¢anjima, stopa je obi¢no bazirana na 2 7
godiSnje LIBOR stope. Diskontna stopa se dodaje na fakturnu vrednost izvezene
robe. Na tu vrednost se dodaje i forfeterova provoziju od 0.5% do 6.0% godiSnje.Na
taj nacin se utvrduju posmatrano iz ugla izvounika ukupni troSkovi forfetiranja

izvoznih poslova, kao komponemta ukupne vrednosti izvoznih potrazivanja.

Treca (3) faza se odnosi na — aval ili garanciju. Uvoznik se sam obavezuje sa
izdavanjem menice da ¢e izvrSiti placanje nabavke, obi¢no kroz Sest ili dvanaest
meseci, prema dinamici isporuke ili zavrSetka projekta. Menica je prvo predata
uvozni¢koj banci na potpis, kao garant. U Evropi ova bezuslovna garancija je
poznata kao aval, koja se u Engleskoj oznaava kao «pozadina». U ovom momentu
uvozniCka banka postaje primarni duznik u o€ima vlasnika menice. Bankarski aval ili
garancija mora biti neopoziva, bezuslovna, deljiva, i prenosiva.S obzirom na to da
ameriCke banke ne izdaju aval, ameriCke izvozne transakcije su garantovane sa
stendbaj kreditnim pismima, koji je po funkcionisanju sliCan avalu ali je nesto i

komplikovaniji, u smislu da se moze transferisati samo jednom.
U okviru Cetvrte (4) faze — potpisane menice se dostavljaju izvozniku.

Peta (5) faza obuhvata — diskontiranje. Izvoznik potpisuje menice «bez regresa» i
diskontuje ih kod forfetera, i prima pri tom odredeni neto prihod u novcu, obi¢no po
isteku dva dana od predaje dokumenata. Izvoznik je osloboden svih odgovornosti u
sluaju da se u buduénosti pojave neki problemi u vezi sa naplatom izvoznickih

potrazivanja.

Veoma je znacajna Sesta (6) faza, koja se odnosi na - investiranje. Forfetova banka
moze menice drzati kod sebe do kraja roka dospeéa kao investicije ili potpisati i
rediskontovati na medunarodnom nov€anom trziStu. Prodaja menice od strane
forfetera je obitno bez regresa. Glavna rediskontna trZista su u Londonu i

Svajcarskoj, plus Njujork za izdate menice u vezi sa Latinsko Ameri¢kim biznisom.
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Poslednja, sedma (7) faza je - dospelost. Na dan dospelosti investitor prezentira
menice na naplatu od uvoznika ili uvozniCke banke kao garanta da ¢e to bez

prigovora izvrsiti.

Forfeter firma kao finansijska institucija mora biti svesna Cinjenice da se u domenu
vrSenja ovih poslova susrecCe sa izvesnim rizikom zemlje.U cilju minimiziranja rizika
zemlje diverzifikuje svoja ulaganja. To €ini kako kod kupovine inostranih potrazivanja,

tako i kod njihove reprodaje na medunarodnom nov€anom trzZistu.

Smatra se da je do rastu¢eg znacaja forfetiranja doslo zbog uklju€ivanja avala ili
garancije komercijalne banke visokog rejtinga. Velike izvoznicke firme mogu da
prihvate dugove po osnovu izvoza bez prava na regres. To nije, medutim, slu€aj sa
malim izvoznicima. Njima pogoduje forma finansiranja putem forfetiranja. Uz to, avali
ili garancije su sa glediSta banke «vanbilansna pozicija», tako da ne uti€e na njenu

finansijsku strukturu.

Sve u svemu,forfetiranje je garantovano bez regresno finansiranje izvoza.VrSe ga
specijalizovane finansijske institucije. Cesto se primenjuje kod finansiranja izvoza u
Isto€noj Evropi. Prednosti forfetiranja su u tome Sto se eliminiSe rizik, povecava
konkurentnost, ubrzavaju nov&ani tokivi, transakcije izvr§avaju brzo, i transakcije su
jednostavne. To se pozitivno odrazava na likvidnost i profitabilnost izvozni¢ke firme.

A forfeteri ostvaruju znacajne profite.
3. 3. NEOBAVEZNI SUBJEKTI

Pored navedenih subjekata za koje je karakteristicno da se, po pravilu, obavezno
pojavljuju u postupku koris¢enja forfeting mehanizma, postoji moguc¢nost da se
ponekad javi i neki neobavezan subjekt. Cinjenica da se realizacijom forfetinga mogu
da ostvare znacajni profiti, ima za posledicu da se na domaé¢em i medunarodnom
trziStu mogu da jave i takvi subjekti €ija se aktivnost svodi isklju€ivo na posredovanije,
odnosno u tome da se pronadu kupci-uvoznici investicione opreme i da ih potom
dovedu u vezu sa proizvodac€ima-izvoznicima i ove onda saforfeting organizacijama.
Za takve usluge povezivanje zainteresovanih subjekata navedeni posrednici
naplacuju proviziju koja, iako ne mora da bude visoka, ima uticaja na poskupljenje

ukupnih troSkova zaklju€enog posla izvoza investicione opreme.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 81



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

3. 4. FORFETING | NJEMU SLICNI POSLOVI

Prodaja investicione opreme od strane proizvodaca - izvoznika koris¢enjem
mehanizma forfetinga ima odredene sli¢nosti, u odnosu na neke druge mehanizme
koji se takode koriste u procesu unapredenja domace i medunarodne trgovinske

razmene.

1. Forfeting poslove uvek rade banke, dok faktoring poslove naj¢e$ce rade
factoring firme. Pri tome, banke faktoring poslove mogu obavljati ali je to redi

slucaj.

2. Kod forfeting poslova banka preuzima rizik naplate potrazivanja, dok kod
faktoring poslova firma ne mora uvek na sebe da preuzima taj rizik, Sto pre

svega zavisi od uslova iz ugovora.

3. Forfeting ugovor se uvek zaklju€uje za svaki pojedinaéni posao (potrazivanje)
jer su u pitanju velike vrednosti potrazivanja, dok se kod faktoring poslova
moze ugovoriti i tzv. "globalna cesija': $to znaCi da se sva potrazivanja od
kupca koja su nastala i koja ¢e nastati cediraju na faktoring firmu po unapred

zaklju¢enom ugovoru o "globalnoj cesiji".

4. Kod forfetinga su potrazivanja uvek dugoro¢na sa rokom naplate i po nekoliko
godina. Medutim, kod faktoringa su potrazivanja kratkoroCna i u principu ne

prelaze period duzi od 6 meseci.

5. Kod forfeting poslova kamatna stopa je uvek viSa, imajuci u vidu da je njen

osnov vladaju¢a kamatna stopa na trziStu kapitala i da su rizici daleko vedi.

Medutim, kod faktoring poslova kamatna stopa je ,uvek niza, imajuéi u vidu da je njen

osnov vladaju¢a kamatna stopa na trziStu novca i da su rizici neuporedivo maniji.

Forfeting ima slicnosti sa faktoringom koja se ogleda u Cinjenici da se i kod jednog i
drugog mehanizma radi o prenoSenju, odnosno o cediranju potrazivanja
proizvodaca-izvoznika na posebnu specijalizovanu finansijsku organizaciju, odnosno
banku. Medutim, dok se kod faktoringa radi o cediranju, odnosno prenosenju
potrazivanja koja dospevaju u vrlo kratkim vremenskim rokovima, ti rokovi su kod

forfetinga znatno duzi i oni €esto zavise i od niza okolnosti koje se pored utvrdivanja
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boniteta kupca-uvoznika mogu odnositi i na zemlju iz koje on poti¢e. Dalja razlika
izmedu forfetinga i faktoringa sastoji se u tome Sto se u ugovoru o faktoringu radi o
prenosenju potrazivanja proizvodaca, a da se pri tome ne zna unapred kolika ¢e biti
ukupna koli¢ina proizvoda, odnosno njihova vrednost. Medutim, u slu¢aju kada se
koristi mehanizam forfetinga zna se ukupna vrednost i proizvodac-izvoznik prenosi
na forfeting organizaciju. odnosno banku, samo jedan i to konkretno utvrden iznos

potraZivanja.®®
3. 5. ELEMENTI UGOVORA O FORFETINGU

Proizvodac-izvoznik koji zeli da proda opremu na kredit, po pravilu, nece i¢i na
definitivno zakljuCivanje kupoprodajnog ugovora ukoliko prethodno ne dobije od
forfeting organizacije saglasnost da ce ista otkupiti odredeno potrazivanje
garantovano odgovaraju¢im instrumentilna placanja i obezbedenja. Prema tome. pre
nego Sto dode do definitivnog zaklju€ivanja ugovora o prodaji investicione opreme
domacem, odnosno inostranom kupcu-uvozniku, obavljaju se prethodni neformalni
kontakti na relaciji proizvodaca-izvoznika i forfeting organizacije. Proizvodac-izvoznik
u postupku prethodnog pregovaranja o prodaji investicione opreme u obavezi je da

prikupi vazne informacije o kupcu-uvozniku, a koje se odnose na:*’
1) Identitet i nacionalnost kupca-uvoznika
2) Vrstu opreme koja je predmet prodaje
3) Vrednost i valutu posla
4) Trajanje kredita, broj i vreme otplata
5) Podatke o izdavalacu garancije, ukoliko se ista predvida
6) Vrstu instrumenata placanja koji se eskontuju

7) Poslednji rok u kome ¢e instrumenti pla¢anja (najcéeS¢e menice) biti stavljeni

na raspolaganje.

36 Antonijevi¢, Z. , Petrovi¢, M. i Pavi¢evi¢, B. , Banakrsko pravo, Savremena adnibistracija, Beograd, 1982. , str. 226.
s Trifunovié, P., faktoring i forveting, CMSR, Ljubljana, 1988, str. 45.
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Takode se mogu zahtevati i neke druge informacije koje su od interesa za pripremu

odgovora faktoring organizacije.

Pre nego $to dode do potpisivanja definitivnog ugovora o forfetingu potrebno je da se
utvrdi i postojanje nekih odredenih opstih pretpostavki, i to kako na domaéem, tako

isto i na inostranom trziStu. One se sastoje u tome da:

na trzistu kapitala u zemlji ili inostranstvu postoji dovoljno sredstava da se obavi

refinansiranje,
- zemlja kupca — uvoznika prihvacena na forfethom trzistu,
- ponuda kapitala odgovara strukturi traznje valute u kojima se vrse pla¢anje,

- postoji dovoljno osiguranje naplate potrazivanja i da rizik forfetera ne prelazi

granicu normalnog.®

Opciona neobavezna ponuda forfetera koristi proizvodacu — izvozniku isklju€ivo da
se utvrdi orjentaciona cena u prethodnoj fazi pregovora sa kupcem — uvoznikom i
ima manje-viSe neobavezujuCi karakter. To znacCi da takav oblik ponude ne mora
obavezivati forfetera i on se nje ne mora pridrzavati u momentu definitivnog
pravljenja ugovora o forfetingu. Takva ponuda forfetera pruza moguénost

proizvodacu-izvozniku da se odluci u jednom odredenom razdoblju.

Kada se izmedu proizvodaca-izvoznika i forfeting organizacije postigne Cvrsta
saglasnost dolazi do zakljuCivanja definitivnog sporazuma, odnosno ugovora o
forfetingu. Medutim, ukoliko bi se dogodilo da u trenutku zaklju€ivanja ugovora o
forfetingu, ne bude podneta potrebna dokumentacija o cesiji potrazivanja, kao Sto je
menica sa avalom ili garancija banke, u takvom slu¢aju mozZe se obraunati provizija
za sve vreme od zakljuCenja posla pa do podnoSenja ugovorenih dokumenata o
finansiranju ukoliko su takva dokumenta bila predvidena ugovorom, prestanka

vaznost i ugovora o forfetingu.

Ugovor o forfetingu koji se zakljuCuje izmedu proizvodaca-izvoznika i forfeting

organizacije ima karakteristike aleatornog pravnog posla. Razlog tome je Sto

% Milan Savovié: Forfetiranje kao dopunski oblik finansiranja izvoza, Jugoslovensko bankarstvo, UdruZenje banaka Jugoslavije,
Beograd, 7/1979., str. 56
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zaklju€ivanjem ugovora forfeting organizacija ulazi u rizik da li ¢e biti u mogu¢nosti da
naplati potrazivanje. Rizik realizacije naplate potrazivanja je utoliko veci Sto forfeting
organizacija nema moguc¢nosti da se ne dode do realizacije naplate potrazivanja u
slu¢aju da putem regresa obrati na poverioca, odnosno ranijeg imaoca potrazivanja.
Prema tome, na forfeting organizaciji, posto se zaklju€i ugovor o forfetingu, lezi rizik
da li ¢e moéi ili ne, da realizuje potrazivanje i u kom obimu i roku. PoSto ne zavisi
realizacija potrazivanja, od forfeting organizacije, ve¢ od nastupanja, odnosno
nenastupanja nekog neizvesnog dogadaja u budu¢nost o kome se nije znalo u
trenutku zaklju€enja ugovora o forfetingu, to ugovor o forfetingu po svojim
karakteristikama ima sli€nosti sa ugovorom o osiguranju. Prema ugovoru o
osiguranju, osiguranik se obavezuje da plati premiju za pokrivanje rizika, a
osiguravajuc¢a organizacija da, u slu€aju ostvarenja odredenog rizika, snosi posledice
u vezi nastale Stete. Kod ugovora o forfetingu na forfeting organizaciji lezi obaveza
da za slucaj da se ostvari rizik u vezi naplate potrazivanja, snosi posledice i u tome je
slicnost ugovora o forfetingu sa ugovorom o osiguranju. lzmedu ugovora o forfetingu
i ugovora o osiguranju pored slicnosti postoje i znaCajne razlike. Ugovorom o
osiguranju pokrivaju se razni buduci nepredvideni dogadaiji; ugovorom o forfetingu

pokriva se samo osnovni rizik naplate potrazivanja, odnosno realizacije kredita.

Prema tome, forfeting organizacija joS u prethodnoj fazi procene realizacije kreditnog
potraZivanja uzima u obzir politiCke rizike (rat, strajkove, gradanske nemire, valutne
rizike, rizike transfera) kao i komercijalne rizike vezane za nemogucénosti kupca-
uvoznika da realizuje svoju kreditnu obavezu. Rizik realizacije potrazivanja forfeting
organizacije je utoliko veci Sto se vracanje kredita proteZe na jedan duZi period i Sto

su moguénosti nastupanja nepredvidljivih rizika u duzem razdoblju veéi.*

Forfeting posao nastaje iz ugovornog odnosa proizvoda¢a — izvoznika, u ovom
slu€aju cedenta, koji prenosi svoja prava potrazivanja na forfeting organizaciju,
odnosno banku, cesionara koji se obavezuje da ¢e preuzeti potraZivanje ranijeg
imaoca cedenta u odnosu na trece lice tj. kupca — uvoznika, odnosno cesusa. Pored
cesije prenosenja prava potrazivanja putem hartija od vrednosti ono se moze izvrSiti i

putem indosamenta.

% Dr Zoran Antonijevi¢, dr Milan Petrovi¢, dr BoZidar Pavicevi¢: op.cit.str. 225/226
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Karakteristika forfeting ugovora je u Cinjenici da se forfeting organizacija, odnosno
banka, preuzimanje potraZivanja od proizvoda¢a — izvoznika i njenom isplatom, u isto
vreme odrie prava da postavlja regresni zahtev u slu€aju da se potraZivanje ne

moze da naplati.

Odgovornost proizvodaCa — izvoznika opreme u odnosu na ugovorenu isporuku
investicione opreme sastoji se u ispunjavanju uslova o kvalitetu, rokovima i nacinu
isporuke. ProizvodaC — izvoznik je duzan da forfeting organizaciji, odnosno banci,
preda odgovarajuce isprave o odobrenom kreditu kupcu — uvozniku, da joj isplati

eskontnu kamatu, eventualne troSkove i ugovorenu proviziju.
3. 6. VREME TRAJANJA FORFETINGA

Forfeting organizacije daju prednost, odnosno one radije prihvataju potrazivanja od
kupaca-uvoznika iz zemalja sa Cijim politi€kim i ekonomskim prilikama su dobro
upoznate. Prema tome, teSko je naci forfeting organizaciju koja bi na sebe prihvatila
rizik zemalja koje se na rang listi vode kao zemlje sa krajnje nestabilnim politiCkim i
ekonomskim poretkom. U svakom slucaju, forfeting organizacije pokazuju znatno
vecCu spremnost da prihvate veéi stepen rizika nego $to bi to inae Cinile banke wu

slu¢ajevima kada se one javljaju kao poverioci.

Prema tome, kada se radi o rokovima pod kojima forfeting organizacije prihvataju da
preuzmu dugove kupaca — uvoznika, moze se istaCi da se duzina trajanja otplata
kre¢e od 1 do 5 godina, a u redim slu€ajevima rokovi mogu da se produze i na 7
godina.”® Forfeting organizacije pokazuju, u veéini sluéajeva, veéu spremnost da
prihvate kupce — uvoznike sa otplatama na duzi rok ukoliko takvi kupci — uvoznici
vode poreklo iz zemlje koja se na medunarodnom trziStu rangira u grupi zemalja sa
stabilnim i zdravim politiCkim i ekonomskim prilikama i, ukoliko ugovorene valute u

kojima se vraéaju obaveze, ne podleZu zna&ajnim odstupanjima.**

U svakom slucaju, forfeting organizacije daju prednost onim obavezama vracanja
dugova kupca — uvoznika koje su predvidene da se realizuju u polugodisSnjim ratama

u toku ukupnog roka vra¢anja kreditne obaveze.

“OIbid. , str. 49.
“Lbid. , str. 49.
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Jednokratno vraéanje znadi isplatu dugovnog iznosa u jednom roku, primenjuje se
samo u onim slu€ajevima kada je ugovorom predviden vrlo kratak rok vra¢anja od 12
ili 18 meseci. Medutim, kada bi se desilo da se dugovne obaveze realizuju u
tromesecnim intervalima, u praksi je ovakav slucaj vrlo redak, i u takvim okolnostima
forfeting organizacija najCeS¢e praktikuje znatno viSu eskontnu stopu. Moguénost da
se obaveza kupca - uvoznika realizuie u mese¢nim intervalima, forfeting
organizacija, po pravilu, rado ne prihvata. Takva potrazivanja obavezuju forfetera da
placa veée troSkove oko naplate potraZivanja po osnovu menica i drugih hartija od
vrednosti i da angaZuje veci broj administrativnog osoblja. U tabeli 16. su prikazani

maksimalni rokovi forfetiranja u pojedinim zemljama Evrope.

Tabela br. 16 - Maksimalni rokovi forfetiranja u pojedinim zemljama Evrope

Zemlja Nedbank Standard West LB Hungarian Int’l Credit
bank Forfaitng Finance Lyonnais
Forfaiting

1 2 3 4 5 6
Austrija 7
Belgija 7
Bugarska 5 5 5 5 3
Ceska 5 5 7 7 5
Danska 7
Estonija 5 5 5 7 3
Evropska unija 7
Finska 7
Francuska 7
Grcéka 5 7
Holandija 7
Hrvatska 5 5 5 5 5
Irska 7
Island 5 5
Italija 7
Kipar 5 5 5 5
Letonija 5 5 5 5 3
Litvanija 5 5 5 5 3
Luksemburg 7
Madarska 5 5 10 7 5
Makedonija 3 1 3
Malta 5
Norveska 7 7
Poljska 5 5 10 7 5
Portugal 7
Rumunija 5 5 5 5 5
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Rusija 5 5 5 3
Slovacka 5 5 7 5 5
Slovenija 5 5 10 7 5
Spanija 7
Svajcarska 7 7
Svedska 7
Turska 5 3 5 5

*Izvor: Trade Finance

Navedeni su rokovi forfetiranja (po godinama) koje uz garancije prvoklasnih banaka
prihvataju pomenute komercijalne banke. Prazna rubrika znac¢i da banka nije bila
spremna da navede maksimalni rok za konkretnu zemlju. To pred, mada ne uvek,
znaci da je interes za poslove forfetiranja ograni¢en. U praksi banku treba direktno

kontaktirati poSto se rokovi forfetiranja ¢esto odreduju od slu€aja do slu¢aja.
3. 7. RIZICI FORFETING TRANSAKCIJA

Kupovinom odredenih hartija od vrednosti uz isklju€ivanje prava na regres od ranijeg
vlasnika proizvodacCa-izvoznika, forfeting organizacija preuzima na sebe Citav niz
rizika. Njih bi inae proizvodac-izvoznik morao sam da snosi da se nije odlucio da

zaklju€i ugovor sa faktoring organizacijom.

Medu rizike koji se mogu javiti prilikom realizacije potrazivanja, a koji su sa

proizvodaca — izvoznika preneta na faktoring organizaciju ubrajaju se:

- politicki rizik koji obuhvata vanredna politicka stanja i mere: rat, gradanski nemiri,

revolucije, Strajkovi i sli¢no,

- transferni rizik se pojavljuje uvek kada ne postoji spremnost monetarnih organa u

zemlji da daju saglasnot na realizaciju placanja u odredenom obimu i valuti,

- valutni rizik postoji kada je proizvodac-izvoznik ugovorio placanje u valuti neke
zemlje, a sistem fluktuirajucih deviznih kurseva mozZe da dovede do znacajnih

odstupanja od ugovorene vrednosti posla,
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- komercijalni rizik obuhvata nesposobnost, odnosno nespremnost kupca -—
uvoznika ili davalaca garancije da izvrSe svoju obavezu pla¢anja u predvidenim

rokovima.*?

Imajuéi u vidu mogucnost javljanja nekog od navedenih rizika u toku primene
forfeting mehanizma, forfeter nastoji da od samog pocetka prethodnih kontakata sa
proizvodatem — izvoznikom dode do potrebnih informacija o bonitetu kupca —
uvoznika i zemlje njegovog porekla. Pored Cinjenice da odredene podatke na zehtev
forfeting organizacije treba da obezbedi proizvodac — izvoznik, forfeting organizacija
nastoji da i sama iz tudih i sopstvenih izvora informacija formira Sto detaljniju sliku
rizika. Sa relevantnim podacima se onda odlu€uje da li uopste ulaziti u zakljuéenje

forfeting ugovora i pod kakvim uslovima ili od njega treba odustati.
3. 8. INSTRUMENTI OBEZBEDENJA FORFETING TRANSAKCIJA

U realizaciji forfeting potrazivanja, forfeter se srece sa brojnim rizicima koji mogu biti
nekad viSe, a nekad manje uocljivi i pored okolnosti da forfeting organizacija
raspolaze brojnim informacijama i €injenicama koje odlu€uju o potrebi zaklju€ivanja
forfeting posla. Mogucnost ostvarenja nekog od rizika, ili viSe njih u isto vreme, u toku
trajanja realizacije naplate potraZivanja je veca Sto se naplate forfeting potraZivanja
ostvaruju u duZim vremenskim intervalima u kojima je i mogucnost nastupanja
predvidljivih i nepredvidljivih rizika svakako znatno ve¢a nego u slu€aju kada su

rokovi za realizaciju potraZivanja kraéi.*

Imajuci u vidu moguénost da u toku realizacije potraZivanja, po osnovu forfetinga,
mogu da nastupe razne okolnosti i predvidljivi i nepredvidljivi rizici, forfeter nastoji da
otkupljuje samo potrazivanja koja su obezbedenja striktno utvrdenim instrumentima
obezbedenja potraZivanja. U vecini sluajeva po svojim karakteristikama oni moraju
biti kvalitetni, odnosno zadovoljavati odreden stepen sigurnosti. Medu instrumentima
koji se najCeSCe koriste za obezbedenje potraZivanja nastalih koriS¢enjem

mehanizma forfetinga, ubrajaju se:

1) sopstvena menica ili promisorna nota,

“2 Mr Olivera Mladenovié: Forfetiranje kao jedan od oblika finansiranja uvoza, Jugoslovensko bankarstvo, Udruzenje banaka
Jugoslavije, Beograd, 6/1982., str. 61.
4 Trifunovi¢, P., Op. cit. , str. 51.
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2) trasirana (vu¢ena menica),
3) aval,

4) garancija banke,

5) dokumentarni akreditiv.

Sopstvenu menicu ili_ promisornu_notu izdaju kupci — uvoznici, a proizvodacu —

izvozniku je dozvoljeno da prilikom indosiranja takve menice stavi klauzulu “bez

regresa’.

ProizvodaC — izvoznik kao poverilac sopstvene menice, odnosno promisorne note,
moze menicu da indosira na forfeter organizaciju, odnosno banku, a koja istu dalje

moZe da prenosi putem indosamenta.*

Forfeter organizacije daju posebnu prednost sopstvenim menicama, odnosno
promisornim notama, ukoliko su iste avalirale prvoklasne banke u zemlji domacina
kupca-uvoznika. Ovakva forma menice pruza forfeter organizaciji maksimalno
obezbedenje od takozvanog delcredere rizika tj. rizika da sam kupac-uvoznik kao

duznik nece biti u stanju da uredno i na vreme izvrSava svoje dugovne obaveze.

Trasirana (vu€ena) menica je menica koju izdaje proizvodac-izvoznik, a akceptira

kupac-uvoznik.

Kod trasirane menice proizvodac-lzvoznik je u mogucnosti da se oslobodi svoje
meniéno pravne obaveze, medutim, ovo vazi samo za akcept, a ne i za isplatu
menice. Ukoliko bi izdavalac menice (trasant) stavio odredbu kojom bi pokusSao da
sebe oslobodi obaveze pla¢anja meni¢nog iznosa, takva odredba ne bi imala dejstva,

tj. u tom slu€aju smatralo bi se kao da ona i ne postoji. To znaci, da kod trasiranih

“ Promisorna nota je menica koja ima narogito veliku praktiénu primenu u pravu anglosaksonskih zemalja kao i u nizu drugih
zemalja. Odgovara sopstvenoj menici jugoslovenskog meni¢nog prava i sopstvenoj menici meni¢nog prava unificiranog
Zenevskim konvencijama od 1930. godine. Medutim, promisorna nota po angloameritkom pravu ne mora sadrzavati
naznaCenje da je menica, odnosno promisorna nota, niti naznaenje mesta pla¢anja, kao ni naznacenje datuma i mesta
izdavanja. Osim toga, promisorna nota po angloamerickom pravu moZze biti plativa donosiocu , dok bi takva menica po
jugoslovenskom Zakonu o menici i Zenevskoj konvenciji bila ni§tavna. Milan Radojkovié: Bitni sastojci menice s osvrtom na
savremena inostrana prava, Pravni Zivot, Beograd, br. 1/1974, str. 48.
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menica proizvodac-izvoznik ne moze da se oslobodi obaveze po osnovu regresa

ukoliko bi na menici stavio klauzulu "bez regresa".*®

Kada se menica koristi kao instrument obezbedenja placanja u poslovima forfetinga
postoji odredena razlika izmedu trasirane (vu€ene) i sopstvene menice, odnosno
promisorne note. Ova razlika se sastoji u primeni "regresne" klauzule. Kod trasirane
menice proizvodacé-izvoznik je Zenevskoj konvenciji, kao trasant uvek izloZzen
"regresnom" zahtevu u slu€aju naplate menice. Da bi se na neki naCin smanjio ovaj
rizik, a u praksi se to Cesto deSava, forfeting organizacija, odnosno banka, izdaje
posebno pismo kojime se obavezuju da nece podnositi zahtev za naplatu od
proizvodaca - izvoznika u sluaju da dode u pitanje vracanje dugovne obaveze kupca

- uvoznika.

Sa sopstvenom menicom proizvoda¢ — izvoznik se javlja kao korisnik forfeting
potrazivanja i meni¢ni poverilac prilikom indosiranja takvih menica unoSenjem
klauzule ,bez regresa“ mozZe se osloboditi rizika za unov€enje potrazivanja. To je

svakako razlog da proizvodaci — izvoznici ovoj vrsti menica daju prednost.

U menicama koje se koriste u forfeting aktivnostima nastoji se da bude zastupljena i
klauzula o moneti (klauzula efektivnosti) kojom se odreduje da se isplata ima izvrsiti

efektivno u valuti koja je odredena, odnosno naznaéena na menici.*

U odnosu na mesto placanja meni¢ne obaveze, iako forfeting organizacija, odnosno
banka, nastoji da mesto placanja bude u zemlji u kojoj je ona domicilirana, dogada se
da se kao mesto placanja stavi domicil kupca — uvoznika. Od kupca-uvoznika
zahteva se najceS¢e da se menica avalira. Za izdavanje avala na menici trazi se da
to bude renomirana, odnosno dobro poznata banka u zemlji kupca-uvoznika. Menica
sa avalom obezbeduje od rizlka forfeting organizaciju, odnosno banku koja se bavi
forfetingom, ukoliko kupac-uvoznik ne bude u moguénosti da u roku, odnosno
rokovima isplati svoju dugovnu obavezu. Banka davalac avala preuzima obavezu

placanja iznosa po osnovu datog avala. Na taj nacin uspostavlja se neposredan

45 Medutim, u angloamerickom pravu trasant se moze osloboditi odgovornosti i za akcept i za placanje menice pa je u tom pravu
klauzula bez regresa (without recourse) punovazna i oslobada transanta od odgovornosti i za plac¢anje menic. Sec 16 pod 1)
Bills of Exchange Act, 1982. Sec 61The Negotiable Law, Sec 3-413 Uniform Commercial Code 1962.

“® ¢l. 40 Zakona o menici. Ova klauzula ima isto dejstvo i po Zenevskoj konvenciji o menicama iz 1930. godine.
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pravni odnos izmedu davalaca obezbedenja placanja i njegovog korisnika, u ovom

slugaju forfeting organizacije, a koji je pravno odvojen od osnovnog ugovora.”’

Aval na menici koji daju renomirane i poznate banke u mestu domicila kupca —
uvoznika smatra se kao najjednostavnija i najperspektivnija forma obaveze date
banke i njoj se daje prednost kada su u pitanju odvojene bankarske garancije.
Razlog zaSto se ovakvim menicama daje posebna prednost je u Cinjenici da se
menice sa avalom banke mogu povoljnije da plasiraju na trziStu od onih menica kod

kojih se duznikova obaveza potkrepljuje posebnom bankarskom garancijom.

Kao $to je poznato, vlasnici naplativih menica (meni€nih potrazivanja) imaju nekoliko
opcionih alternativa.To su: da ih naplete u roku dospeca, da ih zaloZze u cilju
dobijanja dodatnih kredita za potrebe finansiranja nekih prinosnih poduhvata, da ih
prenesu na vlastite poverioce (dobavljace) i time izmire odredene obaveze prema
njima, ili da ih prodaju na eskontnom trzZistu pre roka dospeca za naplatu i na taj

nacin da dodu do potrebnog «svezeg novca» za odredene svrhe.

Na eskontnom trziStu menice se prodaju po snizenoj ceni banci, uz eskont. Eskont se
utvrduje kao iznos obraCunate kamate od dana prodaje do dana dospecéa za naplatu.
On je za prodavca menice troSak, a za kupca menice (banku) prihod. Dakle, razlika
izmedu placene cene za menicu i njene nominalne vrednosti je eskont — diskont.
Stavljanjem u odnos diskonta prema nominalnoj vrednosti dobija se diskontna stopa.
Visina diskonta zavisi od diskontne stope i vremena od momenta prodaje (diskonta)

do dospeéa menice za naplatu.*®

Reeskont (rediskont) menice je, posmatrano iz ugla Narodne banke, jedan od kanala
emisije primarnog novca. U savremenim uslovima Narodna banka, bez obzira na to,
radije vrSi primarnu emisiju novca putem kupovine drzavnih vrednosnih papira (na

osnovu finalnih ili repo transakcija).

Na dan naplate dospele reeskontovane menice kod Narodne banke proknjizice se
tako Sto ¢e se zaduZiti raCun «Gotovina» a odobrice se ratun «Reeskontovane

menice» za nominalni iznos odnosne menice.

‘" Dr Bozidar Pavicevié: Ugovor o forfetiranju u medunarodnom prometu, Mesec¢ni informator, UdruZenje bankarskih

organizacija, Beograd, 4/1980
“8 Cirovié, M. , Finansijska trzista, Nauéno drustvo Srbije, Beograd 2007, str. 92
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Reeskont (rediskont) za prodavca eskontovane menice je troSak, a za kupca je

prihod.

Neto dohodak je jednak razlici izmedu ukupnih kamatonosmih prihoda i ukupnih

kamatonosnih troSkova po osnovu eskontnih, odnosno reeskontnih transakcija.

Na medunarodnom finansijskom trziStu — evrovalutno nov€ano trzZiSte, susreCu se
kratkoro€ne hartije od vrednosti poznate kao evronote. Evronote su kratkoroCni
duznic¢ki papiri sa rokovima dospe¢a od 1, 3 ili 6 meseci, koje emituju velike
korporacije koje imaju visok rejting na finansijskom trziStu. One se emituju u stranoj
valuti u odnosu na zemlju u kojoj je obavljena emisija . Tako, na primer, evronote

emitovane u Londonu mogu da glase na ameri¢ke dolare.*°

Evronote su jeftiniji izvor kratkoro¢nog finansiranja od bankarskih zajmova. S obzirom
na to da su namenjeni velikim institucionalnim investitorima evronote se emituju u
velikim apoenima. Pre prve emisije evronote proverava se rejting kompanije koja

namerava da izvrSi njihovu prodaju.

Evronote su diskontni papiri jer se prodaju po snizenoj ceni, uz diskont, koji je jednak
kamati od dana prodaje do roka njihovog dospeca. Zbog fiksne kamatne stope i
kratkih rokova dospecCa trziSna cena evronote je stabilna i postepeno se priblizava

nominalnoj sa priblizavanjem roka dospeca.

Za evronote je karakteristicno da njihovu emisiju podrzavaju konzorcijum banaka,
koje vrSe eventualni otkup neprodatih emitovanih evronota ili kompaniji odobravaju
odgovarajuéi iznos kratkoro€nog zajma. U tome se ogleda njihova funkcija garancije.
One za to napladuju odredenu proviziju od emitenta. Kompanija moze da emituje
nove serije evronote prilikom otplate prethodne serije. Putem revolving programa ona
je u mogucnosti da kontinuirano odrzava svoju kreditnu sposobnost. To se svakako

pozitivno odrazava na njene ukupne performanse.

Evronote nisu registrovane na berzi. Sekundarni promet evronote se obavlja na OTC
trziStima. Institucionalni investitori, kao glavni kupci, mogu evronote u slu¢aju potrebe

za novcem da ih prodaju na ovim trziStima.

9 Ibid, str. 89.
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llustracija diskonta menicnih potrazivanja

Dospelost: $1,000 + ($1,000 x .10 x 90 /360) $1,025.00
Diskont: $1,000 x .08 x 60 /360 (_13.67)
Neto za isplatu $1,011.33

Diskontovanje raCuna (menica) moZe biti sa regresom i bez regresa. Kod
diskontovanja raCuna sa regresom eskontna (diskontna) banka u slu€aju da prvobitni
(originalni) duznik ne izmiri obaveze o roku dospelosti naplacuje svoja potraZivanja
od lica koje je izvrSilo diskontovanje racuna. To znaCi da se ne prenosi rizik na
eskontnu banku. Za razliku od toga, ceo rizik naplate potrazivanja kod diskonta
raCuna bez regresa se prenosi na eskontnu banku, koja se, dakle, u slu¢aju da svoje

obaveze ne izmiri prvobitni duznik o roku dospec¢a suoCava sa gubitkom.

Prema odgovaraju¢oj raunovodstvenoj regulativi diskontovanje menice sa regresom
treba da se obelodani u fusnotama na sledeéi nacin: «Kompanija ima verovatne

obaveze u iznosu od $1,025.00 po osnovu diskontovanja menica sa regresomy.

Sporna ili utuziva naplativa menica je ona koja nije napla¢ena u punom iznosu o roku
dospeca. Ona nije dugoro¢no unovc€iva. Primalac (remitent) joS uvek ima, medutim,

potrazivanja od platilaca (trasanta).

Forfeting organizacija avalu Cesto daje prednost u odnosu na druge vrste
obezbedenja plaéanja imajuéi u vidu €injenicu da aval ispunjava potrebne uslove:
jasnost i jednostavnost sve viSe koristi kao instrument kojim se obezbeduje

naplativost menice.

Garancije izdaje banka kupca — uvoznika i to u praksi najceS¢e u okolnostima kada

banka ne pokazuje spremnost da na zahtev kupca — uvoznika izda aval menicu. U
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takvom slu€aju postoji moguénost da se aval na menici zameni odgovaraju¢im

drugim instrumentom obezbedenja pla¢anja kao $to je garancija banke.>

Forfeting kompanije, odnosno banke koje se bave forfeting aktivhostima, svoje
ucestvovanje u forfeting poslu uslovaljavaju tako da garanciju izda samo ona banka
koja ima ugled u zemlji i svetu i u €iju solventnost ima poverenja. O sadrZini
garancije, u vecini sluCajeva, dogovaraju se i usaglaSavaju se banka u zemlji
proizvodacCa — izvoznika, odnosno forfeting organizacija i banka kupca — uvoznika

koja izdaje odgovaraju¢u garanciju.

Izuzetak kada se ne zahteva garancija banke postoji u slu€aju kada su menice izdali

prvoklasni kupci, vladine agencije i ustanove kao i multinacionalne kompanije.>

Model garancije koja se koristi kao instrument obezbedenja pokazuje slika 5. a njena

sadrzina smatra se da je prihvatljiva za forfeting organizaciju.

Imajucéi u vidu da se sadrzina garancije treba Sto viSe da ima apstraktan karakter koji
omogucava da se izbegne rizik vezan za valjanost potraZivanja, forfeting organizacije
najéedCe zahtevaju takvu sadrZinu u kojoj ne bi bili predvideni uslovi koji bi se
odnosili na konkretne zahteve isporuke investicione opreme u pogledu kvaliteta,
otpreme, rokova i slicno. Medutim, ukoliko bi se prezentirale garancije Cije bi stupanje
na snagu bilo uslovljeno ispunjavanjem nekih obaveza iz osnovnog ugovora one bi
mogle da budu osnova za primenu forfeting mehanizma, tek po ispunjavanju takvih

uslova, odnosno ukoliko se u njima izmene uslovi i one postanu bezuslovne.

U tekstu garancije vodi se naro€itno raCuna o tome da grantna klauzula sadrzZi
neopozivu i bezuslovnu garanciju o otkupu menice, ili viSe njih i o rokovima njihvog
dospevanja. Medutim, u sluCajevima kada se otplate kredita garantuju samo
garancijom banke i bez koriS¢enja menica, potrebno je da se u sadrzaj garancije

unesu podaci o datumu dospevanja anuiteta sa taCnim iznosima glavnice i kamata.

Ukoliko se insistira da se u garanciji stavi datum kada garancija stupa na snagu,
moze se izabrati jedna od sledecCih alternatlva: datum kada je izdata, datum kada se

podnesu odredena dokumenta, ili datum kada banka garant to potvrdi.>

% |bid ., str. 93.
® Frank Grey: Forfaitnig, Euromoney, Special Supplement, febr. 1988. str. 5.
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U toku postupka dobijanja garancije forfeting organizacije, vrlo ¢esto, insistiraju na
tome da se u sadrzaj garancije unese i klauzula o njihovoj prenosivosti ¢ime se
omogucuje da se one prenose bez potrebe da se prethodno zahteva saglasnost
kupca-uvoznika ili banke izdavalaca garancije. Medutim, ukoliko je garancija izdata u
korist forfeting organizacije, u takvom slu€aju se ne moze zahtevati unosSenje

klauzule o prenosivosti garancije.

Pored toga Sto se bankarskim garancijama moze da garantuje isplativost menicnih
potraZivanja, postoji i takva mogucénost da se za isplate dugovnih potraZivanja jamci
samo na osnovu bankarske garancije bez menica. U takvim garancijama, koje
moraju imati sve kvalitete garancija kojima se garantuje isplativost menica, banke

moraju da predvide tacne datume i rokove dospevanja otplate kredita.

Dokumentarni akreditiv se koristi kao instrument obezbedenja placanja, ukoliko je
bilo predvideno ugovorom izmedu proizvodaca-izvoznika i kupca-uvoznika takav
nacin placanja. U takvom slu€aju forfeting organizacija, odnosno banka posto je
isplatila dugovno potrazivanje proizvodacu -izvozniku, prenosi na akreditivhu banku,
ili od nje ovlaséenoj banci svu odgovaraju¢u dokumentaciju primljenu od proizvodaca
- izvoznika, a kojom se dokazuje da su se stekli uslovi isplate iznosa predvidenog u
akreditivu. Ukoliko je dokumentarni akreditiv bio predviden kao instrument
obezbedenja placanja i da bi bilo moguce isti preneti na forfeting organizaciju,
potrebno je da se 0 njegovoj prenosivosti saglase svi subjekti koji ucestvuju u
akreditivnom poslu.>® Akreditiv kao instrument obezbedenja potraZivanja prilikom

koriséenja forfeting mehanizma, koristi se rede u odnosu na druge instrumente.
3. 9. FUNKCIONISANJE FORFETING MEHANIZMA

Forfeting mehanizam realizuje forfeting organizacija kupovinom hartija od vrednosti
kojima se, u stvari, izraZzava vrednost potraZivanja proizvodaca — izvoznika. Hartije od
vrednosti koje reprezentuju potrazivanje proizvodata — izvoznika moraju da
ispunjavaju nekoliko specificnih uslova. Na prvom mestu, hartije od vrednosti mora
da imaju potreban stepen boniteta. Na drugom mestu forfeting organizacije koje
otkupljuju hartije od vrednosti moraju da vode racuna o zemlji njihovog porekla $to

znaCi da nece kupovati hartije od vrednosti koje vode poreklo iz zemlje Ccija

*2 Milan Savovié: op.cit.str. 58.
5 Dr Zoran Antonijevi¢, dr Milan Petrovi¢, dr BoZidar Pavi¢evi¢: op.cit. , str. 229/230.
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ekonomska, odnosno politicka situacija ne pokazuje stabilan trend. Prema tome,
hartije od vrednosti koje dolaze iz zemalja Cija je kreditna, odnosno ekonomska
ukupna i politiCka situacija stabilna radije se prihvataju, i u takvim slu¢ajevima toleriSu
se i duzi rokovi dospevanja takvih hartija od vrednosti. Broj i vrsta valuta na koje
glase hartije od vrednosti, po pravilu, svode se na nekoliko u svetu vodecih valuta u

kojoj poseban znacaj imaju americki dolar, nemacka marka i Svajcarski franak.

lako je primena forfeting mehanizma ograniCena na odreden broj valuta, uglavnhom
manji broj industrijski najrazvijenijin zemalja, on se primenjuje kontrolisano i
ogranieno na obim koji ne bi smeo da utiCe na normalno funkcionisanje trzista
kapitala u zemlji i svetu. U svakom slu€aju monetarno — kreditne vlasti nisu
indiferentne na obim poslova u kojima uc€estvuju forfeting organizacije i zato nije
redak sluCaj da se u pojedinim zemljama forfeting organizacijama utvrduju kvote, a

&esto i obim forfeting kredita za svaku zemlju korisnika ovih kredita pojedina&no.>

Forfeting organizacije, odnosno banke koje se bave forfeting poslovima, obavljaju
sve aktivnosti najceS¢e u svoje ime. Medutim, u nekim sluajevima kada je potrebno
da se angazuju znaCajnija sredstva i kada forfeteri nisu u moguénosti da zbog
nedovoljnih sredstava samostalno istupaju dogada se, da se udruzuje veéi broj
forfeting organizacija i to naj¢eSc¢e u formi konzorcijuma. U takvim slu€ajevima,

forfeting organizacija posluje ne u svoje ime, veé u ime konzorcijuma.>

Mehanizam forfetinga realizuje se na nacin sliCan kao i kod eskonta menice.
Forfeting organizacija, odnosno banka koja se bavi forfeting aktivnostima, posto primi
na osnovu ugovora instrument obezbedenja placanja, ili viSe njih u isto vreme,
odobrava proizvodadu - izvozniku odgovarajuéu protivvrednost ugovorenog
potrazivanja koje se odnosi na izvozni zakljuak. Isplatni iznos ne odnosi se na puni
iznos ve¢ na smanjeni iznos i to onoliko koliko iznosi eskontna stopa i celokupan

iznos ostalih troSkova.

% Milan Savovi¢, op.cit.str. 58
% U okviru bankarskih konzorcijuma vréi se preraspodela kreditnih kvota i podela rizika oko naplate potrazivanja, tj. vr&i se kako
se to u bankarstvu govori diversifikacija rizika na sve ¢lanove konzorcijuma. Dr Bozidar Pavicevié: op.cit. str. 28.
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3. 10. TROSKOVI FORFETINGA

Na troSkove koriS¢enja forfeting mehanizma dejstvuju nekoliko determinanti sa
razliCitom tezinom dejstva. Kao osnovne determinante troSkova ubrajaju se obim

rizika i cena refinansiranja forfeting organizacije na trzistu kapitala.>®

TroSkovi komercijalnog rizika. TroSkove pokrivanja komercijalnih rizika, po
pravilima koriS¢enja forfeting mehanizma, snosi kupac-uvoznik koji je obavezan da
na menicama obezbedi aval, ili garanciju banke za izvrSavanje o roku, odnosno o

rokovima, placanje obaveza u vezi kupovine-uvoza opreme na kredit.

Troskovi politiCkog i transfernog rizika. TroSkove politickog ili transfernog rizika
forfeting organizacija procenjuje prema konkretnim uslovima koji se odnose na
zemlju kupca-uvoznika i trziSnim procenama rizika. TroSkovi pokrica politickog i
transfernog rizika mogu se kretati ispod 1 procenta, i viSe u zavisnosti od zemlje

kupca-uvoznika.

Forfeting organizacija kada odreduje troSkove refinansiranja koji u sebi ukljuCuju rizik
kretanja kamatnih stopa, upravlja se prema uslovima koji vladaju na trziStu za
finansiranje u odredenoj valuti i odredenim rokom uzimajuci u obzir i troSkove koji se

odnose na terminsko pokrice.

TroSkovi administriranja i aranziranja. Forfeting organizacija za troSkove
administriranja i aranziranja zaraCunava oko 0,50% godiSnje na stanje kreditnog
potrazivanja. Za preuzete obaveze do momenta forfetiranja forfeting organizacija
zaraCunava proviziju po stopi koja se u proseku kre¢e od 0,75 — 1,50% na iznos

obaveze po osnovu forfetinga a koja se plaéa mesecno unapred.

Procena i utvrdivanje visine premije se najc¢eSc¢e individualno utvrduje i ona se €esto
razlikuje od jedne do druge forfeting kompanije.>” Medutim, u sustini se ne razlikuje
od utvrdivanja dodatne marze (iznad LIBOR-a)*® kod odobravanja eurovalutnih
kredita.

* Trifunovié, P. , Op. cit. , str. 64.
* |bid, str. 65.

% LIBOR (London InterBank Offered Rate).
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Svi navedeni troSkovi se objedinjuju i izrazavaju u eskontnoj stopi koje forfeting
organizacije, odnosno banke koje se bave forfeting aktivhostima, objavljuju u
mesecnim listama koje se odnose na zemlje, valute i rok hartija od vrednosti

(menica).

Eskontna stopa. Osnovni element u odredivanju cene koriS8¢enja faktoring
mehanizma predstavlja eskontna stopa na ciju visinu, najve¢im delom, uti¢e cena
kapitala na trziStu i dodatne premije Cija se visina utvrduje u zavisnosti od svakog

konkretnog posla.>®

Cena kapitala je za svaku forfeting organizaciju individualizirana i ona je zavisna od
toga s kakvim sredstvima, odnosno izvorima forfetinga organizacija ulazi u
zaklju€ivanje forfeting posla. S tim u vezi, forfeting organizacije u svojim ocenama o
utvrdivanju visine eskontne stope vode racuna da li se prilikom kupovine potraZivanja
ista realizuju u domacoj valuti i koriste sopstvena sredstva, odnosno izvori sa
domaceg trzista kapitala. Od visine eskontne stope zavisi¢e najveCim delom cena

potrazivanja koju forfeting organizacija otkupljuje.

Ponekad izgleda da je eskontna stopa u prili€noj meri visoka u odnosu na visinu
kamatne stope koja se placa na kredite banaka i drugih finansijskih organizacija.
Medutim, potrebno je imati u vidu Cinjenicu da forfeting organizacija obezbeduje
fiksnu kamatu i da se u okviru takve kamate mora da ostavi dovoljno manevarskog

prostora i za eventualna ulazna kretanja kamatnih stopa i drugih troSkova.
Na visinu kamatne stope uti€e viSe faktora, a medu njima se narocito istiu:

- SrednjerocCni tekuci i oCekivani evrovalutni troSkovi refinansiranja. Ukoliko forfeting
organizacija mora da refinansira ili potpuno pokrije svoje hartije od vrednosti, Sto
je Cesto nemoguce ili problemati¢no — imajuéi u vidu neravnomernu veli€inu i
rokove dospeca paketa hartija od vrednosti — ona prirodno, mora da sagleda i
oceni koliki su troSkovi u odgovarajucoj valuti, analizirajuci troSkove finansiranja
na evrotrzistu. Ukoliko organizacija nije u moguénosti da sama finansira isplatu
preuzetog potrazivanja, ona mora da predvidi sigurnosnu marzu za slu¢aj da
dode do neocCekivanog povecanja troSkova finansiranja tokom trajanja jedne

transakcije.

% |bid. str. 65.
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- Polaze¢i od Cinjenice da forfeting organizacija, odnosno banka koja se bavi
takvim aktivnostima, ne Zeli samo da pokrije svoje troSkove finansiranja, ve¢ i da
postigne odgovarajucu dobit, ona u svojim obraCunima na troSkove finansiranja
mora dodati marzu za pokrivanje nacionalnog rizika, rizika nesolventnosti
duznika, ili banke koja izdaje aval ili bezuslovnu garanciju kojom se pokrivaju
menice za eskontovanje. Radi se o jednoj subjektivnoj oceni jer se pri odredivanju
visine marze koriste procene rizika zemlje koje odreduju sindikati banaka na

trziStu evro — valuta.

Imajuci u vidu Cinjenicu da je za prikupljanje forfetovanih potraZivanja potrebna dosta
velika administracija, a s obzirom da postoji rizik zbog nedostataka direktnih veza sa
duznikom, smatra se da bi marza trebalo da bude neSto viSa od marze koja vazi na

trziStu sindikata banaka ili trziStu evro — valuta.

- Iskustva pokazuju da placanja zavise od zemlje, pa ¢ak i od banke u istoj zemlji.
Praksa je pokazala da neke OPEC zemlje sa velikim deviznim rezervama Cesto
kasne sa isplatama svojih komercijalnih dugova, a da su neke koje spadaju u
grupu “teSke” zemlje u tome izuzetno tacne. To je razlog da se zbog moguénosti
zakaSnjavanja moraju dodati marze koje ¢ée se, s vremena na vreme, izrazavati

dodavanjem odredenog broja dana na eskontni period koji vazi za svaku menicu.

U poslednjoj deceniji forfetiranje postaje sve u€estaliji oblik finansiranja izvoza, ¢ime
se izvoznik oslobada od potencijalnog rizika i to prodajom potrazivanja pre roka
njegovog dospeca. Prodavac procesom forfetiranja dolazi do novca tj. ostvaruje priliv
i nema potrebe da traZi kredit od svoje poslovne banke. Drugim recima, izvoznik
pretvara svoju prodaju na kredit u nov€anu transakciju. Pri tome, banka forfeter
kupuje potrazivanje, prima na sebe rizik naplate istog i ima pravo da umaniji iznos
potrazivanja za dogovoreni diskont. Analogno tome, posao forfetinga veoma je slican
faktoringu, samo Sto se umesto prodaje potrazivanja u zemlji ovde radi o prodaji
potraZivanja u inostranstvu. Preduzec¢e koje je izvezlo robu prodaje svoje
potraZivanje od kupaca u inostranstvu odgovaraju¢oj finansijskoj instituciji koja se
bavi forfetingom, a to je po pravilu neka poslovna banka registrovana za ove

poslove.

Sledeci grafikon pokazuje finansijske tokove forfetiranja.
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Grafikon br. 11 - Finansijski tokovi forfetiranja
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- Mesto isplate moze imati uticaja na sporost transfera, §to onda utiCe i na
kasnjenje prijema sredstava. S toga je, u svakom sluaju povoljnije da se kao
mesto isplate odredi zemlja valute u kojoj je kredit odobren. Ukoliko ostane da
mesto isplate bude zemlja valute duznika, Sto je u praksi CeSc¢i slu€aj, to zahteva
odreden dodatak na eskontnu stopu zbog moguénosti zakasnjenja u transferu. U

svakom sluéaju, u zavisnosti od zemlje do zemlje iskustva su razli¢ita.®

Forfeting organizacija koja otkupljuje potraZzivanja proizvodaca — izvoznika stiCe dobit
koja predstavlja razliku izmedu iznosa gotovinskog placanja prodajne transakcije i
prihvatanja rizika koji proizilaze iz primene forfeting mehanizma. Mit o tome da je
forfeting skup mehanizam potice svakako iz ranih dana nastanka forfetinga. Na to
ukazuju analize o visini marzZe koju su naplacivale malobrojne forfeting organizacije.
Ovakvo stanje bilo je izmenjeno ulaskom na domace i medunarodno trZiste sve

veceg broja finansijskih organizacija i banaka koje su se bavile forfeting aktivnostima.

Kao rezultat oStre konkurencije cena za forfeting je, u poslednje vreme, opala a

trziste je u znacCajnoj meri postalo lakSe Cak i za relativno menje forfeting

% Eorfeting-hibridna tehnika trgovinskih finansija: op.cit.str. 6-7
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organizacije.®* Cena za forfeting posao je posebna za svaku aktivnost i ona u znatnoj
meri zavisi od rizika koji postoji u vezi sa kupcem i zemljom njegovog porekla. Razni
primeri jednostavnijeg i slozenijeg obracunavanja interesa i eskonta primenom

forfetinga dati su u Dodatku pod IV.
3.11. TRZISTE FORFETINGA

Interes za koriSCenje forfetinga svodi se uglavhom na dva faktora. Jedan od njih
izaziva veliku utakmicu medu bankama i specijalizovanim forfeting organizacijama,
jer ih tera na veoma agresivni marketing posebno na domacem i medunarodnom

trzistu.%?

lako su forfeting mehanizmi u priliénoj meri ograni€eni na manji broj nerazvijenih
zemalja i manji broj korisnika medu razvijenim zemljama i zemljama u razvoju, oni su
odnosno organizacije koje se bave forfetingom, u prili€noj meri, kontrolisani od vliada
i administracije, a njihova dejstva ograniCena kako bi uticala na normalno
funkcionisanje trziSta kapitala. Zemlje koje koriste forfeting za unapredenje
unutraSnjeg i medunarodnog prometa nastoje da kontroliSu naplate dugovnih
potrazivanja kako obim ne bi mogao bitno da utiCe na promene kreditno — monetarne
politike i robno — nov€anih odnosa u celini. S tim u vezi, mnoge zemlje praktikuju da
utvrduju ukupne kvote i plafone forfeting potrazivanja za svaku zemlju koja se
pojedinacno javlja kao korisnik ovih kredita.

Svi subjekti u€esnici koriséenja forfeting mehanizma strogo vode rauna o kretanjima
na domaéem i medunarodnom trziStu, a koja se odnose na ekonomske i politicke

promene u pojedinim zemljama i glavnim trendovima u svetu.

TrziSte forfetinga bilo domaée, a mnogo vise medunarodno, pruza posebne
pogodnosti njegovim subjektima kako proizvodacu-izvozniku, tako isto i kupcu-

uvozniku, a u krajnjoj instanci i privredama zemalja koje u€estvuju u poslu forfetinga.

Za proizvodacCa-izvoznika forfeting trziSte pruza mogucnosti za brzo iznalazenje
mehanizma za refinansiranje, odnosno naplatu potrazivanja po osnovu kredita koji su
odobreni kupcima-uvoznicima. Prema tome, proizvodac-izvoznik ima poseban interes

da opremu prodaje uz odobravanje placanja na kredit na domacem trziStu, odnosno

1 Guild lan: Forfaiting, Euromoney, International Finance Yearbook, 1987., str. 158.
%2 Guild lan: op.cit.str. 157.
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na inostranom trziStu kupcu-uvozniku. To posebno vazi ukoliko dolaze iz zemilje,
odnosno zemalja sa razvijenim trziStem forfetinga, a imaju vode¢a mesta na rang listi
koje proizvodacu-izvozniku mogu da pruze brz i siguran nacin prenoSenja prava i

obaveza po potraZivanjima na odobrene kredite kupcima-uvoznicima.®®

Za proizvodace-izvoznike trziSte forfetinga nameée odredene standarde i pravila
ponaSanja. Jedan od takvih standarda predstavlja izbor zemalja, odnosno kupaca-
uvoznika koji pruzaju odgovarajuce obezbedenje za ralizaciju naplate dugovnog
potrazivanja. Forfetno trziSte iziskuje od proizvodaca-izvoznika uredivanje odnosa sa

kupcem-uvoznikom koje ¢e optimalno da obezbedi realizaciju kreditnih potrazivanja.

Kupcu-uvozniku forfeting trziSte daje povoljne mogucnosti da pod odredjenim
uslovima, iako neSto skuplije nego Sto je to slu¢aj kod odobravanja standardnih
kredita, dodje do potrebne opreme koja se moze koristiti za smanjivanje uvoza
odgovaraju¢ih gotovih proizvoda i za povecanje izvoza. Prema tome, zavisno od
mesta koje zemlja kupca-uvoznika zauzima na forfeting rang listi odluCuje se i donosi
odluka o zaklju€enju forfeting posla i daju uslovi pod kojima ¢e kupac-uvoznik biti u
mogucnosti da na medjunarodnom trziStu koriS¢enjem forfeting mehanizma realizuju

kupovinu odgovaraju¢e opreme.

TrziSte forfetinga doprinosi povecanju priliva sredstava i likvidnosti. Da bi se ovaj
uslov, kao osnovni standard forfetinga ispunio, potrebno je da budu ispunjeni i drugi

uslovi koji se odnose na to da:

- portfelj hartija dobrog kvaliteta, odnosno da se bez teSko¢a i nekih gubitaka mogu

da realizuju na forfeting trziSta,

- prateca dokumentacija forfeting mehanizma bude prihvacena prema standardima

koji postoje na forfeting trziStu,

Ukoliko bi navedeni uslovi bili zadovoljeni moze se govoriti o mogucnostima
forfetiranja na trzistu.®* Na forfeting trzistu, po svima pravilima, dolazi do izravnavanja
sadaSnje vrednosti hartja od vrednosti dobijene forfetiranjem sa njihovom

nominalnom vrednoscéu koja je naplativa u nekom predvidjenom roku u buduénosti.

&3 Trifunovi¢, P., Op. cit. , str. 69.
% Mr Olivera Miadenovié: op.cit.str. 62
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Trziste forfetinga pruza forfeting organizaciji Siroke moguénosti da se za otkupljene
hartije od vrednosti refinansiraju na trziStu kapitala na kome postoji mogucénost
preprodaje hartija od vrednosti u kojima krajnji kupac snosi veci rizik, ali dobija i vece

moguénosti da postigne nadprose¢nu dobit.
3. 12. POGODNOSTI KORISCENJA FORFETINGA

Koridéenje forfeting mehanizma pruza odredene vece ili manje pogodnosti u svim

subjektima koji u€estvuju u njegovoj realizaciji.

Pogodnosi za proizvoda¢a — izvoznika. Za proizvodata — izvoznika koristi u
primeni forfeting mehanizma svode se na nekoliko podrucja medu kojima se narocito

isticu:%®

- naplata potrazivanja se obavlja odmah €im se, na zadovoljavajuci nacin, izvrsi

isporuka opreme;
- povecava se potencijal zaduzivanja;
- odstranjuju se moguci gubici zbog smanjenja likvidnosti;
- izbegava se rizik rasta kamatnih stopa u buduc¢nosti;

- izbegava se valutni rizik u slu€aju da proizvodac — izvoznik prodaje u drugoj valuti
u odnosu na sopstvenu valutu na taj na€in Sto forfeting organizacija otklanja sve

rizike koji proizilaze iz promene deviznog kursa;

- nepostojanje rizika nenaplate dugovnog potrazivanja, na nacin $to je, bez obzira
na duzinu trajanja kredita, proizvoda¢ — izvoznik liSen rizika loSeg duznika u

trenutku kada je forfeting transakcija zavrSena;

- izbegava se obavezno polaganje sopstvenog ucesca, kao i potreba da se snose

troSkovi skupe premije osiguranja izvoza od komercijalnih i politiCkih rizika;

- dokumentacija je jednostavnija i postupak njihovog dobijanja je brz s obzirom na

menice, kreditni instrument koji se koristi u forfetingu, daju imaocu pravo na

& Trifunovi¢, P., Op. cit. , str. 71.
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naplatu potrazivanja o roku i, da dodatna dokumentacija u finansiranju prometa

nije potrebna;
- ne zahteva se kreditno osiguranje;

- fiksna cena finansiranja — predmet sporazuma u ranoj fazi dogovaranja o
koriS¢enju forfeting mehanizma — daje proizvodacu — izvozniku mogucnost da u

ponudi ugradi uslove i troSkove finansiranja;

- prestaje potreba da proizvodno — izvozna organizacija organizuje sopstvenu

sluZzbu naplate potrazivanja i vodenja sudskih sporova.

Pogodnosti za kupca-uvoznika. Koris¢enjem forfeting mehanizma kupcima-
uvoznicima pruza se mogucénost da kupuju i uvoze najsavremeniju opremu i
tehnologiju na kredit s tim da u trenutku zakljuCenja kupoprodajnog ugovora i
isporuke investicione opreme ne moraju da raspolazu dovoljnim sredstvima, odnosno
ako i raspolazu odgovarajuéim sredstvima da ih mogu Koristiti i angazovati za ciljeve

koji e im doneti veéu dobit.®®

Forfeting obezbedjuje kupcu-uvozniku obavezu vracanja kredita po fiksno utvrdjenoj
kamatnoj stopi. Prodaja opreme i proizvoda koji se isporu€uju iz viSe izvora moze se
zaklju€iti po osnovu samo jednog ugovora i na taj nacin kupac se oslobadja
ograniCenja koja namecu razne vladine kreditno-osiguravaju¢e agencije i

organizacije.

Kupac-uvoznik ima mogucnost da bira ma koju konvertibilnu valutu ili valute, bez

obzira na to koja je valuta potrebna proizvodjacu-izvozniku.

Od kupca-uvoznika, osim odredjenih obaveza koje se odnose na to da se
prezentiraju ugovoreni instrumenti placanja i obaveze da redovno otplacuju kredit ne

zahteva se angazovanje drugih sredstava kao $to je placanje avansa unapred.

ZakljuCivanja posla kupovine, odnosno uvoza investicione opreme Kkoris¢enjem
forfetinga, iako za kupca — uvoznika predstavlja skuplji vid uvoza opreme on u njemu
nalazi svoj interes, s obzirom na znafaj i ukupne Koristi koje mu se ukazuju

koriS¢enjem takvog mehanizma.

% |pid. , str. 71.
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Pogodnosti za forfeting organizaciju. Forfeting organizacija, odnosno banka u
koriséenju forfetinga nalazi poseban interes u sticanju profita koji je u vecini sluajeva
znatno vecCi nego kada se radi o plasiranju kapitala na nacionalnom ili

medunarodnom trzitu.®’

7 Ibid. , str. 72.
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CETVRTI DEO

IV — POSLOVI KONSALTINGA
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4.1. GLOBALIZACIJA KAO PROCES

Globalizacija nije nov fenomen, ali nov je njen intenzitet. Razvoj tehnologije, svetske
privrede, sistema masovnih komunikacija i vojnog potencijala, nadiSao je sva
oCekivanja. Roba, kapital, ljudi, znanje i uverenja naizgled lako prelaze drzavne
granice - transnacionalne mreze, socijalni pokreti i socijalne interakcije proSiruju se
se u svim oblastima ljudske aktivnosti. Globalni sistemi trgovine,finansija i prozvodnje
medusobno povezuju napredak i sudbinu pojedinaca, zajednice i nacija Sirom sveta.
Moderne komunikacijske mreze i nove informatiCke tehnologije intezivno menjaju

prirodu komunikacije.®

Tehnoloski napredak je,sa jedne strane, uslovio integraciju svetske privrede, ali je
delovanjem povratne sprege i sam podstaknut. Sasvim je izvesno da je proces
integracije ojacan politikom otvorenosti zemalja, a u okviru nje liberalizacijom

spoljnotrgovinske razmene.

Procesu liberalizacije medunarodne trgovine, znac€ajno doprinosi rad Svetske
trgovinske organizacije. Snizavanje carina i otklanjanje ili ublazavanje kvantitativnih i
drugih ograni€enja, ubrzano je posle okon¢anja Urugvajske runde pregovora u okviru
GATT.

Kao i svi drugi procesi globalizacija nosi i odredene probleme koji se ispoljavaju ili
direktno u privredi, ili indirektno u neekonomskoj sferi. Najvazniji od njih, kada su u
pitanju visokorazvijene zemlje, odnose se na pitanja nejednakosti. Taj problem se
ispoljava u dve dimenzije: unutar i izmedu zemalja, s tim Sto stepen nejednakosti
raste sa stepenom globalizacije. OpSte povecanje razlika ti zaradania zaposlenih je
najeklatantnija manifestacija produbljivanja nejednakosti unutar zemalja. Razlozi za
povecanje tih razlika izmedu grupe zemalja su, pored opSteg tehnoloSkog napretka i
veceg otvaranja prema medunarodnom okruzenju - specificni. U razvijenim zemljama
potreba za kvalifikovanijim radnicima se povecavala, a samim tim se produbljivao i
jaz izmedu njihovih zarada i zarada manje kvalifikovanih radnika. Medu nekim
zemljama, prvenstveno novoindustrijalizovanim zemljama Dalekog istoka, rastao je

gep izmedu zarada u urbanim i ruralnim podrucjima. To samo potvrduje tezu da je

&8 Cvetkovi, N. i Kotlica, S., Nova ekonomija u svetu koji se menja, Megatrend Univerzitet, Beograd, 2007, str. 20.
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znanje ne samo osnovni faktor razvoja ve¢ i socijalnog statusa u razvijenim

zemljama.®®

4. 2. STRATEGIJE E-POSLOVANJA U USLOVIMA GLOBALIZACIJE

Intenziviranje medunarodne razmene rada - roba, usluga, kapitala, ljudi i ideja, pod
uticajem tehniCko-tehnoloSke revolucije, je glavna odlika globalizacije. TrziSte i
konkurencija, kao najracionalniji ekonomski mehanizmi i samim tim vazni uslovi za
efikasno privredivanje, izdigli su se na globalni nivo. Globalizaciju karakteriSe sve
veca zavisnost i povezanost nacionalnih ekonomija sa svetskom privredom. Zemlje u
svetu su povezane u multidimenzionalnu mrezu ekonomskih, socijalnih i politickih

veza.

Da bi pravi efekti oCekivanih uSteda, koje nosi prelazak na informaciono-tehnoloSke
alate i e-trgovinske tehnologije, bili i realizovani u praksi, neophodno je da se ostvari
kompletan reinzenjering organizacije poslovanja i rada, odnosno da se informaciono-
komunikacione usluge integriSu u ukupni poslovni sistem i poslovno okruzenje. Zato
je izuzetno vazno da svi u€esnici u lancu vrednosti shvate dubinu promena, postave
prave strategije promena i tako izbegnu tenzije, neslaganja, odnosno, obezbede
miran prelaz iz tradicionalnog poslovanja u novu u ekonomiju. Prihvatanjem prakse
e-poslovanja, moraju da iskoriste nove ekonomske mogucnosti kojima se: promovise
privredni rast i socijalni razvoj, unapreduje poslovna efikasnost i produktivhost,
smanjuju trosSkovi poslovanja i omoguc¢ava domacim kompanijama lakSa reintegraciju

u evropsko i svetsko trziste.”

Globalna ekonomija postaje znacajnija kada trziSta pojedinih zemalja nisu dovoljna
da omoguce stvaranje preduzeca optimalnih veli€ina. Participacija preduze¢a na
trziStima van svoje zemlje moze biti dvojaka: internacionalizacija (geografska
ekspanzija poslovnih aktivnosti) i globalizacija (globalna integracija poslovnih
aktivnosti). Naucno-tehnoloSki progres koji je dao snazan impuls procesu
globalizacije, uticao je kako na promenu karaktera proizvodnje, tako i na strukturu i
sektorski raspored radne snage. U takvim uslovima znanje i informacije postali su

proizvodni faktori od kojih u najvecoj meri zavisi porast produktivnosti.

% |bid, str. 22.
™ |bid, str. 26.
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Implementacija e-poslovanja rezultirala je strukturnom transformacijom, pre svega
kroz rastuéi broj novih aplikacija, razvoj novih distributivnih kanala i dinami¢nijom
trziSnom konkurencijom. U takvim okolnostima postavlja se krucijalno pitanje vezano
za organizacionu sposobnost kompanija da se nose sa nastalim strukturalnim
promenama. Kao posledica tehnoloSkih inovacija, proces upravljanja strukturainom
transformacijom postaje sve tezi. Naime, Internet transformiSe stare industrijske i

stvara nove portale.”*

Poznavanje upotrebe elektronskog poslovanja trebalo bi da podrazumeva upravo
poznavanje poslovnih procesa elektronskog poslovanja. Buduci da je osnovni cilj
savremenih poslovnih koncepcija zadovoljenje potreba klijenata i formiranje takvog
poslovnog okruzenja u firmi u kome ¢e svi poslovni procesi biti u funkciji potreba
korisnika, a da se kao rezultat kvalitetnih odnosa s klijentima pojavi profit, neophodno
je potpunije razumevanja elektronskog poslovanja. Naime, konceptualni model
"eBusiness Wheel" (to€ak elektronskog poslovanja), opisuje najbitnije procese e-
poslovanja. Proces elektronskog poslovanja se sastoji iz dva glavna dela: strategije

elektronskog poslovanja i primene elektronskog poslovanja (operativni procesi).

Strategijama elektronskog poslovanja definiSu se svi poslovni procesi koji imaju za
krajnji cilj zadovoljstvo klijenta i profit firme. Medutim, da bi se ostvario cilj
elektronskog poslovanja, potrebno je kreirati i voditi operativhe procese koji €ine

elektronsko poslovanije.

Elektronsko poslovanje, koje predstavlja obavljanje poslovanja na Internetu, uklju€uje
ne samo kupovinu i prodaju, veé¢ i pruzanje usluga kupcima i saradivanje sa
poslovnim partnerima. Ono se diferencira u odnosu na tradicionalno poslovanje i po
tome Sto eliminiSe problem vremenske razlike i geografske udaljenosti izmedu
poslovnih partnera, Sto ¢ée, svakako, doprineti povecanju efikasnosti preduzec¢a. Na
ovaj nain granice poslovanja se proSiruju na robe i usluge koje ranije nisu postojale
- na elektronske produkte. PotroSaci bi tim putem trebalo da dobiju kvalitetnije

proizvode prilagodene njihovim potrebama, po niZzim cenama i uz bolje usluge.

Pri formulisanju strategija elektronskog poslovanja u okviru privrede, potrebno je

voditi rauna o osnovnim tipovima elektronskog poslovanja, odnosno o tome da li se

™ Ibid, str. 27.
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poslovanje odnosi na transakcije izmedu dve organizacije, da li poslovanje
podrazumeva prodaju potroSnih dobara individualnim kupcima, razmenu izmedu
samih kupaca ili se, pak, poslovanje realizuje tako Sto se kupci udruzuju u grupe

kako bi postigli povoljnije uslove nabavke u odnosu na snabdevace.

Menadzeri moraju imati u vidu da na kompleksnost kreiranja strategije u novoj
ekonomiji uti€e i Cinjenica da se sve ono $to je karakterisalo tradicionalno trZiste -
proizvodi, industrijska struktura, pravila trgovine, nacin konkurisanja, propisi - nalazi u
fazi redefinisanja. FiziCka blizina se u on-line svetu zamenjuje viSestrukim
interakcijama u bilo koje vreme i sa bilo koje taCke u prostoru, $to implicira prelazak

sa konkretnog mesta na globalni prostor.

Kada su u pitanje alternativne konkurentske strategije elektronskog poslovanja,
praksa je pokazala da se od strane menadzera Cesto kreiraju strategije koje slede

orijentaciju ka niskim troSkovima, diferencijaciji i fokusiranju.

Vlade razvijenih i zemalja u razvoju, kao i mnoge medunarodne institucije i forumi,
podrzavaju Siru primenu informaciono-komunikacionih tehnologija (ICT), kako bi
uticale na povecCanje efikasnosti poslovanja u svim privrednim i neprivrednim

sektorima.

Kljuéni deo aktivnosti razvoja informacionog druStva vezan je za segment
formulisanja i implementacije strategije e-poslovanja u praksi preduzeca. E-
poslovanje najdirektnije doprinosi brzem ekonomskom rastu i otvaranju novih radnih
mesta, te zato ima poseban znacaj za ove zemlje. U tom kontekstu je interesantna
analiza savremenog mreznog druStva zasnovanog na stvaranju profitabilne poslovne

mrezZe kao osnove buduée konkurentske prednosti nacionalnih ekonomija.
4. 3. SAVREMENI INFORMACIONI SISTEMI

Sustinu "doba umrezavanja" €ini sposobnost razvijanja poslovnih odnosa i veza na
globalnom nivou, Sto u praksi podrazumeva simultano postojanje i preplitanje
raCunarskih i poslovnih mreza. Poslovne mreze se formiraju kada je potrebno da se
uradi i postigne viSe nego Sto preduzece moze samo. One su logistiCki moguée samo

kroz razmenu informacija. Omogucavaju da se istovremeno ostvari efikasnost velikog
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i fleksibilnost malog poslovanja, da se brzo reaguje i da se odgovori novim

izazovima.’?

Informacione tehnologije su kljuéna komponenta revitalizacije i restrukturiranja
privreda na poCetku novog veka. Uspedno povezivanje privrede u svetske privredne
tokove, zasniva se na stvaranju profitabilne poslovne mreze kao osnovnog sredstva
konkurentske prednosti preduzeca. Savremeno drustvo poprima karakteristike
"mreznog drustva" koje funkcioniSe u okvirima globalne poslovne mreze, mreznog
partnerstva, mreznog organizacionog dizajna preduzeca, mreznog kapitala kao
izvora sredstava preduzeca. S obzirom na to da praksa pokazuje da su poslovne
mreze u mnogim industrijama sredstvo upravljanja jatom konkurencijom, u poslov-
nom svetu se viSe ne postavlja pitanje €lanstva u poslovhu mrezu vec pitanje

Clanstva u odgovarajuéoj poslovnoj mrezi.

Savremene poslovne mreze Cine tzv. preduzeca bez granica. Ona ulaskom u
poslovnu mrezu menjaju interne i eksterne granice svog dotadasSnjeg poslovanja.
Interne granice Clanica mreze se konstantno menjaju, tj. istovremeno Sire i suzavaju.
Promena eksternih granica poslovne mreze se deSava usled promene njene
strukture, tj. iskljuCivanjem postojecih i uklju€ivanjem novih €lanica, uklju€ivanjem
Clanica-mreza i stvaranjem lojalnih €lanica. Sve to donosi sinergijski profit ¢lanicama
mreze, koji predstavlja profit po osnovu strukture mreze ili profit po osnovu eksternih

granica mreze.

Tendencija je da se u poslovnom svetu stvaraju poslovne mreze sa manjim brojem
Clanica, a sa C&vrstim i stabilnim poslovnim vezama, ali ipak fleksibilnim. Takve
odnose stvara primena principa reciprociteta u mrezi. Naime, €lanice mreze ulaze u
mrezu kao mreza. One su vec¢ formirale poslovnu mrezu (alijansu ili konsolidaciju)

radi jacanja konkurentske prednosti u svojoj grani.

Glavna snaga umrezavanja je vezana kako za brzinu sprovodenja strategijskih
promena, tako i za ograniCenost resursa preduzec¢a neophodnih da bi se stvorile
poslovne mreze. Male firme upravo na ovaj nacin mogu da ostvare konkurentsko

pozicioniranje na globalnom trziStu. Za velike kompanije je posebno znacajna

2 bid, str. 29.
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fleksibilnost koju umreZavanje obezbeduje, kao i postizanje tehnoloSke i trziSne

sinergije.

Upravljanje mreZzom zavisi od strukture mreze: od broja Clanica u mrezi i karaktera
poslovnih odnosa izmedu njih. Veliki broj ¢lanica mreze sa razgranatim poslovnim
vezama razliCitog karaktera (npr. direktne i indirektne) karakteristika je velikin mreza.
Takve mreze, iako velike, mogu biti jednostavne za upravljanje (lako upravljive
mreze). Suprotno, mreze sa malim brojem Cclanica i nerazgranatim poslovnim
vezama, iako male, mogu biti slozene za upravljanje (teSko upravljive mreze). Kod
lako upravljivih mreza izmedu clanica mreze su zastupljeni principi kolaboracije i
poverenja, a kod teSko upravljivin mreza, uglavnom, egzistiraju principi koevolucije i
konkurencije. Jednom recju, profitabilne poslovhe mreze su heterogene, globalne i

lako upravljive mreze alijansi.

Od vitalne vaznosti za buduéi razvoj profitabilnih poslovnih mreza postaje pitanje
definisanja strategije za izgradnju profitabilnih poslovnih mreza. Ona se mora
zasnivati, prvenstveno, na povecanju profita. U tom cilju se izdvajaju dva seta
strategija: strategije za redukciju troSkova i strategije za povecanje prihoda. Prvi skup
strategija trazi racionalno koriS¢enje resursa preko redukcije troSkova, preko utroSaka
i preko nabavnih cena ali u granicama objektivno uslovljenih troSkova (pri kojima ¢e
se zadovoljiti minimum zahteva potroSaca). Vecini preduzec¢a u zemljama u tranziciji
je jo$ uvek teSko da se oslobode doktrine po kojoj je cilj preduze¢a zadovoljenje
potreba potroSata. Zadovoljenje potreba potroSaCa koji su za proizvodaca
neprofitabilni, vodi u neprofitabilno poslovanje i likvidaciju, a ni jedan vlasnik kapitala
nece ulagati u takva preduzeéa. Mnogo popularnije od troSkovnih strategija su
strategije zasnovane na povecanju prihoda. Prezentirane strategije predstavljaju ne
samo strategije za formiranje profitabilne poslovne mreze veé¢ se istovremeno koriste

za funkcionisanje mreze.”

Glavni izvor kreiranja vrednosti, produktivnosti i rasta u savremenim uslovima postaje
znanje, a globalna meduzavisnost u svetu se sve viSe ostvaruje u formi razmene

informacija putem Interneta.

" Ibid, str. 31.
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4. 4. INTELETKUALNI KAPITAL | KLASIFIKACIJA IFAC-A

Rast globalnog trZita i Sirenje medunarodnih korporacija su dve strane istog
procesa: direktne prodaje transnacionalnih korporacija i njihovih afilijacija Sirom
sveta. Kao posledica rasta globalnog trziSta, internacionalizacije poslovanja i razvoja
nove ekonomije, dolazi do ubrzavanja restrukturiranja kompanija, uklanjanja barijera
sa porastom konkurencije i stvaranja virtuelnih trziSta i zajednica. U takvim
okolnostima vrednosti firmi su sve viSe zasnovane na nevidljivim vrednostima kao Sto

su: znanje, intelektualni kapital, novi proizvodi, usluge i novi kupci.

U poslednje vreme sve se veéi znaCaj pridaje pitanju efiaksnog upravljanja
inteletualnim kapitalom u svim kompanijama, iz svih sektora privrede, Sto znaci i u
bankama. Ovo stoga Sto inteletualni kapital u velikoj meri utiCe na njihove ukupne
performanse. IstraZivanjem kroz istoriju je uvrdeno da je intelektualni kapital u velikoj
meri uticao na promenu odnosa izmedu trziSne i knjigovodstvene cene akcije u korist

trziSne cene, tako da je danas odnos 1 : 6 i viSe.

Po svojoj sustini inteletualni kapital obuhvata razli€ite stvari, kao $to su organizacija,
struktura i znanje. On je ne- monetarne i ne-fizi€ke prirode, tj. nedokuciv je. U
inteletualni kapital spadaju: gudvil, troSkovi istrazivanja i razvoja, fransizing,
koncesije, patenti, licence, izdavacka i autorska prava, odnosi sa dobavljaima i
kupcima, brend, menadzment znanja, i dr. U pogledu porekla, inteletualni kipital
moZe biti steCen eksterno — kupovinom na trziStu inteletualnog kapitala, i interno

generiran.

U finansijskim izveStajima svih kompanija bez obzira na to kom sektoru pripadaju, Sto
znadi i banaka, sve se viSe prikazuju kao posebna bilansna pozicija aktive, i u

odnosu na vlastiti kapital.

Kljuéni problem je vrednovanje inteletualnog kapitala, na primer, brenda. U teoriji i
praksi za te svrhe razvjene su posebne metode, kao Sto su: troSkovni pristup
(nabavna cene i reprodukciona cena), dohodovni pristup (diskontovanje o€ekivanih
buduc¢ih nov€anih tokova od koriS¢enja inteletualnog kapitala), i trzisni pristup (cena

po kojoj se moze prodati na trziStu intelektualnog kapitala u datim okonostima).
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Zbog znacaja predmet jei posebne zakonske regulative. Tako, na primer, u okvuru
Medunarodnih standarda za finansijsko izve$tavanje (IFAC), sva relevantna pitanja
nemateriujalne imovine su regulisana Medunarodnim raCunovodstvenim standardom
38 — Nematerijalna ulaganja. To su sledea pitanja: definisanje, merenje i
priznavanje. Prema ovom standardu nematerijalna imovina je sva ona imovina —
nemonetarne i fizicke sustine, koja moze da se posebno identifikuje, bez obzira na to
da li je steCena ili interno stvorena, proda, i proizvodi budu¢e ekonomske Kkorsiti.
Nematerijalna imovina je predmet kapitalizacije, tj. postepeno se amortizuje u toku
procenjenog veka trajanja. Period amortizacije nematerijalne imovine je razli¢it od

zemlje do zemlje.™

S obzirom na znacaj inteletualnog kapitala razvijene su posebne tehnike upravljanja
inteletualnim kapitalom. Poseban zna€aj za uprvljanje inteletualnim kapitalom ima
The Balanscored card - balansna karta ili lista ciljeva, koja je sistem finansijskih i
nefinansijskih mera performansi kompanije, odnosno banke. Ona obuhvata pet
perspektiva, i to: 1) finansijska perspektiva, 2) satisfakcija kupaca, 3)interni poslovni
procesi perspektiva, 4) ufenje i rast perspektiva, i 5) ekoloSka perspektiva.
Posmatrano iz zgla upravljanja kapitalom, poseban znaCaj ima druga i treca

perspektiva — satisfakcija kupaca, u€enje i rast.

U okiviru inteletualnog kapitala posebna znacaj ima upravljanje znanjem. S obzirom
na to u daljim izlaganjima ¢emo se posebno u ovom radu osvrnuti na upravljanje

znanjem.
4.5. UPRAVLJANJE INTELEKTUALNIM KAPITALOM

Globalizacija i “nova ekonomija" simbolizuju duh vremena na pocetku novog
milenijuma i predstavljaju nov pogled na "svet koji se menja". Ovde je, naime, “re€ je
0 snaznom talasu ekonomskih, socijalnih, kulturnih i drugih promena koje su,
uslovljene pojavom masovnih informatickih i komunikacionih tehnologija, krajem
proSlog veka zahvatile najpre zemlje razvijenog zapada. Industrijsko drustvo
zasnovano na proizvodnji transformiSe se u informati€¢ko drustvo zasnovano na
znanju. Informacije su nekada bile zatvorene u uze grupe, a sada su sveprisutne i

dostupne svima preko Interneta. Nekada su preduzeéa bila geografski izdvojene

™ Videti detaljnije o Racunovodstvenom standardu 38 — Nematerijalna ulaganja, «Sluzbeni glasnik RS», brj 16/2008.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 115



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

ustanove, a sada postoje virtuelna preduze¢a u kojima radnici medusobno
komuniciraju preko Interneta. U savremenim uslovima poslovanja znanje veoma brzo
zastareva, pa su inovacije i permanentno obrazovanje klju¢ nove poslovne strategije

firme”.”

Sustinu nove ekonomije i osnov ekonomskog rasta predstavljaju ideja, informacija i
znanje. Danas je informacija mo¢, informacija je novac i "Informacija o novcu je vred-
nija od samog novca". InformatiCka revolucija je komplementarna sa eksplozivnim
rastom znanja. Informacije i znanje postaju mo¢ni faktori (sui generis) najznacajniji za
drustveni i privredni razvoj i proizvodne procese, od posebnog znaCaja za
obezbedenje ekonomskog rasta nacije i za pojedince da obezbede vestine
neophodne za pronalazenje zapoSljavanje ili pak da uspeju kao samozaposleni.
Informacioni i komunikacioni sektor svuda u svetu ima dva puta brzu stopu rasta
nego ostatak privrede. U doba informacija, znafaj tehnologije, obrazovanja i

institucionalne fleksibilnosti raste, dok zna€aj geografije, populacije i sirovina opada.

Dakle, informacija i znanje postaju najvazniji €inilac ljudskog Zivota i uspeha na
trzistu. Znanje ukljuCuje informacije u bilo kojoj formi, ali takode ukljuCuje i umeti
(know-how) i razumeti (know-why), kao i nacine interakcije, kako pojedinaca tako i
druStva u celini. Privrede znanja su one koje su direktno zasnovane na proizvodnji,
distribuciji i kori8¢enju znanja i informacija. Ovo ima direktan uticaj na porast
investicija u visoku tehnologiju, visoko sofisticirani rad i odgovaraju¢i porast

produktivnosti.

Znanje postaje kljuéni resurs koji se, nasuprot svim drugim resursima, koris¢enjem
ne troSi vec, naprotiv, uvecava. Osnovna strateSka prednost jedne organizacije,
regiona i drzave u odnosu na druge je upravo u sposobnosti koriS¢enja i razvijanja
znanja. Razlike u znanju i njegovoj tehnoloskoj primeni postaju glavni faktori koji dele
razvijene zemlje od nerazvijenih, bogate od siromasSnih, visoki zivotni standard od
niskog. TehnoloSki napredak, znanje, obrazovanje, struéno osposobljavanje,
slobodno kretanje rada i kapitala kao i drugi faktori kvaliteta postali su generatori

rasta koji dovodi do razvoja i poboljSanja konkurentske prednosti. .

™ Cvetkovié, N. | Kotlica, S. Kotlica, Op. cit. , str. 39.
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NaglaSavanje uloge znanja u novije vreme posledica je znacajnijih strukturnih
promena u razvoju ekonomije. Ona se krajem proSlog veka potpuno menja i
prelaskom iz industrijske u postindustrijsku ekonomiju, glavni resursi nisu viSe
materijalna dobra veC resursi zasnovani na primeni znanja. Svetska iskustva su
pokazala da je znanje resurs buducnosti i da kompanije koje Zele da opstanu na
globalnom trziStu moraju neprekidno i brzo da usvajaju nova znanja. Usvajanje
znanja se mora odvijati u svim segmentima kompanije i to ne samo na nivou
menadZmenta ve¢ i na svakog zaposlenog. Da bi se znanje svakog zaposlenog
moglo preneti na nivo kompanije, neophodna je primena informaciono-

komunikacionih tehnologija.

Promene su danas mnogo brze, radikalnije i snaznije nego ikad pre u nasoj istoriji.
Povecana dostupnost informacija, prete¢a prezasicenost i jednostavan pristup
informacijama, transformisali su svet iz industrijske ekonomije u ekonomiju znanja.
Svet se iz dosadasnjeg tradicionalnog trziSta transformiSe u virtuelni trziSni prostor.
Nastalo je novo doba koje sa sobom nosi i nova pitanja koja utiCu na
neophodnostpromene filosofije poslovanja. Dakle, doba nove ekonomije po€iva na
ekonomski produktivnoj povezanosti informacije, komunikacije i kreacije. Neprekidno
uvecavatije prodaje "neopipljivin" proizvoda to jest intenzivan rast trziSnog ucesca
intelektualne svojine, omogucili su uslove da se govori 0 ozbiljno definisanim i

usmerenim ekonomskim potencijalima kreativnosti.

Ekonomija znanja je postala realnost u mnogim organizacijama i drzavama. Brz
razvoj informacione i komunikacione tehnologije (ICT) izmenio je osnove trgovine i
vodenja poslovanja. Bogatstvo drzave viSe ne zavisi od sposobnosti da se prikupi i
konvertuje sirovi materijal, ve¢ od sposobnosti da se intelekt stanovnika te drzave i
da se vestine koje se tiCu odredenih organizacija razvijaju i nadograde. Uspeh
organizacija zavisi od njihovih mogucnosti da funkcioniSu na globalnom trziStu koje
se brzo menja, a gde potroSaci sve ve¢om brzinom stiCu nova znanja, gde postoji
veliki broj alternativa i gde se stalno menjaju odnosi izmedu snabdevaca i klijenata.
Pojedinci posluju u sredinama €ija se kompleksnost sve viSe povecava, a njihove
sposobnosti da upravljaju informacijama i- da ih koriste, da u€e nove vestine i da se
osecaju ugodno u velikom broju raznih situacija, postale su veoma. bitan uspeh, kao

akademsko dostignuce.
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"Vodecéu ulogu u ekonomiji znanja imaju kreativne industrije gde je razmena robe
istisnuta ekonomijom zasnovanom na idejama, odnosno znanju i informacijama.
Teorijski gledano, kreativne industrije predstavljaju novi ekonomski model Kkoji
karakteriSu samozaposlenost, autonomija i fleksibilnost, visoko obucena radna
shaga, sacinjena od veoma motivisanih freelensera uklju¢enih u timove ili mreze
specijalista i stru€njaka. U uslovima nove ekonomije razvijaju se i potpuno novi
koncepti i kategorije, Web godine, novi termini: radnik znanja, posao znanja i
ekonomija znanja, umrezena radna snaga, digitalni menadzment, mrezne
organizacije. Ekonomija znanja je takva ekonomija u kojoj je veliki deo radne snage
pod snaznim uticajem nauke i tehnologije i uklju¢en ne viSe u fiziCku proizvodnju i
raspodelu materijalnih dobara ve¢ u njihovo oblikovanje, razvoj, tehnologiju,

marketing, prodaju i odrzavanje”. "®

Stimulisanjem okruzenja u kojem se intelektualna svojina koristi efektivno i efikasno,
organizacije mogu povecéati svoju "organizacionu sposobnost". Povecanje, kako
organizacionih, tako i individualnih sposobnosti, primarni je faktor uspeha u ekonomiji
znanja. Fokus na intelektualnu svojinu i informacije zahteva nove pristupe u
menadzmentu u znanja i informacija kao i u sredini u kojoj je ovaj menadzment
kreiran. Ovim se zahteva nova kombinacija vesStina koja obuhvata svaki aspekt

kompleksnog sveta informacija u kojem zivimo.

Filozofija industrijskog doba zasnovana na pojmu efikasnosti, produktivnosti i
ekonomiji obima, viSe ne daje rezultate a giganti tog doba nestaju sa trziSta.
Masovna proizvodnja gubi trku. U takvim okolnostima nije dovoljno samo proizvoditi
uz minimalne troSkove i verovati u floskulu da svaka roba ima svoga kupca. Danasnji
zahtevi kupca se menjaju usled nastalih promena koje karakteriSu brzina Zivljenja,
uticaj informacionih tehnologija, porast bruto nacionalnog dohotka u zapadnim
drzavama, proces globalizacije, pomeranje pokretata druStvenog napretka iz

materijalne u nematerijalnu sferu, tj. sferu znanja.

Nove paradigme ekonomije znanja, Cije je poznavanje pretpostavka za ostvarenje
veCih uspeha organizacie u sve konkurentnijem svetu gde samo kvalitet
razmisljanja, brzina reagovanja i poslovna mudrost, definiSu razlike medu zemljama.

Softver postaje kljucni faktor razvoja Cija primena dovodi do krupnih promena u svim

" bid. , str. 41.
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segmentima ekonomije, i to kako u ponudi (pojava digitalnih proizvoda), tako i u
traznji (novo trziste, virtuelno trZiste, novi potroSaci e-potrosaci i sl.). Najnoviji podaci
govore o tome da je dve treCine porasta svetske produktivnosti u poslednjih pet
godina rezultat primene informacione tehnologije, a sve to prati ekspanzija usluga i
Cinjenica da glavni faktor konkurentnosti nije viSe komparativha prednost nego ino-
vacija, kvalitet proizvoda i usluga, vreme i niski troskovi. Imajuc¢i navedeno u vidu,
postaje sasvim jasno Sto se danas u ekonomskoj praksi i teoriji forsira nova ili

informatiCka ekonomija.

Danasnje uspesne privredne grane se konstantno prilagodavaju postoje¢im trzistima
i konkurenciji. Promenom trziSta menjaju se i uslovi konkurisanja. Shodno tome,
privredne grane takode moraju da se menjaju da bi ostale uspeSne posebno u
uslovima revolucije znanja koja donosi promene jo$S vece brzine. Glavni generator

buduceg razvoja u uslovima nedostatka kapitala bice ulaganje u inovacije i znanje.

Bez obzira na buduci izgled industrije, sigurno je da ¢e konstantna tehnoloSka
inovacija biti od sustinskog znac€aja za postizanje konkurentnosti privrede. Izgradnja
novih mreza i odgovarajucih sistema znanja za primenu inovacija ¢e biti od kriti¢nog

znacaja. Dugoroc€na strategija razvoja treba da bude oslonac uspesnog preduzeca.

Do sredine osamdesetih godina proSlog veka vaznost znanja kao konkurentnog
sredstva je bila vidna, iako klasicne ekonomske teorije ignoriSu njegov znacaj.
Istovremeno, u vecini organizacija i dalje nedostaju strategije i metode za njegovim
upravljanjem. U tom periodu razvoj sistema za upravljanje znanjem se oslanjao na
rad pomocu vestacke inteligencije i struCnih sistema, stvarajuci koncepte kao $to su
"sticanje znanja", "inzenjering znanja", "sistemi bazirani na znanju i kompjuterski

bazirane ontologije".

Do 1990. godine izvestan broj menadzment konsalting preduzeca je poCeo da
primenjuje programe upravljanja znanjem, a nekoliko poznatih americkih, evropskih i
japanskih preduzeéa je usvojilo programe upravljanja znanjem. Do sredine
devedesetih, inicijative za upravljanje znanjem su cvetale, zahvaljujuéi Internetu.
Internacionalna mreza upravljanja znanjem (IKMN) je stvorena u Evropi 1989.
godine, proSiril se 1994. godine i ubrzo joj se pridruzio forum Upravljanja znanjem,

formiran u SAD. Upravljanje znanjem; kao alternativa propalim TQM i inicijativama
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reinzenjeringa poslovnih procesa, je postao veliki posao za velike internacionalne
konsalting firme kao Sto su "Ernst & Young", "Arthur Andersen” i "Booz-Allen &

Hamilton".

Upravljanje znanjem, kao fenomen savremenog poslovanja, predstavlja proces
identifikovanja, organizovanja, implementacije i razvoja znanja u kompanijama;
upravljanja aktivnostima znanja u kompanijama; identifikovanja i usaglaSavanja
kolektivnhog znanja koje obezbeduje konkurentnost; nacin za postizanje
organizacionih ciljeva putem generisanja, stvaranja, sintetizovanja 1 primene
informacija, utisaka, miSljenja i iskustva; disciplina usredsredena na sistemske i
inovativne metode, iskustva i alate u procesu generisanja, razmene, zastite i

distribucije znanja, intelektualnog kapitala i neopipljive svojine.

Znanje kao najvaznije sredstvo u svakom preduzecu je klju¢no za opstanak u eri
“‘nove ekonomije”. Preduzeca imaju poteSko¢a da upravljaju ne¢im Sto se ne moze
kvantifikovati, i ne moze univerzalno definisati. U uslovima kada dolazi do spajanja i
razmene znanja, rukovodioci znaju Sta bi hteli da se dogodi; ali ne znaju kako da to
ostvare. To su razlozi za brojne prepreke koje se javljaju u usvajanju efikasne
primene upravljanja znanjem. One su prevashodno determinisane zavisnoScu
organizacije od znanja (preduzeca softvera se rangiraju visoko na skali znanja, i vide
znanje kao klju¢ diferencijacije), i postojanjem standardnih poteSko¢a u samom startu

(na primer kako neka preduzeca upravljaju znanjem).

U kontekstu upravljanja znanjem privredno drustvo treba: “da odgovore na dva vazna
pitanja a to su.: Sta su sredstva znanja kojima raspolazu i kako bi trebalo da se
upravlja tim sredstvima da bi se obezbedio maksimalan prihod? Efikasno upravljanje
znanjem zavisi od Citavog niza faktora kao Sto su: organizacija, ljudi (zaposleni) i
tehnologija. Kompjuterski i komunikacioni sistemi su dobri za zadrzavanije,
transformisanje i distribuciju strukturiranog znanja koje sc brzo menja. Neka
preduzeca koriste analize, planiranje i kompjuterski po drzane radne sisteme da bi u
velikoj meri poboljSali donoSenje odluka, raspodelu resursa, sisteme upravljanja,
proces know-how i ukupne performanse kao i nacin razvijanja jezgra strateSke

kompetencije”.”’

" bid. , str. 46.
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Ukratko, znanje i informacije su instrument za reSavaje poslovnih problema. Kao
rezultat upravljanja znanjem javlja se moguénost za postizanje uStedevina i
konkurentne prednosti. Upravljanje znanjem je potrebno ne samo velikim sistemima
ve¢ i manjim preduzeéima jer oni nemaju-iskoriS¢enost trZidta, inerciju i resurse koje
poseduju velika preduzeéa. Takva preduzeéa moraju biti fleksibilnija, da bolje
odgovaraju i da donose bolje odluke - jer ¢ak i male greSke mogu biti fatalne za njih.
Neke koristi od upravljanja znanjem su u direktnoj korelaciji sa ukupnim uStedama,
dok je druge mnogo teze odrediti. U savremenoj privredi zasnovanoj na
informacijama, preduzecéa koriste mnogobrojne Sanse koje su zasnovane na upotrebi
intelektualnih sredstava. U tom cilju stru¢njaci upravljanja znanjem insistiraju na tome
da znanje mora da se prenosi i da sluzi kao osnova za saradnju. Medutim, ukoliko ne
postoji jedan celokupan poslovni kontekst, upravljanje znanjem ne samo da ne daje

oCekivane rezultate ve¢ u odredenim situacijama moze da bude Stetno.

Neke od Kkoristi upravljanja znanjem (KM - Knowledge Management) se mogu
kvantifikovati i direktno povezati sa uStedama. U savremenoj ekonomiji zasnovanoj
na informacijama, kompanijama se otvaraju mnoge mogucnosti. Da bi se
maksimizirali efekti od upotrebe intelektualne svojine kompanije, stru€njaci za oblast
upravljanje znanjem rade na znanju koje se mora prenositi i sluziti kao osnova za
saradnju. Efektivan program za upravljanje znanjem bi trebalo da pomogne
kompanijama da: dovede do inovacija podsticanjem slobodnog protoka ideja;
poboljSa potroSacki servis podeSavanjem vremena potrebnog za reagovanje; povecéa
prihod brzim dopremanjem proizvoda i usluga do trziSta; poveca stepen zadrzavanja
zaposlenih prepoznavanjem vrednosti znanja zaposlenih i nagradivanjem zaposlenih
za to, i dovede do smanjenja troSkova eliminisanjem troSkova putem eliminisanja

suvisnih i nepotrebnih procesa.

Kreativan pristup upravljanju znanjem moze rezultirati poboljSanom efikasnoScu,
visokom produktivno$c¢u i povecanim prihodom u svakoj poslovnoj funkciji. Medutim,
sve informacije nemaju isti zna€aj i uticaj na poslovnu efikasnost. |1z tog razloga je
potrebno da preduzecée utvrdi koja informacija ili sredstvo je bazirano na znanju. U
literaturi je prisutna uopStena podela intelektualnih i sredstava baziranih na znanju u
dve kategorije poznate pod nazivom: eksplicitna i - tacit sredstva. U prvu grupu

spadaju sredstva kao Sto su: patenti, robne marke, biznis planovi, markentiska istra-
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Zivanja i liste klijenata. Generalno eksplicitno znanje™ se sa toji od svega $to se
moze dokumentovati, arhivirati i kodifikovati, ¢esto pomocu informati¢ke tehnologije.
Mnogo tezi za shvatanje je koncept tacit znanja, ili know-how koji se nalazi u
"glavama” ljudi (proces kontemplacije). Vazan izazov u vezi sa tacit znanjem je da se
shvati kako ga prepoznati, stvarati, deliti i upravljati njime. Dok Informacione
tehnologije u obliku e-mail, grupnog povezivanja (groupware), instant messaging i
slicnih tehnologija pomaze u raspodeli (distribuciji) tacit znanja, za vecinu
organizacija najve¢u poteSko¢u predstavlja, prvenstveno, samo identifikovanje tacit

znanja.

S obzirom na to da je korporativho znanje sacinjeno od implicitnog i eksplicitnog
znanja, sadrzaj upravljanja znanjem mora biti tako formulisan da omogucava njegovu
Sto jednostavniju formalizaciju, tj. mora podrzavati ceo ciklus, spirale znanja - od
stvaranja, formulisanja, prenosa i kombinovanja, pa sve do usvajanja znanja. Sadrzaj
upravljanja znanjem mora pratiti internu organizaciju kompanije $to znaci da se mora
prilagodavati specificnim zajednicama (grupama, projektnim timovima i sl.) koje
potom integriSe u jedinstvenu celinu, ¢ime se omoguéava prenos znanja unutar

kompanije.

Mnogim privrednim druStvima su knowledge management project (projekti primene
upravljanja znanjima) doneli koristi. Mnogi su drugi, medutim, bili razo€arani
rezultatima. Naj¢eS¢e greSke koje dovode do neuspeSne primene projekta
upravljanja znanjem su: neuspeh u pronalazenju glavnog investitora (pokrovitelja),
minorna ulaganja u ljudsku stranu projekta, potcenjivanje raspolozive tehnologije,
pokretanje novih tehnoloSkih projekata, a da se prethodno nije utvrdila poslovna
svrha, dobijanje loSih saveta od neiskusnih konsultanata, zanemarivanje pitanja
mbtivacije. Dakle, upravljanje znanjem nije softverski proizvod. Ono €ak i ne pocinje
sa tehnologijom. Ono kre¢e sa poslovnim ciljevima i procesima, prepoznavanjem
potrebe za Sirenjem znanja. Novi proces zahteva permanentno i kontinuirano sticanje
novih znanja, beskonacno ucenje i pretvaranje znanja u sustinski resurs, $to stvara
nove zahteve, iskuSenja i odgovornosti. Upravljanje znanjem predstavlja i riskantnu
investiciju jer ukljuCuje niz. drugih disciplina i zahteva sasvim nov pristup i nacin

razmisljanja. Upravljanje znanjem nije pojam kojim se definiSe samo proces ucenja,

"8 \bid, str. 47.
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vec sve viSe strateSko koriS¢enje znanja u cilju postizanja veceg stupnja zadovoljstva

kupaca i bolje trziSne pozicije.

Primena IT pri razvoju strategije poslovanja predstavlja cilj i dugorocnu preokupaciju
mnogih kompanija. Sve ostale parcijalne strategije moraju biti usaglaSene sa
poslovhom strategijom, te i strategija elektronskog poslovanja. Strategija
elektronskog poslovanja mora da definiSe svoje posebne ciljeve i prioritete, kao i
mere za njihovo ostvarenje. U okviru te strategije treba definisati poslovne modele za
sve poslove koji se prvenstveno realizuju posredstvom elektronskog poslovanja. Ti
modeli treba da budu jasni, zdravi i profitabilni, tj. da organizaciji obezbeduju dobre i
stabilne prihode koji omoguéavaju i dobre profite. IT dobija novu ulogu u razvoju
strategije. ViSe nije ni ekonomski isplativo. gledati na IT kao na alat koji podrzava
samo operativne procese. PogreSna procena moze ozbiljno ugroziti poslovanje i
poloZaj kompanije na trZiStu i njenu mogucénost razvoja. Ciljeve strategije poslovanja
nuzno je uskladiti s ciljevima IT. Primera radi, razumevanje informacionih tehnologija

pomaZe menadZerima u razvoju strategije poslovanja i upotpunjuje njihovo znanje.”

Tek po postavljenoj strategiji i projektovanju odgovarajucih poslovnih procesa, treba
planski i fazno uvoditi informacione tehnologije i razvijati novi informacioni sistem, u
skladu sa jednom od dobro razradenih metodologija. Naravno, paralelno sa
informacionim tehnologijama, treba uvoditi nove ili poboljS8ane postojeée poslovne

procese prilagodene primeni IT-ja.

IT omoguéuje podrSku odlu€ivanju na svim nivoima, ¢ime se povecava efikasnost i
produktivnost organizacije. Osim toga, ona omogucuje smanjenje troSkova
poslovanja, poveéanje kvaliteta proizvoda i direktno uti€e na sve poslovne procese
na nacin da stvara novu vrednost. IT podsti€e komunikaciju, menja organizacionu
strukturu, stvara nove procese i proizvode, omogucuje stvaranje korporacijskog
znanja i intelektualnog kapitala. Sve navedeno znacajno menja ulogu IT u strategiji
poslovanja, od pozadinske ulog operativnog alata do strateSke i konkurentske

prednosti.

Primenom IT-ja treba prvenstveno automatizovati one potprocese koji su od klju¢ne

vaznosti za uspesSno poslovanje firme, odnosno one koji obezbeduju najvece profite i

™ |bid, str. 48
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konkurentnost na trziStu. Neke poslove i potprocese, koji nisu od vitalnog zna€aja za
firmu i koje firma ne moZe dovoljno dobro da odraduje, treba prepustiti poslovnim

partnerima, kooperantima, koji su specijalizovani za te poslove (outsourcing).

Mere kojima se moze znatno uticati na poboljSanje kvaliteta rada svode se na
uvodenje postepene automatizacije procesa kao i na ulaganje u stalno dodatno
obrazovanje. Danas se vrednost organizacije ne ogleda u osnovnim sredstvima,
odnosno hardveru koji poseduje - vidljiva vrednost, ve¢ u softveru odnosno nacinu
funkcionisanja i u zaposlenima - nevidljiva vrednost. Dakle, najveCi deo ulaganja
danas podrazumeva ulaganje u informacione tehnologije softver i ljude - obrazovanje
i usavrSavanje zaposlenih. Vise nije pitanje kakvu tehnologiju koristite, ve¢ ko radi u
vasSoj organizaciji? Primera radi, uporedimo "Microsoft" i bilo koju naSu organizaciju i
pokusSajmo da odredimo njihovu vrednost u slu€aju kada zaposleni nisu u njima i u
sluaju kada jesu. ViSe od dve trecine vrednosti "Microsofta" nalazi se u “glavama”
zaposlenih, a kakva je situacija u naSim organizacijama? Znanje se ne prenosi -
nasleduje rodbinskim vezama) ne moze se kupiti. Pokretacka snaga danas postaje

znanje sa Sovekom kao njegovim nosiocem.®

Prilikom opredeljivanja za koriS¢enje savremenih informacionih tehnika, mora se
znati da je ljudski kapital Cesto kriti€an Cinilac i usko grlo za efikasnu upotrebu
informacione tehnologije. Osoblje korporacije i njihovo znanje predstavljaju najveci
resurs kompanije. Nestaju veStaCki stvorene vertikalne hijerarhijske veze,
komunikacija i prenoSenje znanja postaje imperativ na svim nivoima. Obrazovanje
zaposlenih ima sve vecu ulogu. Ono se ne provodi samo prilikom dolaska u
kompaniju nego predstavlja stalnu obavezu kompanije sa ciliem da se poveca
sopstveni intelektualni kapital. Malo je organizacija koje se mogu pohvaliti da
poseduju organizacione planove u kojima su unapred predvidene promene u vezi sa
vrstom poslova potrebnom radnom snagom i obrazovanjem postojece radne snage)
a da se ne govori o izdvajanju dovoljnih sredstava za tzv. permanentno obrazovanje

kadra koji e moci a odgovori na svaki izazov nove tehnologije.

Postoji velika potreba za informatiCkim obrazovanjem ( koje postaje sve ozbiljnija
stavka u budzetu preduzeca koje Zeli da formira kadrovsku strukturu sposobnu za

poslove “sutrasnjice”. Obrazovanje postaje vazno i za menadzerski kadar) jer su

8 |pbid, str. 49.
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neophodni promena ponaSanja i dodatno obrazovanje menadzera. Naime,
menadZeri moraju da osavremene svoja znanja o tehnologiji i da nauCe da
razmisljaju na nov i drugaciji nacin, §to podrazumeva uzimanje u obzir svih prednosti
i uticaja svih savremenih informatiCkih metoda poslovanja. Savremeni biznis viSe ne
moze da toleriSe tehnoloSki neobrazovanog menadzera, kao Sto ne moze tolerisati
ekonomski neobrazovanog informatiCara. Re€ je zapravo o razvoju ovog profila
kadra koji ¢e premostiti kulturni gep izmedu sveta ekonomije i sveta informacione
tehnologije. To nije lak zadatak s obzirom na dug period u kojem su zahtevi u vezi s
obuc€enosc¢u u ta dva podrucja ekonomije i informatike bili potpuno odvojeni. Dakle,
Cinjenica je da savremeni metodi poslovanja daju potpuni efekat samo ako

ekonomska i tehnoloSka strana dobiju ravnopravan tretman.

Dakle, u danasnjoj privredi se sve vie razvijaju preduzeca Cija se vrednosti ne bazira
na vidljivim resursima, ve¢ na nevidljivim. Vidljivi resursi su obi¢no oni koji se mogu
naci u bilansima kompanije kao Sto su, gotovina, zgrade i maSine. Druga kategorija
sadrzi nevidljive resurse: ljudi i njihova stru¢nost, poslovni procesi i trziSna sredstva
kao $to su odanost potro$aca, reputacija.®’ Godisnji izvestaji preduzeéa, kao $to je
Svedska "Skandia’usmereni su ka novim bilansima koji imaju mnogo viSe smisla na
danasnjem trziStu. Ovaj novi bilans naglasava razliku izmedu vidljivog (eksplicitnog) i
nevidljivog (implicithog) racunovodstva. Tradicionalni godisSnji izveStaji se koncentriSu
na izveStavanje onoga $to se moze eksplicitno izraCunati kao $to su fiksna sredstva.
"Skandia" se potrudila da napravi izveStaj o svojim nevidljivim sredstvima kao Sto je
intelektualni kapital koji preduze¢u obezbeduje vecu trziSnu dodatu vrednost. Primeri
drugih organizacija koje prate put "Skandie" mogu se naci u usluznom sektoru i u bilo
kom preduzecu Cije se poslovanje, kao $to su razvoj softvera za pocCinjanje biznisa,
konsultanti, poduhvati visoke tehnologije, prirodne nauke i zdravstvo, mediji i zabava

kao i advokatske firme, oslanja primarno (uglavnom) na ljude.®

lako nevidljiva sredstva mogu predstavljati konkurentnu prednost, organizacije,
veoma Cesto ne razumeju njihovu prirodu i vrednost. MenadZeri ne znaju kolika je
vrednost njihovog intelektualnog kapitala. Oni ne znaju da li imaju dovoljno osoblja,
resursa ili poslovnih procesa da bi uspeSno primenili novu strategiju. Menadzeri ne

razumeju kakav pristup njihovi zaposleni imaju prema know-how, potencijalu

8 jtami, 1987.
8 pid. , str. 51.
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menadzmenta i kreativnosti. PoSto nemaju te informacije, menadzeri pristupaju

daunsajzingu, reinzinjeringu i drugim vidovima restrukturiranja.

Organizacije svoju konkurentsku prednost sve viSe zasnivaju na neopipljivoj imovini
koju Cine: iskustvo, informacije i sposobnost njihove obrade, know-how, sposobnost
menadzmenta, marka, imidz, reputacija, organizaciona kultura, lojalnost potrosaca,

poverenje, preferencije potroSaca, i sli¢no.

Uc€enje, u uslovima visokog nivoa turbulencije i ubrzanja promena, postaje osnovna
pretpostavka na kojoj organizacije razvijaju sustinu svoje kompetentnosti i na taj
nacin uspevaju da odgovore novim menadzment izazovima. Preduzece, odnosno
organizacija li Sirem smislu, moze se adaptirati promenama i inicirati promene u
svojoj sredini, ukoliko je sposobna da u€i. Tako, Piter Senge) autor za Cije ime se
najcedce vezuje koncept organizacije koja uci (Learning Organization), kaZze:
“Organizacija koja uCi podsti€e kontinuirano ucenje i generisanje znanja na svim
nivoima”. Ima procesa koji omogucavaju jednostavan protok znanja u organizaciji)
tamo gde je neophodno, i mogu znanje brzo da transformiSu u promene - na nacin

koji omogucuje njeno funkcionisanje) i interno i eksterno.

Menadzeri su poceli da razmi$ljaju o konceptu organizacije koja u€i posle publikacije
knjige Piter Senge (Peter Senge) “Pet disciplina: Umetnost i vezba organizacija koje
uce" u kojoj Senge opisuje vrste promena koje menadzeri moraju da produ da bi se
njihove organizacije prilagodile sve haoti¢nijem svetu. Medutim, njegov originalni

koncept o tome kako menadZeri grade kapacitete u€enja je evoluirao.

Ne postoji jedinstven model organizacije koja uCi. Organizacija koja uci ima stav ili
filosofiju o tome Sta je organizacija i Sta je uloga zaposlenih. Koncept organizacije

koja uci je paradigma promene na novi nacin razmisljanja o organizacijama.

U organizaciji koja u€i, svako je ukljuen u identifikovanje i reSavanje problema)
omogucavajuci organizaciji kontinuirano eksperimentisanje, poboljSanje i povecanje
njenih sposobnosti. Esencijalna vrednost organizacije koja uci je reSavanje problema,
za razliku od tradicionalne organizacije koja je projektovana za efikasnost. U
organizaciji koja u€i, zaposleni su ukljuéeni u identifikaciju problema, Sto znaci
razumevanje potreba potroSaca. Zaposleni takode reSavaju probleme da bi se izaslo

u susret potrebama potroSaca. Organizacija na ovaj nacin dodaje vrednost definiSuci
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nove potrebe i reSavajuci iste, $to se postize ¢edce sa idejama i infonnacijama nego
sa fizickim proizvodima. Kada se fiziCki proizvodi proizvedu, ideje i informacije joS
uvek obezbeduju konkurentsku prednost zato $to se proizvodi menjaju da bi izasli u

susret novim i izazovnijim potrebama u okruzenju.

Usavremenom inovacionom svetu, tradicionalne sposobnosti (finansije) marketing i
tehnoloSke sposobnosti) zahtevaju permanentnu sposobnost u€enja organizacije.
Komponenta ucerija i uo€avanja konkurentske prednosti se odnosi na sposobnost da
se unaprede finansijske, marketinSke i tehnoloSke sposobnosti na visSi nivo putem
motivisanja zaposlenih i njihovog aktivhog reSavanja problema, $to ¢e pomoci di-se
organizacija kreativno menja. Sto je veéa sposobnost u&enja, organizacija je

fleksibilnija i uspesSnija na trzistu.

Dugoro€no gledano, zadatak preduzeéa ¢e se promeniti tako Sto ¢e prioritet postati
organizovanje, a ne vise zaposljavanje. Organizator nudi prilike, ne poslove. On nudi
kreativni prostor. Organizator mora prepoznati resurse za ostvarivanje ideje koju ima,
a zatim mora privuci te resurse. Inspirisani organizator, dakle, pokrece "intelektualne
placenike" da reSe odredeni problem. Takode, u organizacijskoj paradigmi nista nije
jednom zauvek dato. Zadaci se mogu pro me niti. To je privremena, snazna i
nestabilna fuzija ideja i ljudi. Rizik, dinami¢nost i konstantno stvaranje vrednosti su
pokretaCke sile organizovanja. Vode moraju neprekidno stvarati kreativan ambijent
za darovite, pri Cemu Ce izbegavati ljude koji ¢e radno mesto zadrZavati udvoriStvom i

potcinjenoSc¢u.

Voda treba da radi sa velikim brojem partnera i saradnika, stvaraju¢i mrezu za
mrezom. Inspiracija mora stizati do krajeva proSirene mreze i na taj nacin nalazi¢e se
najpogodnije osobe za odredeni posao. Takode, svaki od tih pojedinaca ili preduzeca
sa kojima se saraduje, ima vlastitu alternativu i moze se zauvek izgubiti. Svaka

nepaznja ¢e mnogo viSe kostati preduzece nego kvalitetnog pojedinca.

Dalji progres organizacije koja u€i zasniva se na Cinjenici da zaposleni doprinose
unapredivanju strateSkih pravaca razvoja organizacije. Zaposleni identifikuju potrebe
potroSacCa, signaliziraju nova saznanja menadZmentu koji potom unapreduje

strategiju korporacije. Organizacija" koja u€i odgovara n1feZi u kojoj se razli¢iti delovi
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organizacije adaptiraju i menjaju nezavisno, dok se u isto vreme doprinosi misiji

kompanije.®®

Za razliku od tradicionalne hijerarhijske strukture, nova organizaciona struktura
korporacije je horizontalno ustrojena. Njene glavne komponente su: iskusni lideri
(rukovodstvo), zaposleni koji imaju ovlas¢enja, sposobnost kreiranja strategije,
visoka korporacijska kultura, razmena informacija i horizontalna struktura.
Organizacija koja uéi zahteva iskusne ljude-vode koji razumeju organizaciju i mogu
drugima da pomognu u uspehu. Kreiranje procesa ufenja koje oni unapreduju i
razumeju, zahteva inicijativu lidera. U organizaciji koja uci, lideri znaju da su ljudi po
prirodi radoznali i da im u€enje pri€injava radost, tako da teZze da razviju motivaciju i
radoznalost, $to moze da dovede do unapredenja posla. U organizacijama koje uce,
menadzeri ne usmeravaju, koliko potpomazu zaposlenim da primenjuju nove
informacije i uCe iz njihovog iskustva. MenadZeri obezbeduju vreme za razmenu
povratnih informacija, istrazivanje i razmiSljanje o povratnoj sprezi i zatim postizu

saglasnost o pravcu delovanja.

Poslovna strategija organizacije koja u€i se gradi od ,dna ka vrhu“ kao i sa ,vrha ka
dnu“. Zaposleni na vrhu i na dnu posmatraju Sta potroSaci traze, i procenjuju Sta ¢e
potroSaCima mozda biti neophodno u buduénosti. Stotine a mozda i hiljade ljudi u
dodiru sa okruzZenjem obezheduju mnogo podataka o eksternim potrebama. Ove
informacije se akumuliraju u strategiju. Strategija se takode gradi od informacija koje

se dobijaju od mreze partnerstva sa snabdevacima, korisnicima i ¢ak konkurentima.

Organizacija koja uCi ne ponaSa se autonomno. Informacije od partnera obezbeduju
organizaciji podatke o novim strateSkim potrebama i pravcima. Veéina kompanija se
ukljuuje u saveze, zajedniCka partnerstva i elektronski se povezuje. Organizacije
postaju pre saradnici nego konkurenti eksperimentiSué¢i u potrazi za najboljim

metodama uc€enja i prilagodavanja novim saznanjima.

Vrednost kulture takode «podsti€e oseéaj pripadnosti zajednici i brige za druge. Oko-
shicu poslovnog uspeha preduzeca Cini spoj strategije, poslovne kulture i stila
upravljanja. Kultura je bazi€na dimenzija organizacione sredine. UspeSna im-

plementacija strategije zavisi od toga da li organizaciona struktura i kultura ili filozofija

% |bid, str. 53.
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poslovanja preduzeca) koja odrazava ciljeve, vrednosti, ubedenja, ideje i ideale)
odgovara strategiji. Kulturna tradicija nekog preduzeca oliCena je u sistemu kulturnih
vrednosti, zatim u normama pona$anja, standardima) jeziku i tehnologiji».** Ljudi
vole da pripadaju ne€emu i organizacija koja uCi postaje mesto za stvaranje mreze
odnosa i razvoja svake osobe u sklopu zajednice. Ljudi uce i eksperimentiSu kao deo
tima i kao deo velike zajednice. Aktivnosti koje stvaraju razlike izmedu ljudi, tumace

se kao sramne. Svi teze otvorenosti i komunikaciji.

Mnoga preduzec¢a pokuSavaju da poboljSaju svoje upravljanje koriséenjem tzv.
sistema vrednosti, koje neki autori opisuju kao organizacionu klimu, stil poslovanja,
etos preduzeca, verovanje, predubedenje) dioptriju preduzeca. Prihvaéeni sistem
vrednosti, kroz koji se izrazava organizaciona kultura, utiCe na nacin pona$anja
preduzec¢a u poslovanju, kao i na preduzimanje adekvatnih aktivhosti, ¢ime se
zapravo neka organizacija odvaja od slicnih u okviru iste industrije -ili privredne
grane. On postaje kodeks ponaSanja u internim i eksternim komunikacijama
zaposlenih, a za nove €lanove prva i osnovna lekcija koju treba savladati radi
uspesne integracije u novu sredinu. Time se opredeljuju smisao i pravac poslovnog

delovanja u¢ecih organizacija.

I na kraju, retko razmatran ali vazah aspekt je kulturna raznovrsnost. Ona se
povecCava sa globalizacijom poslovnih operacija preduzeca Sirom sveta. Razvijanjem
poslovanja u okviru medunarodnog okruzenja, upravljanje kulturnom raznovrsno$éu
se prirodno Siri, jer obuhvata zaposlene sa izrazito razlicitim poreklom i nacionalnim
kulturnim perspektivama. Zna€aj uspesSnog upravljanja ovom vrstom strategijskog
izazova vremenom raste i posebno je zna€ajan za organizacije koje svoju poziciju na

trziStu grade na znanju odnosno uceniju.

Kompanija koja u€i je preplavljena informacijama. Da bi se identifikovale potrebe i
reSili problemi, ljudi treba da su svesni deSavanja u svom okruzenju. Formalni podaci
0 budzetima, profitima i troSkovima sektora su dostupni svima. Svaka osoba je
slobodna da razmenjuje informacije sa bilo kim u kompaniji. U pravcu kretanja ka
informacijama i idejno zasnovanim organizacijama, razmena informacija dostize
neverovatne nivoe. Organizacija koja u€i, takode, ohrabruje tihu komunikaciju izmedu

zaposlenih; ideje se razmenjuju Sirom organizacija i mogu biti primenjene bilo gde.

% bid. , str. 54.
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U organizacijama koje u€e, formalna vertikalna struktura koja je stvorila distancu
izmedu menadzera i zaposlenih je napustena. U organizacijama koje uce, Sefovi su
prakti€¢no liminisani ¢lanovima tima koji preuzimaju odgovornost za obuku, raspored
odmora, nabavku i donoSenje odluka oko posla i plata. Granice izmedu sektora su
redukovane ili eliminisane. Granice izmedu organizacija postaju sve viSe razredene.
Kompanije saraduju na neocCekivane nacine. MrezZna organizacija i virtuelna
organizacija sadrze grupe kompanija koje se udruZuju da bi se postigli odredeni
cilievi ili istrazile specificne prilike. Ove nove strukture obezbeduju fleksibilnost

neophodnu za adaptiranje na brze promene konkurentskih uslova.

UcCecCa organizacija je sli€na razvijanju znanja. Dok se razvijanje znanja odvija na
individualnom nivou, organizaciono uéenje se odvija na nivou cele organizacije.
Odredena organizacija postaje uCeéa kada razvije sposobnosti za usmeravanje,
eksploataciju i primenu individualnih kompetencija. Organizaciono u€enje ima za
posledicu porast intelektualnog kapitala. UCenje je neprekidan proces u stvaranju

znanja.

Na osnovu napred prikazanog moZzZe se zakljuCiti da, “premda sva preduzeca
poseduju odredeno znanje i teorijski su svesna vaznosti koju ono danas ima, malo
njih zna upravljati tim znanjem i iskoristiti ga kao konkurentsku prednost. Organizacija
koja je intenzivnha znanjem, koja uvazava i poznaje svoju skrivenu imovinu stvara
uslove i organizacionu kulturu, te motivisSe zaposlene na ucenje, timski rad, razmenu
znanja i iskustava i razvoj kreativnosti i inovacija. Time ona kvalitetno upravlja
znanjem s krajnjim ciljem postizanja konkurentske prednosti na globalnom trziStu, a

znanje postaje njen temeljni ekonomski resurs”.®

Svaki model merenja i prikazivanja intelektualnog kapitala je izgraden na odredenim
pretpostavkama. Tako, na prime, karakteristike Skandijanskog modela upravljanja i
prikazivanja intelektualnog kapitala, koji se primenjuje od 1991. (prvi put u
osiguravajucoj kompaniji Skandia, po kojoj je i dobio ime), i koji je poznat kao
Skandijanski navigator (Skandia Navigator), je u tome $to balansira izmedu pro$losti
(finansijski fokus), sadasnjosti (kupCev fokus, procesni fokus i ljudski fokus) i

buducnosti ( odrzavanje i razvojni fokus).

% Ibid. , str. 56.
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Na sledecem grafikonu br. 12. je plastiéno prikazana struktura intelektualnog

kapitala.

Grafikon br. 12 - Struktura intelektualnog kapitala
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U cilju prakti¢ne ilustracije znaCaja, u Tabeli br. 17. je prikazana primena Balansne
karte za efikasnije merenje performansi od intelektualnog kapitala na primeru

kompanije Fosters.

Tabela br. 17 - Balansna karta za Fosters

Finasije Kupci
Akcijski kapital / Ukupna aktiva TrziSno ucescée (procenat)
(procenat)

Brend imidz indeks (procenat)

Prinos od investiranja (procenat)
Satisfakcija kupaca indeks (procenat)
Dodata vrednost/Zaposlen($)
Godisnja prodaja/Kupac ($)
TrziSna vrednost ($)
Kupceva lojalnost indeks (procenat)
Profit od novih proizvoda ili poslovnih
operacija ($)

PoboljSanje procesa Uéenje i rast

Obrt zaliha (no.) Investicije u razvoj novih trzista ($)
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PoboljSanje produktivnosti (procenat) Satisfakcija zaposlenih indeks (no.)
Administrativni troSkovi/Zaposlen ($) Marketing izdaci/Kupac ($)

Investicije u nove komplementrane
proizvode i trening ($)

Istrazivanje i razvoj (broj patenata i
trgovinske marke)

Menadzment znanja — preCutna i
otvorena ($vrednost od procenjene
vrednosti)

Izvor: Bose, S. and Thomos, K. , «Applying the Balanced Scorecard for Better Performance of Intellectual Capital», Journal of
Intellectual Capital, Vol. 8 No. 4, 2007, str. 662.

Smatra se da je veoma znacajan faktor uspeha savremene kompanije upravljanje
znanjem. Elementi upravljanja znanjem su: upravljacko transakciono znanje (na
primer, jedinstvena ponuda kupcima), upravljacko-analititko znanje (sposobnost
kreiranja odgovarajuc¢ih upravljaCkih informacija), upravljatko znanje oko aktive
(vestina uspostavljanja odgovarajuce vertikalne i horizontalne finansijske ravnoteze),
upravljatko porcesno znanje (na primer, primena koncepta upravljanja totalnim
kvalitetom), upravljacko inovaciono/kreativno znanje (sposobnost primene

istraZivaCkih saznanja u razvoju novih proizvoda, procesa).

Efikasno upravljanje znanjem znatno doprinosi povecanju korporativne vrednosti.
Stoga se sa pravom kaZe: ,Znanje je umece“. To se u potpunosti odnosi i na
zaposlene u kompaniji, od €ijeg nivoa upotrebljivog znanja zavisi kakva ¢e biti

kreirana korporativna vrednost.

Problemi vrednovanja nematerijalne aktive, ukljucujuéi i kupeve odnose, su brojni.
Kljuéni su slededi: izbegavanje duplog obracuna nov¢€anih tokova, procena Zivotnog
veka, raspolozivost trziSnih podataka, pouzdanost podataka, diskontna stopa i

usaglaSavanije i kontrola.
Razvijeni su posebni raunovodstveni standardi za tretman nematerijalne aktive.

Sam nacin procene vrednosti patenata i robnih marki zavisi od toga da li su stecCeni
kupovinom na trziStu nematerijalnih dobara, tzv. «intelektualnog kapitala», ili su pak

ostvareni u samom preduzecu.
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Ako su patenti i robne marke ostvareni internim istrazivanjem, troSkovi nastali u vezi
s tim prikazuju se kao rashod perioda u kome su nastali (tj. u bilansu uspeha), bez
obzira na procenjeni njihov veka trajanja — nekoliko obracunskih perioda, $to znadi

da se ne prikazuju u bilansu stanja kao «fiksna» aktiva.

Nematerijalna aktiva, uklju€ujuéi patente i robne marke, steCena kupovinom od trec¢ih
lica, raunovodstveno se tretira tako $to se novc€ani izdaci (investicije) po tom osnovu

prikazuju u bilansu stanja kao pozicija aktive.
4. 6. KORISCENJE TEHNOLOGIJE U BANKARSTVU

Deregulacija i vecCi stepen liberalizacije investitora, suoCava banke sa novim
izazovima i mogucnostima. Banke poc€inju da pruzaju Siru lepezu savetodavnih
usluga (konsalting) i povecavaju broj instrumenata za investiranje (novi oblici Stednje
i hartija od vrednosti). Direktan nastup kompanija na trziStu kapitala ne znaci i
potpuno iskljuCivanje banaka.. Umesto da jednostavno odobravaju kredit, banke
mogu da pomognu kod plasiranja hartija — da ponude garancije i finansijske olakSice
(podrsku) velikim zajmotraZiocima koji emituju razliite instrumente (hartijje od

vrednosti).

Finansijske inovacije i sekjuritizacija omoguéavaju da se na finansijskom trziStu
pojavljuju i oni zajmotrazioci (drugo razredni) koji ne bi smeli ili bi trebalo da pla¢aju
veliku riziko premiju. Sve to utiCe na pojavu sve vecih rizika. U bankarskim knjigama
ostaje sve vie rizicnih plasmana, jer su svi kvalitetniji subjekti preSli na direktno

finansiranje.

Komercijalne banke iz svog relativho mirnog posla prelaze u nove oblasti i pretvaraju
se u ono Sto nisu bile. One su, u borbi za svoj imidz, u nekoj poviSenoj temperaturi
da bi postigle veli€inu i Sto bolje mesto na rang-listama, teze (brzoj) ekspanziji i traze
agresivne kadrove koje basnoslovno placaju (po ucinku) Na primer, u€estvujuéi u
euforiji akvizicija — preuzimanja i integracija (M and A), komercijalne banke sve viSe
osnivaju svoja specijalizirana odeljenja kako bi postale (Sto bolji) organizator tih
operacija i konsultant u formiranju korporacijskih strategija. Finansijski skandali (npr.
Bankrot ameriCke investicione banke Drexel, koja se bavila trgovinom ju nk
obveznicama — visokorizi€nim ali profitabilnim hartijama) samo su vidljiv vrh ogromne

sante leda.
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Kao posledica sve vece rizicnosti bankarskih kredita, skupljih izvora sredstava,
snaznijeg razvitka brojnih oblika direktnog finansiranja i sve vece i oStrije
konkurencije, komercijalne banke povecavaju svoje vanbilansne operacije (garancije,
kreditne linije i podrSka emisijama hartija, finansijski derivati i dr.) velikom brzinom.
Na taj nacin banke se ponovo uklju¢uju u zonu direktnog finansiranja

(reintermedijacije), gde se nalazi sve veci izvor njihovog profita.

Banke ulaze u nebankarsku delatnost i pretvaraju se u institucije koje pruzaju
kompletan finansijski servis (“full service bank”) i time je univerzalna banka zauzela
svoje istaknuto mesto glavnog diversifikovanog finansijsko-posredni¢kog

konglomerata.
4. 7. PARABANKARSKI | NEKREDITNI POSLOVI BANAKA

Parabankarski i nekreditni poslovi banaka (poslovi osiguranja, poslovi penzionih
fondova, poslovi investicionih fondova, berznaski poslovi, dilerski i brokerski poslovi,
kastodi poslovi, poslovi lizinga, poslovi franSinzinga, poslovi forfetinga, poslovi
faktoringa), primarno predstavljajua savremene nebanksrske (poslovi osiguranja,
penzionih fndova, invensticionih fondova, zatim berzanski, dilersko-brokerski, i
kastodi poslovi), i nekreditne (poslovi lizinga, franSizinga, forfetinga i faktoringa)
finansijske poslove koji se obavljaju samostalno kroz posebne organizacione forme,
ali je sve ¢e8¢a praksa da se oabvljaju i u sklopu banaka kao dopunski poslovi
tradicionalnim bankarskim poslovima Cija je svrha ostvarenje Sto veceg profita na

nivou banke kao celine. &

Parabankarski i nekreditni poslovi mogu da se obavljaju samostalno kroz posebne
organizacione forme, kada se nazivaju nebankarski i nekreditni finansijski poslovi, ali
je sve CeScCe praksa da ih obavljaju banke kroz posebno oformljene sektore za svaki
pojedinacni parabankarski i nekreditni posao, a u okviru univerzalne banke ili kroz
formiranje svojih "¢erki" firmi u sastavu bankarskog holding sistema ili finansijskog

konglemorata.?’

Savremeni nekreditni finansijski poslovi ukoliko se obavljaju u sklopu banakrske

organizacione strukture kao Sto su lizing, franSizing, forfeting, faktoring, mogu se

8 Jovi¢, D. Z., Parabankarski i nekreditni poslovi, Beograd, 2008, str. 28.
8 Ibid. , str. 29.
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smatrati parabankarskim poslovima u uzem smislu. Postoje i drugi poslovi koji se
mogu nazvati parabankarskim, jer ih obavljaju i banke kao dopunske poslove, ali ih
takode mogu obavljati i bilo koje druge proizvodne ili trgovacke kompanije kao svoje
dopunske poslove. Takvi poslovi nisu prevashodno finansijske prirode. To su:

konsalting poslovi, marketing poslovi, poslovi turisti¢kih usluga i sl.

4.7.1. Nadzor i supervizija parabankarskih i nekreditnih poslova banaka u
Srbiji

Potreba zakonskog regulisanja parabankarskih i nekreditnih poslova kao sastavnih
elemenata finansijskog trziSta proistie iz njihove kompleksnosti i velikog znacaja
kojeg imaju za funkcionisanje nacionalne privrede i ukupne privredne tokove.
Regulisanje parabankarskih i nekreditnih poslova je izuzetno kompleksan posao i u
osnovi zavisi od karaktera pravnog sistema zemlje. Da bi se kvalitetno regulisalo
poslovanje finansijskih institucija: banaka, osiguravajucih drustava, penzionih fon-
dova, investicionih kompanija, berzi, berzanskih posrednika, faktoring i forfeting
organizacija, potrebno je pre svega da pravni sistem jasno definiSe imovinska prava i
zastiti legalno vlasniStvo nad imovinom tj. aktivom. Na planu zaStite poverilaca je
potrebno regulativom obezbediti efikasnu naplatu dospelih a neizmirenih potrazivanja
i uvesti mehanizme bankrotiranja iz kojih proizilazi ili likvidacija ili reorganizacija kroz
organizaciono, finansijsko, vlasni€ko i upravlja¢ko restruktuiranje u cilju oporavka i

osposobljavanja za uspesno poslovanje i izmirenje svojih obaveza.®®

4.7.2. Pravna requlativa za parabankarske poslove

U Srbiji je potrebno donoSenje zakonskog osnova za osnivanje i funkcionisanje spe-
cijalizovanih finansijskih organizacija za bavljenje poslovima otkupa potrazivnja tj.
poslovima faktoringa i forfetinga i poslovima operativnog lizinga i lizinga nekretnina

(poslovi finansijskog lizinga su zakonski regulisani maja 2003. godine).

Pravo da se na domacem i stranim finansijskim trziStima mogu kupovati i prodavati
potraZivanja uz diskont, stvara se i mogucnost za "finansiranje izvoza izvozom" tako
8to se ubrzava devizni priliv sa mogu¢noSc¢u da se iz tih deviza pla¢a uvoz za novi

ciklus proizvodnje. Potrebno je da se stvori pravni osnov za unos deviza promptno

% Ibid. , str. 249. i 250.
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kod izvoza sa odloZenim placanjem, uz diskont. Prodajom obaveza iz zemalja
uvoznika bi se smanjila traznja za kreditima na inostranim finansijskim trziStima.
Otuda je za razvoj ovih poslova bitno da se povecava kvalitet ugovora o izvozu sa

odloZenim plaéanjem i kvalitet instrumenata obezbedenja.®
4 8. STVARANJE VREDNOSTI — IMPERATIV POSLOVANJA

Veoma aktuelo pitanje u novije vreme je: adekvatno upravljanje, merenje i
prikazivanje brenda, kao sve znacCajnijeg faktora performansi svih kompanija, Sto
znadi i banaka.”® Brend banke sve viSe postaje kriticni faktor njene uspe$nosti.

Dovoljno je samo se podsetiti na uticaj kreditne kartice na imidz banke.

Kao Sto je poznato, koncept analize lanca vrednosti predstavlja odgovaraju¢u osnovu
za ispitivanje konkurentske prednosti firme. Lanac vrednosti pokazuje ukupnu
vrednost . Sastoji se od aktivnosti koje stvaraju vrednost i marze. Aktivnosti koje
stvaraju vrednost su razli€ite fizicke i tehnolo$ke aktivnosti firme, pomoc¢u kojih firma
stvara proizvod koji ima vrednost za kupce. Marza je razlika izmedu ukupne vrednosti
i ukupnih troSkova svih aktivnosti koje zahteva stvaranje vrednosti, i moze se izmeriti
na razliite nacCine. Lanci vrednosti dobavlja¢a, kao i distributivnih kanala, takode
uklju€uju marzu, koju treba izolovati da bi se razumeli izvori troSkovne pozicije firme,
jer su one deo ukupnih troSkova koje snosi kupac. Svaka aktivnhost koja stvara
vrednost ukljuCuje kupljene inpute, ljudske resurse (radnu snagu i menadzment) i
neku formu tehnologije. Isto tako, koristi i stvara informacije, kao Sto su podaci o
kupcima (evidentiranje porudzbina), pokazatelji performansi (testiranje) i statistiCki
podaci o nedostacima proizvoda. Aktivhosti koje se preduzimaju za stvaranje

vrednosti mogu da stvore finansijska sredstva (na primer, zalihe i potrazivanja), ili

89 B

Ibid. , str. 262.
U novije vreme, gotovo u svim kompanijama na Zapadu, sve vise se praktikuje da se kao posebna bilansna pozicija aktive
prikazuje — vrednost brenda. Vrednost brenda 10 kompanija za 2007. po rangu veli¢ine iznosi:

2007 Rang Brend Zemlja porekla Sektor 2007 Vrednost Promene u
brenda ($m) vrednosti brenda
1 Coca-Cola us Pice 65,324 - 3%
2 Microsoft us Kompijuterski softveri 58,709 3%
3 IMB uUs Kompjuterski servis 57,091 2%
4 GE us Diverzifikovano 51,569 5%
5 Nokia Finska PotroSna elektrika 33,696 12%
6 Toyota Japan Automobili 32,070 15%
7 Intel uUs Kompijuterski hardvari | 30,954 - 4%
8 McDonald’s us Restorani 29,398 7%
9 Disney us Medije 29,210 5%
10 Mercedes Nemacka Automobili 23,568 8%

Izvor: Interbrand.
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finansijske obaveze (na primer, obaveze prema poveriocima). Aktivnosti koje stvaraju
vrednost se dele na: osnovne i pomoc¢ne. Osnovne aktivhosti su ukljuCene u
konkretnu proizvodnju, kao i u prodaju i transfer proizvoda do kupca i njegovo
servisiranje posle prodaje. To su: ulazna logistika, radne operacije, izlazna logistika,
marketing i prodaja i servisiranje. Pomocéne aktivnosti pruzaju podrSku osnovnim
aktivnostima, kao i medusobno, time Sto obezbeduju kupljene inpute, tehnologiju,
ljudske resurse i razliCite funkcije na nivou firme. To su: infrastruktura firme,
upravljanje ljudskim resursima, razvoj tehnologije i nabavka. Na grafikonu br. 13.
prikazan je genericki lanac vrednosti. Aktivnosti koje stvaraju vrednost predstavljaju
posebne elemente konkurentske prednosti firme. Poredenjem lanaca vrednosti

konkurenta otkrivaju se razlike koje odreduju konkurentsku prednost.

Grafikon br. 13 — Generi¢ki lanac vrednosti

IF
uLP I I I I
RT T T T T

UL PO IL M +P S

Legenda:

IF = Infrastruktura firme UL = Ulazna logistika
ULJR = Upravljanje ljudskim resursama PO = Proizvodne operacije
RT = Razvoj tehnologije IL = Izlazna logistika

N = Nabavka M + P = Marketing i

nrodaia

Kupci takode imaju lanac vrednosti. Proizvod ili usluga firme predstavlja nabavljen
input u lancu vrednosti kupca. Znatno je lakSe razumeti lanac vrednosti industrijskih,
komercijalnih ili institucionalnih kupaca nego lanac vrednosti domacinstava
(potroSaca), a koji je i te kako znaajan, iz razloga $to su sli¢ni lancu vrednosti firme.
Lanac vrednosti industrijskih, komercijalnih ili institucionalnih kupaca odrazava
njihovu strategiju i pristup implementaciji. Za razliku od toga, lanac vrednosti
odrazava navike i potrebe njegovih ¢lanova. Ono $to je bitho za obe vrste kupaca
jeste nacina na koji proizvod i firma koja ga obezbeduje utiCu na njihov lanac

vrednosti. Sama diferencijacija firme proistiCe iz odnosa njenog i kupCevog lanca
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vrednosti, u zavisnosti od nac€ina na koji se fiziCki proizvod firme Kkoristi za odredenu
aktivnost kupca u okviru koje se troSi, kao i od mnoguh drugih medusobno dodirnih
taCaka. Pojam «kvalitet» ne izrazava u potpunosti ono $to firmu ¢ini jedinstvenom,
zbog toga Sto je paznja usredsredena na proizvod umesto na sve one aktivnosti koje
stvaraju vrednost, a utiCu na kupca. Diferencijacija firme u osnovi nastaje stvaranjem
vrednosti za kupca na taj nacin $to mu smanjuje troSkove ili poboljSava njegov
u€inak. (Za razliku od firme koja vrednost izrazava kroz cenu ili profit, mera vrednosti
za potroSaca je slozena i povezana je sa zadovoljenjem njegovih potreba.) Da bi
mogla da se ostvari premijska cena, kupac mora da shvati vrednost koja je za njega
stvorena. To znali da firma mora da objasni svoju vrednost kupcima putem
oglasavanja, ili preko svojih prodajnih timova. U zavisnosti od nacina na koji je ova
vrednost podeljenja izmedu firme (premijska cena) i kupca ( veci profit, ili vece
zadovoljstvo za dati novac) zavisi marza firme , a koji je uslovljen strukturom
privrednog segmenta. Posmatrano iz ugla poslovnih kupaca, diferencijacija se
ogleda u jedinstvenoj sposobnosti firme da im obezbedi konkurentsku prednost , a
koja se ne svodi samo na prodaju po nizoj ceni. Kupac ¢e biti spreman da plati
premijsku cenu samo ako je firma sposobna da smanji njegove troSkove ili poboljSa
njegove poslovne rezultatae. To se u potpunosti odnosi i na domacinstva i
individualne potroSace. Kod ovih kupaca troSkovi proizvoda ne ukljuéuju samo
finansijske izdatke, veC i vreme i pogodnost, Sto takode ima svoju cenu. TroSkovi
vremena za kupca odrazavaju oportunitetne troSkove vremena koje se moglo
posvetiti neCem drugom, kao i implicitne troSkove usled frustracije, nerviranja ili
naprezanja. Vrednost za kupca proistiCe iz smanjivanja svih troSkova za kupca.
PoboljSanje performansi za kupca ukljuCuje povecanje stepena njihovog zadovoljstva
ili zadovoljavanja njihovih potreba. Pored performansi i kvaliteta proizvoda znac€ajnu
potrebu predstavljaju i status ili prestiz. | pored toga Sto je veoma teSko vrednovati
performanse za potroSaCa, analiza njihovih lanca vrednosti ukazuje na znacaj
zadovoljstva koji pruza proizvod. U nekim slu€ajevima se i poslovni kupci pona$aju
kao i potroSaci s obzirom na to da ciljeve ne predstavljaju samo profit ili rast prihoda.
Kupci cene dobavljate koji im obezbeduju zadovoljstvo ili prestiz rukovodstvu ili
drugim zaposlenim, ¢ak i kada ne doprinosi profitu kompaniji, bez obzira na razlike
koje Cesto postoje izmedu ciljeva zaposlenih i same kompanije. Mnoge firme pored
profitabilnosti (uklju€ujuéi i profitne) imaju i druge ciljeve koji mogu da budu deo lanca

vrednosti kupaca.
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Firma smanjuje troSkove za kupca ili poboljSava njegov u¢unak putem uticaja svog
lanca vrednosti na njegov lanac vrednosti.Ona utice na kupca ne samo preko svog
proizvoda, ve¢ i preko aktivnosti kao Sto su logistika, evidentiranje porudzbina,
prodaja i odrzavanje aplikacionog sistema.Vrednost koju firma stvara za kupca

odredena je Citavim nizom veza izmedu lanca vrednosti firme i lanca vrednosti kupca.

Uticaj firme na kreiranje vrednosti za kupca, ukljuCujuéi svaku vezu izmedu nje i
kupCevih aktivnosti koje stvaraju vrednost, predstavlja potencijalnu moguc¢nost za
diferenciranje. Sto proizvod firme viSe utiée na kup&ev lanac vrednosti veée su
moguénosti za diferencijaciju i ostvarenje veceg stepena opSte diferencijacije. To
znaci da diferencijacija nastaje iz svih veza izmedu firme i kupca u kojima firma
postize jedinstvenost . Vrednost jedinstvenosti neke aktivnosti koja ne stvara
vrednost ispoljava se kroz uticaj na kup&eve troSkove ili poslovne rezultate. OpSti
stepen diferencijacije firme predstavlja kumulativhu vrednost uticaja jedinstvenosti
njegovog proizvoda kroz Citav lanac vrednosti kupca, koja moze da se izracuna kako
bi se pokazala gornja granica premije na cenu koju firma moze da diktira u odnosu
na konkurente. Da bi firma podstakla kupce na kupovinu mora da deli neSto vrednosti

koju stvara sa njima, tako da je realna premija na cenu nesto niza.

Sve ono $to firma moze da uradi u funkciji smanjenja ukupnih troSkova koris¢enja
proizvoda, ili nekih drugih troSkova, predstavlja osnovu za diferenciranje. Nacini na

koje firma moZe da smanii troSkove servisiranja kupca su sledegi:**

Smanjenje troSkova isporuke, montaze ili finansiranja;
- Smanjenje potrebnog stepena koris¢enja proizvoda;

- Smanjenje direktnih troSkova koriScenja proizvoda (troSkovi radne snage,

goriva, odrzavanja i potrebnog prostora);

- Smanjenje inderiktnih troSkova koriS¢enja proizvoda, ili uticaja proizvoda na
druge aktivnosti koje stvaraju vrednost (na primer, jedna laka komponenta

moze da smanji troSkove prevoza krajnjeg proizvoda);

° porter, M.E., Konkurentska prednost, Novi Sad 2007., str. 79
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- Smanjenje troSkova kupca u pogledu drugih aktivnosti koje stvaraju vrednost,

a nisu povezane s konkretnim proizvodom;

Smanjenje rizika od neispravnog proizvoda, a time i kup€evih o¢ekivanih troSkova

zbog neispravnosti.”

Firma mozZe da smanji kupCeve troSkove koriséenja svog proizvoda ne samo
zahvaljuju¢i njegovim karakteristikama, ve¢ i mnogim drugim aktivnostima koje
stvaraju vrednost. Tako, na primer, obrada porudzbina i izdavanja faktura moze da
smanji kupCeve troSkove racunovodstva i nabavki. U tom smislu, firma mora dobro
da razume kretanje svog proizvoda kroz lanaca vrednosti kupca, kao i uticaj koji pri
tom ima na taj lanac, $to ukljuCuje kupCeve zalihe, rukovanje, razvoj tehnologije i
administrativne poslove. Takode da razume interakciju izmedu koriScenja
istovremeno svog proizvoda i drugih proizvoda ili inputa, kao i da identifikuje u svom

lancu i sve ostale aktivnosti koje stvaraju vrednost, a utiCu na kupc€ev lanac vrednosti.

Firma mozZe da utiCe na poboljSanje uc€inka poslovnog kupca tako da on ostvaruje
odredenu diferencijaciju u odnosu na svoje kupce. Ona moze u funkciji poboljSanja
uinka poslovhog kupca da mu pruza izvesnu pomo¢ u cilju ostvarenje
neekonomskih ciljeva, kao Sto su status, imidz, ili prestiz. PoboljSanje uc€inka kupaca,
kao krajnjih korisnika proizvoda, zavisi od Sto boljeg stepena zadovoljenja njihovih
potreba. Sve u svemu, firma mora da efikasno upravilja svim onim faktorima koji

direktno ili indirektno uti¢u na vrednost za kupca.

Kupci nisu u mogucnosti da pravilno procene koliku im vrednost nudi dobavlja€. Oni
Ceto ne znaju Sta treba da traZe od dobavljata. Za dobavlja¢a je veoma znacajna
kupCeva percepcija vrednosti. Na osnovu nje se odreduje nivo ostvarene
diferencijacije u odnosu na konkurente. Za ocenu vrednosti koju firma stvara ili ¢e
stvoriti kupci Ceto koriste indikacije kao $to su reklama, reputacija, amabalaza,
profesionalizam, izgled i ubedljivost osoblja dobavlja¢a, atraktivnost poslovnih
prostorija i informacija date na prezentacijama. One su poznate kao signali vrednosti.
Kupaci nece da plate za vrednost koju ne shvataju, ma koliko one bila realne.
Zahvaljujuci efikasnom signaliziranju vrednosti, firma je u mogucnosti da diktira cenu

koja prevazilazi stvarnu vrednost. S obzirom na to da firma ne moze da obezbedi

92 Porter, M. E. , Konkurentska prednost, Ostvarivanje i o€uvanje vrhunskih poslovnih rezultata , ASSE,Books, Novi Sad, 2007,
str. 146. i 147.
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pretpostavljenu vrednost u skladi sa cenom, vremenom ¢e postati poznata, delimi¢no
i zahvaljuju¢i i konkurentima. Ako firma propusti da efiaksno signalizira svoju
vrednost, mozZa nikada nece ostvariti premiju na cenu koju njena stvarna vrednost
zasluzuje. Veoma je dakle bitno za firmu da kupci pravilno shvate odnos izmedu

stvarne vrednosti i cene, koji mora biti Sto realniji.

Stvarni kupci (koji ne moraju biti osobe koje plac¢aju ili koriste proizvod, ve¢ su samo
nabavljaci) prilikom donoSenja odluke o kupovini analiziraju razliCite faktore izbora
(kvaliteta) izmedu pojedinih dobavlja¢a i vrednosti njihovih proizvoda. To su: prestiz,
liEni odnosi sa osobljem dobavljaca koje se samo po sebi ceni, i Zelja da se izborom
poznatog dobavljata izbegne li¢ni rizik pri kupovini. Cilj stvarnog kupca je da

izvrSena kupovina odredenih inputa pozitivho deluje na njegov lanac vrednosti.

1. Kriterijumi upotrebe. Oni predstavljaju stvarni izvor vrednosti za kupca. To
su: kvalitet i karakteristike proizvoda, rok isporuke i odrzavanje implikacionog
sistema. Oni su usmerene na dobavljaCev proizvod, izlaznu logistiku i usluzne

aktivnosti.

2. Kriterijumi signaliziranja. Oni utiCu na kupCevo shvatanje samog
dobavljaa i njegovog proizvoda. To su: reklama, izgled poslovnog prostora i
reputacija i dr.Cesto proistiu iz marketindkih aktivnosti. Treba znati da kupci ne
placaju signale vrednosti samo po sebi.No, bez obzira na to, oni su veoma znacajni

iz aspekta kreiranja vrednosti za kupca.

Premija na cenu koju firma moze da naplati od kupca zavisi od stepena
istovremenog zadovoljenja njegovih kriterijuma upotrebe i kriterijuma sugnalaziranja.
Mora se praviti izvesna razlika izmedu ovih kriterijuma, kao i njihovih aktivnosti, i
pored toga, iz razloga Sto su kriterijumi upotrebe stvarni izvor vrednosti za kupca, koji
ne plac¢a signale vrednosti samo po sebi. To znadi da su kriterijumi upotrebe

prevashodni uticajni faktori premije na cenu koju firma moZze da naplati od kupca.

Jedinstvenost ili pretpostavljena vrednost mogu da se povecCaju ako se proces
nabavki reorganizuje tako da donosioci odluka budu ljudi koji imaju viSe sluha za ono
Sto firmu C&ini jedinstvenom. Identitet donosioca odluke delimi¢no odreduje $ta je

vredno za kupca, kao §to odreduje odgovarajuée signale u vezi s tom vrednoScu.
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U izvesnoj meri na lanac vrednosti kupca moZe da uti¢e relativna vrednost supstituta.
Relativha vrednost/cena supstituta je vrednost/cena supstituta u odnosu na
vrednost/cenu proizvoda koji zamenjuje. Na relativnu vrednost/cenu supstituta uticu,
pored ostalog, i troSkovi preorijentacije. Oni su mnogo vec¢i od troSkova promene
dobavljac¢a, jer supstitucija moze da zahteva pored prelaska na novi nacin obavljanja
nekih funkcija, i promenu dobavljaca. Uticaj supstituta na troSkove kupca zavisi od
brojnih faktora, kao $to su: stopa kori§¢enja, troSkovi isporuke i izgradnje, troSkovi
finansiranja, relativna promenljivost cene ili raspoloZivost, direktni troSkovi koris¢éenja,
inderektni troSkovi koris¢enja, performanse kupaca, broj funkcija, troSkovi i uc€inak
komplementarnih proizvoda, neizvesnost, i percepcija vrednosti. Relativha vrednost
supstituta za kupca se menja pod uticajem faktora kao Sto su relativha brzina,
tehnoloSke promene (supstituta i proizvoda), razvoj infrastrukture, i institucionalni

faktori.
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PETI DEO

V — POSLOVI FRANSIZINGA
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5. 1. POJAM | KARAKTERISTIKE FRANSIZINGA

U uslovima razvoja i primene novih tehnologija, koje zahtevaju velika ulaganja, a za
koje postojeéi oblici koncentracije kapitala nisu dovoljni, kao i pod delovanjem

nuznosti novih i udaljenih trziSta — dolazi do pojave fraSizinga.

Pojava franSizinga dovodi do vertikalne integracije subjekata u sistemu, jer na
osnovu ugovora on dugoro¢no obavezuje dva nezavisna privredna entiteta, tj. stvara
¢vrstu simbiozu izmedu uspednih preduzeéa, koja imaju uhodane i razvijene metode
poslovanja i nazavisnog pojedinca, koji raspolaze odredenim kapitalom i Zeli da
poseduje sopstveno preduzece. Prema tome, franSizing je oblik distribucije i
marketinga u kome mati¢éno preduzece daje pojedincu privilegiju da posluje na
propisani nadin za odredeni vremenski period.”® Ta privilegija mozZe biti razli¢ita i
upravo ona odreduje i tip franSizinga — davanje isklju¢ivog pava na prodaju proizvoda
mati€nog preduzeca, ustupanje njegovih metoda poslovanja, know-how, simbola,

trgovinske marke i slicno.

Od nastanka franSizinga, pa do dan danas, pojavili su se i razvili svi nivoi u lancu —
od proizvoda¢a do prodavca. S toga, razlikujemo viSe pojavnih oblika fraSizing

odnosa:

1. ProizvodaC i trgovac na malo — ovaj oblik se javio u automobilskoj industriji,
tridesetih godina proSlog veka, u SAD-u, kao reSenje mnogobrojnih problema

sa kojima su se susretali proizvodaci automobila;

2. Proizvodac i trgovac na veliko — ova kategorija se javila nesto ranije u odnosu
na franSizing u automobliskoj industriji. Nastala je onda kada su prodavci
bezalkoholnih pi¢a ustanovili praksu fran8izinga kroz tzv. ,ugovore o
punjenju“. Primeri ovog tipa franSizinga su: Coca-Cola, Pepsi-Cola,

Schweppes, itd;

3. Trgovac na veliko i trgovac na malo — ova kategorija je najteza za
identifikaciju, jer je jako sli€nha sa ostalim oblicima distribucije robe. Medutim,

ona omogucava trgovcu na veliko da smaniji svoje troSkove, olakSa prodaju i

% Milenkovi¢ — Krekovi¢, Tamara, ,Ugovor o franSizingu — tajna uspeha®, Ni§ 1998, str. 169-176
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bolje iskoristi svoja skladiSta. InaCe, =zastupljena je kod prodavnica

prehrambene robe, kompjutera i kompjuterske tehnike;

Maloprodavac i maloprodavac — ovaj oblik franSizinga doveo je do stvaranja
tzv. ,franSizinga poslovnog formata“. Nastao je 1930. godine kada je Howard
Johnson stvorio ¢uveni lanac prodavnica u SAD, a koji je kasnije inicirao i
pojavu velikin lanaca na trziStu poput: McDonald’s, Burger King, Dunkin

Donats, Sheration, itd.>*

Ali, bez obzira na kategoriju transakcije izmedu primalaca i davalaca franSize,

postoje odredene karakteristike franSizing odnosa, koje ga jasno odvajaju od drugih,

slicnih odnosa, koji postoje u prometu roba i usluga. Tako da se, kao osnhovna

obeleZja fransizing odnosa, istiSu slede¢a:*

a)

b)

f)

g9)

Davalac franSizinga mora imati vlasniStvo nad odredenim imenom, idejom,

tehnoloSkim postupkom, a mora posedovati i goodwill i know-how;

Davalac franSizinga mora izvrSiti prenos prava tj. dati dozvolu drugoj strani da

u svom poslovanju moze koristiti predmet franSizinga;
Nadzor davalaca franSizinga nad radom i poslovanjem primalaca franSizinga;

Mora postojati jednoobraznost u ponudi roba i usluga jednom kupcu, tj.

standardizacija proizvoda i usluga;

Primalac franSizinga mora placati ugovorenu naknadu davalacu u zamenu za
prenos prava (royalty), kao i za usluge koje ¢e davalac ubuduée obavljati za

primalaca (fee);

FranSizing je ugovorni odnos koji ima karakter ugovorne saradnje dva pravno
nezavisna i samostalna privredna subjekta. 1z pravne samostalnosti ugovornih

strana proizilazi i obaveza njihove odgovornosti prema tre¢im licima;

Kod franSizinga se radi o odnosu izmedu pravno jednakih, ali ekonomski

nejednakih subjekata, iz ega proistiCu mnogobrojna ograni¢enja primalaca

° Ibid, str. 169-176
% |bid, str. 169-176
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franSizinga, a koja se pre svega odnose na uvazavanje strogih uputstava

davalaca franSizinga.

Sva navedene obelezja upucuju na zakljuCak da se po svom pojmovnom odredenju i
svojim karakteristikama, fansizing nalazi negde izmedu koncesije, filijalizma,

isklju€ive distribucije i dobrovoljnih lanaca i udruzenja.

U svom izvornom znacenju taj izraz oznaCava viSe razliCitih pojmova, te tako u

engleskom jeziku franchise je ili:
e pravo glasa,

e neko specijalno pravo ili privilegija koju daje vlada da se posluje kao ustanova,

udruzenije i sli¢no,

e pravo da se markira proizvod ili usluga, Cesto ekskluzivho za odredeno

podrugje.*®

U SAD, termin franSize pocinje da se koristi u 19. veku i to za oznaCavanje drzavnih
koncesija, koje su davane pojedincima, usled razvoja komunalnih usluga i
tramvajskog saobracaja, a takode i za dozvole za iskori§¢avanje prirodnog bogatstva

na odredenim podrucjima.

Najprimerniji i najpotpuniji naziv ovog novog tipa pravnog posla je ugovor o fransizi,
Ciji su termin sve evropske zemlje prihvatile u njegovom izvornom obliku. Ovaj pojam
oznaCava ,skup elemenata (stvar, usluga, metoda poslovanja i prava) koje jedna
ugovorna strana (davalac fransize) kao celinu (,paket franSizinga®) ustupa ugovorom
o fraSizingu na koriS¢enje drugoj ugovornoj strani (primalacu fransize) i za koju ovaj

plaéa odredenu naknadu (franchise fee).”’

Prema tome, predmet ugovora je franSiza (a ne franSizing) i upravo zbog toga
inostrana pravna literatura ovaj ugovor ozna¢ava kao ugovor o fran$izi. | za razliku
od termina ,franSiza“, koji oznaCava predmet ugovora, i za razliku od termina

Jfrandiza“, koji oznaCava predmet ugovora, izraz .franSizing® ima ekonomsku

% |bid., str. 536
7 bid., str. 169-176
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konotaciju i njime se oznaCava Citava sfera poslovnih odnosa koji nastaju na osnovu

ugovora o franSizi.

Medutim, u naSoj zemlji i naSem pravnom i ekonomskom sistemu, iako neodoljivo
precizan, koristi se termin ,ugovor o franSizingu“, kako bi se izbeglo njegovo meSanje
sa pojmom franSize, koji se koristi u pravu osiguranja i oznaCava obim Stete
predviden ugovorom o osiguranju, za koji osiguravac¢ ne pla¢a naknadu iako je roba
osigurana u celini. Isto tako, u naSoj literaturi se koristi nekoliko razli€itih izraza za
ugovorne strane koje postoje u ovom pravnom odnosu pa tako nailazimo na:
Jransizor”, ,franSizer®, ,franSizant* ali i ,davalac franSize" tj. ,davalac franSizinga“. A
za drugu ugovornu stranu, tj. lice kome je franSizing ustupljen, u upotrebi su termini

Jransizant®, franSizator kao i ,primalac fran§izinga“.98

5. 2. ISTORIJSKI RAZVOJ FRANSIZINGA

Vecéina autora saglasna je oko toga da SAD predstavljaju pravu postojbinu
franSizinga i da se ugovor o franSizingu upravo vezuje za ameriCku privredu krajem

19. i po€etkom 20. veka.

Bio je to period ekspanzije ameriCke privrede, a samim tim i rastuée potrebe za
brojnim i raznovrsnim proizvodima i uslugama. | upravo zbog postojanja nedovoljnog
finansijskog kapitala kao i nedostatka profesionalnih stru¢njaka, trgovinska praksa u
SAD uspela je da svoje potrebe za osvajanjem novih trziSta, zadovolji putem novih
oblika uspostavljanja ekonomske i pravne veze izmedu proizvodaca i trgovca na

malo tj. putem ugovora o franSizingu.

Prve firme koje su se bavile ovim poslovima bile su Singer Sewing Machine
Company 1863, General Motors 1896, Coca-Cola 1892, itd.*

Prvi je ovu praksu razvio Isaac Meritt Singer (Ajzak Merit Singer) koji je 1851. godine
patentirao iglu za Sivacu masinu a potom 1863. godine razvio i prvi sistem
franSizinga. Za vreme gradanskog rata u Americi izmedu Severa i Juga (1861-65), da
bi obelodanila prodaju u zemlji pogodenoj ratom, kompanija ,Singer je davala prava
izabranim trgovcima, tj. ,torbarima®, da konjskim zapregama prodaju Sivace maSine

na tacno odredenim teritorijama.

% Ibid, str. 169-176
% |bid, str. 169-170
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Zatim, 1898. godine General Motors, zapoc€inje prodaju svojih automobila putem
sistema franSizinga. Takode, jednim od prvih ugovora o franSizingu smatra se i
ugovor koji je lekar John Pemberton (Dzon Pemberton), pronalaza¢ Cuvenog recepta

za Coca-Colu, potpisao sa nekom firmom iz Bostona.

Ubrzo potom, ovaj ugovor je poCeo da se Koristi i u proizvodnji i prodaji nafte i
benzina, a zatim se proSirio i na ostale privredne delatnosti, pre svega na
ugostiteljstvo i turizam. U periodu opSte ekspanzije fraSizinga on postaje jedan
slozeni poslovni pravni instrument, koga odlikuje, pre svega, brz prodor na udaljena

trziSta.
5. 3. SAVREMENI RAZVOJ FRASIZINGA

Posle Il Svetskog rata, a naro€ito pedesetih godina proslog veka, franSizing prerasta
iz pravong i komercijalnog oblika u veoma slozenu poslovnu operaciju. Glavni faktori
koji su uticali na dalji razvoj franSizinga su pre svega: pojava marketinga, razvoj
novih i skupih tehnologija, pojava masmedija, reklamiranje i istrazivanje trziSta,
nemogucnost malih i srednih preduze¢a da konkuriSu velikim preduzecima i sli¢no.
Citav ovaj period karakteride i rapidan rast broja davalaca fransizinga, kao i njihovo
osvajanje medunarodnog trZiSta. Smatra se €ak, da je 90% svih kompanija koje se i

danas bave franSizingom, nastalo upravo u poslednjih pedeset godina.

Moderan franSizing vezuje se za Ray Crock-a (Rej Krok), osniva¢ ,McDonald’s
Corporatin®, koja je postala sinonom za tzv. FranSizing poslovni format. Ova
kompanija nastala je 1955. sa ciliem da se ,McDonald’s", koji je otvoren 1948. godine
u Kaliforniji, uvede Sirom Amerike. Zahvaljujuci fantasti€no razvijenom sistemu
franSizinga McDonald’s trenutno posluje u 65 zemalja i ima preko 13 000 restorana
Sirom sveta.'® | upravo zbog svoje medunarodne ekspanzije postao je i sinonim za

Sirenje sistema franSizinga na globalnom planu.

U okviru evropskog franSizinga, dominantno mesto zauzima Francuska. Prvi put je
ovaj ugovor u Francuskoj primljen 1929. godine pod nazivon ,laines et pingouin®, dok
danas u ovoj drZzavi postoji oko 600 davalaca i 33 000 primalaca franSize. InaCe,
Francuska je i prva zemlja koja je otpoCela i tzv. Drugu fazu procesa fransizinga —

izvoz sopstvenih franSiza (Pronuptia, Frantel hoteli, Novotel i dr). Takode, ovo je i

10 |pid., str. 169, 176
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prva zemlja koja je zakonodavno uredila (mada delimi€no) ovaj pravni posao i to

Zakonom od 31. decembra 1989. godine.

lako nijedna evropska zemlja nije uredila zakonom ugovor o fransizingu, Komisija EU
je 1988. godine usvojila Pravila o franSizingu, koja su stupila na snagu 1. februara
1989., a odnose se na zabranu narusSavanja slobodne konkurencije i suzbijanja

monopola.

Godine 1960. u SAD je osnovano Medunarodno udruzenje za franSizing — IFA
(Internacional Franchising Association), sa sedistem u Cikagu. Nakon toga, usledilo
je osnivanje i nacionalnih udruzenja za franSizing u pojedinim evropskim zemljama —
Svajcarska, Velika Britanija, Nemacka, Italija, Svedska ... da bi 1972. godine bilo
osnovano i Evropsko udruzenje za franSizing — EFF, a koje okuplja nacionalna

udruZenja evropskih zemalja.***

Medutim, nijedno od datih udruZenja nije imalo nekog bitnijeg uticaja na pravno
regulisanje ugovora o franSizingu, a ni Kodeks Etike, izraden u okviru IFA, nije imao

neku znacajniju primenu.
5. 4. RAZVOJ FRANSIZINGA U SRBIJI
U naSoj zemlji iskustvo sa franSizingom prolazi kroz tri faze:
1. Uvoz americ¢kih fransiza,
2. Stvaranje domaceg sistema franS$izinga,
3. lzvoz domacih fransiza.

1965. godine sprovedenom priviednom reformom zapoeo je uvoz americkih
franSiza i putem domacih primalaca doneo proizvode i usluge velikin kompanija,
poput Coca-Cola, Rent-a-Car, Hayat Regency, American Express itd. Medutim,
pocetni podsticaj za razvoj ove privredne prakse u Srbiji pofeo je da jenjava

napustanjem date privredne reforme i usvajanjem Zakona o udruzenom radu.

Osamdesete godine donele su nove impulse za razvoj i afirmaciju franSizinga. Nakon

dugogodisnjih pregovora, 1986. godine zaklju€en je ugovor o zajedni¢kom ulaganju

% pid., str. 169-176
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izmedu ,McDonald’s Corporation® i ,Genexa“. 1988. godine otvoren je prvi
McDonald’s u Srhbiji.

Druga faza stvaranja domacih izvora i davalaca franSize, jeste ona u kojoj se nasa
zemlja trenutno nalazi. PoCeci razvoja domacih sistema franSizinga predstavljeni
krog Montenegroexpress, Tigar, C market, Pekabetu, itd., su zaustavljeni jer i pored
mnogih napora, devedesete su donele niz nepovoljnih dogadaja, zbog kojih je
franSizing potpuno skinut sa repoertoara srpske ekonomske scene. Ne samo da je
zaustavljen razvoj domadih fransiza, vec su i inostrane franSize dozZivele pad zbog
izrazite nestabilnosti srpskog trzista.'% | o&ekivanja, po kojima je ukidanje sankcija
medunarodne zajednice prema Srbiji, krajem 1995. godine, trebalo da dovede do
ponovnog Sirenja ovog poslovnog odnosa, pokazali su se nerealnim. Tako da, ni

tre¢a faza, koja oznaCava izvoz domacih fransiza nije priblizna srpskoj javnosti.

Stoga, domaca iskustva sa franSizingom joS su na samom pocetku. Sredinom
devedesetih godina Srbija je dobila nacionalna udruzenja za franSizing. Osnovana je
Jugoslovenska fransizing asocijacija (JUFA) u Novom Sadu, kao i Srpska federacija
za franSizing u NiSu. Njihova se uloga ogleda, pre svega, u odnosima sa poslovnim
okruzenjem, u usvajanju etiCkih standarda i promocija franSizing poslovhog odnosa
na svim nivoima. Tako se, saglasno kretanjima poslednjih godina, ponovo otvaraju

perspektive razvoja franSizinga u nasoj zemlji.
5. 5. DEFINICIJA UGOVORA O FRANSIZINGU

Ne postoji jedinstvena i opSteprihvacena definicija franSizinga, koja mozZe da se
primeni na sve slu€ajeve, buduci da se radi 0 neimenovanom ugovorou sutonomnog
trgovinskog prava, o pravhom poslu novijeg datuma, pri ¢emu postoje veoma razli€iti

pojavni oblici ovog pravnog instituta.

Uglavnom sve se one svode na opis odnosa u kome jedna strana (franSizer) daje
pravo drugoj strani (franSizantu) da obavlja poslove prodaje proizvoda i/ili usluga koje
su kreirane jli razvijene od strane franSizera, u okviru forme poslovanja franSizera i
pod nazivom franSizerove trgovacke marke. U sustini, franSizant kupuje neciju

stru¢nost, iskustvo i metod poslovanja.

02 Kozomora, J., Spoljnotrgovinsko poslovanje, Beograd, 2006, str. 494
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FransSizing je metod distribuiranja proizovda ili usluga. Barem dve grupe ljudi su

uklju€ene u sistem franSizinga:
o franSizer, koji iznajmljuje svoj trademark ili trgovacko ime i poslovni sistem

o fran8izant, koji pla¢a nadoknadu i €esto i poCetnu nadoknadu za pravo da se bavi

poslom pod imenom i u sistemu fransizera

FranSizing je jedna od tri poslovne strategije koju kompanija moze da upotrebi za
osvajanje dela trziSta. Ostale dve su jedinice osnovane od strane kompanije ili

kombinacija sopstvenih i franSiziranih jedinica.

FransSizing je poslovna strategija za pridobijanje i zadrzavanje klijenata.To je
marketing sistem za kreiranje imidza kod postojecih i buducih klijenata o tome kako
im mogu pomoci proizvodi i usluge odredene kompanije. To je metod distribucije

proizvoda i usluga koji zadovoljavaju potrebe potro$aca.

Fransizing je mreza nezavisnih poslovnih veza koja dopusta odredenom broju ljudi
da deli:

e prepoznatljivost marke;
e uspeSan metod obavljanja posla;
e proveren marketinski sistem i kanale distribucije.

Ukratko, franSizing je strateSka alijansa grupe ljudi koja ima specificne veze i
odgovornosti sa zajednickim ciliem da dominira trzitima, tj. da pridobije i zadrzi viSe

potroSaca od konkurencije.

Ekonomska literatura se dosta detaljno bavila problemima franSizinga, te je samim
tim dala i veliki broj definicija. U studiji UNIDROIT-a (Medunarodnog instituta za
unifikaciju privatnog prava) o fransizingu, autori su naveli da su se tokom svog rada

susreli sa preko trideset definicija ovog ugovora.

Osnovni metod definisanja ugovora jeste navodenje svih prava i obaveza koji
proizilaze iz njih i koji su njihova osnovna karakteristika. Medutim, pod pojmom

»fransizing“ u poslovhom svetu, podrazumeva se veliki broj razliCitih oblika poslovnih
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operacija tako da je takav metod teSko primeniti u definisanju ugovora o franSizingu.
Pored toga i u zemlji nastanka franSizinga — SAD-u, nije postojalo mnogo
interesovanja za teorijskim definisanjem i pravnom kvalifikacijom ovog pojma. A kako
je ugovor o franSizingu i u evropskoj literaturi prisutan tek poslednjin dvadesetak

godina, to ni u ovim zemljama nema njegove univerzalne definicije.

Stoga, usled nepostojanja sopstvenih zakonskih definicija, mnogi evropski autori se
koriste odredenjima koje su dale IFA, kao i pojedine nacionalne organizacije za

franSizing.
5. 6. DEFINICIJA MEBUNARODNOG UDRUZENJA ZA FRANSIZING (IFA)

U okviru ameriCke pravne literature nailazimo na veliki broj razliitih definicija pojma
franSizinga, buduci da skoro svi autori koji su se u SAD bauvili pitanjima fransizinga

imaju svoje sopstveno odredenje ovog ugovornog odnosa.

Tako Hewitt (Hevit) odreduje franSizing kao: ,sistem u kome proizvoda¢ daje
odredenim dilerima pravo da prodaju njegov proizvod ili uslugu, na odredenom
podru¢ju u zamenu za obavezu primalaca franSizinga da unapreduje prodaju
proizvoda na poseban nagin.“*** Medutim, insistiranjem na iskljugivosti prava kojima
raspolaze primalac, kao i na unapredenju prodaje proizvoda, kao osnovne obaveze
primalaca, ova definicija pruza malo osnova za razlikovanje ugovora o franSizingu od

ugovora o ekskluzivnoj distribuciji proizvoda.

Znatno viSe elemenata za razlikovanje daju one definicile koje kao glavnu
karakteristiku pojma fran$izinga istiCu paket usluga, koji davalac uz naknadu prenosi

primalacu franSizinga.

Pojam franSizinga koji sadrzi sve potrebne distinktivhe elemente dao je Harold Brown
(Harold Braun), ameriCki stru€njak za pravo franSizinga. Prema shvatanju ovog
autora ,ugovor o franSizingu je usmeni ili pismeni sporazum za odredeno ili
neodredeno vreme, kojim jedno lice ustupa drugom licu licincu da upotrebljava firmu,

usluzni znak ili drugo obeleZje i u okviru koga postoji zajednicki interes u plasiranju

103 Coughlan, A.T., Anderson, E., Stern, L.W., El-Ansary A.l., Marketing Channels, Pearson Prentice Hall, Upper Sadde River,

New Jersey, 2006, op.cit. str. 538
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roba ili usluga na veliko, na malo, u zakup ili na drugin nagin pod tom licencom.*“'%*

Jedini nedostatak ove definicije jeste u tome $to se njome ne odreduje pravni status
primalaca fransSizinga tj. njegov odnos prema tre¢im licima, pa se na taj na€in njegov

polozaj ne razlikuje od statusa zastupnika ili komisionara.

Jedna od najcesce citiranijin definicija u americkom zakonodavstvu je tzv. ,Hart Bill*
iz Nacrta zakona, koji je podneo senator Philipr Hart (Filip Hart) 1967. godine pod
nazivom ,Franchise Competitive Practices Act‘ (Zakon o konkurenciji u oblasti

frandizinga). On navodi sledege:'%

«lzraz ,fran8izing“ znacice ugovor ili sporazum, izrazen pismeno ili usmeno izmedu

dva ili viSe lica

e gde su preuzeti komercijalni odnosi odredenog trajanja ili kontinuiranog,

neodredenog trajanja;

e gde jedno lice (davalac franSizinga) daje pravo da se nude, prodaju ili
distribuiraju robe ili usluge, proizvedene, razvijene, distribuirane ili (u

slu¢aju usluga) organizovane i vodene od drugog lica (primalac);

e gde primalac franSizinga, kao nezavistan poslovni partner, predstavlja

¢lana distribucionog sistema davalaca franSizinga;

e gde je poslovanje primalaca franSizinga povezano sa trgovinskom
markom, usluznom markom, trgovinskim imenom, oglaSavanjem ili

drugim komercijalnim simbolom koji stvara davalac fransizinga; i

e izraz ,roba“ znaCi predmet ili stvar bez ograni€enja koju upotrebljava
primalac franSizinga u obavljanju usluga koje daje, organizira, rukovodi ili

odobrava davalac franSizinga. »

lako definicija iz "Hartovog zakona" predstavlja isuviSe Siroku primenu pravila o
franSizingu, ona obuhvata mnoge bitne elemente i obaveze iz ovog ugovornog
odnosa i pritom jasno naglaSava postojanje nezavisnosti primalaca franSizinga

(istupa u svoje ime i za svoj racun). Tako da, iako neprihvacena u saveznom

104 Coughlan, A.T., Anderson, E., Stern, L.W., El-Ansary A.l., Marketing Channels, Pearson Prentice Hall, Upper Sadde River,

New Jersey, 2006, op.cit. str. 541
105 Peji¢, D., ,Fran$izing, faktoring, forfeting, lizing i konsalting”, Direktor, 7-8/2000., str. 29
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zakonodavstvu, izvrSila je veliki uticaj na definisanje ugovora o fransSizingu u

federalnim zakonima.

Konzistentnu definiciju franSizinga, kao operativhog sistema, dao je Shelby Hunt
(Selbi Hant): "fran3izing je sistem distribucije roba i usluga, koji ima tri svojstvene

osobine:

1. jedna strana (davalac fransSizinga) daje drugoj strani (primalac franSizinga)

pravo da distribuira ili prodaje izvesne robe i usluge,

2. primalac franSizinga se slaze da posluje prema marketing planu koji propiSe

davalac franSizinga,

3. primalac fransizinga posluje pod trgovinskom markom ili trgovinskim imenom

davalaca frasizinga.”

Medunarodno udruzenje za franSizing (International Franchising Association - IFA)
daje mnogo saZzetiju i pritom, nepreciznu definiciju. IFA odreduje franSizing kao
ugovorni odnos izmedu davalaca i primalaca franSize u kome "davalac franSize nudi
ili se obavezuje da odrzava stalnu zainteresovanost za poslovanje primalaca
fransSize, preko prenosa know-how i izvodenja obuke; primalac franSize se obavezuje
da vodi posao pod zajednickim trgovackim imenom, spoljnim izgledom i/ili postupkom
koga je vlasnik ili ga kontroliSe davalac franSize, kao i iz svojih izvora izvrSi osnovno

investiciono ulaganje."’

Osnovni nedostatak ovakvog nacina definisanja franSizinga je $to ona nigde ne istie
samostalnost primalaca franSize tj. njegovo istupanje u svoje ime i za svoj racun, a
Sto je vrlo bitna karakteristika ugovora o franSizingu koja ga razlikuje od nekih drugih

pravnih poslova.

5. 7. DEFINICIJE U EVROPSKOJ PRAVNOJ LITERATURI

Nepostojanje precizne definicije u ameriCkom zakonodavstvu dovelo je do
nesaglasnosti i do razli¢itih stavova i u evropskoj pravnoj nauci. Da bi prevazi$li sve

postoje¢e nedostatke, evropski autori su znatno kompleksnije pristupili ovom poslu.

1% pgii¢, D., op.cit. str. 30

27 pid., str. 31
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Posebno se, pritom, isti¢e nemacka pravna literatura, gde nailazimo na definicije koje
zadovoljavaju sve glavne kriterijume definisanja ugovora o franSizingu. Tako, u
nemackoj pravnoj literaturi, susreCemo definiciju po kojoj "ugovor o franSizingu je
ugovorni trajni odnos izmedu samostalnih partnera, €iji predmet je roba i/ili usluga i u
kome davalac franSize prenosi na primalaca franSize prava i pravu slicna ovladc¢enja i
ustupa znanja i uvodi ga u svoj franSizing sistem, u okvirima jednog odredenog plana
poslovanja, dozvoljava mu da prema tre¢im licima preuzima tatno odredene

obaveze, zasta sti¢e pravo nadzora i davanja uputstava.”

Francuski pravni autori se nisu mnogo bavili definisanjem pravnog podrucja i dejstva
franSizing ugovora, tako da se u njihovoj literaturi, pre svega, susreCemo sa
svodenjem franSizinga na ve¢ postoje¢e poznate tipove ugovornih odnosa. Isto tako,
ni engleska pravna literatura nije dala (niti pokazala mnogo interesa) nijednu
sintetiCku definlciju franSizinga. U sustini, u evropskim nacionalnim zakonodavstvima,
ukljuCujuci tu i naS§ zakon o obligacionim odnosima, nema pozitivnih zakonskih

propisa o franSizingu, pa samim tim ni definicija ovog ugovornog odnosa.

Medutim, u okviru EU, usvojena je 1988. Uredba o primeni Rimskog ugovora na
kategorije sporazuma o franSizingu, koja je stupila na snagu 1. februara 1989. Data
uredba, pruzila je sledeéu definiciju franSizinga: "ugovor o franSizingu je sporazum
kojim jedno preduzele - franSizant, ustupa drugom preduzecu - franSizateru, u
zamenu za neposrednu ili posrednu finansijsku naknadu, pravo kori§éenja
fransSizinga u cilju marketinga posebnih vrsta roba i/ili usluga. Minimum obaveza koje

taj sporazum mora da sadrzi odnosi se na:

- kori8éenje zajednickog imena ili oznake radnje ili jednoobrazno prezentiranje

lokala i/ili sredstava prevoza,
- komunikaciju know-how od strane franSizanta franSizateru,

- kontinuirano dostavljanje franSizanta fransizateru trgovacke i tehnicke pomoci za

vreme trajanja sporazuma.'®®

Pojmovno odredenje ugovora o franSizingu iz Pravila EU je i jedino u evropskom

zakonodavstvu. Ona vrlo jasno odvaja ovaj ugovorni odnos od nekih drugih pravnih

%8 phid., str. 169-176
9 |pid., str. 169-176
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poslova poput komisiona ili zastupanja i pritom definiSe franSizing kao neformalni i
kao teretni ugovor - stavljajuci veliki akcenat na naknadi koju plac¢a franSizater. InacCe,

Pravila EU se neposredno primenjuju u svim njenim drzavama ¢lanicama.
5. 8. DEFINISANJE FRANSIZINGA U NASOJ PRAVNOJ LITERATURI

Domadi autori pravne literature uloZili su velike napore u pojmovno odredivanje ovog
ugovora moderne privrede, usled male zastupljenosti ovog pravnog posla u
privrednom zivotu naSe zemlje, kao i usled nepostojanja odredbi o ugovoru o

franSizingu u Zakonu o obligacionim odnosima.

Tako se u jednom delu pravne misli moze susresti shvatanje po kome je franSizing
ugovor "kojim se jedna ugovorna strana obavezuje da vrSi periodi¢ne isporuke robe i
pojedine privredne usluge, kao i da prenese svoje znanje i iskustvo u proizvodniji i
poslovanju na drugu ugovornu stranu primalaca franSize - a druga ugovorna strana
se obavezuje da isplati nagradu prvoj ugovornoj strani za izvrSene'usluge, a isto tako
se obavezuje da ¢ée se u svom poslovanju pridrzavati preuzetih obaveza iz ovog

ugovora.” *1°

Medutim, mnogi bitni elementi i karakteristike ugovora o franSizingu, a koji ga
razlikuju od ostalih sli¢nih ugovora, u ovoj definiciji nisu pomenuti tako da ona gubi

na svom znacaju.

Mnogo viSe pravnih aspekata ovog ugovora moze se naci u ekonomskoj literaturi,
koja ugovore o franSizingu smatra pravhom osnovom za sistem saradnje izmedu
nezavisnih preduzeéa kojim jedno preduzece (nosilac franSizinga - franSizatar)
ustupa drugom (franSizatu) pravo koriS¢enja i eksploatacije, pod tacno odredenim
uslovima, znaka ili komercijalne formule, obezbedujuéi ujedno pomoc¢ i redovne

usluge, a za to naplacuje odredenu protivvrednost u novcu (naknadu).

NaglaSavajuci ustupanje koriS¢enja znaka, tj. "komercijalne formule," a pritom ne
zaboravljajuc¢i naknadu i pravnu samostalnost ugovornih strana, ova definicija daje

dosta pravnih karakteristika.

M0 pid., str. 169-176
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U domaéoj pravnoj nauci fransizing ima sledec¢a karakteristiéna obelezja:***

Davalac franSizinga ustupa celoviti "paket usluga" koji obuhvata ovlasSc¢enje
koris¢enja  zaSti¢enih prava davalaca franSizinga, know-how za usluge koje
se imaju izvrsiti i za vodenje poslovanja, kao i opStu aktivhu podrSku primalacu

franSizinga;

Kao protiv€inidbu za primljeni "fran8izing paket" primalac franSizinga plac¢a

naknadu;

Primalac franSizinga plasira robu ili usluge po uputstvima davalaca franSize na

sopstveni rizik, tj. u svoje ime i za svoj racun;

Primalaci franSizinga nastupaju jedinstveno na trziStu, Sto se ispoljava u
zajednickim poslovnim znacima, zajednickoj formi i zajedni¢kim simbolima kao
i jednoobraznom uredenju poslovanja (poslovnih prostorija), knjigovodstva,

administracije, itd;

FranS$izing je trajan ugovor (obi¢no se zakljuCuje na 15-20 godina).

Iz navedenih karakteristika, autor je sastavio sledecu definiciju: "franSizing je trajan

ugovor kojim se zasniva sistem saradnje izmedu samostalnih preduzeéa, prema

kome

jedno od njih (davalac) ustupa drugome (primalacu franSize) uz placanje

naknade, pravo da se koristi u svom poslovanju odredenom robom ili uslugama, pod

tacno

odredenim uslovima, njegovo trgovacko ime, znak, spoljni izgled i druga

zaSticena prava, kao i njegova tehnicka i poslovna uputstva, uz obavezu druge

strane da posluje po sistemu organizacije i poslovanja davalaca, pri ¢emu davalac

franSize obezbeduje primalacu pomo¢, savet i Skolovanje i vrsi kontrolu.

Mnogi

»112

kasniji autori, koristili su isti metod u definisanju ovog sloZzenog pravnog posla

— najpre bi vrSili nabrajanje osnovnih pravnih obelezja i sadrzaja franSizinga, a potom

bi sistematizacijom mnogobrojnih bitnih elemenata dosli i do definicije tog pravnog

posla.

111

Coughlan, A.T., Anderson, E., Stern, L.W., El-Ansary A.l., Marketing Channels, Pearson Prentice Hall, Upper Sadde River,

New Jersey, 2006, op.cit. str. 541
"2 |hid., str. 543
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5. 9. ELEMENTI UGOVORA O FRANSIZI

Ve¢ smo istakli da se franSizni poslovi utvrduju ugovorom kojim se precizno odreduju
odnosi, prava i obaveze davalaca i primalaca franSize. Premda je svaki ugovor na
svoj nacin specifi¢an, neki se njegovi delovi mogu izdvojiti kao standardni. Osnovno
obleZje ugovornog odnosa izmedu davalaca i primalaca franSize jeste Cinjenica da je
reC o dva samostalna preduzecéa, od kojih svako nastupa na trzistu prema trec¢ima u
svoje ime i u svoju korist, odgovara za obaveze do steCaja i nema nikakvih
medusobnih odnosa partnerstva ili zajedni¢kog ulaganja odnosno sno$enja rizika

poslovanja.

Pravilo je da, s jedne strane, davalac franSize ustupa pravo franSize velikom broju
primalaca. Svi oni na jednak nacin, i uz jednake uslove prodaju robu i usluge, pa
potroSaci dobijaju utisak da je re€¢ o jedinstvenom velikom preduzeéu iako to nije

taCno. Naprotiv, vec€ina njih su samostalna preduzecéa u vlasnistvu pojedinaca.

Sadrzaj fran8ize podrazumeva: a) ustupanje isklju€ivih prava prodaje roba i/ili usluga
na ugovorenom podrucju, b) ustupanje prava koriS¢enja robnog jli usluznog Ziga i
firme, uzoraka i modela, c) ustupanje prava koriS¢enja poslovnog know-howa, d)
trajno obavljanje usluga odnosno davanje tehnicke i komercijalne pomodi, e)

obavljanje nadzora kao kontrole kvaliteta poslova prodaje i obavljanje usluga.

Naj¢eSci primeri nepotpunih ili laznih franSiznih ugovora jesu: a) ugovoreno
ustupanje prenosa ziga ili firme uz oskudne i nepotpune upute o radu, bez celovitog
poslovnog kwou-howa i tehnologije vodenja poslovne jedinice prodaje roba ili
davanje usluga, b) ustupanje know-howa bez licence ziga i mogucnosti istupanja u
ime zajednicke firme, a time i moguénosti ostvarivanja ekonomskih prednosti lanca
odnosno franSiznog sistema, c) neugovaninje ili neizvrSavanje stalnog nadzora i
davanja tehniCke i komercijalne pomo¢i, i d) grupisanje preduzeca primalaca franSize
pod zajednickim nadzorom, ali bez ustupanja knowhowa i samostalnog nadzora te

tehniCke i komercijalne pomoéi.

Iz svakog pojedinog sadrzaja predmeta franSize proistiCu i ugovorne obaveze
stranaka. Buduci da je re€ o raznorodnim predmetima ustupanja kao $to su iskljucivo
prava, licence z iga, poslovni know-howu i drugo, razlikuju se i obaveze stranaka.

Ustupanje isklju€ivih prava novo je priznato pravo proizvodaca ili trgovca na veliko -
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davalaca franSize da na jednog preduzetnika - primalaca franscize, prenosi isklju€ivo
pravo prodaje njegovih proizvoda ili obavljanje usluga i prodaje roba na ugovorenom

podrucju.

Glavna karakteristika vecéine franSizing operacija je postojanje ugovora koji definiSe
uloge i obaveze obe strane ( i davalaca i korisnika franSize).Ovi ugovori poti€u od
strane franSizera i primenjuju se sa minimalnim izmenama na sve korisnike franSize u
odredenom vremenskom roku. U skladu sa promenama na trziStu, potrebno je imati u

vidu i odredene promene u ugovoru.
Ugovor o franSizi obuhvata:

1. Ekskluzivnost, proizvoda i teritorije dodeljenu franSizantu; moguénost prodaje

ostalih proizvoda;
2. Vreme trajanja ugovora; mogucnost obnavljanja;
3. Uslove placanja franSizeru;
4. Metode rada (poslovanja) : dopunski dokumenti
- prava koriS¢enja franSizerove marke
- potrebna oprema i olakSice
- troSkovi promocije, izvori snabdevanja.

Ugovor o franSizingu predstavlja proizvod autonomnog trgovinskog prava i nijedan
nacionalni sistem prava, niti medunarodna regulativa, ne sadrZze odredenja ovog
pravnog posla. Ugovor o franSizingu je po pravilu neformalan, a u praksi se ovi
ugovori zaklju€uju prema tipskim uslovima poslovanja (formula rima ugovora)
franSizera koji zahvaljuju¢i svojoj dominantnoj ekonomskoj poziciji i pregovarackoj
snazi diktiraju uslove, maksimalno StiteCi svoje interese. U tom pogledu je i zna€ajna
uloga Medunarodnog udruzenja za franSizing (IFA) €iji je osnovni zadatak da izraduje
opsSte uslove poslovanja i kodekse poslovne etike, kao Sto je "Code of Principles and
Standards of Conduct" koji se preporu€uju svima onima koji imaju nameru da udu u

pregovore oko franSizinga sa nekim od potencijalnih davalaca.
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InaCe u praksi ugovor o fransSizingu treba razlikovati od ugovora o licenci i ugovora o
"know-how" jer se ugovorom o franSizingu uglavnom ne prenosi samo jedno ,znanje i
iskustvo, bez obzira da li je zasti€eno patentom jli ne. U naSem pravnom' sistemu
ovaj ugovor se ne tretira posebno. Sa aspekta zaklju€ivanja ugovora o franSizingu sa
nekim od stranih davalaca ili primalaca franSizinga relevanfno je da ne postoji izri€ita
obaveza prijavljavanja ovih ugovora nekom od drzavnih organa, ukoliko se ne radi o
pribavljanju i ustupanju prava industrijske svojine i znanja i iskustva u smislu Zakona

0 spoljnotrgovinskom poslovanju.
5.10. VRSTE UGOVORA O FRANSIZINGU

Postojanje raznovrsnih pojavnih oblika ugovora o franSizingu, kao i €injenica da ovaj
ugovorni odnos obuhvata veliki broj delatnosti, stvorili su brojne klasifikacije ovog
pravnog posla. Ali, zanimljivo je napomenuti da nijedna od usvojenih klasifikacija za
svoj predmet nema ugovor o franSizingu, ve¢ se svaka od njih bavi podelom

fransSizinga, kao tipa poslovnog odnosa.

Tako, u zavisnosti od polaznog hiterijuma, mozemo razlikovati viSe vrsta

fransizinga:***

1. podela na osnovu toga da li je sediSte primalaca franSizinga ¢vrsto (na jednom

mestu) ili pokretljivo:
- pokretni,
- nepokretni franSizing;
Ova podela nema znacajnije pravne implikacije;

2. podela s obzirom na to da li primalac franSizinga moze da na svojoj teritoriji
zaklju€i nove ugovore i na osnovu njih primljeni franSizing prenese i na treca

lica (tzv. subfranSizing):
- operativni (ne omogucuje subfrans$izing)

- teritorijalni (podrazumeva i subfransizing);

13 Coughlan, A.T., Anderson, E., Stern, L.W., El-Ansary A.l., Marketing Channels, Pearson Prentice Hall, Upper Sadde River,

New Jersey, 2006, str. 536
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3. podela koju predlaze U.S. Department of Commerce (Sekretarijat za trgovinu
SAD):

- tradicionalni (podrazumeva franSizing u njegovim inicijalnim oblicima u auto

industriji, naftnim kompanijama i slicno)

- franSizing "novog tipa" ili fransizing poslovnog formata (obuhvata i prava na
upotrebu robnog i wusluZznog Ziga, metoda poslovanja, pomo¢ u
organizovanju, rukovodenju i marketingu, tj. uklju€ivanje u poslovni sistem

davalaca fransSizinga);

4. podela gde se kao kriterijum uzima vrsta delatnosti u koj ima je franSizing

primenjen:
- franSizing robe (proizvoda) ili robni fransizing,
- prometni (poslovni) fransSizing ili franSizing usluga,
- industrijski (proizvodni) j. tehnoloSki franSizing;
5. teritorijalni princip:
- nacionalni (franSizer i franSizant su iz iste zemlje),
- medunarodni (ugovorne strane su rezidenti bar dve zemlje);

6. klasifikacija koja jedina vrSi podelu ugovora o franSizingu, kao pravnog
instrumenta, a ne franSizinga, kao predmeta tog ugovornog odnosa, razlikuje

tri tipa ugovora o fransizingu:
- jedinstveni ugovor (unit franchise agreement),
- ugovor o zonskom prosirenju (area development franchise agreement),

- ugovor o master franSizingu (master franchise agreement).
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5.10. 1 Robni, prometni i industrijski frané,izinq114

Navedena klasifikacija franSizinga na robni i prometni franSizing, a koju pojedini
autori dopunjuju i industrijskim franSizingom, opSte je usvojena u pravnoj nauci. U

osnhovi, ovde se vrSi podela na bazi vrste delatnosti u kojoj se fransSizing primenjuje.

5.10 .2 Robni franSizing (franSizing robe—proizvoda)115

Ova vrsta franSizinga za predmet ugovora ima prenos prava na distribucUu jedne ili
viSe vrsta robe, na odredenoj teritoriji, u cilju prodaje krajnjem potrosacu. Inace, to je

i prvi pojavni oblik ovog pravnog posla u privrednom zivotu.

Davalac franSizinga koji je ujedno i proizvodaé¢, ne ustupa primalacu samo pravo
ekskluzivne prodaje (jer se u tom slu€aju ovaj ugovor ne bi razlikovao od komisiona,
zastupanja ili ugovora o ekskluzivnoj distribuciji robe), ve¢ na primalaca prenosi i
steCena poslovna znanja i iskustvo (knowhow) u prodaji te robe, a u predmet
ugovora o robnom franSizingu, spada i prenos prava na upotrebu firme, robnog i

usluznog ziga davalaca franSizinga.

Na taj nacin, dolazi do odredenog poistovecivanja davalaca i primalaca fransizinga,
pa tako oni pred krajnjim korisnicima, tj. pred tre¢im licima istupaju kao jedinstvena
licnost. Tako stvorena identifikacija, jasno izdvaja ovaj ugovorni odnos od ostalih
slicnih poslova. Ali, sa druge strane, primalac franSizinga je nezavistan pravni

subjekat, koji samostalno istupa pred trecim licima, u svoje ime i za svoj racun.

Primalac, za sva ustupljena prava, placa naknadu, koja u poCetku moze b ti utvrdena
jednokratno, ali takode, ona moze biti placena i u procentu od prodaje robe, $to je

najces¢i slucaj.

Ovaj oblik franSizinga, koristi se u mnogim oblastima privrede, kao Sto su: prodaja
automobila, pi¢a, goriva ili vrSenja nekih svakodnevnih usluga (hotelske usluge,

usluge hemijskog Cisc¢enja...).

"4 pid., str. 536
5 |pid., str. 536
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5.10. 3 Prometni (poslovni) franSizing (franSizing usluqa)116

Ovaj vid fransizinga poznat je u pravnoj nauci kao fransizing usluga, tj. kao potpuni
fransSizing (total business concept of franchising), dok u ekonomskoj literaturi to je
tzv. franSizing poslovnog formata (business format franchising). KarakteriSe ga
prenos Citavog kompleksa prava sa davalaca na primalaca franSize. Inace,u predmet
ovog ugovora spada, pre svega, ustupanje prava na koriséenje poslovnog i
tehniCkog znanja (know-how), koje je u pruzanju odredene usluge stekao davalac
franSizinga, prenos prava na koris¢enje firme, trgovackog imena, robnog, usluznog

Ziga, steCenog goodwill-a i raznih drugih pribavUenih prednosti davalaca franSizinga.

Omogucéavaju¢i koriS¢enje njegovog nacina poslovanja, metoda marketinga, kao i
njegovog celokupnog "image", davalac uvodi primalaca franSizinga u svoj poslovni
sistem, te na taj nacin, oni pred krajnjim korisnicima postaju jedinstven privredni
subjekat. Medutim i pored toga, ostaje oCuvan pravni subjektivitet primalaca
franSizinga, koji ipak ostaje nezavisna li¢nost i prema tre¢im licima istupa u svoje ime

i za svoj racun.

Prenosom Ccitavog paketa usluga, postize se jednoobraznost i standardizovanost
pruzenih usluga u sistemu. Naknada koju pla¢a primalac za ustupljena prava, moze
biti odredena jednokratno- u vidu upisnine za ulazak u sistem (entry fee), periodicno -
u vidu procenta od prihoda (royalty),ali moze biti obuhvacena i proc!ajnhom cenom

robe, koju je primalac obavezan da nabavlja od davalaca franSizinga.

Ovaj tip franSizinga zastuplijen je, pra svega, u oblasti fast-food restona (MC
Donald's), hotelijerstva (Holiday Inn, Intercontinental, Hilton) i drugim usluznim

delatnostima.

Pored ovog tipa franSizinga, koji pored prenesenog paketa usluga, podrazumeva i
prodaju odredene robe, u literaturi mozemo susresti i njegovu podvrstu tzv. Cist
fran3izing usluga.’*’ Njime se primalacu fransizinga ustupa samo pravo kori¢enja
taCno odredene vrste usluga, tj. prenosi se samo razvijena tehnika u pruzanju usluga

(hemijske Cistionice, knjigovodstvo, servisi, itd.)

M8 |hid. , str. 537.
7 Kozomira. J., op.cit., str. 493
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5.10. 4 Industrijski (proizvodni ili tehnoloSki) franSizing

Mnogi ovu vrstu franSizinga svrstavaju u robni franSizing. Medutim, za razliku od
robnog, Ciji je predmet samo prodaja robe, ovde davalac franSizinga ustupa
izabranom trgovcu i pravo delimiCne proizvodnje, ali tako $to bitne sastojke primalac

mora da kupi od davalaca franSizinga.

Cilj ove vrste franSizinga jeste da se mesto proizvodnje Sto viSe priblizi mestu
prodaje. Istovremeno, primalac franSizinga kontroliSe i organizuje proizvodnju i
prodaju prema poslovnoj koncepciji i Iz pomo¢ davalaca franSizinga, koji na taj nacin

uvecava svoje proizvodne kapacitete bez dodatnih ulaganja.

Tipi€an primer proizvodnog fransizinga olicen je kroz tzv. "bottling contracts" (Coca-

Cola, Schweppes).

5.10. 5 Jedinstvenost ugovora o franSizinqu, ugovora o zonskom proSirenju i

ugovora o master franSizinqu

Ovo je jedina klasifikacija ugovora o franSizingu, koja se zaista bavi njime kao
pravnim instrumentom. Razgrani€enje se vrSi na osnovu uzajamnog odnosa
primalaca i davalaca franSize, tj. na vrsti i Sirini prava prenesenih ugovorom, a od
kojih zavisi i stepen poslovne samostalnosti primalaca fransizinga. Inace, poslovna
samostalnost najmanja je kod tzv. jedinstvenog ugovora, dok je najveca kod ugovora

0 master fransizingu.**?

5.10. 6 Jedinstvenost ugovora o franSizingu (unit franehise agreement)

Ovim ugovorom vrSi se prenos prava industrijske svoj ine (firme, ziga, know-how itd.),
¢ime dolazi do inkorporisanja primalaca u poslovni sistem davalaca franSizinga i
postiZze jednoobraznost i jedinstvenost pred tre¢im licima, a uz samostalno istupanje

primalaca franSizinga u svoje ime i za svoj racun.

Davalac fransSizinga primalacu pruza pomo¢ u vidu obuke kadrova, izbor i opremanje
objekta, usluga marketinga, istrazivanja trzista i slicno, ¢ime on sti¢e Siroka
ovlas¢enja u nadzoru nad poslovanjem primalaca franSizinga. Tako je samostalnost

primalaca samo pravna, ne i fakticka.

8 |pid., str. 301
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InaCe, ugovorom se vrlo restriktivno odreduje pravo primalaca franSizinga da prava
koja su mu prenesena, prenosi na treca lica. Detaljno se reguliSu i okolnosti pod
kojima ugovor moze da prestane i pritom, posledice prestanka vazenja ugovora su
teSke, pre svega za primalaca franSizinga,upravo zbog malog stepena njegove

samostalnosti.

Ovaj ugovor se najceSc¢e primenjuje u tzv. Investicionom franSizingu (investment
frachising), koji podrazumeva znatna finansijska ulaganja (npr. hotelski franSizing -

Holliday Inn, Intercontinental).

5.10. 7 Ugovor o zonskom proSirenju (area development agreement)

Ovim ugovorom se na primalaca franSizinga prenosi iskljuivo pravo da na tacno
odredenoj teritoriji i obavlja delatnost koja je predmet franSizinga. Isklju€ivoScu
teritorije, primalacu se garantuje da mu na istoj teritorij i neCe konkurisati drugi
primalaci franSizinga, koji su zakljucili ugovor sa njegovim davalacem, kao ni sam

davalac fransizinga.

Primalac franSizinga ovde sti€e pravo da delatnost organizuje samostalno, ali se pri
tom obavezuje da ¢e na datoj teritorij i maksimalno iskoristiti dobijena prava i tako
proSiriti poslovni sistem druge ugovorne strane. Medutim, samostalnost primalaca
franSizinga nije potpuna i ¢esto se u ugovorima susrecu klauzule po kojima davalac
fransSizinga (u cilju zaStite svojih interesa) ima pravo da na primer, imenuje direktora,
koji ¢e vrsiti obuku primalaca franSizinga i da pritom direktor mora da bude i vlasnik

odredenog broja akcija i sli¢no.

5.10. 8 Ugovor o master franSizingu (master franehise agreement)

Glavna karakteristika ovog ugovora je ta da na osnovu njega primalac franSizinga
stiCe isklju€ivo pravo (exclusive rights) davanja subfranSizinga na odredeno;j teritoriji
tji. zakljuCenjem ovog ugovora primalac franSizinga postaje davalac fransSizinga na
svojoj domacoj teritoriji i to zakljuCenjem ugovora sa domacdim Kkorisnicima
(subfransSizaterima). SubfranSizer ovde zapravo postaje franSizer na svojoj

ekskluzivnoj teritoriji.
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Zaklju€enjem ugovora o master franSizingu nastaje troslojna struktura pravnih
odnosa, te razlikujemo: ino-davalaca franSizinga, domaceg primalaca (master)
franSizinga i domacéeg korisnika subfranSizatara. Pritom se zakljuCuju dve vrste
ugovora: ugovor o master franSizingu, s jedne strane, i pojedinacni ugovori, koje
subfran$izer zakljuuje sa pojedinacnim franSizantima na osnovu prvog ugovora, s
druge strane. FranSizer namec¢e odredene obaveze subfranSizeru u pogledu sadrzZine
i izvrSenja jedinicnih ugovora, te ako franSizat ne poStuje svoje obaveze po
jediniénom ugovoru, subfranSizer ¢e za to odgovarati franSizeru i to po odredbama

master ugovora.

Ugovori 0o master franSizingu su najpopularniji u medunarodnom poslovanju, jer
omogucavaju najbrze Sirenje trgovinske mreze i brz prodor davalaca franSizinga na
strana trzista. Obi€¢no se zaklju€uju na duzi vremenski period (oko dvadeset godina),
nego $to je to slu€aj sa jedinstvenim ugovorom o master fransSizingu. Ukoliko dode do
prestanka vazenja ugovora (iz bilo kog moguceg razloga) primalac master
franSizinga gubi sva prava i mora da ukloni sve simbole koji ukazuju na vezu sa

davalacem fransizinga, da plati sve preostale dugove, itd.
5.11. PREDMET | SUBJEKTI KOD UGOVORA O FRANSIZINGU

Vecina autora je saglasna oko toga da postoje teSkoce pri odredivanju predmeta
ugovora o franSizingu, jer, pre svega, veliki je broj delatnosti u kojima se ovaj ugovor
javlja, a i raznovrsni su modaliteti ovog ugovornog odnosa. U literaturi se mogu
uglavnom susresti shvatanja da je predmet ovog ugovora prodaja proizvoda tj.
pruzanje usluga. Medutim, ako bismo na taj nain shvatili predmet ugovora o
franSizingu to bi nas odvelo daleko od njegove sustine. Jer, o€igledno je (na osnovu
pojma ugovora o franSizingu), da predmet ugovora nije prodaja proizvoda, odnosno
vr§enja usluga, vec da do zaklju€enja ugovora dolazi kako bi jedna ugovorna strana -
davalac franSizinga, na drugu ugovornu stranu - primalaca fransizinga, prenela pravo
na isklju€ivu prodaju proizvoda i/ili vrSenja usluga ¢ime se stvara simbioza izmedu

uspe$nog preduzeéa i malog preduzeéa koje je Zeljno uspeha.**®

Predmetom ugovora o franSizingu, smatra se “franSiza” i definiSe se kao skup

elemenata (stvari, usluga, metoda poslovanja i prava) koje jedna ugovorna strana

19 Kozomora, J., op.cit., str. 491
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("davalac franSize") kao celinu ("paket franSizinga") ustupa ugovorom na koriSéenje
drugoj ugovornoj strani ("primalacu franSize") i za koju ova placa odredenu

naknadu.'?°

Prilikom pravnog odredenja predmeta ovog ugovora, jako je teSko precizno odvoijiti
predmet ugovora od obaveza koje iz ovog ugovornog odnosa pro istiCu. Ali ipak,
sigurno je da predmet ugovora mozemo odrediti kao ustupanje uz naknadu (na
odredeno vreme) prava na isklju€ivu distribuciju proizvoda i usluga, a na osnovu
uklju€ivanja primalaca u poslovni sistem davalaca franSizinga. Sve ostale obaveze i

prava ugovornih strana proisticu iz tako odredenog predmeta ugovora o fransizingu.

Medutim, prenos prava na iskljuivu distribuciju proizvoda i usluga, pravna je
karakteristika predmeta i mnogih drugih ugovora trgovinskog prava. Ono Sto razlikuje
predmet ugovora o franSizingu od predmeta ostalih sli¢nih ugovora, jeste upravo
uklju€ivanje primalaca u poslovni sistem davalaca franSizinga kroz usvajanje
njegovog marketinSkog koncepta. To je ono €ime se ugovor o franSizingu sustinski
odvaja od svih drugih ugovornih odnosa Cije elemente sadrzi. Takode, ugovor o
franSizingu specifican je i po tome $to je pravni subjektivitet primalaca fransizinga

oCuvan i §to je on samostalan i nezavistan, te istupa u svoje ime i za svoj racun.

5.11. 1 Ugovorne strane kod ugovora o franSizingu

Zaklju€enjem ugovora o franSizingu stvara se vertikalni distributivni sistem izmedu

ugovornih strana - davalaca i primalaca franSizinga.

Davalac franSizinga je ugovorna strana koja na osnovu pravnog posla fransizinga
ima obavezu da drugoj strani prenese pravo na isklju€ivu distribuciju proizvoda i
usluga. Pored ovih osnovnih uslova koji se ti€u njegove pravne i poslovne
sposobnosti, davalac fransSizinga treba da bude i ekonomski snazan privredni subjekt
koji poseduje poslovni ugled, a Ciji proizvodi tj. usluge koje u prometu obavlja treba
da po svom kvalitetu budu poznati jednom Sirem krugu potro$aca. Drugim re¢ima, u
ulozi davalaca javlja se lice koje je izgradilo svojevrstan "image" u poslovnhom svetu,
koga karakteriSe, pre svega, prepoznatljivost, ugled i renome. Svi ovi kvaliteti oli€eni
su institutom "goodwill’-a, pa se tako davalac obavezuje, zaklju€ujuéi ugovor o

franSizingu, da ¢e na drugu ugovornu stranu preneti "deo osvojenog trzista" tj. deo

20 pid., str. 301
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svog "goodwill"-a, uvodeci ga na taj naCin u svoj poslovni sistem. InaCe, kao davalaci

franizinga mogu se javiti:***

- proizvodac,
- veletrgovac,
- maloprodavac,

- usluzna agencija u svim oblicima vlasniStva (privatno, akcionarsko i druStveno-

drzavno).

Primalac franSizinga se najéeSce odreduje kao pravno ili fizicko lice sa svojstvom
nezavisnog trgovca, koji na osnovu ugovora sti€e pravo na isklju€ivu distribuciju

proizvoda ili usluga €¢ime se uklju€uje u franSizing sistem davalaca franSizinga.

Nezavisnost je glavna karakteristika pravnog polozaja primalaca franSizinga, po kojoj
se on razlikuje od agenata tj. zastupnika i ko misionara. Ona ga na taj nacin odreduje
kao samostalnog trgovca, koji istupa u svoje ime i za svoj racun. Tako primalac
franSizinga za preuzete obaveze prema treCim licima odgovara svojom imovinom,

istupa u svoje ime i za obaveze je isklju€ivo sam odgovoran.

| pored privida identiteta sa preduzecem davalaca franSizinga, primalac je u
potpunosti samostalan. lako mu davalac prenosi pravo na upotrebu firme i znakova,
Cime se stvara privid jedinstva sistema, primalac je duzan da na objektima pored

firme davalaca, istakne i sopstv nu firmu.

Inage, u ulozi primalaca fransizinga moZe se javiti veliki broj pravno samostalnih:*?

veletrgovaca,
- maloprodavaca,
- usluznih poslovnica,

- u svim oblicima vlasniStva nad sredstvima za proizvodnju u sistemu trziSne

privrede.

21 pid., str. 301.
22 pid., str. 301.
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5.12. PRAVA | OBAVEZE UGOVORNIH STRANA

Kao i svaki ugovor i ugovor o franSizingu je dvostrano obavezan ugovor, kojim se
stvaraju prava i obaveze kako na strani davalaca, tako i na strani primalaca

fransize.'®

Davalac franSize prava i obaveze ostvaruje preuzimanjem ugovornih obaveza kao
Sto su: a) imenovanje ili odredivanje primalaca franSize kao jedinog ovlaséenog
subjekta za prodaju njegovih proizvoda ili obavljanje usluga u skladu sa njegovim
knowhowom na geografski odredenom podrucju (u gradu, regiji ili delu grada u kome
je smeStena poslovna jedinica primalaca franSize), b) ustupanje iskljucivinh prava
prodaje ili obavljanja usluga primalacu franSiza, c) obaveza da drugim osobama nece
davati ista ili sli€na prava na ugovornom podrucju, d) obaveza da nece isporuCivati
ugovornu robu drugim trgovcima na ugovornom podrucju, i €) obaveza da neCe sam
otvarati vlastite poslovne jedinice za prodaju robe ili obavljanje usluga na ugovornom

podrucju.

U skladu sa navedenim obavezama davalaca franSize utvrduju se obaveze i
ograniCenja primalaca franSize. To su: a) obaveza da cCe prodavati iskljucivo
ugovornu robu davalaca franSize u ugovorom odredenoj poslovnoj jedinici-prostoru,
b) obaveza da ¢e se sluZiti svim pravima ustupljenim ugovorom o franSizi u,
odredenoj poslovnoj jedinici, tj. prostoru, c) obaveza da ¢e se uzdrzati od prodaje i
pridobijanja kupaca izvan ugovornog podrucja, d) obaveza da se za vreme trajanja
ugovora ili najmanje tri godine nakon prestanka ugovora nece angazovati u slu¢nom
nacinu poslovanja izvan ugovornog podrucja, €) obaveza da ¢ée uloZiti sve svoje
napore (best efforts standard) u prodaji robe i obavljanje usluga koje su predmet

fransSize.

U franSiznim poslovima narocito je vazno upotreba Ziga kao nacina obeleZavanja i
zaStite identiteta proizvoda i usluga, itd' je njegova najnovija funkcija garancije
kvaliteta proizvoda i usluga. podudarnost ponude u prodaji roba i usluga ostvaruje se
upravo isticanjem ziga i firme davalaca franSize, jer sve poslovne jedinice moraju
medu potroSacima ostaviti stvaran i vizuelan utisak da je re€ o jednom i jedinstvenom

nacinu poslovanja. To se obi¢no postiZze tako da se uz firmu, Zig i druge znakove

123 Pavicevi¢, Bozidar, ,Ugovor o lizingu, ugovor o fransizingu, ugovor o faktoringu, ugovor o forfetingu®, Agencije ,Intellect,

Beograd, 1990
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razlikovanja (modele, simbole i dr.) navede i oznaka: "franSiza dobijena od
(franchied by ...)

U franSiznim poslovima re€ je o know-howu ne tehnic¢kog vec isklju€ivo poslovnog
sadrzaja, jer podrucCje primene franSize nije nikakav oblik proizvodnje ili obrade
proizvoda, ve¢ samo prodaja ili davanje usluga. Takav se know-how prenosi
pismenim putem, i to u obliku priru¢nika (Operating Manual) koji sadrzi vrlo opSirne i
detaljne opise svih uslova poslovanja pojedine jedinice. Taj je dokument poslovna

tajna.

Osim toga, poslovna saznanja prenose se i usmenim uputstvima, obrazovanjem
kadrova, i to na svim etapama - od osnivanja, izgradnje, i adaptacije poslovne
jedinice, otvaranja i poCetka poslovanja, pa sve do kraja trajanja ugovornog odnosa.
Obaveze primalaca takvog poslovnog know-howa jesu: a) Cuvanje sadrZaja
poslovnog know-howa kao poslovne tajne tokom trajanja ugovora, ali i nakon
prestanka ugovora, b) primena svih preuzetih znanja i veStina u svom poslovanju,
bez odstupanja, i tome primerena organizacija rada i nadzor nad zaposlenima, c)
saopStavanje primalaca franSize davalacu franSize svakog novog saznanja i iskustva
steCenog tokom upotrebe, i d) upotreba ustupljenog knowhowa u skladu s ugovorom
i uputstvima te prihvatanje svih naknadnih izmena i dopuna sadrzaja know-howa. Ta
se znanja i iskustva istovremeno mogu upotrebljavati samo radi ispunjenja ugovora o
franS$izi i u poslovnoj jedinici predvidenoj u ugovoru, a ne za druge svrhe i na drugom

mestu poslovanja.

Prednosti saradnje u sklopu franSiznih poslova ostvaruju se upravo razmenom i
deobom rada izmedu velikih i malih. Ugovorna praksa poznaje razli€ita ugovaranja, a
redovno su to uputstva o izgledu poslovne jedinice, izboru opreme, uredenju i

adaptaciji, obrazovanju preduzetnika - primalaca franSize i njegovih zaposlenih.

Osim tih poslova, koje u obliku usluga ili direktne tehniCke i komercijalne pomoci
obavlja davalac franSize, uobiCajeno je da on preuzima obavezu oglasavanja ponude
u vecim regijama (u celoj drzavi, u inostranstvu i dr.), a ponekad i na podrucju
poslovanja primalaca franSize. Za tu se svrhu osniva zajedni¢ki fond, u koji sredstva

izdvajaju i davalac i primalac franSize.
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Davalac franSize moze preuzeti obavezu redovnog snabdevanja sirovinama,
opremom i drugim potroSnim materijalom, osim obaveze redovne isporuke roba koje
su predmet franSize u delatnosti prodaje roba. U nekim slu¢ajevima davalac fransSize
obavlja knjigovodstvene poslove, prijavljuje poreze i radi druge administrativhe
poslove na jednom mestu, koje moze obaviti racionalnije i stru€nije od primalaca

fransSize.

Pravo nadzora poslovanja primalaca franSize redovno je deo ugovora o franSizi.
Davalac franSize na ugovoren nacin, najavljeno ili nenajavljeno ima pravo direktno ili
pregledom dokumenata ispitati kvalitet prodajnog poslovanja ili obavljanja usluga
primalaca franSiza. U tom postupku on proverava primenjuje li se i kako njegov
poslovni know-how i drugi standardi preneseni na korisnika franscize. Ako pri tom
uoCi odstupanja, redovno zahteva da se nepravilnosti uklone, uz pretnju raskida

ugovora.

Ustupanje franSize ima i svoju vrednost iskazanu novcem, iako naknade koje placa
primalac franSize ne odslikavaju ukupnu vrednost prednosti koje sti¢e priklju¢enjem u
sistem franSiznog poslovanja. Ugovori o preuzimanju franSize sadrze odrednice o
dve vrste novCane naknade, i to: a) pristupnine (fee) koja se plaéa unapred
jednokratno, a iskazuje trziSnu vrednost ustupljene franSize odnosno prava koja se
njome sti¢u, i b) franSiznu naknadu (royalty) koja se placa kvartalno, tokom
ugovornog odnosa, a Ciji se iznos izraCunava u procentu ukupnoga ili samo jednog
dela ostvarenog prometa primalaca franSize. Naknada se placa u rokovima od tri ili

Sest meseci, a iznosi od 1 % do 10%.
5. 13. PREDNOSTI | NEDOSTACI POSLOVA FRANSIZINGA

Cesto se postavlja pitanje koje su to prednosti koje fransizing sistem obezbeduje za
unapredenje prodaje roba ili usluga, a koje pritom ne moZe da obezbedi
tradiocionalni sistem. Kako i zaSto franSizer i franSizant ne posluju samostalno,
zaklju€ujuc¢i samo obi¢ne ugovore o prodaji ili obrnuto, zadto ne vrSe distribuciju

putem svoje sopstvene mreZe poslovnica.'?*

Upravo zbog ovih i raznih drugih pitanja, neophodno je osvrnuti se i navesti odredene

prednosti i nedostatke, koje ovaj ugovorni odnos obezbeduje svojim u¢esnicima.

24 Kozomora, J., op.cit. 493
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Kao prvo, ovaj poslovni odnos podjednako je stimulativan i za franSizera i za

fransizanta, jer postoji obostrana korist.*®

Prednosti koje davalac franSize (franSizer) ostvaruje ulaskom u franSizing sistem su:

1. Obezbeduje Sirenje trzidta i rast udela na svetskom trzistu, a bez sopstvenih

investicionih ulaganja;

2. Stvara uslove za povecana ulaganja u istrazivaCke projekte, osvajanje novih
tehnologija i marketing, jer sredstva ne koristi za ulaganja u prodajnu

strukturu;

3. Umanijuje rizik sopstvenog poslovanja, jer se znatan deo rizika prebacuje na

franSizanta;

4. Povecava racionalnost u poslovanju (podela rada, masovna proizvodnja,

prodaja preko zastupnika);

5. Stavlja pod kontrolu svoje potencijalne konkurente i time obezbeduje jasan

pregled trzista,
6. Ostvaruje zaradu naplatom fran$ize i time uvecava svoju dobit.

Prednosti korisnika franSize (franSizanta) koje on ostvaruje ulaskom u franSizing

sistem, su sledece:

1. Zadrzava svoju samostalnost, a istovremeno se ukljuclue u jedan ve¢ uhodani

inatrziStu priznati poslovni sistem;

2. Kako davalac ve¢ poseduje trziSnu prepoznatlj ivost, reno me i imidz,

obezbedeno je trziSte i olakSan je pristup potrosacu;
3. Smanijuje se rizik od neuspeha, koji je visok u slu¢aju samostalnog nastupa;

4. lzbegavaju se troSkovi istrazivanja trziSta, kao i neizbezni trosSkovi "pokuSaja i
greSaka, pri samostalnom zapocinjanju posla, te se stvaraju uslovi za

racionalnije poslovanje;

25 |pid., op.cit. 493
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5.

Dolazi do novih telmologija, zahvaljujuci znanju i iskustvu davalaca fransizinga

(know-how, licence, ziga i drugih prava industrijske svojine);

Ulazi se u sistem reklamiranja preko kampanje, koju na nacionalnom nivou

vodi franSizer;
Neke franSize podrazumevaju i tzv. "ekskluzivnu teritoriju;"

Postoje olakSice pri dobijanju kredita, jer je banka voljnija da odobri kredit

preduzecu koje ima uspeSnog davalaca franSize.

S druge strane, neophodno je znati i koji su to nedostaci do kojih moze dovesti ovaj

pravni odnos.

Nedostaci koje franSizant ima stupanjem u fransSizing poslovni sistem:

1.

2.

Umanjena kontrola sopstvene organizacije;

FranSizant postaje deo uniformisanog poslovnog sistema davalaca
fransSizinga, te mora da postupa strogo u skladu sa njegovim standardima, Sto

umanjuje prostor za sopstvenu inicijativu,
Placa naknadu za ustupljena prava;

TroSkovi usluga koje pruza davalac. fransizinga oduzimaju se od prometa koje
ostvari franSizant i mogu da narastu i do 10% od ukupriog prometa ¢ime se

naravno, umanjuje ukupna dobit;

FranSizant nikada nije siguran koliko ¢e ugovor trajati, da li ¢e on biti obnovljen
ili raskinut, a pritom nema ni pravo na naknadu za Klijentelu pri prestanku

posla;

FranSizant zavisi od toga da li ¢e franSizer jo§ nekome na njegovoj teritoriji dati

franSizu, Sto mu moze umanijiti ukupni promet.

Nedostaci koje franSizer ostvaruje zakljuCenjem ugovora o franSizingu:

1.

Gubljenje samostalnosti odlu€ivanja u sopstvenom poslu;
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2. Naplata naknade moze nekad biti ozbiljan problem ako franSizant smatra da

ne dobija dovoljnu podrSku od franSizera;
3. Ceo sistem moze izbiti na loS glas zbog greSke franSizanta.

U svakom slucaju, da li ¢e se viSe ispoljiti pozitivne ili negativne strane ovog pravnog
posla, zavisice od savesnosti obe ugovorne strane, a $to predstavlja i osnovu

uspesnog franSizing ugovornog odnosa.
5. 14. ZNACAJ FRANSIZINGA

U SAD franSizing €ini viSe od treCine ukupne maloprodaje, postoji vise od 2.000
franSizing preduzecéa i viSe od 500.000 radnji koje poseduju franSizeri i franSizanti.
Ova preduzeca i radnje zapoSljavaju preko 8 miliona ljudi. Rad u poslu u fransizi je

joS uvek prvi posao za mnoge mlade ljude.

Znacaj fransSizinga raste i u drugim zemljama. FranS$izing je ve¢ sada ekonomska sila
u Kanadi, Japanu, Zapadnoj Evropi, zemljama u Pacifickom okeanu i Australiji.
Fransizing se razvija u Meksiku, Brazilu, Argentini, Cileu, Juznoj Africi, Turskoj,
Saudijskoj Arabiji, Ujedinjenim arapskim emiratima, Kuvajtu, Indoneziji, Maleziji,
Poljskoj, Ceskoj i Madarskoj. Ogigledno je da ée se fransizing tokom novog veka

razvijati u Kini, Indiji, Pakistanu, Rusiji i drugim zemljama.

Vecina analitiCara u SAD je procenila da su franSizeri i njihovi franSizanti u 2000.
godini ostvarili obim godiSnje prodaje od 1.000 milijardi USD u maloprodaji u 320.000
malih firmi u 75 grana privrede. StaviSe, za fran3izing se smatra da ostvaruje preko
40% ukupne maloprodaje u SAD. Privredni analitiCari procenjuju da je putem
franSizinga zaposleno preko 8 miliona ljudi, da se nova franSiza otvara svakih 8
minuta i da je proseCno svaka 12 maloprodajna radnja osnovana kao posao u

fransizi.

Prema istraZivanju Medunarodne asocijacije za fran$izing, najveci je broj kompanija
Ciji se prihodi od franSizinga krec¢u u rasponu od 5 do 20 miliona USD (31 %
anketiranih). Grafikon br. 14. prikazuje udeo kompanija prema obimu prihoda od

franSizinga. Kao $to se i moglo ocCekivati, efikasnost zaposlenih i ukupna
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profitabilnost je bila najvec¢a kod kompanija koje od franSizinga imaju prihode vece od

20 miliona USD.*?®

Preduze¢a sa obimom prihoda od franSizinga manjim od 2 miliona USD troSe

prosecno godisSnje 11,8% prihoda na razvoj franSize. Kako preduzece raste, tako se i

ova izdvajanja za razvoj franSize smanjuju, tako da preduzecéa sa prihodom preko 20

miliona USD izdvajaju svega 3% svojih prihoda za razvoj franSize.

Grafikon br. 14 - UéeSée kompanija u prihodima od fransSizinga

Udeo kompanija prema obimu prihoda od
fransizinga

preko 20 manje od 2
milona $ miiona $
17% 249%,

od 2do5
miiona $

Prema istom istraZivanju, struktura prihoda preduze¢a koja rade u franSizing

organizacijama je izgledala ovako (tabela br. 18):

Tabela br. 18 - Struktura prihoda od fransize*’

. . poslovne licne .
odrzavanje hrana maloprodaja
usluge usluge
prihod od franSize 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
tros.kow prodatih 3.7 15.9 16.0 8.1 20,1
proizvoda
trgovacki dobitak 96,3 84,1 84,0 91,9 79,9
troSkovi radnika 450 52,0 28,5 43,8 37,2
opSti,
administrativni i 479 79,9 35,7 36,3 455
operativni troSkovi
dobitak (gubitak) 3.4 (47.8) 19.8 11,8 @7
| od franSizinga
28 | zvor: Statisticki podaci i analize fransizinga www.frandata.com
27 |zvor: Ibid
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dobitak iz jedinica

koje suu 39,2 87,0 1,3 2,8 18,2
viasniStvu

kompanije

drugi prilivi/(izdaci) 15 (19,2) (4,9) (6,5) 4,1)
dobitak pre oporezivanja 441 20,0 16,2 8,1 11,4

5. 15. VELIKE FRANSIZING KOMPANIJE

Velike franSizing kompanije se suoCavaju sa drugacijim problemima zbog svojih
davno formiranih procesa i kulture i brojnih odeljenja. Postizanje operativnih
performansi, efikasnosti i profitabilnosti u ovakvim organizacijama direktno zavisi od
osnivaCeve vizije i njihovog fokusa na uvodenje reSenja koja unapreduju
produktivnost. Uzimajuci u obzir veli€inu kompanija, ¢ak i jednostavna reSenja mogu
rezultirati velikim ustedama. U svakom slu€aju, promena i transformacija moraju da

krenu sa vrha organizacije.'?®

Najveci izazov je definisati merljive korake u svim odeljenjima organizacije i onda
primeniti reSenja koja obezbeduju najveéu korist. Na primer, unapredivanje sistema
na mestima prodaje u €itavoj organizaciji moze obezbediti bolje povratne informacije
0 prodaji ili finansijama. Ovo unapredivanje moze biti izuzetno skupo i bez
odgovaraju¢e marketing strategije kao podrSke mozZe da i ne obezbedi odgovarajuéu
i oCekivanu korist. Sa druge strane, eliminisanje svih dokumenata vezanih za
franSizante, poCev od prikupljanja izveStaja sa terena, mesec€nih izveStaja o prodaji,
kontrole dokumenata i sli€no putem automatizacije i potpune elektronske
komunikacije i Cuvanja podataka moze kostati veoma malo, a ipak moze obezbediti

velike koristi.

Definisanje holistiCke strategije poput idealne situacije u kojoj biste zeleli da budete
za 3 godine moze biti od koristi. Drugi nacin bi moglo biti isticanje infrastrukture koja
integriSe procese u Citavoj organizaciji. Na primer, informacije iz prodajnog sistema bi
trebalo da budu prebaCene u bazu podataka franSizanata, koja opet treba da se
integriSe sa finansijskim sistemom tako da se u svakom momentu raspolaze sa
izveStajima u realnom vremenu o rezultatima franSizanata, prodaji po vrstama

proizvoda i slicno. Takode dostavljanje alatki franSizantima sa kojima oni mogu da

28 Glusica, Z. , Fransizing, Novi Sad, 1991, str. 58.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 176



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

upravljaju operacijama, rade marketing i sliCho, dok im franSizer daje povratnu

informaciju o njihovim rezultatima moZze da napravi ¢udo u poboljSavanju prihoda.

Karakteristike fransizing organizacija prema naéinu rada:'*

Donjih 80%

Srednih 15%

Top 5%

Prodaja franSize

¢ ruéno unosenje
podataka iz razli€itin
izvora

¢ ruéno kreiranje tabela
potrebnih za izveStaje

e ruéno slanje
propagandnog
materijala

¢ obezbedivanje
osnovnih informacija
na prose¢nom web
sajtu

ekoriS¢enje racunara

ekoriSc¢enje online
alatki za prikupljanje
podataka —
povremeno ru¢no
unoSenje

ekreiranje
automatizovanog
nacina izvestavanja

ekreiranje solidnog web
sajta sa detaljnim
informacijama o
konceptu

e procesno orjentisane
alatke za upravljenje
procesom prodaje od
prijave do otvaranja
nove lokacije

e nema rucnog
unoSenja podataka

e izveStavanje u
realnom vremenu

¢ online prijave za
kupovinu fransize i
UFOC

¢ profesionalno
uraden web sajt

efekti izgubljene porudzbine i | dobro definisan kontakt | dobro definisan proces
mogucnosti, ogromni sa menadZmentom, ali prodaje franSize,
troSkovi papira i ipak neefikasna prodajni tim je viSe
Stampanja, najveéi deo | komunikacija i saradnja | fokusiran na gradenje
energije i novca izmedu ¢lanova tima odnosa nego na
potroSen na manuelne proizvodnju
procese dokumenata
finansije e mesecno prikupljanje | enedeljno prikupljanje o elektronski transfer
nadoknade nadoknade sredstava sa
o Cekanje na enajveci deo izvestaja dnevnim/nedeljnim
franSizantov izvestaj se dobija rasporedom
koji se dobija faksom elektronskim putem prikupljanja
ili e-mailom esoftver za uno3enje nadoknade
¢ ru¢no unosenje podataka u ¢ prikupljanje
podataka u raCunovodstveni podataka i
raCunovodstveni sistem izveStavanje u
sistem eunapred definisani realnom vremenu
e mali broj informacija o izveStaji za analizu e kompletne analize
prodaji pojedinaénih podataka o prodaji prodaje po
proizvoda proizvodima |
e registar kase nisu marketing
umrezene aktivnostima
e izveStajni ciklus od 2 e umreZavanje
meseca racunovodstvenih
sistema
efekti veliki troSkovi dobro definisan proces | jasan i efikasan proces

manuelnih procesa,
malo ili zakasnelo
informisanje o
rezultatima franSize,
slab cash flow, izvestaji
o prodaji i naplacene
nadoknade ¢esto nisu
najtacnije

finansija, smanjen broj
manuelnih procesa,
dobra predstava o
prodaji svake kategorije
proizvoda

finansija, automatsko
prikupljanje gotovine,
odli¢an cash flow

129

Izvor: Medunarodna asocijacija za fran$izing www.franchise.org
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podrska fraSizantu

¢ obezbedivanje
podrske putem
telefona i odlaska na
teren

e slanje regularnih
izveStaja 0 novinama
franSizantu,
obezbedivanje
interneta,

¢ obezbedivanje
pocetnu obuku i
godisnju obuku na
konvencijama

¢ kvartalno ili godisnje
obaveStavanje
franSizanta o
rezultatima prodaje
na nivou Citave
organizacije

e pismeni izvestaji za
menadzere odeljenja
i upravu

eobezbedivanje
internet podrske kao
dopunu podrsci
putem telefona

eobezbedivanje
interneta sa
regularnim
obavesStenjem o
novinama,
opomenama,
porukama i sl.

eQrganizovanje
regularnih obukai sa
online potrebnim
materijalima

eobezbedivanje
skeniranih izvestaja ili
barem njihovog
najznacajnijeg dela
na internetu

eonline izvestaji za
menadzere odeljenja i
upravu

e obezbedivanje
sistema podrske kaji
kordinira sve
aktivnosti podrske

e obezbedivanje alatki
potrebnih za
upravljanje i saradnju
fraSizantima
(Cetovanje, oglasne
table, instant slanje
poruka i sl.)

e obezbedivanje
online sistema za
obuku menadZera

e okvir za izveStavanje
u realnom vremenu
koji franSizantima
omogucava da vide
svoje rezultate i
podatke vezane za
prodaju

o izvestako koji
direktno idu upravi

efekti

neefikasna
infrastruktura za
podrsku, veliki troSkovi
papira i Stampanja,
neefikasna obuka
franSizanata za
odrzavanje
konzistentnog znanja,
mali nivo saradnje
izmedu franSizanata

dobar okvir za podrsku,
mali ili ¢ak nepostojeci
troSkovi papira i
Stampanja, stalna
obuka

non-stop sistem
podrske, podsticanje
saradnje izmedu
franSizanata, stalna
obuka, povratna
informacija o
rezultatima
franSizanata u realnom
vremenu

upravljanje kupcima

o franSizanti ili nemaju
ili imaju najosnovnije
alatke za upravljanje
kupcima

e Uprava hema
informacija o kupcima
franSizanata

¢ ad-hoc marketing
aktivnosti
franSizanata

¢ malo informacija o
ponaSanju
svih/najbitnijih
potrSaca

estandardne alatke za
kontaktiranje
menadZmenta/
racunovodstvenog
sistema koje se
koriste za
upravljanjem
informacija o kupcima

euprava nema
informacije o kupcima

ekoordinacija
nacionalne marketing
kompanije

eanalize osnovnih
trendova

¢ internet alatke za
upravljanje kupcima
koji omogucavaju
lako osvezavanije
podataka i dobro
usmeren marketing

e uprava ima celovito
znanje o kupcima
Sirom Citavog sistema

e nacionalna
marketing kampanja,
internet i poStanski
marketing

e kompletna analiza
ponaSanja kupaca i
znanje o najbitnijim
potroSaCima

efekti

izgubljeni upiti, kupci i
prihodi

dobar odnos sa
kupcima

zadovoljni potrosaci i
povecanje prihoda i
profita, preprodaja
franSize postaje
vrednija

Izvor: Medunarodna asocijacija za franSizing www.franchise.org
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5. 16. FRANSIZING U ZEMLJAMA U TRANZICIJI

Poslovi na bazi franSiznih ugovora nisu nepoznati u privredama zemljama u tranziciji.
U tom je smislu dovoljno spomenuti hotel Intercontinental i Sheraton, Rent-car
poslove i kreditne kartice da bi se shvatila nuznost prihvatanja takve vrste
poslovanja, odnosno preduzetni¢kin programa. FranSizno poslovanje, dakle, nije
specifiCan ve¢ opsti trend u razvoju malih i srednjih preduze¢a. Premda bez
sustavnoga i zakonski precizno sankcioniranog pristupa, ta je vrsta poslovanja ipak
na "mala vrata" ulazila i u privrede zemalja u tranziciji neizbeznom logikom
ucinkovitog na€ina stvaranja novih preduzec¢a koja uspesno posluju. Sada taj proces
stvaranja novih preduze¢a baziranih na franSizingu treba ubrzati. Dosada$nja
iskustva s franSiznim poslovanjem pokazala su se poslovno uspesnim, ali se ukupno

stanje ne moze pozitivno oceniti, jer su prave moguénosti ostale neiskoris¢ene.

Cini se razumnim slediti svetske razvojne trendove, SAD i Kanade, te sve viSe i
Nemacke, Francuske i Velike Britanije, u kojima se sve veci deo razli€itih roba' i
usluga proizvodi i prodaje sistemom franSiza, moguée je u razumnom roku osnovati
mnoStvo malih preduzeca na temelju ugovora o franSizi s poznatim svetskim
trgovinskim i usluznim firmama. U tom smislu vazno je stvoriti povoljne uslove za
razvoj franSiznih poslova. Nuzno je istrajati na postizanju radnom dokazivanju pre
svega institucionalne konzistentnosti i stabilnosti, na smanjenju rizika ulaganja u
samu privredu, koji bi mogli imati politiCko i pravno znaCenje. Zanimljivo je i vazno da
se u uslovima privrednih poteSkoc¢a poc€inju ostvarivati franSizni poslovi, §to upucuje
na njihovu vitalnost, prilagodljivost, elasti¢nost i sposobnost prihvatanja i mnogo visih

stepena rizika od uobi€ajenih.

Vazno je istaCi da je svaka velika firma koja se na trStima zemalja u tranziciji pojavi
kao sistem s perspektivom Sirenja svojih poslova na temelju franSi;znih ugovora
ujedno prilika za veliki broj malih i srednjih preduzeca. S preduzetni¢kog stanovista to
znaCi organizaciju vlastitog samostalnog posla uz brze i jednostavniji ulazak na
trziSte, smanjen poslovni rizik i primerenu dobit u poslovanju, te, krace vreme
povrac¢aja uloZenih sredstava. Sa stanovidta celokupne privrede to znaci stvaranje
velikog broja novih preduzeéa koja, svako za sebe, ulazu u manje iznose kapitala i

time rasporeduju poslovni rizik na vise malih jedinica. Posledica toga je povecéanje
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trziSne elasti€nosti privrede i istovremeno ispravljanje strukture privrednih jedinica u

pogledu njihove veli€ine, uz davanje prednosti malim i srednje velikim preduzec¢ima.

Kao Sto smo vec istakli, franSizne poslove prati smanjen trzisni i finansijski rizik, jer
vec¢ steCeni ugled firme koja iza njih stoji s razvijenim marketingom olakSava njihov
trziSni prodor, uz relativno niska individualna preduzetniCka ulaganja. S toga se
procenjuje da su razvojni programi malih i srednjih preduzetnika utemeljeni na
franSizi upravo prilika za lak§e premoStenje povecanih politi€kih, pravnih i privrednih

rizika koji trenutno prevladavaju u privredama zemalja u tranziciji.**°
5.17. FRANSIZING U SRBIJI

U Srbiji franSizing se prvi put javio 1988. godine kada je McDonald's preko “Geneksa"
uSao u nasu zemlju s klasi¢nim ugovorom o fransizi. "Geneks" je platio po€etnu taksu
i zajedno s davalacem opremio objekat u skladu s propisanim standardima
McDonald'sa. Ugovorom o franSizingu "Geneks" se obavezao da ¢e prodavati robu i
usluge McDonald'sa i prihvatiti od njega kompletan fransSizing paket (znanje, iskustvo,
i znak, imidz, marketing, propagandni materijal i ostalo), s tim Sto je najvazniji

zadatak bio da se zastiti imidz McDonald'sa.

U Srbiji postoje i domacée firme koje daju franSizu, s tim Sto i one to viSe vezu za
pravnu regulativu a manje za trgovinsko-marketinski odnos, a to se od franSize ne
mozZe odvojiti. Najveci davalaci franSize u svetu su BENETON, McDONALD'S,
COCA-COLA, Ikea, HAYATT, INTERCONTINENTAL, a u Srbiji "Tigar", "Yumco",
"C market", "Pekabeta", "Kostana", "Boreli"... Osim velikih davalaca, dosta firmi u
Srbiji izu€ava i prati koncept franSizinga i u tom kontekstu trazi izlaz za reSenje
odredenih problema. Posebno to vazi za firme koje imaju veliki broj maloprodajnih

objeka a, Sto je i konkretna podloga za privatizaciju.

Postoji niz pogodnosti koje uzivaju strani davalaci franSize kada posluju na srpskom
trziStu. Pre svega, prema naSem pravu, ugovor o franSizingu ne mora da se
registruje, jer to nije regulisano ni Zakonom o stranim ulaganjima ni Zakonom o
spoljnoj trgovini. Zatim, strani davalac franSize placa porez od 20 odsto na vrednost

naknade koju mu plac¢a domadéi primalac franSize.

%0 pgiji¢, D., op.cit.str. 30
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Ugovor o franSizingu nije u naSem pravu regulisan ni jednim posebnim zakonom, vec
se na franSizing primenjuju opsta naCela Zakona o obligacionim odnosima. Dakle,
nas pravni sistem omogucava da strani.davalaci franSize direktno ulaze u ugovorene
odnose sa domacim primalacima franSize ili putem zajednickih ulaganja, kao Sto je to
uc€inio "Geneks" sa McDonald'som i Deli Fransom. Na osnovu toga sve odredbe koje
sud zatekne u ugovoru o fransSizingu su pretpostavljeno dozvoljene, a konkurent ili
savezna trziSna inspekcija, ukoliko Zele da poniSte te odredbe, moraju da dokazu da

one naruSavaju konkurenciju, a to vec nije nimalo jednostavno.

| pored trenutnih teSkoCa, mnoga srpska preduzeéa su zadrzala postojeCe
tehnoloSke kapacitete, koji se moraju respektovati. FranSizing je idealan poslovni i
koncept da se te naSe vrednosti iskoriste i Sto bolje plasiraju na naSe i strano trziSte.

Proizvodaci s vlastitom franSiziranom prodajnom, mrezom i veleprodavci s fransizing

filjalama moéi ¢e da ponude potroSaCima veci i kvalitetniji izbor trgovackih i
proizvodackih usluga. Istovremeno, ti privredni subjekti bi mogli aktivnije da razvijaju
svoje poslovne sisteme zahvaljujuéi ulaganjima preduzetnika koji s njima ulaze u

fransizing odnos.**

Fran$izing ¢e se kod nas veoma sporo razvijati ako bude prepusten sam sebi. Pored
zainteresovanih firmi, njihovih strucnih asocijacija, udruzenja za fransizing i drugih
vidova promocije i lobiranja, neophodna je i organizovana drzavna briga za
podsticanje franSizinga. Jer, franSizing primenjen kod nas moZe znacajno doprineti
uvozu i izvozu uspeSnih usluznih koncepata, smanjenju stope nezaposlenosti,
efikasnom aktiviranju malih preduzeéa, poboljSanju poloZaja potroSaca i privatizaciju

maloprodajnih i usluZnih delatnosti.**?

Redju — franSizing predstavlja najbolji na€in za osavremenjavanje usluznih delatnosti!

1 pid., str. 31.
32 |pid., str. 31.
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SESTI DEO

VI — POSLOVI FAKTORINGA
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6. 1. NASTANAK | RAZVOJ FAKTORINGA

Faktoring postaje sve znacajniji oblik savremenog finansiranja i u unutraSnjem i
medunarodnom prometu razlikuje se od klasi¢nih formi kreditiranja koje vrSe banke i
njima slicne finansijske organizacije. ReC faktoring je engleskog porekla sa

znacenjem: agent, odnosno zastupnik, poverilac, posrednik komisionar.

Faktoring (eng.factoring) je poseban bankarski posao, koja se zasniva na
obligacionom ugovoru izmedu poverioca (izvoznika, klijenta, the supplier) i faktora
(banka ili druga specijalizovana finansijska institucija) a sustina ovog posla je prenos
potrazivanja (assignement of receibavles) i prenosenje rizika naplate sa klijenta na
banku, ali pored toga ovaj finansijski instrument ima i zna€ajnu kreditnu funkciju.
Klijent, dakle ustupa banci (faktoru) potrazivanja, koja ima prema tre¢im licima i time
se odri¢e svih prava prema svojim duznicima, ali zadrZzava obavezu da garantuje za

postojanje (veritet) potraZivanja.'*®

Pored naplate potrazivanja, posao faktoringa obi¢no ukljuCuje i pruzanje brojnih
usluga klijentu, od strane faktoring komnanije, i to kako onih usluga koje su u
neposrednoj vezi sa prenetim potraZivanjem, poput vodenja knjgovodstva i analize,
isptivanja kreditne sposobnosti duznika, obraCuna poreza, statistiCke evidencije i dr.
ali u sadrzaj ovog ugovora mogu da udu i druge usluge koje su samo u posredno
vezane vezane za faktoring posao, kao na primer istrazivanje trziSta, savetodavne
usluge i dr.*** Ove dopunske usluge, koje faktor vrsi, omoguéavaju klijentu da se
posveti svom pravom poslu, prodaji proizvoda i vrSenju usluga na trziStu. Faktoring
se najCeSce primenjuje kod kratkoroCnih potraZivanja (30 dana do tri meseca), dok
provizija faktora varira u zavisnosti od boniteta potrazivanja i vrste ugovora o
faktoringu, i iznosi 2,5% do 7%. Pored karaktera kreditnog posla, faktoring u sebi
sadrzi Cetiri osnovne funkcije, i to: vodenje knjigovodstva i naplatu potraZivanja,

krediranje, obezbedenje potraZivanja i savetodavne usluge.*®

Autori koji se bave pitanjima izu€avanja raznih oblika finansiranja domaceg i

medunarodnog prometa ne slazu se o vremenu i zemlji nastanka faktoringa.

139, Dalhuisen, Dalhuisen on International Commercial, Financial and Trade Law, Hart PubliSing, Oxford, 2004. str. 885-906;

Darcy, L Murray C Cleave B., ,Schmitthoff's Export Trade, str. 285-294; F.R. Salinger, Factoring: The Law and Practice of
Invoice Finance (3rd ed.), London, 1999, str. 15; R.Goode, Some Aspects of Factoring Law, Journal of Business Lawyer No.
240., 1982. str. 338

134 1 Van Houte, The Law of International Trade, Sweet&Maxwell, London, 2005, str. 285

g, Crichton, Ch. Ferrier, Understanding Factoring & Trade Credit, Waterlaw Publishers, 1986., str.4
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Jedna grupa autoranastanak faktoringa vezuje za velika kolonijalna osvajanja
prekomorskih zemalja pojedinih drzava Zapadne Evrope, u prvom redu Engleske,a i
nekih drugih zemalja i razvoja trgovine metropola sa njihovim zemljama kolonijama.
Proizvodaci i trgovci u maticnim zemljama koristili su usluge faktora koji su bili
domicilirani u prekomorskim zemljama i koji su primajuéi na sebe del credere rizik

garantovali prodajne cene i davali avans za vrednost izvr§ene isporuke.'*

Druga grupa autora smatra da je faktoring proizvod angloamericke trgovacke prakse,
koji se razvio iz komisionog del credere posla. Poetak modernog faktoringa vezuje
se za razvoj tekstilne industrije krajem 19. veka u SAD, koja je impulse dobila
uvodenjem carinskih ograniCenja za dotadasnji masovni uvoz tekstilne robe iz
Engleske. Izgubivsi moguénost da zaraduju na uvozu robe, trgovacki posrednici su
poCeli da finansiraju i kreditiraju domace, ameri¢ke proizvodace tekstila, kako bi
omogucili da se delatnost prodaje tekstilne robe, koju su dobro poznavali, odvija i
dalje. Proizvodaci su, radi svoje sigurnosti od agenata sve viSe zahtevali garanciju
naplate, i to kroz davanje predujama (avansa). Vremenom su agenti umesto
posredovanja u prodaji, sve vise prelazili na finansiranje proizvodnje, pa su tzv. faktor
i umesto da daju predujam, poceli da otkupljuju potrazivanja svog klijenta (buduca i
postoje¢a) po nizoj ceni. Tako je iz ugovora o komisionu, koji je najéesc¢e bio u formi
del credere komisiona, unoSenjem kreditnin elemenata, nastao novi ugovor o
faktoringu, koji je vremenom, pored naplate i obezbedenja potraZivanja, poceo da

dobija i usluznu funkciju.**’

Faktoring poslovanje razvilo se narocCito posle Drugog svetskog rata i predstavljalo
oblik finansiranja ne samo u naclonalnim granicama zemlje, vec i sve viSe kada se

radi o njegovoj funkciji u medunarodnoj trgovini.

Faktoring organizacije, u vecini sluCajeva, posluju kao samostalne organizacije sa
udruZenim kapitalom vecCeg broja privrednih subjekata koji imaju interesa za
aktivnostima koje pruzaju takve organizacije. U kapitalu faktoring organizacije deSava
se da uCestvuju i banke koje ne Zele da se u okvirima svojih aktivhosti bave ovom

vrstom delatnosti. Sredstva faktoring organizacija drze se u bankama sa kojima takve

% U tom periodu faktoring aktivnost bila je usmerena narogito na prodaje i finansiranje odredenih proizvoda: Zita, pamuka,

vune, tekstila, i dr. U zavisnosti od toga za koju su vrstu proizvoda specijalizovani faktori su uzimali i odgovaraju¢e nazive -
faktor za zita, pamuk i sl.
¥ £ R. Salinger, Tooley s Factoring, 1984, Cambridge, str. 27
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organizacije inate odrzavaju tesne poslovne veze i kontakte. Medutim, narocito u
razvljenim zemljama, ulogu faktora sve viSe peuzimaju specijalizovane kompanije za
obavljanje faktoringa. Mo¢, ovih kompanija veoma je velika, i njihovi glavni akcionari
su banke, osiguravaju¢e kompanije i druge finansijske institucije. Danas postoji viSe

od 200 specijalizovanih faktoring komnanija organizovanih u tzv. ,klubove*.**®

Ekonomski znacaj faktoringa je u kreditiranju klijenta, smanjenju rizika naplate
potrazivanja, a kod nekih oblika faktoringa u potpunom otklanjanju rizika naplate (na
pr. faktoring bez prava regresa) u povecanju likvidnosti, kako poverioca tako i
duznika iz osnovnog posla (jer duznik iz temeljnog posla faktoringa placa tek po
dospelosti potraZivanja). Pored kreditne, faktoring ima funkciju obezbeduje placanja,
jer kod jednog varijeteta faktoringa, rizik naplate preuzima faktor, pa se razvija i del
credere funkcija, a od izuzetnog je znacaja i usluzna funkcija faktoringa, jer oslobada
klijenta knjigovodstvenih i drugih poslova u vezi sa naplatom potrazivanja. Osim toga,
znacCaj se ogleda i u poveéanju uloge sekundarnog trzista hartija od vrednosti, jer
potrazivanja dobijaju funkciju negocijabilnosti, pa postaju predmet razmene na

trzistu.

6. 1.1 Alternativni izvori za finansiranje medunarodne trgovine

Za potrebe finansiranja medunarodnih trgovinskih potraZivanja — izvoza, firme koriste
iste finansijske instrumente koje koriste za domaca trgovinska (komercijalna)
potrazivanja — prodaja na kredit, plus nekoliko specijalizovanih instrumenata koji su
namenjeni samo za finansiranje medunarodne trgovine (tabela br. 19).To su:
bankarski akcepti, trgovinski akcepti, faktoring, sekjuritizacija, bankarske kreditne
linije pokrivene sa osiguranim izvoznim kreditima, komercijalni papiri i, posebno po

znacaju, forfetiranje o kome je ovde bilo reci.

Tabela br.19 - Instrumenti za kratkoroéno finansiranje domacdih i medunarodnih

trgovinskih potrazivanja'®

158 Najznacajniji klubovi su International Factoring Group, koja povezuje 54 faktora u 36 drzava, dok Factor Chain International

(FCI) okuplja 120 faktora iz viSe od 40 drzava. Videti: |. Spasi¢ — M. Todorovi¢ ,Medunarodni finansijski lizing i medunarodni
faktoring“, Beograd, 1989, str. 20-21

139 1zvor: Moffet, M. H., Stonehill, A.l. and Eiteman, D. K., Fundamentals of Multinational Finance, Pearson, Addison Weslwy,
Boston, 2006, str.506.
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Instrument dospelosti TroSkovi ili prihod za tri meseca
Bankarski akcepti* 1.14 efektivnih prihoda
Trgovinski akcepti* 1.17% efektivnih prihoda
. Varijabilna stopa koja je znatno veca od troSkova
Faktoring

bankarskih kreditnih linija

Varijabilna stopa konkurentna sa bankarskom

Sekjuritizacija kreditnom linijjom

Bankarska kreditna linija 4.25% plus poena (nekoliko poena ako je pokriveno sa
(pokriveno sa osiguranim osiguranim kreditnim izvozom)

kreditnim izvozom)

Komercijalni papiri* 1.15% efektivnih prihoda

* Ovi instrumenti su konkurentni tromesec¢nim utrzivim bankarskim depozitnim certifikatima sa efektivnim prihodima na dan 11.
mart 2003. od 1.17%

6. 1. 2 Bankarski akcepti

Bankarski akcepti mogu biti koriS¢eni za finansiranje domacih i medunarodnih
trgovinskih potraZivanja. Po svojoj sustini bankarski akcepti su bezuslovno obecanje
banke da ¢&e izvrSiti isplatu menice na dan dospelosti. Banakrski akcepti su u formi
bankarske potvrde (akcepta) o vucCenju menice na banku u skladu sa uslovima
izdavanja kreditnih pisama od strane banke. Oni donose zaradu uporedivu sa drugim
nov€anim trziSnim instrumentima, osobito sa utrZivim bankarskim depozitnim
certifikatima.Ukupni troskovi firme za kreiranje i diskontovanje bankarskih akcepata
takode zavise od toga sa kojom proviziiom banka prihvata akceptiranje firmine

menice.

Prvi vlasnik bankarskih akcepata kreiranih od medunarodnih trgovinskih transakcija
je izvoznik, koji prima akceptiranu menicu nazad posle stavljanja bankarske oznake
.,akceptirano®. lzvoznik moZe drzati akcept do dospeca i tada naplatiti. Tako, na
primer, na akcept od $100, 000 za tri meseca, izvoznik ¢e naplatiti nominalni iznos

minus bankarske akceptne provizije od 1.5% godisnje, tj. :**°

Nominalni iznos akcepta $100,000

0 primer je naveden prema knjizi: Moffet, M. H., Stonehill, A. I. And Eiteman, D. K., Fundamentals of Multinational Finance,

Pearson, Addison Wesley, Boston, 2006, str. 506.
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Minus 1.5% godiSnje provizije za tri meseca -375 (.015 x 3/12 x $100,000)

Iznos koji prima izvoznik za tri meseca $ 99,625

Alaternativno, izvoznik moze «diskontovati» - tj. prodati bankarski akcept po
reduciranoj ceni njegovoj banci kako bi doSao do novca odmah. U tom slu€aju
izvoznik ¢e primiti nominalni iznos akcepta minus akceptna provizija i vaZzeéa trziSna
stopa diskonta za bankarske akcepte. Pri godiSnjoj diskontnoj stopi od 1.14%

izvoznik ¢e u naSem primeru primiti novca u iznosu od:

Nominalni iznos akcepta $100,000

Minus 1.5% godiSnje provizije za tri meseca - 375 (.015 x 3/12 x $100,000)
Minus 1.14% godiSnje diskontne stope za

tri meseca - 285 (.0114 x 3/12 x $100,000)

Iznos koji odmah prima izvoznik $ 99,340

U datom primeru ukupni godisnji troSkovi finansiranja bankarskim akceptima su:

Provizija + Diskont / Neto prihod x 360 / 90

$375 + $285 / $99,340 x 360 / 90 = 0266 ili 2.66%

Diskontna banka moze drzati akcept u njen vlastiti portfolio, i ostvariti zaradu po
godisnjoj diskontnoj stopi od 1.14%. Isto tako, ona meze reprodati akcept na
akceptnom trzistu portfolio investitorima, koji ih kupuju radi obezbedenja novca za
finansiranje odredenih transakcija.
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U Americi postoji specifi€an model bankarskih akcepata, koji se sastoji u tome da
ameriCke banke akceptriraju menice koje nastaju u izvozno- uvoznim poslovima
izmedu americkih i stranih firmi. Akceptna banka preuzima na sebe odgovornost za
naplatu ovih menica. U Americi postoji sekundarno trziSte za bankarske akcepte, na
kojima se primaju menice denominirane u ameri¢kim dolarima i pod uslovom da je
akceptor neka ameriCka banka. Na sekundarnom trZiStu se trguje bankarskim
akceptima u okruglim lotovima, pri ¢emu su najceSée transakcione veli€ine od
100,000 i 500,000 dolara. Kod veéih transakcija banke mogu da podele iznos na
nekoliko menica od 500,000 dolara, a kod malih transakcija da kombinuju razne
menice u jednu veéu utrZzivu menicu. Poznato je da u toku viSe decenija nijedan
investitor nije imao gubitak glavnice po osnovu akceptnih menica u Americi. U tome

se ogleda poseban kvalitet datog modela bankarskih akcepata.

6.1. 3 Trgovinski akcepti

Po svojoj prirodi trgovinski akcepti su u svemu sli€ni bankarskim akceptima, s tom
razlikom Sto je akceptni subjekat komercijalna firma, kao na primer General Motors
Acceptance Corporation (GMAC). Troskovi trgovinskih akcepata zavise od kreditnog
rejtinga akceptne firme kao i zaracunate provizije. Kao i bankarski akcepti, tako i
trgovinski akcepti se mogu prodati po diskontu bankama i drugim investitorima, po

stopama koja je konkurentna sa drugim nov€anim trziSnim instrumentima.

6. 1.4 Vrste faktoringa

Specijalizovane firme, poznate kao faktor, kupuju potrazivanja po diskontu sa
pravom na regres ili bez regresa. Kupovina potraZivanja bez regresa znaci da faktor
u potpunosti preuzima na sebe po tom osnovu kreditni rizik, politiCki rizik, i devizni

rizik. 2

Kupovina potrazivanja sa regresom znaci da faktor moZe vratiti (nadoknaditi)
nenaplativo potrazivanje. S obzirom na to da faktor snosi troSkove i rizik procene
kreditne vrednosti svakog potrazivanja, troSkovi faktoringa su obi¢no visoki, znatno

VviSi nego zajmovi po primarnoj stopi plus izvestan procenat.

1 pid, str. 507
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Ukupni troSkovi faktoringa bez regresa (nenaplativih) potrazivanja su sliéni po
strukturi akceptima. Faktor zaraCunava proviziju za pokrie rizika bez prava na
regres, obi€no od 1.5 do 2.5%, plus odbitna kamata kao diskont od inicijalnih
prihoda. Firma koja prodaje potrazivanja bez regresa izbegava, s fruge strane,
troSkove utvrdivanja kreditne sposobnosti njenih kupaca. Ona takode ne iskazuje
uzete zajmove za finansiranje ovih potrazivanja u svom bilansu stanja. Isto tako,
izbegava devizni i politi€ki rizik po osnovu prodatih potraZzivanja bez regresa

potrazivanja.

Prema teritorijalnom principu faktoring se deli na domaci i medunarodni, u zavisnosti
od toga da li se ugovor o faktoringu zaklju€uje izmedu faktora i klijenta u istoj zemlji ili

ne.

S obzirom na broj ugovornih strana u faktoringu razlikuje se direktan i indirektan
faktoring. Direktan faktoring je onaj kog koga su i klijen i faktor u istoj zemlji (tj. zemlji
izvoznika — prodavca), uz postajanje samo jednog faktora, a nakon prenosa
potraZivanja dolazi do uspostavljanja direktnog odnosa izmedu faktora i uvoznika
duznika. Za indirektan faktoring je karakteristicno da se javljaju dva faktora — izvozni
faktor i faktor u zemlji uvoznika. Duznik iz osnovnog posla (uvoznik) izvrSava svoju
obavezu placanja faktoru u svojoj zemlji (uvoznom faktoru), a isplatu uvozni faktor
prenosi faktoru u zemlji izvoznika — klijenta. U ovom slu€aju izmedu izvoznika -
klijenta i faktora u zemlji uvoza ne postoji nikakv ugovorni odnos, a temeljni ugovor o
prodaji je takode potpuno odvojen od ugovora o faktoringu.Pravna priroda odnosa

izmedu subjekata kod indirektnog faktoringa je razlicita.

Veoma je znaCajna podela faktoringa na otvoreni i neotvoreni (skriveni), u zavisnosti
od toga da li se faktor pojavljuje pred duznikom u svojstvu poverioca potrazivanja ili
ne. Kod otvorenog faktoringa, poverilac — klijent prenosi na faktora svoja
potrazivanja, a duznik je nakon prijema obaveStenja obavezan da dugovni iznos
isplati ne prodavcu vec¢ faktoru. U praksi to se ostvaruje putem izdavanja duplih
raCuna, kako bi faktor mogao da naplati vrednost izvoza ( cenu).Kod ovog oblika
faktoringa, faktor je u direkthom kontaktu sa duznikom — uvoznikom koji zna da
kupovnu vrednost plac¢a faktoru a ne prodavcu. Kod otvorenog faktoringa izmedu
faktora i njegovog klijenta moguca su dva pravna odnosa. U prvom slucaju, faktor u

potpunosti preuzima potrazivanja i ispla¢uje klijentu protivvrednost umanjenu za
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proviziju, i to bez prava na regres. U drugom sluc¢aju, klijent na faktora prenosi samo
pravo naplate potraZivanja. Naplatu faktoring vrsi u svoje ime a za racun klijenta uz
proviziju. Na ovaj nacin se obi¢no finansira prodaja robe na kredit, koji je izvoznik —
klijent odobrio kupcu — uvozniku. Po zaklju¢enom ugovoru, faktor Ce isplatiti vrednost
potrazivanja klijentu umanjeno za 10% dO 25% od vrednosti potrazivanja. Ova isplata
za klijenta predstavlja kratkoroCni kredit, koji na taj na€in odmah dolazi do sredstava,
koja bi inace morao da Ceka, a faktor naplacuje proviziju. Kod otvorenog faktoringa

pretezu elementi kredita.

Kod zatvorenog (skrivenog) faktoringa dolazi do mimikrije, jer se pred trecim licem
prekriva postojanje faktora, a pravna konstrukcija ima sledeci oblik. Prvo robu koja je
namenjena izvozu prodavac (klijent) prodaje faktoru. Ztim faktor kao prikriveni
nalogodavac istu robu preprodaje, ali preko izvoznika na kredit inostranom kupcu.
Pred inostranim kupcem se pojavljuje samo klijent, koji nije pravi vlasnik robe (jer ju
je ve¢ prodao faktoru), vec istupa u svoje ime a za raCun faktora, kao komisionar
faktora. Slozenost ove transakcije je u tome da cena kod preprodaje bude veca, jer
je u nju uraCunata i faktorova zarada, ali i kratkoro€ni kredit odobren izvozniku, a
inostrani kupac ne zna za faktor i placa cenu izvozniku, koji je de facto faktorov
komisionar. N ataj nacin i izvoznik dobiva gotovinu, iako se roba prodaje na kredit, a

faktor dobiva proviziju, koja je viSa od one kod otvorenog faktoringa.

ZnacCajna podela faktoringa je i na faktoring sa regresom i faktoring bez regresa.
Faktoring sa regresom je onaj kod koga poverilac odgovara ne samo za postajanje
(veritet) potraZivanja ve¢ i za naplativost potrazivanja, tako da u slu¢aju da faktor ne
uspe da naplati potrazivanje, on ima pravo regresa prema klijentu. Faktoring bez
regresa je takav kod koga ceo rizik naplate potrazivanja preuzima na sebe faktor, uz
viSu proviziju. On je veoma sli¢an forfetingu.Razlika je samo u tome $to se iskljucivo

odnosi na kratkoro€na potraZzivanja.

Faktoring se takode deli i na tradicionalni oblik faktoringa i faktoring o dospelosti. Kod
starinskog oblika faktoringa potrazivanja klijentu se placaju odmah, tako da izostaje
kreditna funkcija posla. Za razliku od toga, kod faktoringa o dospelosti potrazivanja

klijentu se plaéaju o dospelosti, tako da je uklju¢eno kreditiranje.
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Faktoring moze biti potpun faktoring i poverljiv faktoring. Poptpun faktoring pored
naplate potrazivanja ukljuCuje i vrSenje usluga, koje su vezane za preneto
potrazivanje. Poverljivi faktoring je takav kod koga se duznik ne obaveStava, a faktor

zadrzava pravo na regres od klijenta, tako da se on ne razlikuje mnogo od inkasa.

Kod prodaje robe na inostranom trziStu javljaju se brojni problemi. Postoje znacajne
razlike od zemlje do zemlje u pogledu ponaSanja kupaca, valute, prava i jezika i
informacione tehnologije, kao i rizika svih vrsta. Inostrani kupci Zele pla¢anje kupliene
robe na duzi rok. To moze da se negativno odrazi na likvidnost i sl. Sve te probleme
na odgovarajuci na€in reSava medunarodni faktoring (naplata potraZivanja u novcu
zemlje izvoznika,na njegovom jeziku, zastita 100% od neneplativosti, jaCanje
medunarodne konkurentnosti i sl.). to je posebno znacajno za male izvoznike a i za

mnoge korporacije multinacionalnog karaktera.

Medunarodni faktoring je dobra forma finansiranja izvoza. Uloga akreditiva je
svedena na minimum. Velika je s obzirom na to perspektiva medunarodnog
faktoringa u buduénosti u svim zemljama sveta. On je fleksibilan i brzo reaguje na

sve promene u okruzenju.

Faktoring reSava tradicionalni prolem prodaje roba i usluga na kredit. On obezbeduje
usluge procene kreditne sposobnosti inostranih kupaca, procenu kreditnog rizika i
drugih prateCih rizika, davanja 100% =za$tite od nenaplativosti potraZivanja,
upravljanja i ubrzanja naplate potrazivanja, i1 finansiranja trenutnom uplatom

novca.#?

2 pid, str. 508
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Grafiknon br. 15 - Tehnika medunarodnog faktoringa

Izvoznik Roba Uvoznik
A
A 4
Novac primljen od Naplata od
fakture duznika
A
Izvozni faktor | FCI Uvozni faktor

Prikazana tehnika izvoznog faktoringa (grafikon br. 15) se sastoji iz Sest faza:

1.

Izvoznik potpisivanjem ugovora o faktoringu prenosi na izvozni faktor

naplatu svojih potrazivanja.On se nakon toga o njima u potpunosti stara.

Izvozni faktor korenspodira sa uvoznim faktorom u zemlji gde je roba

izvezena. Potrazivanja su odmah preneta na izvozni faktor.

U isto vreme, uvozni faktor istrazuje kredibilitet inostranog kupca i odreduje
kreditnu liniju. Ovo omogucuje uvozniku da plasira porudzbinu na kredit

bez otvaranja akreditiva.

Zatim roba moze biti isporu¢ena, a izvozni faktor mozZe avansirati do 80%

od fakturne vrednosti izvoza.

Kada je prodaja izvrSena, uvozni faktor napla¢uje pun iznos fakture na dan

dospelosti i prenosi na izvozni faktor, koji zatim placa dati iznos izvozniku.
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6. Ukoliko posle datuma dospelosti od 90 dana preostane nizmirena neka

obaveza, uvozni faktor ¢e isplatiti 100% garantovane vrednosti.

Izvoznik (prodavac) i uvoznik (kupac) troSe mnogo vremena i novca na administraciju
i dokumentovanja. Faktor ih svodi na razumnu meru. U svim sluajevima izvoz se
ostvaruje na najbolje moguci nacin u svim zemljam sveta. U medunarodnoj trgovini
moze biti ponekad primenjen (od strane €lanova kluba FCI) direktan faktoring, tj. da
uCestvuje samo jedan faktoring. No, bez obzira na oblik faktoringa, medunarodni
faktoring omogucuje izvozniku i uvozniku trgovinu (razmenu) na kredit gotovo bez
rizika. Posmatrano iz ugla izvoznika, faktor vrSi analizu i procenu kreditne

sposobnosti inostranog kupca i obezbeduje 100% zastite od rizika.
Prednosti faktoringa za izvoznika su sledece:

1. lzvoznik moze nuditi inostranim kupcima povoljnije uslove i rokove prodaje,

Sto se pozitivno odrazava na njegovu konkurentsku poziciju;

2. lzvoznik moze nuditi garantovanu odlozenu prodaju inostranim kupcima na
period od 30 — 90 dana;

3. U potpunosti je pokriven devizni rizik;

4. lzvoznik izbegava probleme oko otvaranja akreditiva,;

5. Ubrzana je naplata novca,

6. Administrativni troskovi su znatno reducirani,

7. lzvoznik ima fleksibilniji izvor obrtnog kapitala za finansiranje izvoza.

Po osnovu faktoringa odredene prednosti ostvaruje i uvoznik. Umesto akreditiva,
garancija placanja je faktor.S obzirom na to, neophodno je odrediti odgovarajuce
kreditne linije za uvoz. Kada je dospela faktira za placanje, uvozni faktor je naplacuje
i primljeni novac prenosi na izvozni faktor. Prednosti faktoringa za uvoznika se

ogledaju u sledecem:
1. Uvoznik je u mogucnosti da kupi robu ili usluge na kredit;

2. Uvoznik ne mora otvarati akreditiv;
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3. Uvoznik moze placati kupovinu bez koris¢enja kreditnih linija;
4. Uvoznik je u moguc¢nosti da nabavi kvalitetnu robu bez odlaganja;
5. Uvoznik je u poziciji da lakSe pronalazi nove povoljnije izvore nabavke.

Na grafikonu br. 16. je prikazan mehanizam funkcionisanja ,originalnog faktoringa®“.
Kod originalnog faktoringa prodavac ,S“ ustupa sva njegova potraZivanja od razli€itin
kupaca (B, Y, Z) — faktoru. Faktor mora prikupiti kreditne informacije i kalkulisati

kreditni rizik za sve kupce (B, Y, Z).

Grafikon br. 16 - Originalni faktoring

Sve je veéi znacaj obrnutog faktoringa (grafikon br. 17). Za njega je karakteristicno
da faktor, kao kreditor, kupuje potrazivanja ali samo od kvalitetnih kupaca.Tako da

faktor prikuplja kreditne informacije i kalkuliSe rizik samo za pojedine kupace.

Grafikon br. 17 - Obrnuti faktoring
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Prednosti obrnutog faktoringa su u tome Sto ublazuje problem slabe informacione
strukture ako se otkupljuju potrazivanja prodavaca samo od visoko kvalitetnih
kupaca (kao $to su strane, medunarodne akreditovane firme). Dalje, on omogucuje
primenu faktoringa bez regresa jer je reducirana izlozenosti faktora kreditnom riziku.
Uz to, prodavci — klijenti su u mogucnosti da, sa razvojem dobrih poslovnih odnosa
sa bankama kao faktora, koriste povoljne kredite i za druge svrhe (na primer, za
kupovinu odredene opreme). Isto tako, u moguénosti su da, sa unapred
obezbedenjem adekvatnog obrtnog kapitala, koriste povoljne uslove nabavke od
svojih dobavljata (koji, takode, povoljno utiCe na njihove ukupne performanse).
Obrnuti faktoring doprinosi i razvoju trziSta novca (kratkoro€nih papira), s obzirom na
to da je, kao posledica udruzivanja velikog broja pojedinacnih potrazivanja od jednog
ili nekoliko kupaca dobrog boniteta, na njemu kreditni rizik jednak — riziku visoko

kvalitetnih kupaca, tj. sveden na niskom prihvatljivom nivou za mnoge investitire.

Znacaj obrnutog faktoringa ilustrovacemo na slede¢em originalnom primeru. Tako,
na primer, u Argentini: faktor Heller Financial i Walmart imaju zaklju¢en obrnuti
faktoring aranzman, po osnovu koga Walmart nudi svojim dobavljaima opciju otkupa
njihovih potrazivanja automatskim finansiranjem odmah 80% od prodaje (dodatno
20% umanjeno za kamatu i proviziju koju za usluge prilikom konacne isplate od
strane Walmarta zaraCunava faktor ). Prodavac moZe po osnovu dobrih odnosa sa
datim faktorom dobiti povoljan kredit na bazi kreditnog rizika Valmarta.’** Faktor
Heller moze poboljSati svoje finansije sa sekjuritizacijom portfolija Walmartovih

potrazivanja, koja imaju kreditni rizik jednak Walmartu.
Odredene prednosti imaju svi uesnici kod obrnutog faktoringa. Prednosti za:
- faktora su: nizi informacioni troskovi,

- visoko rizi€nog prodavca: kratki rokovi i jeftini izvori pribavljanja

obrtnog kapitala, i

- kvalitetnog kupca: sposobnost ugovaranja boljih uslova sa

dobavlja¢ima.

3 Factors Shaim Internacional - FCI
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6. 1. 5 Bankarske kreditne linije pokrivene sa osiguranim izvoznim kreditima

Firmine bankarske kreditne linije mogu biti obi¢no koriS¢ene za finansiranje do
utvrdenog gornjeg limita, recimo 80%, od potrazivanja. lzvozna potraZivanja mogu
dobro da posluze za uklju€ivanje u bankarsku kreditnu liniju finansiranja.. Kreditne
informacije o stranim kupcima je, medutim, veoma teSko sakupiti i proceniti. Ukoliko
firma pokriva njena izvozna potrazivanja sa osiguranim izvoznim kreditom, to moze
znatno da reducira kreditni rizik po osnovu odnosnih potrazivanja. Osiguranje
omogucuje da se putem bankarskih kreditnih linija pokriju znatna izvozna
potrazivanja po nizim prihvatljivim kamatam. Izvozni devizni rizici mogu biti svakako

vezani za izvozne transakcije.

TroSkovi koriS¢enja bankarskih kreditnih linija su obi€no jednaki primarnoj kamatnoj
stopi plus nekoliko poena za pokrice posebnog firminog kreditnog rizika. Obi¢no je
100 poena jednako jednom procentu. U Sjedinjenim Americkim Drzavama
zajmodavci takode ofekuju da se odrzava kompenzaciono depozitno stanje u
zajmovnim institucijama. U svetu pozajmljivanje je na principu automatskog
povlacenja kredita od strane firme sa njenog bankarskog racuna do limita kreditne
linije. Kamata kao primarna plus marza koja se — zbog preciznosti — izrazava u
baznim poenima je bazirana samo na iznos overdraft zaduzenja. U nekom slucaju,
ukupni troSkovi bankarskog zaduZenja koriS¢enjem kreditne linije su znatno veci

nego kod akceptnog finansiranja.
6. 2. KOMERCIJALNI PAPIRI

Firma moze izdavati komercijalne papire, nepokrivene menice, u cilju pribavljanja
novca za potrebe kratkoro€nog finansiranja, kako domaca tako i izvozna
potrazivanja. Samo velike firme, dobro poznate firme sa veoma povoljnim kreditnim
rejtingom imaju pristup na domaéa ili euro trzista komercijalnih papira.*** Kamatna
stopa na komercijalne papire je na krajnje nizem nivou krive prinosa i kompetentna je

direktno sa utrzivim bankarskim depozitnim certifikatom.

Komercijalni papiri su kratkoro€ne hartije od vrednosti, glase na donosioca, i emituju
se u velikim denominacijama, jer su namenjeni prodaji na veliko (minimalna

denominacija je 25,000 dolara, a kod prodaje institucionalnim investitorima

144 Girovi¢, M, op.cit. str. 89
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uobiCajena denominacija je od 1 miliona dolara). U momentu dospeca neke serije
komercijalnih papira, emitent moze da (putem revolvinga programa) emituje novu
seriju komercijalnih papira i da dobijenim novcem isplati kreditore po osnovu dospele
serije (roll-over). Ako u kriti€tnom momentu emitent ne moze da plasira novu seriju
komercijalnih papira na nov€anom trziStu, da bi se pokrio ovaj roll-over rizik, on moze
da obezbedi kreditnu liniju kod neke banke. Emitent na neiskoriS¢enu kreditnu liniju

pla¢a banci proviziju za angaZovana sredstva.

Sekundarno trziSte je slabo razvijeno za komercijalne papire. Kupci komercijalnih
papira u slu¢aju hitne potrebe za likvidnim sredstvima mogu da ih prodaju

specijalizovanim dilerima.

Visina kamatne stope za komercijalne papire u velikoj meri zavisi od kreditnog
rejtinga emitenta. Prilikom njenog formiranja polazi se od neke referentne trziSne
kamatne stope kao osnove, kao Sto je kamatna stopa na londonskom
interbankarskom trzistu* (LIBOR - London InterBank Offered Rate), na koju se
dodaje marza koja se, zbog preciznosti, izrazava u baznim poenima (basis points).
Zbog vecéeg rizika prinos na komercijalne papire je veci od prinosa na drZzavne

blagajniCke zapise sa istim rokom dospeca.

Strane priznate rejting agencije imaju posebnu sistematizaciju za komercijalne
papire. Ona je prikazana u Tabeli br. 20. Emisije komercijalnih papira koje su
ocenjene od strane rejting agencijasa P — 3, A— 3 i F — 3 teSko se prodaju na trziStu.

To isto vazi i za uopSte neocenjene komercijalne papire od neke priznate strane

agencije.
Tabela br. 20 - Rejting komercijalnih papira'*®
Rejting Moody S&P Fitch
Najbolji P-1 A-1 F-1
PozZeljan P-2 A-2 F-2
Zadovoljavajudi P-3 A-3 F-3

5 LIBOR (London InterBank Offered Rate).
% pid, str. 91

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 197



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

Primarna emisija komercijalnih papira se uglavnom vrSi preko grupe dilerskih firmi
koje preuzimaju obavezu plasmana celokupne serije preko zajedniCke prodajne
mreze. Ona se obi¢no vri na osnovu srednjoro¢nih aranZmana tzv. Note Issuance

Facilities (NIF-s), u trajanju od 5 do 7 godina, koji imaju karakter revolving programa.

Praksa je da emitent refinansira prethodnu dospelu seriju sa emitovanjem nove serije
komercijalnih papira. Ako je to neizvodljivo na nov€anom trziStu on koristi unapred
odredenu kreditnu liniju kod neke banke. Na neiskoriS¢eni iznos kreditne linije za
komercijalne papire pla¢a banci proviziju na angazovana sredstva. U svemu tome je
veoma bitno da odrzi svoj dobar kreditni rejting kako bi iz ugla banke bio kreditno

sposoban.

Smatra se da se glavni razlozi za zna€ajnu emisiju komercijalnih papira ogledaju u
tome Sto kompanije placaju na komercijalne papire nize kamatne stope nego na
bankarske zajmove, $to emisijom komercijalnih papira kompanije povecavaju svoj
imidz na finansijskom trZiStu i jaCaju pregovoracku poziciju u odnosu na banku, i Sto
kompanije povecavaju svoj imidz kod Siroke publike, tako da to pozitivno utiCe na

prodaju njihovih proizvoda na odgovaraju¢em segmentu robnog ili usluznog trzZista.

Kao 5to je poznato, domaci komercijalni papiri imaju dugu istoriju u nekim razvijenim
zemljama, pre svge u SAD. Sedinom 80-tih godina XX veka dolazi do velike
ekspanzije evro komercijalnih papira, ¢ime je formiran poseban segment trZista u
odnosu na nacionalna trziSta komercijalnih papira. Evro komercijalni papiri su
kratkoroCni papiri, sa fiksnim rokom dospeéa do jedne godine. Oni glase na
donosioca radi lakSeg prenosa vlasniStva, emituju se u velikim apoenima, i mogu se
lako prodati na finansijskom trZidtu. Kamata se plaéa prilikom inicijalne kupovine kao

razlika izmedu emisione i nominalne cene evro komercijalnih papira (tzv. diskontnih

papira).

| pored toga $to evro komercijalni papiri su po svom karakteru kratkoro¢ni papiri, oni
se, medutim, mogu koristiti kao srednjoroCni izvori finansiranja kompanija putem
revolving programa (rolling over). To znaCi da kompanija u momentu dospecéa
prethodne serije moze da emituje novu seriju evro komercijalnih papira i da dobijenim

novcem izmiri dospelu obavezu po tom osnovu. Kompanija moze emisiju evro
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komercijalnin papira da vrSi preko konzorcijuma banaka na bazi zakljuCenog
sporazuma u trajanju od 5 do 7 godina. U slu¢aju da je nedovoljno izrazena ponuda
za kupovinu emitovanih evro komercijalnih papira na trziStu, garantna banka

otkupljuje ove papire po unapred ugovorenoj ceni.

Visina kamate je, zbog niskog kreditnog rizika, niza nego kod bankarskih zajmova, ali
je kamata vec¢a od kamate na drzavne blagajniCke zapise, koje u svim zemljama
sadrze najmanji kreditni rizik. U nacelu, visina kamatne stope na evro komercijalne
papire se formira na trziStu, pri Cemu ona zavisi i od rejtinga kompanije kao emitenta.
Garancija za bonitet evro komercijalnih papira je dobar imidz velikih korporacija i
povoljan rejting od strane poznatih rejting agencija. Sama prodaja evro komercijalnih
papira na primarnom trzistu moze se vrSiti preko organizovane grupe ovlasc¢enih
dilera, koji imaju znacCajnu ulogu na sekundarnom trziStu. Za emisiju evro
komercijalnih papira je karakteristiCan visok stepen flksibilnosti u pogledu tajminga
(vremenskog uskladivanja), iznosa i rokova, koje odreduje sam emitent u skladu sa

svojim potrebama.**’
6. 3. MEDUNARODNI IZVORI PRAVA ZA FAKTORING

Prilikom osvetljavanja potrebe, da se u naSem pravu zakonski uredi pravni institut
faktoringa, treba ukazati i na to, kako je ova ustanova uredena u zakonodavstvima

zemalja u kojima je njegova primena mnogo duza i intezivnija.

Tako u SAD, gde su i podeci faktoringa,*® ovaj je ugovor tek nakon duge primene, i
adekvatne sudske prakse regulisan u UCC (sek. 9-106 ff.) 1962. god. Institut
faktoringa predstavlja finansijsko sredstvo, sredstvo placanja i obezbedenja pla¢anja,
kod koga preduzecée-prodavac prima od faktora nov€anu isplatu, kao obezbedenje
placanja sredstava vrSi potpuni prenos svojih potrazivanja (sadasnjih ili buduc¢ih) na
faktora i to putem Cina prodaje. Kako se zapravo vrsi prodaja prava potraZivanja sa
ustupioca na faktora, da bi ta prodaja imala efekte i prema treCim licima (prema
duzniku ali i prema drugom licima izvan pravnog odnosa faktoringa) americki Zakon
predvida sistem registracije kako bi transakcija bila dostupna javnosti. Pravna priroda

ugovora o prodaji koja se u americkom pravu propisuje faktoringu dovodi do potrebe

147 B

Ibid, str. 92
148 v/ideti: C.Moore- Ch. Vuksta , The Law Governing Factoring in United States, Factoring Handbuch 1982, str. 133.; M.
Torsello. The Relationship Between the Parties to the Factoring Contracts According to the 1988 UNIDROIT Convention on
International Factoring, Developments in European, ltalialn and Israeli Law, ed. Rabello-Zanotti, Milano, 2001, str. 272-276.
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da se na ove transakcije primeni institut registracije. U Velikoj Britaniji za
punovaznost ugovora o faktoringu zahteva se pismeno obaveStenje duznika, iako

sudska praksa sve vise i samu fakturu tretira kao obavestenje.**°

Sa druge strane, u zemljama civil law-a bilo je neophodno da se izvrSi kreativno
prilagdavanje faktoringa postojecim gradansko-pravnim institutima, preuzetim iz
rimskog prava. Tako, u nemackom pravu (gde kod zakljuCenja ugovora postoji
dvojstvo izmedu trenutka zaklju€enja ugovora - kada nastaju njegova obligaciono-
pravna dejstva i trenutka prenosa prava izmedu ugovornih strana — kada nastaju
stvarno-pravna dejstva ugovora) doslo je do ,cepanja“ ekonomski jedinstvene
faktoring transakcije na okvirni ugovor (preliminary contract) i veci broj ugovora o
prenosu potrazivanja sa poverioca na faktora. Medutim, iako komplikovana, ova
transakcija ima pozitivne efekte, jer se ne zahtevaju posebne formalnosti (poput
registracije ili prihvatanja prenosa potrazivanja od strane duznika i dr.) da bi faktoring

imao pravne efekte i i prema treéim licima.

U Francuskoj, €ijem je gradanskom pravu domace pravo mnogo kompatibilnije, usled
postojanja formalnog zahteva iz Code Civil-a (¢l. 1690) po kome C¢e ustupanje
potraZivanja (cesija) biti punovazno prema tre¢im licima jedino na osnovu notarskog
obavestenja, kao i tek nakon prihvatanja prenosa od strane duznika, faktoring je za
svoj pravni osnov preuzeo jedan drugi gradansko-pravni institut, tzv. personalnu
subrogaciju (subrogation personelle). Za razliku od cesije, koja podrazumeva
prethodno zasnivanje ugovornog odnosa, na osnovu koga dolazi do promene
poverioca, subrogacija se zasniva na faktickom ispunjenju obaveze duznika, tako da
ispunilac (faktor) stupa na mesto poverioca, pa nema potrebe za pristankom duznika.
Medutim, buduéi da faktoring predstavlja izvorno ustanovu iz drugog pravnog
sistema (osnova mu je assignement of rights) ni primena pravila o subrogaciji nije u
francuskom pravu uspela da reSi sve probleme koje je faktoring nametao ni primena
pravila o ispunjenju sa subrogaciojom nije uspela da reSi problem prenosa buducéih i
ukupnih potrazivanja, pa je 1981. god. (tek nakon tridesetak godina prisustva

faktoringa u privrednom zivotu ) donet Zakon br. 81-1 od 2. januara (tzv. Loi Dailly)

9 Toresello, M. The Relationship Between the Parties to the Factoring Contract According to the 1988 UNIDROIT Convention

on Internationala Factoring, International Bussines Law Journal, No. 1, 2000, rr. 45.
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kojim je omoguéen pojednostavljen prenos buduéih profesionalnih potraZivanja.™
Medutim i pored toga Sto je francuski lex specialis za faktoring, Loi Dally donet sa
cillem omogucavanja prenosa ukupnih i buduéih potraZivanja, u pravnoj literaturi se
istiCe da su efekti ovog zakona veoma skromni jep je po njegovim odredbama

zaklju€eno veoma malo faktoring transakcija.

U Belgiji je, pimera radi, faktoring omogucen kroz ustanovu indosiranja racuna
(endossement de la facture) kojim kao kod menice, poverilac (ustupilac) potpisom na
poledini fakture , prenosi pravo potraZivanja na faktora. Zanimljivo je i italijansko
iskustvo sa faktoringom, koja sve do 1991. god. i pored razvijenog faktoringa nije
imala specificno zakonodavstvo, dok su pravne praznine iz italjanskog Code civile
(gradanskog zakona) veoma uspeSno popunjavane kreativnom ulogom sudske
prakse. | pored toga $to je i u italijanskom pravu bilo oteZzano prenoSenje buducih
potraZivanja (zbog neodredenosti predmeta ugovora) sudska praksa je pronaSla
reSenje po kome je, i pored tog nedostatka, prenoSenje buducih potrazivanja moguce
kod ugovora o faktoringu, ukoliko je ugovor iz koga potrazivanje izvire (temeljni
ugovor o prodaiji robe ili vr$enju usluga izmedu poverioca i duznika) ve¢ zakljusen.™"
U pogledu punovaznosti faktoringa prema tre¢im licima, vazeci je sistem notifikacije,
a vremenom su sudovi sve viSe smanjivali zahteve za strogom formom notarskog
obaveStavanja, pa se zahteva samo pisano obaveStenje svakom duzniku. Sistem
registracije, kakav se predlaze u delu domace naucne i struCne literature, ni u
italijanskoj legislativi, €ija reSenja nisu daleko od domacih, a u Cijem je prirednom
zivotu faktoring dugo prisutan i veoma razvijen, nije ni do danas uveden. Tako je i u
drugim zemljama sa civil law pravnom tradicijom. Da bi reSio problem nemogucnosti
prenosa buducih potraZivanja italijanski zakonodavac je doneo Lex specialis za
faktoring 1991.god. kojim su uvedeni kriterijumi za identifikaciju potrazivanja, a koja
jo§ nisu nastala. Zakonom je prenos buducih potraZivanja ogranicen na ona
potrazivanja koja nastanu u roku od 24 meseca od zaklju€enja ugovora o

152

faktoringu,™ Cime se kroz uno$enje objektivnih kriterijuma omoguéava zaklju¢enje

ugovora o faktoringu i odredenost predmeta toga ugovora.

150 ¢ Moore - Ch. Vuksta, The Law Governing Factoring in United States, Factoring Handbuch, 1982. str. 133.; M. Torsello, The

Relationship Between the Parties to the Factoring Contract According on the 1988 UNIDROIT Convention on International
Factoring, Developments in European, ltalian and Israeli Law, ed. Rabello-Zanotti Milano, 2001, str. 272-276.

51 vige o tome, Torsello M., nav. rad, str. 272-276.

2| 3 L. 21 febbraio 1991. n.52 . sulla disciplina della cessione dei crediti d'impresa.
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Sve do 1988. god. ugovor o faktoringu je na medunarodnom planu bio regulisan
samo pravilima obi¢ajnog trgovinskog prava, kao i opstim uslovima poslovanja
banaka i specijalizovanih faktoring kompanija. Te godine okoncan je visegodisnji rad
u okviru Medunarodnog instituta za unifikaciju privatnog prava u Rimu (UNIDROIT)
na izradi Konvencije o Medunarodnom faktoringu koja je usvojena 28. Maja 1988.
god. na diplomatskoj konferenciji odrzanoj u Otavi, a stupila je na snagu 1995. god.
nakon tri ratifikacije. Danas je deo nacionalnog zakonodavstva Sest zemalja, koje su

je ratifikovale, i to: Francuske, Nemacke, Madarske, Italije, Litve i Nigerije.

Kao rezultat kompromisa izmedu principa i ustanova iz razli¢itih pravnih sistema,
Konvencija je morala da pomiri razliCite koncepte, po kojima se faktoring zaklju€ivao
u zemljama common law-a i civil law-a. Tako je i sa definicijom ovog ugovora, kojom
se faktoring, u €l. 1. Konvencije, odreduje kao ugovor zaklju¢en izmedu jedne strane
(snabdevaca) i druge strane (faktora) na osnovu koga snabdeval prenosi ili ¢e
preneti na faktora potraZivanja, koja potiCu iz ugovora o prodaji robe, koji je zaklju€en
izmedu snabdevaca i njegovih duznika, izuzimajuci ugovore o prodaji robe, kojim se
zadovoljavaju li€ne, porodi¢ne i potrebe domacinstva kupca. Takode, prema
Konvenciji, faktor treba da vrSi najmanje dve od Cetiri funkcije: a) da finansira
prodavca, uklju€ujuci i davanje kredita ili avansa; b) da vodi knjigovodstvo, koje se
odnosi na potrazivanja; c) da vrSi naplatu potrazivanja; d) da vrSi zaStitu od

duznikovih propusta u pla¢anju.’*®

Konvencija je svojim odredbama obuhvatila i pojam pravog i nepravog-kvazi
faktoringa. Pored toga, Konvencija kao osnovni zahtev, uvodi obavezu
obavestavanja duznika, ¢ime se faktoring, kao u veéini zakonodavstava, definiSe kao

cesija, i to kao globalna cesija, kojom se prenose ukupna potraZivanja.™*

Najznacajnije odredbe Konvencije tiCu se prava i obaveza strana iz ugovora (Cl. 5) i
njima je odredeno da se mogu prenositi i postoje¢a i buduca potraZivanja, kao i ona,
koja nisu posebno specifikovana, ukoliko se ona mogu identifikovati u trenutku
zaklju€enja ugovora ili u trenutku njihove dospelosti. Veoma vazno reSenje iz ovog

instrumenta je ono, koje odreduje da bilo kakav sporazum o zabrani prenosa

%% &1. 1(b) Konvencije o faktoriigu.
% M. Evans, Explantory Report on the Preliminary Draft Uniform Rules on Certain Aspects on International Factoring, Uniform
Law Review, Vol II, 1982, pp. 53
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potrazivanja, koji je zakljuCen izmedu snabdevaca (klijenta-poverioca) i izmedu
duznika iz osnovnog posla (tzv. pactum de non cedendo) nema nikakvo dejstvo na
ugovor o faktoringu (€l. 6 (1)). Medutim, u slu€aju takvog sporazuma snabdevac bi
bio odgovoran prema duZniku za povredu ugovora, ali je time C¢vrsto utemeljena
potpuna pravna nezavisnost izmedu faktoringa i temeljnog ugovora o prodaji.
Takode, u pravnom odnosu izmedu faktora i duznika, ovaj poslednji ima pravo da
prema faktoru istiCe sve prigovore, koje je mogao da isti¢e prema prvom poveriocu
(€. 9).

6. 4. SUBJEKTI FAKTORINGA

U faktoring aktivnostima u€estvuje nekoliko subjakata, a po pravilu to su tri subjekta:

klijent, kupac i faktor.

Klijent je subjekt koji proizvodi robu, naj¢eSée potrosnu, a sa kojim faktor zakljuuje
poseban ugovor.U odredenim slu¢ajevima se pod klijentom podrazumevaju oni Kkoji

pruzaju odredene usluge svojim komitentima.

Kupac predstavlja subjekat koji kupuje proizvode od proizvoda¢a, odnosno davalaca
usluge i koji postaje duznik faktora i snosi obavezu vracanja kredlta u vezi prodaje

odredenih proizvoda, ili davanja usluga od strane klijenta.

Faktor predstavlja orgnizaciju koja od svojih klijenata otukupljuje fakturisane iznose i
to u jednom duzem razdoblju. Prema tome, iz toga proizlazi da je osnovna aktivnost
faktora u tome da naplacuje na njega preneta, odnosno od strane klijenta cedirana

potrazivanja.

U Sematskom pregledu prikazani su subjekti koji uéestvuju u faktoring poslu, kao i

odnosi koji postoje medu zainteresovanim subjektima.

Iz slike vidljivo je da se naplata potrazivanja prenosi sa klijenta proizvodne
organizacije, odnosno davalaca usluge na faktoring organizaciju, koja poSto odobri
isplatu potrazivanja preuzima na sebe celokupno staranje oko njihove realizaclje,

odnosno isplate odobrenog kredlta.

Faktor u svojoj osnovnoj aktivnosti prihvata obavezu prema klijentu da u odnosu na

primljenu fakturu, ili viSe njih, u tatno predvidenim rokovima realizuje obavezu da

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 203



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

izvrsi isplatu u odredenom procentu ili u celosti fakture koje se prezentiraju klijentima.
Klljent koris¢enjem faktoring mehanizma je siguran da ce, ukoliko njegov obim
proizvodnje, odnosno pruzanja usluga od strane faktora takode da raste u direktnoj

srazmeri.

Sa taCke glediSta odnosa izmedu faktora i klijenta ili viSe njih saradnja Ce biti
uspesnija ukoliko je period rasta proizvodnje, odnosno pruzanja usluge, podrzavan
na jedan kontrolisan nacin ili slu€ajevima kada je finansijska mreza klijenta takva da
pristup njihovih organizacija drugim vidovima sporijih izvora finansiranja ne nailazi na

posebne teSkoce.
6. 5. OBAVEZE FAKTORA

Faktor je obavezan da preduzme svu potrebnu prethodnu proceduru prilikom
odobravanja kreditne linije ili limita do koga klijent moze da posluje sa svakim od
svojih kupaca preuzimajuci na sebe 100% rizika koji bi mogao da nastane ukoliko bi
kupci bili u nemogucnosti da IzvrSe pla¢anja u okviru kreditne linije koju je odobrio

faktor.t>®

Prema tome, rezultati aktivnosti faktora u znatnoj meri stoje u zavisnosti od izvora i
kvaliteta informacija do kojih dolazi faktor, a koji su od zna€aja za donoSenje odluka

o kupovini potrazlvanja od jednog Klijenta ili viSe klijenata.

Faktor svoje odluke zasniva ne na jednoj ve¢ na viSe informacija do kojih se dolazi iz
razli€itth izvora, a u okviru kojih se onda pravi sinteza koja je odluCujuca za

donosenje odluke o zaklju€ivanju ugovora sa klijentom.

U izvore informacija ulaze sve one koje se dobijaju iz izveStaja kreditnih kreditnih
organizacija, izveStaja odobrenim prometnih od strane drugih proizvodnih
organizacija, referenci banaka i izveStaja koje podnose stru€njaci faktoring
organizacije posle poseta klijentima. Podatke o postojec¢im, odnosno potencijalnim
novim komitentima faktoring organizacija mogu dobiti i u vezi sa radom i kontaktima

sa drugim klijentima iz sli¢ne ili iste vrste aktivnosti.

155 Trifunovi¢, P., Op. cit. , str. 7.
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Imajuéi u vidu €injenicu da klijent svoja potraZivanja koja se odnose na proizvode i
usluge, prodaje faktoru uglavnom bez prava regresa to u slu¢aju da kupac nije u
moguénosti da realizuje svoju obavezu koja se odnosi na isplatu potrazivanja, od
faktora se zahteva da vodi taCnu evidenciju o tome da se plac¢anja potrazZivanja

uredno kontrolisano vode.

Faktoring ima obavezu da knjigu naplata potrazivanja stalno azurira kada su u pitanju
placanja u gotovom, hartijama od vrednosti potraZivanja i drugim sredstvima
placanja. Knjiga naplata se vodi prema kupcima i klijentima na nacin koji faktoru
treba da se omoguéi taCnost i optimalnu efikasnost u toku postupka realizacije

naplate potraZivanja.'*®

Faktor ima obavezu u odnosu na klijente da svakog meseca, uredno, dostavlja
izvesStaje o stanju na raCunima koji se vode na ime kupaca. Ovakvi izveStaji mogu biti
propraceni i kopijama pisama koje faktor upucuje kupcima kao opomene za
neuredno izvrSavanje obaveze isplate dugovnih obaveza, kao i zahtevima za naplatu

preko nadleznih sudskih organa.

ObavesStenje koje faktor pruza klijentima u vezi naplate potrazivanja, nisu uvek
nuzna, niti se ona uvek nude od strane faktoring organizacija. Medutim, mnogi faktori
preduzimaju odredene obaveze u odnosu na administriranje prema klijentima imajuci
u vidu da one mogu biti od koristi ne samo za klijente, nego i za samu faktoring
organizaciju. Navedene aktivnosti oko obavesStavanja klijenata, faktori preduzimaju u
cilju kako bi moglo da se ustanovi da li klijent sa svoje strane sprovodi postupak koji
je inaCe potreban kako bi se kreditna potrazivanja preuzeta od strane faktora mogla o
roku da realizuju, da ne bi doSlo do nekih nezeljenlh posledica. Da bi se izbeglo da
ne dode do takvih posledica potrebno je da faktoring organizacija poSalje svoga
stru€njaka ili viSe njih da na licu mesta, ispitaju i utvrde kontrolni postupak i
dokumentaciju koja se vodi kod klijenta, da obezbede ispravno zaklju€ivanje ugovora
sa kupcima i fakturisanje, kvalitativnu i kvantitativnu kontrolu, otpremu proizvoda, a
sve u cilju da se smanje, odnosno otklone moguca odlaganja realizacije

potraZivanja.’’

% pid. , str. 8.
7 pid. , str. 9.
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Svakako da administrativne usluge koje faktoring organizacije pruzaju svojim
klijentima oslobadaju iste od svakodnevnih obaveza za uvodenjem potrebnih metoda
kreditne kontrole, medutim, svakako bi bilo pogreSno pretpostaviti da je faktor u
moguénosti da otklanja razne nedostatke i nepravilnosti koje proizilaze iz realizacije
kupoprodajnog ugovora izmedu klijenta i kupca, odnosno viSe kupaca. Nedostaci u
realizaciji kupoprodajnog ugovora mogu da se odnose na nekoliko elemenata iz
ugovora, a medu kojima se najteSée nalaze neispunjavanje rokova i mesta
Isporuke, neobezbedenje odredene vrste prevoza i pakovanja, isporuka proizvoda i
usluga po kvalitetu i kvantitetu koji ne odgovaraju standardima ugovora i slicno.

Faktor je obavezan da vodi rauna o rokovima potraZzivanja od kupca, odnosno
kupaca, medutim, deSava se da faktor s vremena na vreme dobije odgovor iz koga
moze da vidi da kupac, jedan ili vise, ne Zeli da izvrSi plaéanje, vraca proizvode ili
iste stavlja na raspolaganje, ili predlaze plaéanje, all ne u punom, ve¢ u smanjenom
iznosu. U takvom slu€aju, ukoliko je doSlo do osporavanja kupaca na isplate, praksa
je da se faktor obrati klijentu. Isto tako, ukoliko je doSlo do prigovora u vezi placanja
vazno je da se brzo obrati paznja na to zbog ¢ega kupac odbija da izvrSi svoju
obavezu isplate dugovne obaveze, odnosno predloga kupca da u predvidenom
iznosu, smanji placanje svoje obaveze. S obzirom na to da faktor nije odgovoran za
gubitak koji proizilazi iz spora, na njemu lezi obaveza da pokuSa da realizuje naplatu
potrazivanja shodno informacijama i objasnjenjima koje dobija od klijenta. Medutim,
ukoliko se desi da se spor produzi, postoji moguénost da posle razjasSnjenja od

strane faktora kupac ipak izvrsi isplatu svoje dugovne obaveze.

Ukoliko bi se desilo da klijent odugovlaci sa odgovorom na primedbe koje se odnose
na neisplate potrazivanja od strane kupca, ili njegovog odlaganja u vremenu
dospevanja, takva situacija bi mogla da dovede do vrlo nepovoljnog odnosu izmedu

subjekata koji u€estvuju u faktoring aktivnostima.
6. 6. OBAVEZE KLIJENTA

Klijent je u obavezi u odnosu na faktora da uredno dostavlja fakture koje se, shodno
uslovima prodajnog ugovora, odnose na proizvode poslate kupcu, odnosno izvrSene
usluge. Fakture treba da sadrze sve potrebne informacije i podatke kako bi kupci bili

u mogucnosti da izvrSe svoje obaveze isplate vrednosti kupljenih proizvoda. Medu
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podacima koji se unose u fakture, izmedu ostalih nalaze se: mesto opredeljenja
posiljke, broj narudzbine kupca, nacin i datum otpreme, vrsta prevoznog sredstva,

uslovi pla¢anja, tagan obra¢un, pojedinosti u vezi plac¢anja poreza.**®

Klijent je u obavezi da na fakturi naznaCi da se shodno uslovima ugovora o
kupoprodaji proizvoda, odnosno davanja usluga, pla¢anje odednom ili u viSe rata i u

odredenim rokovima ima da obavi preko faktora.

U cilju postizanja optimalne koristi iz odnosa sa faktoring organizacijom od klijenta se
zahteva da obezbedi efikasan sistem obaveStavanja o informacijama koje su od
znaCaja za faktoring organizaciju kao davanje mogucnosti faktoru da u okviru
klljentove organizaclje pruzi moguc¢nost da se dozvoli rad jednog ili viSe stru¢njaka
faktoring organizacije. Stru€njak faktoring organizacije u takvom slu€aju, predstavljao
bi u izvesnom smislu sluzbenika za vezu izmedu klijenta i faktoring organizacije, a
istovremeno bi bio i odgovoran za ravhomemu kontrolu i imao bi obavezu da reaguje

na sve informacije koje proizilaze iz odnosa sa faktoring organizacijom.
6. 7. OBAVEZE KUPCA

Kupac je subjekt koji u mehanizmu faktoringa ima znacajnu funkciju s obzirom na to
da na njemu lezi obaveza plaéanja koja proizlazi iz kupoprodajnog ugovora
zakljuCenog sa proizvodacem, odnosno davalacem usluga. Ono na ¢emu kupac
posebno insistira je Cinjenica da proizvode, odnosno usluge placa na kredit. Prema
tome, na osnovu uslova kupoprodajnog ugovora, zaklju¢enog izmedu kupca i
klijenta, kupac je naroCito zainteresovan za uslove placanja i, ukoliko je situacija na
trziStu takva da se proizvodi ne kupuju za gotovo ve¢ na kredit, u takvom slucaju
kupac obi¢no insistira na tome da se placanje njegove obaveze realizuje u formi
kredita. Da li takav kreditni odnos obezbeduje sam klijent kao prodavac, odnosno

neki drugi subjekt.**®

Medutim, ono $to je bitno u vezi obaveze placanja koju snosi kupac nalazi se u
Cinjenici da se proizvodi, odnosno usluge plac¢aju po standardnim uslovima ugovora s

tim da se obaveza kupca na placanje ima da realizuje u odredenim iznosima i

%8 pid. , str. 10.
% |pid. , str. 11.
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rokovima na kredit. Kupac je u obavezi da svoje obaveze pla¢anja realizuje saglasno

uslovima kupoprodajnog ugovora obavestio.

| dok se osnovni uslovi kupoprodaje zasnivaju na ugovoru zaklju¢enom izmedu
klijenta i kupca i posto od strane klijenta dode do ralizacije ugovora otpremom
proizvoda, odnosno pruzanja usluga, zavrSna faza koja proizilazi iz kreditnog
odnosa, realizuje se na realizaciji kupac — faktor. Isplatom dugovnog iznosa od
strane kupca, faktoru, zavrSava se poslednja faza postupka finansiranja koris¢enjem

faktoring mehnizma.
6. 8. ELEMENTI UGOVORA O FAKTORINGU

Pre nego 3to dode do zaklju€enja ugovora o faktoringu postoji obaveza faktora da
razmotri zahteve Kklijenata u odnosu na njihove potrebe i iznete sarzaje ciljeva.
Takode, faktor je duzan da ispita moguénosti sticanja profita sa povecanjem obima
prodaje proizvoda proizvodaca, odnosno davalaca usluga. Faktor je u obavezi da Sto
detaljnije prouci klijentove planove za razvoj, sistem upravljanja, obim i kvalitet
proizvodnje, marketing organizaciju i sposobnost, ukupnu finansijsku situaciju.
Ukoliko bi se na ova fundamentalna pitanja, kao i neka druga, dobio pozitivan
odgovor, faktoring organizacija ukazuje na svoju spremnost i moguc¢nost da pruZi

potrebne usluge ovom potencijalnom klijentu.'®

Ugovor o faktoringu je pravni posao, koji se zakljuCuje izmedu faktora, sa jedne i
klijenta, sa druge strane, kojim se klijent obavezuje da na faktora prenese postojeca
ili buduc¢a, dospela ili nedospela potrazivanja, koja ima prema tre¢im licima iz
zaklju€enih ugovora o prodaji robe i vrSenju usluga, a faktor se obavezuje da
preuzeta potrazivanja uz proviziju naplati u svoje ime i za svoj racun, da eventualno
klijentu garantuje naplatu, da kreditira klijenta, kao i da za raun klijenta vrSi

raCunovodstvene i druge usluge u vezi sa prenetim potraZivanjem.

Po svom gradansko-pravhom osnovu faktoring predstavlja cesiju (ustupanje)
potrazivanja, kod koga se potrazivanje sa komitenta (klijenta) cedenta prenosi na
novog poverioca (faktora) cesionara. Po svojim obligaciono-pravnim karakteristikama
faktoring je ugovor sui generis jep sadrzi na specifi€an naCin ukomponovane

elemente ugovora o eskonatu, ugovora o kreditu, ugovora o prodaji, ugovora o cesiji,

20 pid. , str. 12.
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ugovora o garanciji, kao Sto u zavisnosti od varijeteta moze da sadrzi elemente i

drugih poslova.

Koji ¢e od ovih elemenata u ugovoru o faktoringu prevladati zavisi od toga kakav je
sadrzaj posla kao osnovne radnje predvidene ugovorom o faktoringu. U svakom
slu¢aju osnovna sadrzina faktoring posla nalazl se u kreditiranju prodaje odredene
delatnosti, odnosno refinansiranje naplata kao i potrebe da se za svog klijenta ili viSe
njin obavljaju knjigovodstvene, ra¢unovodstvene kao i druge ugovorom predvidene

aktivnosti.

U ugovoru o faktoringu u delu koji se odnosi na naplatu potrazivanja od strane
faktora, klijent se obavezuje da ¢e cesijom preneti na faktora sva svoja potraZivanja
koja proistiCu iz prodaja odredenih proizvoda, odnosno pruzanja usluga. Na odredbu
u ugovoru da klijent celokupna postoje¢a i buduca potraZivanja ustupa faktoru, po
pravilu, insistira faktor iz razloga Sto bi se moglo desiti da klijent za sebe zadrzi
potrazivanja koja su sigurna, a da sva ostala, koja su manje sigurna i neizvesna

ustupi faktoru i tako onda realizuje nesolidna i sumnjiva potraZivanja.*®*

Ugovorom o faktoringu moze se predvideti i takva mogucnost da faktor ne prihvati
potrazivanja koja se odnose na jedog ili viSe kupaca ukoliko bi se joS u toku
pregovora do$lo do zakljuCka da zbog nepovoljnog polozaja likvidnosti i solventnosti
pojedina¢nih kupaca ne bi moglo u odredenim vremenskim rokovima da dode do
realizacije naplate potrazivanja. Takvo ponaSanje faktoring organizacije moze da
dovede u nezgodan polozaj klijenta u odnosu na slobodu njegovog prava
odlu€ivanja u izboru kupca, odnosno kupaca i njegovu samostalnost prilikom

donosenja definitivnih odluka o prodajoma.

Vreme trajanja faktoring aktivnosti predstavlja vremenski okvir o kome se postize
sporazum u okviru ugovora izmedu faktora i klijenta, a odnosi se na isplatu
potrazivanja od strane kupca, odnosno kupaca po svakoj fakturi, ili na razdoblje
trajanja vaznost i odobrenog kredita. Trajanje roka vrac¢anja odobrenog kredita
kupcima koji se cesijom prenose na faktora, je vrlo kratko i ono, po pravilu, ne traje

duze od 90 dana, a vrlo retko Sest meseci, odnosno najviSe godinu dana.

161 pr Predrag Trifunovi¢: Banke, organizacija, poslovanje i politika, Sluzbeni list SFRJ, Beograd,1980, str. 247.
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6. 9. KARAKTERISTIKE FAKTORINGA

U osnovnim aktivnostima faktoring obuhvata:

- funkciju finansiranja klijenata koja se sastoji u otkupljivanju njihovih fakturisanih

potrazivanja;

- funkciju preuzimanja obaveza vodenja knjigovodstvenih radnji i operacija, a
koje u sebi sadrze obaveze faktora da u svojim knjigama vode i stalno i uredno
beleze promene koje nastaju na njegovim pravima naplate potrazivanja od
strane kupaca i obaveze da uredno u kracem vremenskim razmacima
obavesStava klijente dostavljanjem potrebnih informacija i knjigovodstvenih

izvoda.

Medutim, faktor se pored osnovnih funkcija moze baviti i aktivhostima koje izlaze iz
uobicajenih i redovnih okvira. U odredenim slu€ajevima faktor mozZe da pruza usluge
koje, po svom znacaju i moguénostima materijalnih usSteda, mogu klijentima da budu

od posebne koristi. Od ovih usluga i aktivnosti faktora narocito se isti¢u:

vodenje knjigovodstvenog servisa;

- revizija poslovnih knjiga i dokumenata;
- usavrSavanje i unapredenje prometa;
- izbor prevozioca i osiguravaoca;®

- unapredenje poslovanja.

6. 9. 1.Vodenje knjigovodstvenih servisa

Vodenje knjigovodstvenog servisa od strane faktora predstavlja posebnu korist za
proizvodne organizacije koje nisu specijalizovane za ovu vrstu aktivnosti usled
nedostatka struénjaka za obavljanje knjigovodstvenih radnji kao i €injenice da ne
raspolazu dovoljnim materijalnim sredstvima za nabavku potrebne opreme koja bi im
mogla pruziti moguénost da brZze i efikasnije vode knjigovodstvenu operativu.

Zajedno sa pruzanjem usluge oko vodenja knjigovodstvenog servisa, faktor je u

82 Lekié: Faktoring u Italiji, Bilten Jugobanke, Beograd 12/1979., str. 21/22
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moguénosti da na sebe preuzme i obavezu oko organizacije fakturisanja prodatih
proizvoda, slanja istih korisnicima, brigu oko dostavljanja opomena kupcima prodatih

proizvoda, odnosno korisnicima usluga.

6. 9. 2.Revizija poslovnih knjiga i dokumenata

Revizija poslovnih knjiga i dokumenata od strane faktora predstavlja zna¢ajnu pomo¢
organizacijama, posebno onim malim i srednjim koje nisu u moguénosti postoje¢im
da svoje knjigovodstvo stalno vode po propisima. Revizijom poslovnih knjiga i
dokumenata svojih klijenata se pruza rnogu¢nost da upozna klijente sa nedostacima,
propustima, a koje oni, naj¢eS¢e, nisu u moguénosti da sami primete i da ih na vreme

otklone.

Revizija poslovnih knjiga i dokumenata ima, u osnovi, za cilj da klijentima omoguci da
uredno i blagovremeno, shodno vazeéim zakonskim propisima u zemlji vode svoje
poslovne knjige potrebnu dokumentaciju. Faktor je obavezan da, o0 svim
nepravilnostima i greSkama na koje bi naiSao za vreme revizije, upozna klijenta kako

bi ovaj na vreme, vodeci o njima raCuna, mogao da ih odstrani i ubuduce izbegne.

Uvid u poslovne knjige i dokumentaciju klijenta se Cesto kritikuje sa stanovista da
klijenti gube samostalnost, kao i u odnosu na €injenicu da postoji moguc¢nost da
faktor a preko njega i drugi subjekti dodu u posed tajni vezanih za poslovanje
klijenata. Faktoring organizacije, medutim, kao kontra argument istiCu da se u
njihovim aktivnostima sa klijentima uvek radi o odnosima bliske saradnje i da se tu,
prema tome, uopste ne radi o gubitku samostalnosti, ve¢ izboru takvih kupaca koji ¢e

optimalno biti od koristi svim zainteresovanima u faktoring poslu.*®®

Sto se ti¢e argumentacije u pogledu moguénosti da dode do otkrivanja poslovnih tajni
istiCe se Cinjenica da poslovni i profesionalni interesi faktora ne bi smeli da uti€u na
slabljenje poloZaja i interesa klijenata, kao i da se faktor najCeS¢e ugovorom
obavezuje da pruZi potrebne garancije koje se odnose na Cuvanje tajnosti podataka

svega onoga Sto u kontaktima sa klijentom sazna.

163 Moguc¢nosti faktora da direktno utiCu ne samo na izbor sadasnjih i potencijalnih kupaca svojih klijenata ili pruzanjem

marketing aktivnosti posrednim putem, ima sli¢nosti sa pojavama do kojih je u XIX veku doSlo srasc¢ivanjem finansijskog i
industrijskog kapitala. Tada su banke kupovinama akcija industrijskih preduzeca dolazile u posed odredenog paketa akcija sto
im je davalo pravo ne samo na uvid u aktivnosti ve¢ i pravo na dono$denje odluka u upravnim i nadzornim odborima velikih
industrijskih preduzeca.
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Revizija poslovnih knjiga i knjigovodstvenih dokumenata se na osnovu ugovora o
faktoringu i u takvim sluCajevima, najCeS¢e, klijenti nisu obavezni na davanje

posebne naknade.

6. 9. 3. UsavrSavanje i unapredenje prometa

UsavrSavanje i unapredenje prometa je od posebnog interesa kada su u pitanju
manja i srednja proizvodna preduzeé¢a kao i sva ona velika preduze¢a koja u
okvirima svoje organizacione $eme ne raspolazu odgovarajucom marketing sluzbom.
U takvim slu€ajevima, faktor vrlo €esto sam prihvata da, polazec¢i od sopstvene
organizacije marketing sluzbe, obavlja sve potrebne aktivnosti i organizaciju

marketing poslova i istrazivanja trzidta za racun svojih klijenata.

6.9. 4.1zbor prevoznikai osiguravaoca

Izbor prevoznlka i osiguravaoca od strane faktora je od zna€aja kako za faktora tako i
za Klijente. Izbor solidnih prevozioca i osiguravaju¢lh zavoda je od posebnog znacaja
s obzirom da se, samo ako su angazovani solidni prevozioci moze biti siguran u
pogledu autenticnosti dokumenata tako obezbediti sigurnost ispravnost naplate
potraZivanja, kao i da ¢e u slu€ajevima izbora renomiranog osiguravajuceg zavoda,
koliko bi dosla do nastanka Stete, vlasnik proizvoda biti uvek adekvatno obeStecen u

zavisnosti od premije i vrste osiguranja.

Za Kklijenta je izbor prevozioca i osiguravaoca znaCajan, s obzirom da se zbog
postojanja velikog broja klijenata od strane faktora mogu da ugovorom predvide
znatno povoljniji tarifni stavovi kod prevoza, a takode kod premije osiguranja, Sto sve

u krajnjoj ukupnih troSkova, liniji dovodi do smanjenja ukupnih troskova.

6. 9. 5.Unapredenje poslovanja

Faktor ne trazi da u organizacijama klijenata, sa kojima on ostvaruje poslove po
standardnim ugovorima o faktoringu, obavlja ma kakvu ulogu koja se odnosi na
upravljanje klijentovom organizacijom. Medutim, faktor je u mogucnosti da u toku

svog redovnog poslovanja sa klijentom, dode do odredenih zaklju€aka koji se odnose
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na slabosti u sistemu finansijskog planiranja i kontroli, naro€ito u klijentovom sistemu

upravaljanja obrtnim i tokovima kratkoro&nih sredstava.*®*
6. 10. TROSKOVI | CENA FAKTORINGA

Faktor za svoje usluge na prikupljanju informacija o bonitetu kupaca odnosu i
staranju o realizaciji kredita, naplacuje iznos u odnosu na promet koji se kreCe u
procentima izmedu donje nize i gornje viSe granice od ukupne vrednosti faktoring
posla. Faktor takode tereti klijenta za kamatu na iznos sredstava koja se daju
unapred, a po kamatnoj stopi koju banke normalno naplacuju svojim komitentima ili
nesto vecoj od one koja se naplacuje kada se radi o prekoraCenjima u odnosu na

odobreni kredit, a na koju se dodaje provizija.

Na visinu provizije koju naplacuje faktor, a koja se odreduje u trenutku obavljanja
odredenog posla, mogu uticati nekoliko €inilaca u koje se ubrajaju: vrsta faktoring
aktivnosti, kvalitet klijenta i kvalltet njegovih kupaca. Proviziju faktor obracunava na
ukupan promet klijentovih potrazivanja realizovanih u odredenom vremenskom
periodu preko faktora.'®® Kako su usluge koje pruZaju faktoring organizacije
specificne po svojoj sadrzini i kvalitetu, u odnosu na one koje Cine banke i njima
slicne finansijske organizacije, to je po pravilu, i njihova ukupna visina vi§a u odnosu
na proviziju na redovno poslovanje koju naplacuju banke i druge finansijske

organizacije.

Na visinu troSkova koje naplaéuje faktor utiCu sve radnje i obaveze koje je faktor
morao da snosi u toku primene faktoring mehanizma. Podatak da faktoring aktivnosti
rastu po broju organizacija i po vrsti u razvijenim zemljama interes ukazuje na

¢injenicu da klijenti nalaze u njima svoj uprkos njihove cene koStanja.

164 Finansijsko planiranje treba da oceni visinu sredstava koja ¢e biti potrebna da bi se realizovali operativni planovi i da proceni

do koga iznosa ¢e takva sredstva obezbediti samo preduzece, odnosno u kom iznosu sredstva treba da se obezbede spolja.
Sistem kontrole s druge strane, obuhvata dobijanje i obradu informacija na nacin da se one mogu lako analizirati i skrene paznja
na podrucja na koja se mogu da ucine poboljSanja u radu preduzeca.

%% Prema nekim podacima iznos koji se napla¢uje na ime provizije kre¢e se od 1/4 do 1%, odnosno do 2% u zavisnostl od:
uslova prodaje, kako se obaveze kupaca — uvoznika naplac¢uju prema uslovima prodaje, boniteta hartija od vrednosti koja prati
prodaju, ukupnog broja kupaca — uvoznika, ukupne vrednosti prodaja kao i vrste kupaca. Franklin A.Cole: Revue de la Banque,
Brussel, 1969, No. 6. str. 480.
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6. 11. PRODAJA POTRAZIVANJA

Kao 3&to je poznato, u poslednje vreme znalajno je porasla prodaja
potrazivanja.Tipi¢na vrsta prodaje potrazivanja je faktoring. Faktoring su finansijske
kompanije ili banke koje kupuju potrazivanja od poslodavaca za proviziju i zatim
naplacuju direktno od duzZnika (kupaca). Faktoring potraZivanja tradicionalno su
zastuljena u industriji tekstila, odece, obuce i namestaja. Kreditne kartice, kao Sto su
MasterCard i VISA su vrste faktoring aranZzmana. Tipi¢no, kupovina potrazivanja se
vrSi po ceni od %% do 1 1/2 % provizije od kupljenih potrazivanja (provizija je 4-5%

za faktoring kreditnih kartica).

Grafikon br. 18 - Osnovna procedura faktoringa*®

(6) Plaéanje Faktoring (2) Pregled kreditnih zahteva

» <

(3) Odobrenje kredita (4) Unapred gotovina

A 4

(1) Plasiranje porudzbine »
Kupac R Kompanija

Maloprodavac (5) Isporuka roba Proizvodac

ili ili
Veleprodavac Distributer

A

Savremeni fenomen prodaje (transfera) potrazivanja je sekjuritizacija. Sekjuritizacija
je pul aktive kao Sto su potrazivanja po kreditnim karticama, hipotekarna
potrazZivanja, ili potraZzivanja po osnovu zajma za kola i prodaja u€eS¢a u ovim
pulovima u vezi sa plaéanjem kamate i glavnice (efekat je kreiranje zastite sa ovom
pul aktivom).Ona oznaCava pretvaranje kreditnih potraZivanja u efekte koji su na taj
nacin pokriveni. Bitno je da svaka imovina sa tokom plac¢anja i dugoro€nim

istorijskim placanjima je kandidat za sekjuritizaciju, odnosno, transfer potraZivanja

% 1zvor: Kieso, D. E., Weygandt, J. J. and Warfield, T. D., Op. cit., str. 357.
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putem faktoringa i sekjuritizacije. Slicna je praksa i u velikim kompanijama

multinacionalnog karaktera.

Tabela br. 21 - Rezultati od kreditnog poslovanja u kompaniji Sears*®(u

milionima)
% promene 2005 200
2005 4
prema 2004

Operativni prihodi $388.2 (10.1%) $432.0
Efekat od prodaje potrazivanja

(po osnovu ustede poreza) 2.0 5.8
Sekjuritizacioni troSkovi fonda ‘ (47.0) ‘ ‘ (74.7)
Neto kreditni prihodi | $343.2 | (5.5%) | $363.1
Operativna zarada ‘ 142.7 ‘ (16.2%) ‘ 170.2
Efekat od prodaje potrazivanja ‘ 2.0 ‘ ‘ 5.8
Sekjuritizacioni trogkovi | 47.0) | | (74.7)
Zarada posle kamate, retkih

elemenata i poreza na dohodak $97.7 (3.6%) $101.3
Prose¢no angaZovani kapital ‘ $1,227.1 ‘ (13.4%) ‘ $1,417.7

Razlika izmedu faktoringa i sekjuritizacije je u tome Sto faktoring obi¢no ukljucuje

prodaju samo od jedne kompanije, provizija je visoka, kvalitet potrazivanja je nizak, i

prodavac kasnije ne servisira potrazivanja. U okviru sekjuritizacije, mnogi investitori

su uklju¢eni,margine su visoke, potraZivanja su visokog kvaliteta, i prodavac obi¢no

servisira potrazivanja. Kao kod faktoringa, tako i kod sekjutirizacije transakcija,

potrazivanja su prodata sa pravom na regres ili bez regresa.

6. 12. PRODAJA NA KREDITNE KARTICE KAO SPECIFICAN OBLIK

FAKTORINGA

Poznato je da se sve viSe kao sredstvo pla¢anja u svim zemljama sveta koriste

razliite vrste kreditnih kartica.Prednosti kreditnih kartica za korisnika su u tome Sto

87 1zvor: Sears Annual Report (www.sears.com).
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ne mora da sa sobom nosi gotovinu i da bude izlozen izvesnim neprilikama i,
posebno, Sto moze da koristi beskamatni kredit u trajanju do jednog meseca. Za
placanje prodatih roba i usluga putem kreditnih kartica takode su zainteresovani
maloprodavci iz razloga Sto ne moraju da proveravaju kreditne prodaje (potrazivanja)
jer to vec €ine izdavacoci kreditnih kartica, i $to odmah uz odredeni diskont naplacuju
prodaju tako da nisu izloZeni kreditnom i kamatnom riziku, koji, umesto njih, pogada

izdavalace kreditnih kartica.

U cilju prakti€ne ilustracije znaCaja tretirane problematike, prikazana je struktura
prodaje prema nacinu placanja kompanije Sears u tabeli br. 22, iz koje se jasno vidi
da je sve znacajnija prodaja na kreditne kartice, vlastite i tude, sa u¢es¢em u ukupnoj

prodaji preko 80%.

Tabela br. 22 - Prodaja prema naéinu plaéanja u kompaniji Sears'®

2006 2005 2004
Vlastite kartice* 55.1% 54.4% 55.9%
Kreditne kartice trecih lica 20.9% 20.5% 19.2%
Debitne kartice 12.0% 12.4% 12.1%
Gotovina 12.0% 12.7% 12.8%
Ukupno 100.0% 100.0% 100.0%

6. 13. RAZVOJ FAKTORING ORGANIZACIJA U SVETU

Ekonomski znacaj faktoringa je veliki. On se ogleda u kreditiranju klijenta, smanjenu
rizika naplate potrazivanja (a kod nekih oblika faktoringa u potpunom otklanjanju
rizika naplate potrazivanja , kao §to je slu€aj kod faktoringa bez prava regresa) i
povecanju likvidnosti, kako poverioca, tako i duznika iz osnovnog posla (jer duznik iz
temeljnog posla faktoru plac¢a tek po dospelosti potraZivanja).Znacaj faktoringa je i u
obezbedenju placanja (jer rizik naplate kod nekih oblika faktoringa u potpunosti na
sebe preuzima faktor), pruzanju odredenih usluga, kao i u povecanju uloge
sekundarnog trziSta hartija od vrednosti (jer potrazivanja dobijaju funkciju

negocijabilnosti, pa postaju predmet razmene na trziStu).

Veliki ekonomski znaaj faktoringa je uticao na ubrzani razvoj specijalizovanih

kompanija za poslove faktoringa — faktoring kompanije, akcionarskog tipa, Ciji su

188 1zvor: Sears Annual report (www.sears.com).
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glavni akcionari banke, osiguravajuce kompanije i druge finansijske institucije (tabela
br. 23). Danas u svetu postoji veliki broj specijalizovanih faktoring kompanija
organizovanih u tzv. «klubove», kao Sto su International Factoring Group i Factor

Chain International (FCI), koji okupljaju veliki broj faktora iz razliCitih zemalja sveta.

Tabela br. 23. Kumulativan volumen faktoringa za sve ¢lanice kluba Factor
Chain International (FCI) komparirano sa svetskim volumenom (u milionima
evra), 2002 — 2006.

Povecanje
2002. 2003. 2004. 2005. 2006. 2006 /
2005
Domacdi faktoring 74,815 77,516 97,543 160,141 193,829 21,04%

Faktoring sa regresom 63,830 73,169 89,808 116,626 139,978 20,02%

Faktoring bez regresa 156,510 177,173 191,467 232,683 247,818 6,50%

Naplata 15,640 12,836 15,549 13,120 12,604 - 3,93%

Ukupan domadi

. 310,796 340,694 394,367 522,569 594,229 13,71%
faktoring FCI

Izvozni faktoring 14,649 21,606 32,405 42,073 59,302 40,95%
Uvozni faktoring 8,069 8,915 11,160 13,190 14,944 13,30%
Ukupan medunarodni

) 22,718 30,521 43,565 55,263 74,247 34,35%
faktoring FCI
Ukupno FCI 333,541 371,215 437,932 577,832 668,476 15,69%

Svetski domadi
) 681,281 712,657 791,950 930,061 1,030,598 10,81%
faktoring

Svtski medunarodni
) 42,916 47,735 68,265 86,486 103,690 19,89%
faktoring

Ukupan svetski
. 724,197 760,392 860,215 1,016,547 | 1,134,288 11,58%
faktoring

Izvor: Factors chain International — FCI

S obzirom na zna€aj, prikazan je razvoj faktoringa, u pojedinim zemljama u 2006
(tabela br. 24).

Tabela br. 24 - Volumen faktoringa u nekim zemljama (u milionima evra), 2006.

) Broj Medunarodni
Zemlja . Domaci faktoring ) Ukupno
kompanija faktoring
Francuska 25 90,190 9,819 100,009
Nemacka 50 52,700 19,300 72,000
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Madarska 25 2,740 140 2,880
Italija 40 113,035 7,400 120,435
Ujedinjeno Kraljestvo 100 243,838 4931 248,769
U.S.A 108 90,000 6,000 96,000
Japan 13 73,715 815 74,300
Rusija 20 8,395 160 8,555
Srbija 2 1,000 50 1,050

Izvor: Factors chain International — FCI.

Sve veci je znaCaj faktoringa i u zemljama Evropske unije. U Evropskoj uniji 20006.
poslovalo je 316 faktoring kompanija. Po nekim pojedinim zemljama sa najvecim
brojem situacija u tom pogledu je slede¢a: UK&lrska 57, ltalija 35, Francuska 31,

Madarska 26, Spanija 21, i Nemacka 21 faktoring kompanija.*®®

Na pojedine faktoring proizvode u Evropskoj uniji (25 + 2) u proseku se u procentima
2005.o0dnosilo na: diskont faktura sa ili bez regresa 40%, faktoring sa regresom 47%,
faktoring bez regresa 22%, i ostalo (samo naplata, obrnuti faktoring) 2%. Po
pojedinim zemljama prisutna je velika razlika (tabela br. 25). (Izvor: International

Factors Group).

Tabela br. 25 - Volumen faktoringa u Evropskoj uniji, 2005.

Ukupan volumen 2005. u EU 25 + 2 653 biliona evra

Velika trazista

- UK&Irska 226 biliona evra
- Italija 111 biliona evra
- Francuska 89 biliona evra
- Spanija 56 biliona evra
- Nemacka 55 biliona evra

Nastajuca trzista
- Malta

- Bugarska

0 miliona evra

20 miliona evra

189 | zvor: International Factors Group, www.ifgroup.com.
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- Slovenija 223 miliona evra

- Rumunija 550 miliona evra

- Litva 737 miliona evra

- Slovacka 837 miliona evra

EU 25 + 2 GDP u 2005. 10.947 biliona evra (lzvor: Eurostat)
Procenat volumena faktoringa od GDP 5,96%

Izvor: International Factors Group, www.ifgroup.com.

Odnos izmedu domaceg i medunarodnog faktoringa u strukturi ukupnog volumena
faktoringa u Evropskoj uniji (25 + 2) je bio u 2005. sledeci: 78% je domaci faktoring, a
28% je medunarodni faktoring. Sansa za razvoj medunarodnog faktoringa po
pojedinim zemljama je sledeca: Bugarska 90%, Rumunija 37%, Litva 36%, Litvanija
32%, Slovacka 3%, i Danska 30%. (lzvor:International Factors Group). U Tabeli br.
26. je prikazan gobalni trziSno uceSc¢e faktoringa u 2006. Iz nje se vidi da je tempo
razvoja faktoringa razli€it po pojedinim delovima sveta Znatno je veéi na svim
kontinentima u odnosu na Ameriku, koja se smatra «kolevkom» faktoringa. S
obzirom na to, velika je perspektiva faktoringa u buduénosti, posebno u ovom delu

sveta, kao novi model finansiranja obrtnog kapitala.*”

Tabela br. 26 - Globalno trziSno ucesce faktoringa, 2006. (u evra bilionima)

Kontinent Iznos Rast
Evropa 806.98 12.8%
Azija 149.95 10.4%
Amerika 140.94 3.9%
Australija 27.85 19.1%
Afrika 8.51 36.5%
Ukupno 1,134.25 11.6%

Izvor: International Factors Group

Po svom karakteru faktoring se razlikuje od forfetiranja. Forfetiranje je tehnika
finansiranja osigurana od strane uvozniCke banke, kao glavnog duZnika, sa

izdavanjem vlastite menice, trasirane menice, akreditiva ili nekog drugog validnog

" zvor: International Factors Group, www.ifgroup.com.
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dokumenta. Kao tre¢a strana, obiCno je specijalizovana finansijska institucija

(forfeter) kao garant finansiranja izvoza.'™
6. 14. FAKTORING U SRBIJI

Faktoring poslovi u naSem unutraSnjem robnom prometu joS nisu dovoljno afirmisani,
a ni pojavni oblici ovih poslova nisu u punoj meri prihvaceni. U spoljnotrgovinskoj
razmeni, naSe spoljnotrgovinske organizacije u faktoring aktivnostima ucestvuju
samo u meri u kojoj to od njih zahtevaju inostrani poslovni partneri. Recju, faktoring
finansiranje kod nas nije razvijeno, tako da njegovi faktod i zna¢aj u praksi zaostaju u

odnosu na stvarne potrebe.

Istovremeno, faktoring poslovi kod nas nisu ni regulisani posebnim propisima, mada
nema zakonskih smetnji za njihovo razvijanje jer se kao pravni osnov za ove poslove

mogu primeniti opSti uslovi faktoring kompanija i opsti trgovacki obicaji.

U domaéem pravu se za valjanost ugovora o ustupanju ne zahteva postojanje
saglasnosti duznika (Cl. 438. st. 1. ZOO). Za razliku od reSenja drugih zakonodavstva
koja ispoljavaju veliki oprez prema ustupanju potraZivanja, na§ ZOO (Cl. 436-445)
ima moderan pristup i ne propisuje posebnu formu za punovaznost ugovora (kao Sto,
primera radi, to €ini Svajcarski Zakon o obligacijama ¢l. 165. st. 1) a takode ne
zabranjuje prenos buduéih ili ukupnih potraZivanja. Jedini zahtev koji se, prema
domac¢em pravu postavlja pred ustupioca (cedenta) je obaveStavanje duznika o
ustupljenom potrazivanju. Sa druge strane, krug potrazZivanja Ciji je prenos zabranjen
ograniCenje na potrazivanja Ciji je prenos zabranjen zakonom (,sovereign
receivables®) kao i na potrazivanja vezana za li€nost poverioca (stipendije, penzije,
socijalna davanja i dr.). U tretiranju ugovorne zabrane ustupanja (pactum de non
cedendo - anti-assignment clause) koja proistiCe iz osnovnog ugovora izmedu
poverioca i duznika, domace pravo predvida da u sluaju postojanja takve zabrane
ugovor o ustupanju nema dejstvo prema duzniku, ali se time ne dira u ugovomi

odnos izmedu ustupioca i prijemnika (cesionara).

Osim opstih pravila obligacionog prava koja reguliSu cesiju, domace pravo ne sadrZi
posebne norme za transakcije koje se zasnivaju na ustupanju potrazivanja, poput

faktoringa, forfetinga ili sekjuritizacije. Izuzetak su pravila iz Zakona o o zaloznom

" 1zvor: International Factors Group, www.ifgroup.com.
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pravu na pokretnim stvarima upisanim u registar'’? koje omoguéavaju upis prava
potrazivanja u Registar zaloge (¢l. 7) i na taj naCin jednostavnije narnirenje
obezbedenog potraZivanja kao i obezbedenje prvenstva naplate obezbedenog

potrazivanja.

Odgovor na pitanje o potrebi regulisanja novih vrsta ugovora pokusale su, kada se
radi o faktoringu da daju medunarodne organizacije koje se bave promocijom
faktoringa - IFC International Factoring Chain) i SEED (Southeast Europe Enterprise
Development) istrazujuci proteklih nekoliko godina potencijale srpskog trzista (kao i
onih u okruzenju) za uspostavljanje faktoring kompanija. Na osnovu tih istrazivanja
kao i analize relevantne pravne regulative u Srbiji, autori projekta su preporudili
donosSenje lex specialis za ugovor o faktoringu, koji bi pored pojma i tipologije,
pravnog polozaja i uslova za osnivanje faktoring kompanija, obligaciono-pravnih
dejstava ugovora, definisao i prioritet faktorovih potrazivanja, kao i uvodenje sistema

registracije potraZivanja.'”®

DonoSenje srpskog Zakona o faktoringu koje je
najavljeno na okruglom stolu pod nazivom ,Razvoj faktoringa u Srbiji“ odrzanom
februara 2005. god., a podrzano i preporukama iz Bele knjige Saveta stranih
investitora za 2005. god.'™ smatra se i u delu domaée pravne literature prihvatljivim
reSenjem, koje bi, po navedenim shvatanjima, doprinelo promociji faktoringa i
poveéanju pravne sigurnosti.'”> Mogu se, medutim, u delu domaée pravne misli sresti

i drugagija videnja potrebe i modusa specijalnog regulisanja ugovora o faktoringu.*"

Potrebno je, jasnoce radi, istaCi i Cinjenicu da se common law pravni pojam
assignment of receivables'’”’, koji je predmet regulisanja Konvencije UN, ne moZe
izjednaciti sa pravnim institutom asignacije, iako se u pravnoj literaturi mogu sresti
takva izjednaCavanja, pa se prevod naziva Konvencije citira kao ,Konvencija UN o
asignaciji potrazivanja u medunarodnoj trgovini“. Medutim, pored sli¢nosti u nazivu,
ustanova assignment iz anglo-ameriCkog prava, nije jednaka pravnhom poslu

asignacije-upucivanja (€l. 1020. ZOO) iz kontinentalnog prava, a koji je osnova

72 (Sluzbeni glasnik R.Srbije, br.57/2003 i 61/2005)

8 vpevelopment of factoring in Serbia", Roundtable, Feb. 2005, Belgrade

™ Eoreign Investititor Council, "White Book", March, 2005, pp. 28.

78 Videti, Rajéevié, T. "Faktoring”, Pravo i privreda, br. 5-8/2005, Beograd, str. 425-426.

e Majer, T. "Potreba zakonskog regulisanja novih vrsta ugovora u zemljama sa tradicijom gradanskog zakona", Pravo i
privreda, br.5-8/2005, str.308-311; Milenkovi¢ - Kerkovi¢, T. "Promena subjekata u obligaciji i potrebe zakonskog regulisanja
ugovora o faktoringu ", Pravo i privreda, br. 5-8, Beograd, 2006, str. 458-47 .

7 Treitel. G. "The Law of Contrad', S&M, London, 1999, str.619-650.
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meniéno - pravnog odnosa.'”® Pored toga, u poredenju sa cesijom iz civil law
pravnog sistema, institut assignment pruza poveriocima u common law sistemu
prava daleko veéu sigurnost, stoga Sto se na ustuplijenim potrazivanjima u
anglosaksonskim pravnim sistemima zasniva pravo svoj ine sa dejstvom erga
omnes, jer su ovi pravni sistemi prihvatili svojinski, in rem pristup za sve transakcije
kojima se vrsi obezbedenje potraZivanja.'”® Dok je civil law sistemima prava, pa..j u
domacem pravu pravo potraZivanja predstvalja obligaciono pravo koje deluje samo
izmedu ugovornih strana (inter partes) sa druge strane svojinski pristup omogucava
nosiocu prava potrazivanja (tj. vlasniku ovog prava i common law) da se za naplatu
potraZivanja obrati svim licima koja imaju bilo kakve pravne ili fakticke pretenzije bilo
prema pravu bilo prema vrednosti koja nastaje koriS¢enjem prava potraZivanja'
(prihod - proceede). Tako, primera radi, ovaj pristup dovodi do toga da u sluc¢aju da
proizvoda¢ kompjuterske opreme, na kojoj je ustanovljeno pravo zaloge u korist
poverioca, proda opremu bez saglasnosti zaloznog poverioca, pravo zaloge se ne bi
protezalo na samu kompjutersku opremu, ve¢ bi se prava zaloZnog poverioca
automatski protezala i na sam novc&ani iznos koji je prodavac primio na ime prodajne

cene.
6. 15. RACUNOVODSTVENI TRETMAN FAKTORINGA U SRBIJI

Odredeni uticaj na raCunovodstveni tretman faktoringa u Srbiji moZe da ima i Zakon o
nov€anim transakcijama, kao i Zakon o obligacionim odnosima, Cak i ako se
primenjuju Medunarodni standardi za finansijsko izveStavanje. To znaCi da prakti¢no
ne postoji razlika izmedu racunovodstvenog tretmana faktoringa u Srbiji i u onim

zemljama koje primenjuju Medunarodne standarde za finansijsko izveStavanje.

Od 1. januara 2004. sva preduzeéa su obavezna da pripreme i dostave godi$nje
finansijske izveStaje relevantnim organima do kraja februara naredne godine.
Finansijski izveStaji obuhvataju bilans stanja, bilans uspeha, izveStaj o nov€anim
tokovima, izveStaj o promeni na kapitalu, i napomene uz finansijske izveStaje (koje
ne obuhvataju relevantne napomene koje Citaocu pomazu da bolje shvati delatnost

preduzeca).

178

1 Milenkovi¢ — Krekovi¢, op.cit.

Markell, B. "UNCITRAL's Receivables Convention:the First Step. but not the Last ", Duke Journal of Comparative and
International Law, N0.12/2002. pp. 401-405.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 222



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

Racunovodstvena godina se poklama sa kalendarskom godinom. Ona mozZze biti, ako
je priroda poslovanja takva, uskladena sa trajanjem operativhog ciklusa, uz

odobrenje odgovarajucih organa.

Sva preduzeca vode odgovaraju¢e racunovodstvene knjige i primenjuju propisani

kontni plan.

Racunovodstveni finansijski izvestaji se razlikuju od poreskih finansijskih izvestaja.
Sli¢na je situacija i u vecini zapadnoevropskih zemalja. Uzroci tome su primena
razliCite metodologije merenja i priznavanja iste obracunske kategtorije ( na primer,

amortizacije).

Kao &to je reCeno, raCunovodstvene transakcije faktoringa u srbiji se bitno ne
razlikuju od istih u drugim zemljama, koje primenjuju Meéunarodne standarde za
finansijsko izveStavanje. Klju¢na pitanja kod «Cistog faktoringa» (faktoringa bez
regresa) su: 1) kada faktor knjizi prenesena potrazivanja, 2) kada ustupilac isknjizava

prenesena potrazivanja, i 3) kada se kontrola potrazivanja prenosi na faktor.

U vezi s tim, prema Medunarodnom racunovodstvenom standardu (MRS) 39 -
Priznavanje i merenje finansijskih instrumenata, knjizenje faktoring transakcija treba
vrsiti na dan zaklju€enja ugovora o prenosu potrazivanja ili na dan poravnjanja, kada

su faktoru dostavljene ili prenesene fakture.

Prema Zakonu o platnom prometu (1. januara 2003.) priznavanje (knjizenje) faktoring
transakcija treba vrsiti na dan zaduZenja/odobrenja bankarskog racuna (ustupaoca i
primalaca), na bazi odgovaraju¢e platne dokumentacije, koja se uzima kao njihova

dokumentovanost.

Prema Zakonu o obligacionim odnosima smatra se da je izvrSen prenos potrazivanja
momentom obavestenja duznika o tome. Kod lananih prenos potraZivanja uzima se
u obzir samo prvo obavesStenje od starne primalaca, kao jedini zakoniti primalac, o
tome duznika.Ono prethodi transferu sredstava po osnovu prenetih potrazivanja sa

banakrskog ra¢una ustupioca na primalaca.

Sa raCunovodstvene tacke glediSta faktoring transakcija se knjizi na dan kada je

izvrSeno zaduzenje, odnosno odobrenje racuna faktora i primalaca. To je u skladu sa
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odgovarajuéim odredbama zakljuenog ugovora o faktoringu (tj. ustupanju datih

potrazivanja).
6. 16. PORESKI TRETMAN FAKTORINGA

Veoma je slozeno pitanje poreskog tretman faktoringa. Po tom pitanju postoje razli€iti
pristupi od zemlje do zemlje. Ovde ¢emo ukratko izloZiti uporedni poreski tretman

faktoringa u zemljama €lanica Evropske unije, kao model, i u Srbiji.

6.16.1. Poreski tretman faktoringa u Evropskoj uniji

Problem tretmana faktoringa u porezu na dodatu vrednost je izazvao brojne
rasprave i nedoumice u mnogim evropskim zemljama u proteklim godinama. U nekim
zemljama faktoring se smatra aktivnoS¢éu koja je izuzeta od poreza na dodatu
vrednost, dok u drugim zemljama podleZe placanju poreza na dodatu vrednost uz
pravo da se oduzme prethodni porez. Sprovedene anaketa od strane organizacije
Factors Chain International u vezi sa oporezivanjem uslugama uvoznog faktoringa
ukazuje na to da postoje izuze¢a od poreza na dodatu vrednost odredene usluge
gotovo u svim zemljama c¢lanica Evropske unije, a Sezdest odsto (60%) drZzava
Clanica ne obraCunava porez na dodatu vrednost na bilo koji oblik uvoznog
faktoringa. DrZave €lanice Evropske unije (25) i joS 28 zemalja u svetu su analizirale
u posebnoj studiji probleme tretmana poreza na dodatu vrednost na izvozni i uvozni
faktor. Kako uvozni faktori uglavnom pruzaju servisne usluge (tj. bez finansiranja),
datom analizom je utvrdeno da je najkontraverznije pitanje poreskog tretmana
uvoznog faktora. Zemlje Elanice Evropske unije koje ne obraCunavaju porez na
dodatu vrednost na usluge faktoringa bez prava na odstetu, upravljanja dugovima i

procene kreditne sposobnosti su:*®

Austrija Holandija
Belgija Poljska
Kipar Slovacka
Ceska Republika Spanija

80 Faktoring u Srbiji — studija izvodljivosti, Southeast Europe Entrepise development — SEED, februar 2005, str. 38. i 39.
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Finska Svedska

Francuska Ujedinjeno Kraljestvo
Nemacka

Irska

Malta

U deset preostalih uklju¢enih zemalja ¢lanica Evropske unije sve usluge faktoringa
su oslobodene placanja poreza na dodatu vrednost, a u nekim je porez na dodatu
vrednost napla¢ivan samo na aktivnost upravljanja dugovima u vreme kada je to bila
jedina aktivnost (na primer, Nemacka, Slovenija). OcCigledno je, dakle, da vecina
zemalja Clanica Evropske unije smatra faktoringom kao aktivnost koja je oslobodena

od plaéanja poreza na dodatu vrednost.

Istrazivanjem poreskog tretmana faktoringa u zemljama Evropske unije (8)
svojevremeno je utvrdeno da se porez na dodatu vrednost primenjuje na avansna
finansiranja (Litvija 18%) i proviziju na usluge (Estonija, Letonija, Litvija i Slovenija
priblizno 18%), da porez na dokumente ne postoji i da se gubitak faktora tretira kao
poreski troSak (Poljska). Sve ovo samo po sebi takode govori da ne postoji

jedinstvena poreska politika po pitanju tretmana faktoringa u Evropskoj uniji.

U Evropskoj uniji je, nazalost, prisutna i kontroverza u pogledu odluka sudova u vezi
sa primenom poreza na dodatu vrednost na faktoring, kao i srodnom definicijom koju

sudovi koriste.

6.16.2. Poreski tretman faktoringa u Srbiji

U Srbiji joS uvek postoji nedoumica oko toga kako adekvatno reSiti pitanje poreskog
tretmana faktoringa. To je svakako i razumljivo kada se ima u vidu nerazvijenost
finansijskog trZiSta i da je razvoj faktoringa na samom pocetku. Kao uzorni modeli
reSenja pitanja poreskog tretmana faktoringa mogu da posluze reSenja istog
problema u zemljama ¢lanicama Evropske unije, i uoste u svetu, u kojima je razvijeno

trziSte faktoring usluga.

Od 1. januara 2005. porezi koji bi mogli da uti¢u na faktoring u Srbiji su:
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1.Porez na dodatu vrednost, po stopi od 18%, i
2.Porez na dobit preduzeéa, po stopi od 10% na kraju godine.

6.16.3. Postojece takse ne uticu na faktoring u Srbiji.

Primena poreza na dodatu vrednost u Srbiji je u skladu sa Sestom direktivom
Evropske unije o porezu na dodatu vrednost. Ona pruza odgovore na mnoga pitanja
sa kojima se susrecu poreski organi prilikom analize primene pravila poreza na

dodatu vrednost u kompanijama Srbije.

U Srbiji vecina bankarskih usluga su oslobodena pla¢anja poreza na dodatu

vrednost. To se, medutim, ne odnosi na «naplatu potraZivanja za druga lica».

Sam pojam «faktora» se ne pominje direktno u Porezu na dodatu vrednost u Srbiji,
ali se moze pretpostaviti da se formulacija «naplata dugova za tre¢a lica» odnosi na
faktoring. Usluge koje podlezu pla¢anju poreza na dodatu vrednost uklju¢uju naplatu
dugova za treca lica, tj. faktoring, i naknada i provizija faktoringu podleze pla¢anju
poreza na dodatu vrednost uz pravo na odbitak prethodnog poreza. Ako se poslovi
faktoringa smatraju «obezbedenjem zajmova», avansna placanja od strane faktoring
komapnije prema ustupaocu trebalo bi biti oslobodeno od poreza na dodatu
vrednost.MeZutim, ako je posao faktoringa «prodaja» avansna pla¢anja od strane
faktoring komapanije prema ustupaocu trebalo bi da podleZzu pla¢anju poreza na
dodatu vrednost uz pravo na odbitak prethodnog poreza. Porez na dodatu vrednost
se plaéa na usluge upravljanja raCunima duznika po stopi od 18% uz pravo na

odbitak prethodnog poreza na dodatu vrednost.

| pored toga Sto ne postoji univezalni tretman poreza na dodatu vrednost na
faktoring, smatra se da postoje brojni opravdani razlozi u prilog tome da bi faktoring
trebalo osloboditi od poreza na dodatu vrednost u Srbiji. Ovo tim pre, Sto je faktoring
finansijska aktivnost banka, a sliCene usluge, kao Sto su kreditne kartice, izuzete su
od poreza na dodatu vrednost u Srbiji. Kompromisno reSenje bi bilo da se nastavi sa
razrezivanjem poreza na dodatu vrednost samo na aktivnost naplate dugova (naplata
dugova koja nije u kombinaciji sa drugim uslugama), ¢ak i da faktoring kompanije
ponude usluge naplate ili upravljanja dugovima, $to bi bilo u skladu sa postoje¢im

propisima o porezu na dodatu vrednost u Srbiji. Prema kompromisnom reSenju, ako

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 226



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

bi naplata dugova bila ponudena kao deo faktoringa ili finansijskih usluga, u tom

slu¢aju ne bi bila predmet oporezivana.
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7.1. ZNACAJ SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA ZA RAZVOJ
BANKARSTVA U SRBI1JI

Pozitivni efekti razvoja savremenih finansijskih proizvoda na razvoj poslovnog
banrakstva u Srbiji su viSestruki i znacajni za nastupajuéi period. Svi nekreditni i
parabankarski poslovi proSiruju asortiman ponude banaka, u€vrScuju poslovanje
klijenata i mati€ne banke. Povecavajuci stepen satisfakcije i lojalnosti klijenta prema
mati¢noj banci pozitivno utuCe na uskladenost bankarske ponude sa zahtevima
trziSta, efikasnu iskoris¢enost kadrovskih potencijala, kao i na poboljSanje

profitabilnosti, solventnosti i likvidnosti banaka.'®*

Sa aspekta bankarskog poslovanja razvoj savremenih finansijskih proizvoda u Srhbiji
pozitivno bi uticao na smanjenje kreditnog, kamatnog, likvidnosnog rizika. Tto je
jedan od primarnih razloga za njihovo ubrzano uklju€ivanje u redovne bankarske
poslove. Banke u Srbiji mogu efiksno iskoristiti rad svojih parabankarskih i
nekreditnih institucija za reSavanje trenutne i trajne likvidnosti. Banke u Srbiji,
trenutnu nelikvidnost mogu reSavati uz pomo¢ svojih subsidiara za forfeting,
faktoring, lizing, berzanske i brokersko-dilerske poslove. Takode, trajnu nelikvidnost
banke u Srbiji mogu reSavati putem institucionalnih investitora (osiguravajucih
druStava i penzionih fondova) koji imaju stabilne i dugoro€ne izvore finansiranja, i
investicionih fondova. Uvodenje ovih parabankarskih poslova u poslovanje banaka u
Srbiji doprinelo bi svojim dugoro¢nim i stabilnim izvorima sredstava optimizaciji ro€ne
uskladenosti aktive i pasive, stabilnoj profitabilnosti eliminacijom uticaja promena
trziSnin kamata, i ekonomijom obima smanjenju fiksnih troSkova po jedinici
bankarskih proizvoda i usluga. Prabankarski poslovi u Srbiji efikanso utiCu na
upravljanje procesom meduzavisnosti likvidnosti, profitabilnosti i rizika banaka.
Ostvarivanje optimalnog odnosa izmedu profitabilnosti i likvidnosti je jedan od
kompleksnijih poslova u upravljanju poslovenjem banke. Parabankarskim i
nekreditnim poslovima banke mogu uticati na ublazavanje suprotnosti izmedu
fundamentalnih principa poslovanja. Parabankarski poslovi pozitivno utiCu na
poboljSanje likvidnosti, smanjenje brojnih bankarskih rizika, kao i na povecéanje
profitabilnosti bankarskog sistema. Ovi poslovi svojim efikasnim obavljenjem

povecavaju profitabilnost a istovremeno uticu i na trenutnu (forfeting, faktoring, lizing,

181 Jovi¢, D. J. , Prabankarski i nekreditni poslovi, Beograd, 2008, str. 243.
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berze) i na trajnu (putem institucionalnih invetitora) likvidnost banaka. Parabankarski
i nkreditni poslovi u Srbiji mogu smanjiti suprotnost likvidnost s jedne strane i
profitabinosti i rizika s druge strane, usmeravajuci sve tri principa ka postizanju boljin

efekata za bankarsku grupaciju u celini.*®

Lizing poslovi u Srbiji trenutno predstavljaju najdinami¢niji parabankarski segment sa
perspektivom visokih stopa rasta i u narednom periodu, kao i uvodenja novih oblika
kao Sto je lizing nekretnina. Lizing poslovi u Srbiji, kao i u vecini drugih zemalja, se
ubrzano razvijaju kroz subsidijarne organizacione oblike u sklopu poslovnih banaka, i
omogucavaju plasman novca i onim Kklijentima koji ne raspolazu sa dovoljno
sopstvenog kapitala za nabavku investicione opreme i postrojenja, i ne ispunjavaju
kriterjume za dobijanje bankarskih kredita. Putem lizinga se eliminiSe kreditni rizik jer
davalac lizinga - lizing kompanija zadrzava pravo svojine nad predmetom lizinga i u
svakom trenutku neposStovanja ugovornih obaveza od strane primalaca lizinga moze
doci u faktiCki posed predmeta lizinga. Na taj nacin, banka sa svojom subsidijarom,
lizing kompanijom plasira sredstva, uz manji rizik, sa povecanom profitnom stopom

na nivou grupacije.*®

Potreba za razvojem faktoringa i forfetinga u Srbiji u okviru parabankarskih
subsidijara poslovnih banaka proisti€e iz interesa banaka da sticu veéi profit u
odnosu na nivo koji bi ostvarile klasi¢nim plasiranjem sredstava u korelaciji sa
visinom rizika i obimom i nivoom usluga koje se pruzaju klijentima. Privlaénost ovih
poslova je u njihovoj dosta jednostavnoj primeni i fleksibilnosti, kao i brzini donoSenja
odluka. Brzoj implementaciji ovih poslova u Srbiji doprinose prposlovne banke sa
svojom razgranatom poslovno mrezom u zemlji i inostranstvu. Takode i sa svojom
stru¢nom, kadrovskom i tehnoloSskom infrastrukturom. Za uvodenje faktoringa i
forfetinga u parabankarsku ponudu banaka mogu se korsititi pojedini organizacioni
delovi banaka, kao $to su pravni sektor i delovi zaduzZeni za pracenje boniteta
klijenta, C¢ime se izbegava dupliranje poslova odnosno kapciteta. To doprinosi

snizavaju relativno fiksni trogkovi poslovanja po jedinici finansijskih usluga.'®

182 |hid. , str. 244.
183 |hid. , str. 244.
18 Ibid. , str. 246.
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Vaznost daljeg razvoja franSizinga kao poslovnog metoda u bankarstvu u Srbiji je
znacajna bez koga ne bi bili dostupni mnogi najsavremeniji i najprofitabilniji bankarski
proizvodi poput platnih kartica velikih internacionalnih kompanija od koje su neke veé
prisutne na bankarskom trziStu Srbije kao Sto su Visa International-a, Mastercard-a i
Diner's Club i American Expres-a, pri ¢emu bi neke u buduénosti trebale da se
reaktiviraju poput Eurocard-a. FranSizing kao poslovha metoda primenjena u
banakrstvu u Srbiji pojavila se u izmenjenom obliku kroz osnivanje nekoliko domacih
banaka pod stranim imenom i metodom rada. Kupovinom domacih banaka od strane
velikih svetskih banka pomenuta varijanta franSizinga u bankarstvu Srbije gubi na

znadaju.'®

Svi parabankarski i nekreditni poslovi svojim unakrsnim delovanjem podstiCu na
mikro i makro ekonomskom planu rast zaposlenosti, i stope bruto domaceg
proizvoda. Ovi finansijski poslovi odlikuju se visokim stopama rasta u savremenoj
ekonomiji i omogucavaju ostalim privrednim sektorima viSe stope rasta u odnosu na

one koje bi buile meoguce bez njihovog postojanja.
7. 2. EFEKTI PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBIJI

Svi parabankarski (nebankarski) i nekreditni poslovi se mogu obavljati i razvijati
samostalno, ali usled deregulacije banaka se mogu obavljati i razvijati i u okviru
poslovnih banaka kroz sektore komercijalnog bankarstva u sklopu univerzalne banke
ili kroz razvoj finansijskih konglomerata. Tendencije u svetu idu u pravcu razvoja ovih
poslova u okviru banaka kroz evropski tip univerzalne banke ili ameri¢ki tip razvoja
multinacionalnih finansijskih konglomerata. Time se ostvaruju kljuni aspekti
konkurentske prednosti koju pruzaju sinergetski efekti udruzivanja finansijskih
potencijala i poslovne strukture banaka i performansi parabankarskih i nekreditnih
poslova kako bi se kroz ekonomiju obima i unakrsnu prodajubankarskih i drugih

finansijskih usluga dobio novi kvalitet.*®®

U Srbiji su parabankarski i nekreditni poslovi banaka u samom zacetku razvoja, a
perspektive za njihov razvoj su velike i predstavljaju segment sa potencijalno naj-
vi§im stopama rasta u ekonomiji naSe zemlje u narednom periodu, narocCito ako se

iskoriste sinergetski efekti na razvoj celokupnog poslovnog bankarstva. U uslovima

185 |hid. , str. 247.
% |pid. , str. 262.
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ubrzane transformacije srpskog bankarstva iz klasichog u moderno, implementacija
parabankarskih i nekreditnin poslova se ne postavlja samo kao pitanje kom-
petitivnosti ve¢ i kao pitanje opstanka i daljeg razvoja banaka u Srbiji.*®” Savremenim
nekreditnim poslovima kojima se poslovne banke sve viSe bave pripadaju poslovi

lizinga, franSizinga, forfetinga i faktoringa.

"Poslovi lizinga omogucavaju da se oprema ili trajna potroSna dobra iznajme na
koriséenje uz posredovanje lizing kompanije i banke. Sve su ¢es¢i slu€ajevi da banke
formiraju svoje lizing kompanije i tako kontroliSu ceo proces iznajmljivanja, do
prinoseci razvoju trZista i boljim plasmanima robe sa jedne strane i finansijskih
sredstava sa druge strane. Lizing poslovi u Srbiji trenutno predstavljaju najdinamicniji
parabankarski segment sa perspektivom visokih stopa rasta i u narednom periodu i
uvodenja novih dinami¢nih operativnih oblika poput lizinga nekretnina. Ovi poslovi se
u Srbiji, kao i u vecini drugih zemalja, dominantno razvijaju u sklopu poslovnih
banaka kroz supsidijarne organizacione oblike, pri ¢emu bankama omogucavaju
posredni plasman novca i onim komitentima koji nemaju dovoljno sopstvenog
kapitala za nabavku predmeta lizinga, anezadovoljavaju kriterijume za dobijanje
bankarskih kredita. Zadrzavanjem prava svojine nad predmetom lizinga, banka sa
svojom parabankarskom lizing kompanijom plasira sredstva uz smanjenje rizika sa
istovremeno pove¢anom profithom stopom na nivou grupacije. Poslovanje ovih
parabankarskih firmi, a gotovo sva lizing druStva u Srbiji su subsidijari poslovnih
banaka, pokazuju izvanredne performanse merene prinosom na akcijski kapital i
prinosom na ukupnu aktivu i daleko nadmasSuju vrednosti navedenih pokazatelja kod
njihovih mati¢nih banaka. Ovim se jasno pokazuju prednosti ovog parabankarskog
posla i razlozi za njegovo uklju€ivanje u redovnu poslovnu aktivhost banaka u cilju
proSirenja ponude, osvajanja novih trziSta i povecanja profita bankarskih grupacija u
Srhiji". 1%

FranSizing je klasi¢ni nekreditni posao gde banka bez angaZovanja i plasiranja svojih
sredstava stvara prihode putem provizija i u¢eS¢a u dobiti. Dalji razvoj franSizinga
kao poslovnog metoda u bankarstvu u Srbiji je evidentan jer bez ovog savremenog

poslovnog metoda ne bi bili dostupni najsavremeniji i najprofitabilniji bankarski

87 |pid. , str. 268.
%8 |bid. , str-2. 265.
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proizvodi poput debitnih, kreditnih i poslovnih kartica velikih internacionalnih

kompanija od kojih su neke veé prisutne na bankarskom trzi§tu Srbije.**

Putem forfetiranja izvoznici mogu da prodaju svoja dugoro€na izvozna potrazivarija,
koja mogu biti sa rokom i do sedam godina, banci odnosno forfeting instituciji uz
odbitak odgovaraju¢eg fiksnog iznosa. Na taj nacin se ubrzava obrt kapitala i
smanjuju angazovana sredstva izvoznika, Sto poboljSava njegovu likvidnost. S druge
strane, banke ovim nekreditnim poslom ubrzavaju plasman sredstava, ne
zarobljavajuci sredstva u nisko likvidnim kreditima, ve¢ uglavhom preko svojih
specijalizovanih kompanija za forfeting otkupliene menice iznose na sekundarno
trziSte hartija od vrednosti radi dalje prodaje i tako brzo dolaze do likvidnih

sredstava.'®

Putem faktoringa se vrsi posredno kratkoro€no kreditiranje proizvodnih i trgovinskih
kompanija, kao i manjih izvoznika koji nemaju pristup bankarskim kreditima. Banke
daju kratkoro€nu kreditnu podrSku faktoru, koji je obi¢no bancina faktorska
kompanija, koja preuzima domicilno ili izvozno potrazivanje firme kojoj avansira 75-
90% vrednosti prodaje odnosno izvoza. Na taj nacin se ubrzava obrt kapitala i

podrzava prodor manjih firmi na nova trzista.'*"

Poslovne banke u Srbiji mogu svojom razgranatom poslovnom mrezom, stru¢nom
kadrovskom i tehnoloSkom infrastrukturom da ubrzaju proces implementacije ovih

poslova u Srbiji i sebi obezbede profitno respektabilne dopunske poslove.

Pozitivni efekti razvoja parabankarskih i nekreditnih poslova na razvoj poslovnog
bankarstva u Srbiji su viSestruki i odlu€ujuci za naredni period. Ovi poslovi proSiruju
asortiman ponude banaka i metodom unakrsne prodaje finansijskih usluga i
proizvoda proSiruju trZidte, dublje vezuju poslovanje komitenata za mati¢ni bankarski
sistem, povecéavajuci nivo zadovoljstva i lojalnosti komitenata mati¢noj banci, Sto
pozitivho utiCe na uskladenost bankarske ponude sa zahtevima trziSta, bolju
iskoriS¢enost bankarskih infrastrukturnih i kadrovskih potencijala, Sto doprinosi

snizavanju fiksnih troSkova finansijskih usluga i pozitivno utiCe na profitabilnost,

8 |pid. , str. 265.
0 hid. , str. 266.
% pid. , str. 266.
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likvidnost i solventnost poslovnih banaka, smanjuje pojedine rizike bankarskog

poslovanja i bitno utite na roénu uskladenost aktive i pasive banaka.'%?

Negativni efekti razvoja prabankarskih i nekreditnih poslova su daleko manji od
pozitivnih a odnose se uglavnom na rast troskova finansiranja, odnosno na cene
parabankarskih proizvoda i usluga koje u sebi obi¢no sadrze troSkove finansiranja i
refinansiranja i anticipirane rizike poslovanja. Pored toga parabankarski i nekreditni
poslovi nose sobom pojedine nove rizike (operativne rizike, trziSne rizike...) i proSiruju
neke postojece rizike bankarskog poslovanja (reputacione rizike, drzavne rizike,
moralne rizike...) ali u globalu ovi poslovi utiCu na smanjenje ukupnih rizika
bankarskog poslovanja jer pozitivno uti€u na smanjenje veceg broja rizika (kreditnog,
kamatnog, valutnog, likvidnosnog, zakonskog rizika...). Jedan od negativnih efekata
ovih poslova moze biti i otezan i usloznjen proces monitoringa i kontrole finansijskih
konglomerata sastavljenihn od bankarskih i mnogobrojnih parabankarskih
institucija.’®® Kako je tedencija da poslovne banke smanjuju depozitno-kreditnu
aktivnost a istovremeno povecaju druge oblike vanbilansnih aktivnosti, u buduénosti
nece biti strogih podela na bankarske i parabankarske poslove, ve¢ Ce i bankarski i
svi parabankarski i nekreditni poslovi biti uobiCajeni poslovi jedne finansijske

institucije, koja samo zbog tradicije i dalie moZe da se zove banka.'**

7. 3. PERSPEKTIVE RAZVOJA SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U
SRBIJI

Savremeni finansijski proizvodi u Srbiji su u samom zacetku razvoja a perspektive za
njihov razvoj su velike. Pod predpostavkom da ¢e se u Srbiji u narednom periodu
stvoriti uslovi za obavljanje savremenih finansijskih proizvoda, odnonso
parabankarskih i nekreditnih poslova, i primenjujuéi iskustvo iz prethodne tri godine
rada pojedinih parabankarskih poslova na finansijskom trziStu Srbije kada su
pojedinacno ovi poslovi godiSnje rasli u obimu od oko 1,5% BDP-a, onda se razvoj
odnosnih poslova u Srbiji u narednom periodu moze predvideti na nivou od 8,84% u
odnosu na BDP u 2005. godini; 11,54% u 2006. godini; 13,04% u 2007. godini i
16,30% u odnosu na BDP u 2008. godini. Odatle proizilazi da bi krajem 2008. godine

savremeni finansijski proizvodiu Srbiji mogli da dostignu nivo koji su ovi poslovi imali

2 pid. , str. 268.
98 |pid. , str. 269.
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u grupi EU 8 u 2002.godini. To znaci da bi zaostajanje Srbije na podru¢ju ovih po-
slova za grupom tranzitornih EU 8 zemalja bilo smanjeno sa vise od 10 godina na
svega 6 godina. Nakon ovog perioda, kada bi trebalo da svi parabankarski i nejreditni
poslovi zazive u Srbiji, dalji tempo rasta ovih poslova u narednih 5 godina u Srbiji bi
mogao biti po prosecnoj stopi rasta od 13,68% godiSnje kakav je u grupi tranzitornih
EU 8 zemalja (prikazano na dijagramu 5). Nadalje je za oCekivati da bi tempo rasta
parabankarskih i kreditnih poslova u grupi EU 8 zemalja bio nizi nego u Srbiji i da bi u
dugoroénom vremenskom periodu razvoj ovih proizvoda u Srbiji dostigao prosecni

nivo u grupi EU 8 zemalja.*®

Na grafikonu br. 19. je prikazana projekcija rasta PNP poslova u Srbiji kao procenat
u odnosu na BDP.*%

Grafikon br. 19 - Projekcija razvoja PNP poslova u Srbiji (% u odnosu na BDP)

I"\

FOE =
==
\

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Iost\,aremo Elnaosnovul X L.predvedan}& |

Imajuci u vidu da i kreditni poslovi banaka u Srbiji doZivljavaju ubrzan razvoj, to ¢e
odnos PNP poslova prema klasi¢nim bankarskim-kreditnim poslovima doziveti maniji
porast nego procentualno u¢esc¢e u BDP-u. U 2008. godini, kada bi procentualno
ucesce ovih poslova prema BDP-u trebalo da bude na nivou tog u¢esc¢a u grupi EU 8
zemalja iz 2002. godine (oko 16,30 %), odnos savremenih finansijskih poslova u
Srbiji prema klasi¢nim-kreditnim poslovima banaka u 2008. godini bi trebao da bude
na nivou od oko 36 % u odnosu na 50 % u grupi EU 8 zemalja u 2002.godini. U
odnosu na nivo od 23 % iz 2004. godine to bi bio rast za preko 50 %, dok bi do 2013.

godine vrednost tih poslova u Srbiji dostigla 50% vrednosti kreditnih poslova banaka

% pid. , str.259.
% |pid. , str.259.
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pod uslovom politicke stabilnosti u zemlji i regionu i normalnih globalnih uticaja
(grafkon br. 20).*"

Grafikon br. 20 - Predvidanje odnosa PNP i kreditnih bankarskih poslova u
Srbijit®

2004 2008 2013

"UkljuCivanje PNP poslova u rad banaka kao dopunskih komplementarnih poslova
klasiénim bankarskim poslovima u Srbiji je heophodno zbog oCuvanja konkurentske
pozicije na finansijskom trziStu, zbog rasta obima ponude i snizavanja cena razli€itih
finansijskin usluga. Neshvatanje savremenih kretanja na finansijskom trziStu i
nereagovanje na nove izazove koje ono pruza a koji se ogledaju kroz efikasnu
implementaciju PNP poslova u redovne aktivhosti banka, znaéi brzo gubljenje
steCenih pozicija za svaku banku u Srbiji i Sto je jo§ vaznije gubljenje perspektive

razvoja i opstanka na ovom sve kompetitivnijem trzistu".**°

Organizaciona forma jedne univerzalne banke sa subsidijarima u Srbiji bi mogla da

izgleda na slede¢i nagin (grafikon br. 21):%

7 pid. , str. 259..
% |pid. , str. 260.
% |pid. , str. 261.
20 |hid. , str. 261.

Departman za poslediplomske studije i medunarodnu saradnju 236



EFIKASNOST PRIMENE SAVREMENIH FINANSIJSKIH PROIZVODA U SRBUI

sa posebnim osvrtom na poslove faktoringa

Grafikon br. 21 - Organizaciona struktura univerzalne banke sa subsidijarima
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Forma bankarskih i parabankarskih firmi moze funkcionisati u prikazanom obliku
univerzalne banke sa subsidijarima, Sto bi bilo pogodno za primenu kod domacih
poslovnih banaka, iako je prihvatljiva forma integrisane univerzalne banke u kome bi
ovi poslovi bili razdvojeni po sektorima jedne univerzalne banke. U Srbiji bi bio
pogodan  odel holding kompanije prvenstveno za strane banke i njihove
parabankarske kompanije. To je model u kome su banka i parabankarske kompanije
potpuno odvojene, sa vlastitim kapitalom, ali kapitalom koji ima zajednickog vlasnika-

bankarsku holding kompaniju.?®*

21 pid. , str. 261.
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U uslovima globalizacije i sve ostrije konkurencije cilj svakog trziSno orijentisanog
privrednog subjekta je zadrzati i poboljSati svoju trziSnu poziciju. Imajuéi u vidu
strategijski cilj poslovanja banaka u Srbiji - da se razviju kao univerzalne i profitabilne
banke, neophodno je sagledati i istraZiti kako domace tako i medunarodno poslovno
okruzenje. Kako je savremno trziSno poslovanje dozivelo ekspanziju poslednjih
decenija znacajno je prouciti savremene trendove na finasijskom trziStu u vidu
razvoja novih finansijskih poslova, kao Sto su: lizing, forfeting, konsalting, franSizing i

faktoring.

1. Problematika upravljanja finansijskim lizingom je veoma aktuelna u naSoj
savremenoj teoriji i praksi, tako da opreCnost stavova i ideja kako je treba reSavati
Cesto zbunjuje €ak i one koji se znatno viSe i duze bave njome. U problematici
fiansijskog lizinga postoje veoma mnogo dilema koje nisu samo struéno-finansijske ili
pravno-ekonomske prirode, vec su ¢esto odredene i drugim, znatno Sirim pristupima.
Zbog toga, je njeno interdisciplinarno istraZivanje, na nacin kao je to izvrS§eno u ovom
radu, od teorijske i prakticne koristi. Lizing je veoma vazana izvor srednjorocnog i
dugoro¢nog fiansiranja, jer predstavlja ekonomski efikasno reSenje nabavke
sredstava potrebnih za poslovanje preduze¢a. On omogucuje preduzeéima da
modernizuju svoju opremu i samim tim postanu efikasniji i konkurentniji. Naime, nije
svako preduzece ili pojedinac u mogucénosti da kupi opremu neophodnu za
pokretanje, proSirenje ili modernizaciju sopstvenog poslovanja. Ne raspolaze svako
preduzece adekvatnim sredstvima koje bi moglo da ponudi kao obezbedenje za
bankarske kredite. Lizing predstavlja odgovor na takve probleme tako Sto pruza
mogucnosti primalacima lizinga da pribave neophodnu opremu. Pored toga, lizing
predstavlja veoma efikasan nacin eliminisanja rizika zastarevanja i prevazilazenja
jaza naraslih ambicija osvajanja trziSta i nedostataka finansijskih sredstava. Lizing je
naricito pogodan i privlatan kao metoda fianasiranja malih i srednjih preduzeca, kao i
novih, tek osnovanih preduzeca, koja ¢esto ne mogu da raCunaju na druge
moguénosti fianasiranja. Preduzecéa koja koriste lizing obi¢no su usmerena na razvoj,
produktivnost i u vecoj meri tehnoloSki orijentisana. To su preduzeca koja imaju
mnosStvo ideja, manjka kapitala i potrebna im je fleksibilnost u toku rasta i promena

kroz koje prolaze. Zbog toga vlade mnogih zemalja podrzavaju lizing kao vazan
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metod podsticanja investicija. Lizingom kapital je mobilniji, a usmerava se ka
najefikasnijim podrucjima progresa i po osnovu toga doprinosi proSirenju finansijskog
horizonta. Kako je svaka lizing transakcija pracena brojnim pozitivnim, ali i
negativnim efektima, neophodno je pre donoSenja odluke o zaklju€enju ugovora i

lizing posla, sacinjiti adekvatnu analizu.

2. Pojam forfetinga podrazumeva otkup dugoroénog potraZivanja-kredita
proizvodaca-izvoznika investicione opreme, izvodaCa investicionih radova u
inostranstvu, od strane posebne finansijske organizacije ili  banke, koja se
specijalizovala za bavljenje forfeting poslovima. Forfeting se, u vecini sluajeva,
koristi kao mehanizam za podsticanje izvoza. TehniCki posmatrano, forfeting je
poseban pravni posao, koji se sastoji u kupoprodaji dugoro€nih spoljnotrgovinskih
potrazivanja. U naSoj zemlji nezavidna je primena forfetinga, delom zbog
nedovoljnog poznavanja njegove sustine, a delom i zbog postojeée poslovne

situacije. Ocekivana perspektiva je, svakako, u buduénosti.

3. Inovacije su bitna pretpostavka poslovnog opstanka u uslovima izrazene trziSne
konkurencije. VrSe se inovacije proizvoda i samog procesa njihovog stvaranja.
Inovacija proizvoda (ukljuujuci razvoj vlastitog brenda) pomera krivu traznje za
nasim proizvodima udesno, $to dovodi do povecanja prihoda od njihove prodaje.
Inovacija procesa snizava ukupne troSkove proizvodnje proizvoda. Efekti toga su
povecanje dodate vrednosti, konkurentnosti i profita privrednog subjekta. Prema
definiciji OECD, «intelektualni kapital predstavlja ekonomsku vrednost dveju
kategorija nematerijalne aktive kompanije, i to: 1) organizacija ('struktura’) kapitala, i
2) ljudski kapital». Struktura kapitala obuhvata odgovarajuce softverske sisteme,
distribucionu mrezu ( distribution networks), i lance ponude. Ljudski kapital ukljuCuje
ljudske resurse u okviru kompanije (t. resurse osoblja) i eksterne resurse
organizacije (tj. kupce i dobavljace). Termin intelektualni kapital se Cesto

poistovecuje sa nematerijalnom aktivom.

Efikasno upravljanjem znanjem =zavisi od Ccitavog niza faktora kao S$to su:
organizacije, ljudi, i tehnologije. Znanje i informacije su veoma znacajan faktor
uspeha svaremene kompanije. Efikasno upravanje znanjem znatno doprinosi
povecanju korporativne vrednosti. S obzirom na to da se korporativno znanje sastoji

od implicitnog i eksplicitnog znanja, sadrzaj upravljanja znanjem mora biti tako
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formulisan da prati internu organizaciju kompanije, odnosno mora se prilagodavati
specificnim grupama, projektnim timovima, koje, zatim, integriSe u jedinstvenu celinu,

¢ime se omogucava transfer znanja unutar kompanije.

4. FranSizing je metoda u poslovnoj aktivnosti banke, pri ¢emu veliki bankarski
konglomerat, prodaje svoje ime i poslovne metode manjim i nezavisnim bankama,
kompanijama, pa i pojedincima, u cilju povec¢anja profita tj. postizanja boljih rezultata.
Fransizing kao «uvozni brend» ima veliki zna¢aj gotovo u svim usluznim sektorima
(banka, trgovina, turizam i dr.). Postoji niz pogodnosti koje imaju strani davalaci
franSize kada posluju na naSem trziStu. Prema naSem pravu, ugovor o franSizingu ne
mora da se registruje tako da na$ pravni sistem omogucava da strani davoci
franSize direktno ulaze u ugovorne odnose sa domacim primalacima franSize ili
putem zajednickih ulaganja. FranSizing je dobar poslovni koncept da se naSe
vrednosti Sto bilje plasiraju kako na naSem trziStu tako i na inostranom. Jednom
reCju, franSizing predstavlja efiaksan nafin za osavremenjivanje i unapredenje

usluznih delatnosti.

5. Faktoring spada u veoma znaajne savremene instrumente finansiranja
preduzec¢a, kao i upravljanja finansijskim rizicima. On omogucuje preduzecu da
proda potraZivanja od kupaca dobrog boniteta pre roka dospeca, po snizenoj ceni —
uz diskont, i da na taj nacin dode do potrebnog «svezeg kapitala» za finansiranje
odredenih prinosnih «novih» investicionih poduhvata. Faktoring je veoma efikasan
instrumenet zaStite od finansijskih rizika. To se posebno odnosi na kreditni rizik,
kamatni rizik, devizni rizik, i rizik likvidnosti. Faktoring poslovi u Srbiji joS nisu
dovoljno afirmisani. Jednom recju, faktoring finansiranje kod nas nije tako razvijeno,

tako da njegovi faktori i znacaj prilicno zaostaju u odnosu na realne potrebe.

6. U Srbiji parabankarski i nekreditni poslovi banaka su gotovo u pocetnoj fazi
razvoja. Perspektive za njihov razvoj su velike, imaju¢i u vidu ubrzane reforme
bankarskog sektora. Uklju€ivanje svih parabankarskih i nekreditnih poslova u rad
banaka u Srbiji, znacajno je radi jaCanja njihove konkurentske pozicije na
finansijskom trziStu. Regulisanje parabankarskih i nekreditnih poslova je izuzetno
slozen posao i zavisi od karaktera pravnog sistema zemlje. Za deo parabankarskih i
nekreditnih poslova, koji ve¢ funkcioniSu u Srbiji, postoji i pravna regulativa (Zakon o

osiguranju, Zakon o finansijskom lizingu, Zakon o investicionim fondovima, Zakon o
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dobrovoljnim penzijskim fondovima i penzijskim planovima); za deo parabankarskih i
nekreditnih poslova koji su jo§ u po€etnoj fazi razvoja u Srbiji neophodno je doneti
zakonsku regulativu kao pretpostavku njihovog postojanja. UkljuCivanje svih
parabankarskih i nekreditnih aktivnosti u poslovanje banaka za Srbiju predstavlja
Sansu da unapredi svoje poslovanje, i da dode do dugoro¢nih izvora sredstava.
Dolazak banaka - nerezidenata na domacde trziSte ima znaCajne efekte na blizu i
dalju buduénost nacionalnog bankarstva, a posebno na ubrzan razvoj
parabankarskih i nekreditnih poslova u Srbiji, jer njihove filijale poseduju bogato

iskustvo u obavljanju ovih poslova.

Imajuci u vidu kretanja na globalnom finansijskom trziStu, bez stalnog kreiranja novih
finansijskih proizvoda ne moze se zamisliti savaremeno bankarsko i nebanksrko
poslovanje u Srbiji. Za potrebe Sire primene savremenih finansijskih proizvoda u
nasoj bankarskoj praksi neophodno je stvoriti sve organizacione, ekonomske, pravne

i druge pretpostavke.

Opsti zakljuak iz ove disertacije bi bio u tome da efikasnost primene savremenih
bankarskih proizvoda u Srbiji zavisi kako od opSteg stanja ekonomije u zemlji, tako i
od njenih regulatornih okvira. Do sada postignuti rezultati u ovoj oblasti mogu se

oceniti solidnim.
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