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UvOD

Medunarodni finansijski sistem je, u poslednje dve decenije, doZiveo znacajne
strukturne promene. Nagli porast medunarodnih finansijskih tokova u celom svetu,
potpomognut liberalizacijom i privatizacijom finansijskog trzista, je potpuno promenio
okruzenje i zakonitosti trziSta. U uslovima globalizacije i razvoja raunarske tehnologije,
nestaju granice izmedu nacionalnog i svetskog, Sto kompanijama i finansijskim institucijama
otvara, do sada nezamislive, mogucnosti poslovanja. Opazaju se promene u regulaciji
poslovanja finansijskih institucija, finansijske inovacije i novi finansijski proizvodi.

U ovakvom privrednom okruzenju, ste¢i konkurentsku prednost je veoma tezak i
slozen proces. Upravljanje na podrucju finansiranja, predstavlja jedan od nacina kojim se to
moze ostvariti. Samofinansiranje, finansiranje putem fiskalnog sistema ili putem trzista,
utoliko je znacajnije, ukoliko je privreda razvijenija i ako postoje razli¢iti oblici finansiranja.

Savremeno finansijsko poslovanje karakteriSu savremeni finansijski poslovi i usluge,
kao Sto su: lizing, faktoring, forfeting, fransizing, time-sharing i konsalting. Upravo ovi
finansijski proizvodi, njihov razvoj, su$tina i znacaj, su tematika ovog rada. Pored
predstavljanja karakteristika navedenih finansijskih proizvoda, ukazuje se, i ¢ini poseban
osvrt, na primenu istih u turistickoj privredi Srbije. Interesantan je razlicit intenzitet razvoja i
zastupljenosti ovih proizvoda u Srbiji.

Diplomski rad se sastoji iz sedam celina.

Prvi deo jeste uvod u savremene finansijske proizvode i njihovo kratko predstavljanje.

Drugi deo govori o lizingu, njegovim karakteristikama, sustini i primeni u praksi.

Treci deo objaSnjava franSizing kao poseban poslovni aranzman, njegove prednosti i
nedostatke. Trenutno stanje na trziStu i nekoliko primera iz prakse, blize ¢e objasniti ovaj
ugovorni odnos.

Cetvrti deo ukazuje na jedan od savremenih nadina finansiranja, tj. o specificnom
obliku pribavljanja sredstava putem prodaje potrazivanja- faktoring.

Peti deo opisuje joS jedan od proizvoda savremene privredne prakse, tj. jedan
specifican mehanizam finansiranja preduzeca- forfeting.

Sesti deo razraduje temu novog koncepta u industriji odmora- time-sharing-a, njegovu
sustinu, primenu i razvoj po pojedinim zemljama.

Sedmi, i zavrsni, deo predstavlja konsalting poslove, njihov razvoj i ulogu u
savremenoj privrednoj praksi.
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1 VRSTE SAVREMENIH FINANSIJSKIH
PROIZVODA

Prirodna pojava savremenih finansijkih tokova jeste pojava novih instrumenata
poslovanja, koji ¢e skupa ¢initi paletu novih finansijskih proizvoda koji omogucéavaju niz
razli¢itih na¢ina poslovanja. Vremenom se pokazalo da je potrebno proSiriti opcije u
finansijskom svetu i na taj nacin pruziti priliku za realizaciju poslova, onima koji ranije, uz
sku¢ene mogucénosti, to nisu mogli ili su jako teSko ostvarivali.

Tako na primer, ukoliko nismo u trenutnoj finansijskoj moguénosti da kupimo skupa
sredstva koja su nam neophodna u poslovanju (npr. autobusi u slucaju turistickih agencija), to
ne znaci da ¢e posao stati i da ne postoji izlaz. Upravo jedan novouvedeni finansijski proizvod
reSava ovakvu situaciju- finansijski lizing.

U nekoj drugoj situaciji mozemo se posluziti prodajom potrazivanja banci, pomocu
faktoringa ili ukoliko se radi o potrazivanjima na duzi period, napraviécemo aranzman sa
bankom, koji se zove forfeting.

Time-sharing nam otvara nove moguc¢nosti kada je poslovanje u turistiCkoj privredi u
pitanju, a fransizing ukljucivanje u jednu novu tehniku poslovanja.

Ako smo u situaciji da na raspolaganju imamo odredena sredstva, a nismo sigurni kako
da ih pravilno investiramo, mozemo potraziti savet od banke, koja se bavi poslovima
finansijskog konsaltinga.

U praksi je preporucljivo kombinovati finansijske proizvode, ve¢ postojece i
savremene, radi ostvarivanja Sto boljih rezultata.

2 LIZING

2.1 Pojam lizinga

Rec lizing (leasing) izvedena je od infinitiva engleskog glagola ,,to lease®, koja znaci
»dati u zakup®, odnosno imenice ,lease” koja znaci ,,zakup“. Ova re¢ vodi poreklo od
francuske reci ,,lais“ koja ima isto znacenje.

Lizing predstavlja naCin finansiranja nabavke kapitalnih dobara, a tvorevina je
moderne poslovne prakse. Veliki broj autora se slaze da je on nastao kao marketinski pokusaj
proizvodaca kapitalnih dobara da unaprede plasman svojih proizvoda u savremenim uslovima
privredivanja. Pojava lizinga kao specifi¢nog oblika nabavke kapitalnih dobara, dovela je i do
promene odnosa prema kapitalnim dobrima. Tako sama filozofija lizinga polazi od shvatanja
da konkretno posedovanje i vlasniStvo nad kapitalnim dobrima, nije osnovna i najvaznija
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kategorija u modernom poslovanju. Tako moguénost nesmetanog koris¢enja ovih dobara,
prema njihovoj prirodi i interesima korisnika lizinga, postaje vaznija od vlasnistva.

S obzirom da se realizacija lizinga vrSi kroz pravne instrumente, to znaci da lizing nije
samo ekonomski ve¢ i pravni fenomen. Imajuéi to u vidu, moze se dati sledeca definicija
lizinga: ,,Lizing je metoda finansiranja nabavke pokretnih i nepokretnih investicionih dobara,
koja se, na temelju posebno konstruisanog ugovora, daju na kori§éenje uzimaocu lizinga, uz
odredenu naknadu i na ugovorom odredeno vreme, tako da se ta dobra mogu sa tim jednim
uzimaocem lizinga ,,amortizovati“ u periodu duzem od trajanja ugovora o lizingu*.

Savremena lizing praksa raspolaze s jednoobraznim formularima ugovora koji se
unapred objavljuju u obliku opstih uslova poslovanja. Tako danas, i anglo-americka i
evropska lizing drustva nude slicne ugovorne formulare.

Smatra se da je lizing znacajan alternativni eksterni izvor sredstava za nabavku
investicionih dobara, a koji je znatno doprineo implementaciji i realizaciji tehnoloskih
inovacija i dinami¢nom privrednom razvoju novog doba.

2.2 Razvoj lizinga u svetu i kod nas

Lizing pocinje snazno da se razvija pedesetih godina 20-og veka. Tada se pojavljuju i
specijalizovana lizing drustva koja finansiraju zakup skupe investicione opreme. Upravo to
interpoliranje finansijera u klasi¢ni zakupni odnos odreduje lizing kao poseban odnos izmedu
proizvodaca i njihovih poslovnih partnera koji mogu nabaviti njihovu poslovnu opremu i onda
kada nemaju sopstvenog kapitala ili ne mogu da dobiju bankarski kredit.

Prema jednom stanovistu, lizing je nastao u Egiptu 3000 godina pre naSe ere. Prema
drugim autorima, lizing se srece u klinastom pismu Sumeraca 5000 godina p.n.e. i dr.
Gledano sa danasnjeg stanovista kod ovih navedenih ranijih istorijskih oblika radi se u sustini
o pionirskim oblicima najma uopste. Dovodenje ovih oblika u vezu sa lizingom ima smisla
samo utoliko Sto je na odredeni nacin lizing nastao iz najma.

Prvi lizing posao u savremenom smislu nastao je 1952. godine. Kako navodi americki
¢asopis “Fortuna”, izvesni vlasnik fabrike prehrambenih proizvoda u Kaliforniji dobio je
veliku porudzbinu od vojske, ali za njenu realizaciju bila mu je potrebna nova oprema.
Kapital koji je posedovao bio je mali, tako da je doSao u situaciju da je opremu morao da
unajmi. Tako je on, u saradnji sa Bank of America, osnovao “United States Leasing
Corporation”. Posle vise nego zadovoljavaju¢ih rezultata poslovanja ove kompanije, ovaj
vlasnik (Boothe) je osnovao joS jednu lizing kompaniju pod imenom “Boothe Leasing
Corporation”. Inace je prihva¢eno misljenje da se pragmati¢nost Amerikanaca ogleda u brzom
prihvatanju novih ideja, Sto ilustruje i ¢injenica da je 60-ih godina u SAD-u bilo ve¢ osnovano
oko 800 lizing kompanija. Vremenom se taj broj usled konkurencije i trziSnih uslova
poslovanja taj broj smanjen na 300, ali su zato uviSestru¢ene vrednosti poslova.

Zapadnoevropskim zemljama je trebalo skoro deset godina da prihvate lizing kao novi
oblik poslovanja, nabavke kapitalnih dobara. Postoji niz razloga koji su uticali na to da se
javlja otpor u prihvatanju lizinga. Neki od njih su: tradicionalni odnos prema vlasnistvu nad
dobrima; neelasti¢nost evropskog zakonodavstva; shvatanje lizinga kao Spekulativnog posla i
fiskalno tretiranje lizinga.

Lizing je pronaSao jo$ jednu zanimljivu ulogu u svetu. Naime, medunarodni lizing je
postao vrlo korisna moguénost za premosScavanje jaza izmedu razvijenih i nerazvijenih

! Zdjelar Z,: ,,Uporedivanje lizinga i duga*, Zaduzbina Andrejevi¢, Beograd, 2008, str. 13.
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zemalja. Tako bi kompanije iz razvijenih zemalja teSko mogle da realizuju svoje proizvode na
ovim trzistima bez podrske finansijskih institucija. To je bio razlog nastanka viSenacionalnih
lizing organizacija.

U nasoj zemlji, poceci lizinga se beleze joS 1972. godine, u domenu pasivnih lizing
poslova, kod kojih se uvozi oprema od inostranog davaoca, najéesce proizvodaca ili trgovca.
Ovakvi poslovi su predstavljali direktni medunarodni lizing, jer su se odvijali u dvostranom
odnosu. Za takve poslove je bila potrebna integracija proizvodaca opreme, banaka i
trgovinskih preduzeca, radi obezbedivanja potrebnog kapitala za finansiranje i refinansiranje i
odgovaraju¢a poslovna saradnja sa zainteresovanim inostranim poslovnim partnerima.
Predmet ugovora su uglavnom bile razne vrste opreme, kao npr. masine za elektronsku obradu
podataka, zeleznicki vagoni i dr. U periodu od 1973 do 1976. godine, ovaj oblik lizinga se
odvijao u relativno povoljnom carinskom rezimu, jer je primenom instituta privremenog
uvoza bilo moguce vratiti opremu inostranom davaocu i dobiti nazad deponovane iznose
obezbedenja carinskih dazbina. U slucaju kada bi ugovor sadrzao opciju kupovine u korist
primaoca, primenjivao se rezim redovnog uvoza, kao da se radilo o kupovini tj. prodaji
opreme. Carinskim zakonom 1976. godine, nestaju pogodnosti priviemenog uvoza, jer je po
novom rezimu primalac lizinga mogao traziti vracanje razlike carinskih dazbina obracunatih
prema vrednosti opreme u vreme uvoza i vrednosti opreme na dan vracanja u inostranstvo, pri
¢emu se vrednost opreme umanjivala za 20 % na ime istroSenosti, za svaku godinu koriS¢enja.
Tako, posle pet godina koris¢enja opreme prestajalo je pravo na vracanje carine i drugih
uvoznih dazbina, bez obzira na to da li se oprema vrac¢ala u inostranstvo ili ne. Sto je period
koris¢enja lizinga bio duzi, to se manji iznos carine vracao, a za lizing koji traje pet godina
ovaj carinski rezim nije imao nikakve pogodnosti, primenjujuci se i na ugovore o lizingu koji
nisu sadrzali opciju kupovine. Carina se u ovim slu¢ajevima placala za koris¢enje opreme.
Kod ugovora koji imaju klauzulu o opciji kupovine, vazili su carinski propisi 0 uvezenoj robi.

U novije vreme u naSoj praksi su realizovani uglavnom ugovori o finansijskom lizingu
sa opcijom kupovine u toku ili po isteku ugovorenog perioda.

2.3 Lizing institucije

Kako su lizing poslovi postajali sve slozeniji, tako se stvorila i potreba za osnivanjem
samostalnih lizing kompanija za isklju¢ivo obavljanje lizing poslova. Poslovi ovih kompanija
su: kupovina nove opreme, reSavanje problematike istroSene ili zastarele opreme, odrzavanje i
popravljanje opreme, osiguranje opreme zastita klijenata od rizika zastarelosti opreme kroz
ugovaranje mogucnosti otkazivanja lizing aranzmana ili kroz pogodnost zamene opreme
,»staro za novo®, plac¢anje pripadajucih poreza i licencnih troskova, pla¢anje protokola izrade
operativnih izveStaja, savetovanje i konsultantske usluge po pitanjima poput pravilnog
koris¢enja opreme i mnogobrojnih zakonskih regulativa.

Osnovna delatnost lizing kompanija jeste bavljenje poslovima lizinga na
profesionalnoj osnovi. One u poslovima lizinga imaju ulogu finansijera, bez obzira na to da li
u poslu koriste sopstveni ili tudi kapital koji obezbeduju razli¢itim finansijskim aranzmanima.

Lizing kompanije se mogu javiti kao:

1. finansijske organizacije- bave se samo finansijskom stranom lizinga i njihov
osnovni zadatak je da obezbede finansijska sredstva za finansiranje nabavki
kapitalnih dobara. Kao izvore sredstava, pored sopstvenih, one mogu imati od
banaka, osiguravajucih drustava, penzionih fondova i dr. One pribavljaju sredstva u
kontinuitetu, jer im je prosperitet obezbeden samo kroz veliki broj lizing
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aranzmana. Banke finansiraju lizing organizacije na razliCite nacine: kroz
finansiranje (kreditiranje) lizing kompanije, pozajmljivanje nezavisnim lizing
kompanijama, pozajmljivanje prijateljskim lizing kompanijama i sl. Osiguravajuce
kompanije imaju znacajno uce$¢e u obezbedivanju srednjoro¢nih kredita lizing
kompanija;

2. usluzne lizing kompanije- Kkorisnicima lizinga pruzaju usluge nefinansijskog
karaktera. Njihova osnovna uloga je da u ime davaoca lizinga odnosno korisnika
lizinga obavljaju poslove poput servisiranja i odrzavanja opreme, poslova u vezi sa
osiguranjem, porezima i sl.;

3. brokerske lizing kompanije- javljaju se kao posrednici izmedu proizvodaca
opreme, finansijera i buduceg korisnika kapitalnih dobara. Prednost ovih
kompanija je Sto svim strankama u lizingu olakSavaju posao, vode¢i racuna o
interesima istih;

4. specijalne agencije- javljaju se kao davaozi lizinga u ime banaka, osiguravajucih
drustava, penzionih fondova i drugih finansijera koji zbog raznih drzavnih
ograni¢enja ne smeju direktno da se bave lizing aktivnostima.

Zahvaljujuéi objedinjavanju industrijskog i finansijskog kapitala u svim razvijenim

zemljama formirane su brojne lizing kompanije sa ogromnim kapitalom.

2.4 Ugovor o finansijskom lizingu

2.4.1 Specifi¢nosti ugovora o lizingu

U praksi lizing predstavlja meSavinu elemenata velikog broja, do sada poznatih i
pravno uobli¢enih imenovanih ugovora. To su, pored elemenata ugovora o zakupu i elementi
ugovora o delu, ugovora o pruzanju specijalizovanih usluga, ugovora o obucavanju kadrova.
Kao Sto se moze videti, ugovor o lizingu je meSoviti ugovor i spada u red tipskih ugovora.

»Specificnosti odnosa ugovora o lizingu ogledaju se u sledecem:

1. rok iznajmljivanja opreme koji je, po pravilu, dovoljno dug da se u njemu izvrSi

potpuna amortizacija te opreme;

2. istekom tog roka (koji je neopoziv tj. u kome korisnik lizinga nema pravo da

otkaze ugovor) korisnik opreme moze da bira jednu od slede¢ih moguénosti:

a) da produzi ugovor o lizingu po snizenoj ceni;

b) da vrati opremu davaocu lizinga;

c) da otkupi opremu (po ceni koja odgovara preostaloj vrednosti te opreme)*.

Kod lizinga postoje dva roka: jedan je neopozivi, koji obi¢no traje 5 godina ili duze, a
drugi je rezidualni, ¢iji rok zavisi od ugovornih strana.

Lizing je, po pravilu, skup model finansiranja, ali njegove prednosti su te Sto: pruza
moguénost da se koristi oprema bez optere¢ivanja sopstvenog fonda; pogodan je za nove
tehnoloSke postupke; oprema uzeta u lizing stvara prihode kako za vlasnika i tako i za
korisnika lizinga.

2 Stakié B,:,,Finansijski i devizni menadZment u turizmu®, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2008, str. 240.
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2.4.2 Osnovni elementi ugovora o finansijskom lizingu

1. Bruto nabavna vrednost predmeta lizinga — razlikuje se u zavisnosti od isporucioca,
ali moZze da se razlikuje i zavisno od uslova koje davalac lizinga ima kod isporucioca.
Primalac lizinga ima interes da ta vrednost bude Sto povoljnija za njega, jer njegove obaveze
prema davaocu lizinga zavise od tog iznosa.

2. Preostala vrednost predmeta lizinga — ugovaranje preostale vrednosti predmeta
lizinga umanjuje visinu pojedinacne rate, ali stvara obavezu primaoca lizinga da po isteku
perioda na koji je ugovor o lizingu zakljucen plati veci iznos ukoliko zeli da predmet lizinga
prede u njegovo vlasnistvo. To znaci da bi primalac lizinga tokom perioda u kome pla¢a nize
rate trebalo da Stedi odredeni iznos kako bi bio u moguc¢nosti da obezbedi znatno plac¢anje u
buduénosti.

3. TroSkovi osiguranja — osiguranje predmeta lizinga je zakonska obaveza primaoca
lizinga, s tim Sto davalac lizinga tu obavezu ugovorom moze preuzeti na sebe. Naknada Stete
se isplacuje davaocu lizinga. TroSak osiguranja nije ukljucen u efektivnu stopu lizing naknade
(ELIN).

Ukoliko davalac lizinga odreduje drustvo za osiguranje kod koga predmet mora da
bude osiguran, primalac lizinga gubi moguénost da izabere druStvo sa najpovoljnijim
uslovima osiguranja.

Takode, treba obratiti paznju na to kako je regulisan odnos izmedu davaoca i primaoca
lizinga u slucaju nastanka Stete, tj. da li i pod kojim uslovima primalac lizinga ima pravo na
deo naknade koju isplacuje drustvo za osiguranje. Pozeljno je da ovi odnosi budu regulisani
ugovorom.

4. Drugi troskovi koji nastaju zakljuenjem ugovora o finansijskom lizingu — veoma
su bitni sa aspekta poredenja razli¢itih ponuda za finansiranje. Postoji mogucnost da se niske
kamatne stope kompenzuju visokim drugim troSkovima koje naplacuje davalac lizinga.
Takode, neki troskovi koji nastaju kod jednog nacina finansiranja ne postoje kod drugog.
Efekat koji ti troSkovi imaju na nominalnu kamatnu stopu (samo onaj njihov deo koji se
uplacuje na ra¢un davaoca lizinga) odrazava se kroz ELIN.

5. Valutna klauzula — preuzimanjem obaveze ¢iji je iznos indeksiran u nekoj stranoj
valuti preuzimate i znatan devizni rizik, osim u sluc¢aju kada imate redovan novcani priliv u
istoj toj valuti. Davalac lizinga ugovara deviznu klauzulu da bi se zastitio od rizika promene
deviznog kursa u slucaju kada su njegove obaveze (izvori finansiranja) denominirani u toj
valuti.

Ukoliko ste, ipak, spremni da snosite rizik promene deviznog kursa, obratite paznju na
kurs po kome se vrSi proracun visine rate lizing naknade — da li se radi o srednjem ili
prodajnom kursu, da li se primenjuje kurs na dan dospeca rate lizing naknade ili na dan
uplate.

6. Pravo opcije — da li imate pravo da po isteku perioda lizinga otkupite predmet
lizinga i pod kojim uslovima? Da li je to u skladu sa vaSim potrebama (ili zelite da po isteku
tog perioda pribavite potpuno nov predmet)? Davalac lizinga ovo pravo moze da uslovi
placanjem odredene naknade (cena opcije).

7. Uslovi prevremene otplate — ukoliko ste planirali da tokom perioda trajanja lizinga
ustedite odredena nov¢ana sredstva kako biste prevremeno otplatili ostatak lizing naknade i
otkupili predmet lizinga, vodite racuna o tome da prevremena otplata ne moze da nastupi pre
isteka roka od dve godine. Najcesce se u tom periodu otplati i ve¢i deo kamate— glavnica
preostalog duga Cesto ne opada srazmerno proteklom periodu — 5to moZzete da vidite iz Plana
otplate. Pored navedenog, obratite paznju i na to da li ¢e i na koji nacin davalac lizinga
obracunati troSak prevremene otplate, koji u nekim slucajevima moze da bude daleko od
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zanemarljivog. Zbog svega navedenog, dobro procenite opravdanost prevremene otplate pre
nego Sto se odlucite na taj korak.

8. Efektivna stopa lizing naknade — kao §to je ve¢ objasnjeno, ova stopa prikazuje
relativnu cenu finansiranja koje vam davalac lizinga odobrava (bruto nabavna vrednost
umanjena za ucesce), na nacin da obezbeduje uporedivost uslova finansiranja razli¢itih
davalaca lizinga, kao i davalaca lizinga i banaka. Na visinu ove stope uti¢e visina nominalne
kamatne stope, iznos drugih troSkova koji nastaju zakljuenjem ugovora o finansijskom
lizingu, ali i momenat nastanka novc¢anih tokova, odnosno plac¢anja po lizingu.

Npr., ako imamo dva davaoca lizinga A i B sa potpuno identicnim uslovima
finansiranja, izuzev $to se u slucaju davaoca lizinga A ukupan iznos drugih troskova uplacuje
za godinu dana od dana potpisivanja ugovora, a kod davaoca lizinga B odmah po potpisivanju
ugovora, ELIN ¢e biti ve¢i kod davaoca lizinga B. Ovo iz razloga §to ukoliko primalac lizinga
sada raspolaze iznosom koji se zahteva za placanje drugih troskova u uslovima koje odobrava
davalac lizinga A ima mogu¢nost da ta sredstva oro¢i do dospeca obaveze placanja (ili uposli
na neki drugi nacin) i ostvari izvesnu dobit po tom osnovu. Razlika je veca Sto je iznos
troskova veci i §to je duza razlika izmedu perioda dospec¢a ovih novcanih obaveza.

Pored navedenog, visina uces¢a ne utice na ELIN, zbog Cega je ovaj iznos veoma
bitno uporediti sa drugim vidovima finansiranja, odnosno drugim davaocima lizinga, a
naro¢ito imajuci u vidu prethodno objasnjenu vremensku vrednost novca, kao i ¢injenicu da je
davalac lizinga, bez obzira na visinu u¢esc¢a, formalno-pravni vlasnik predmeta u celini.

9. Visina i period nastanka nov¢anih odliva — korisnik treba da proceni visinu i period
nastanka nov€anih odliva sa aspekta mogucnosti njihovog izmirenja, odnosno ocekivanih
novcanih priliva u posmatranom periodu.

10. Mogu¢nost promene nominalne kamatne stope — posebno treba obratiti paznju na
odredbu ugovora kojom se ureduje pravo davaoca lizinga da tokom trajanja lizing ugovora
izvrSe promenu visine lizing rate. Najce$ée je to situacija ukoliko dode do povecanja
EURIBOR-a ili neke druge referentne kamatne stope (vrsta kamatne stope na domacem ili
medunarodnom finansijskom trziStu u odnosu na koju se odreduje kamatna stopa u
konkretnom poslu). Tako npr. EURIBOR predstavlja kamatnu stopu na depozite u evrima na
medubankarskom trzistu. U zavisnosti od ro¢nosti depozita, razlikuje se nedeljni, dvonedeljni,
tronedeljni, mesec¢ni, tromesecni i sl. EURIBOR. Razlog zbog koga davaoci lizinga ugovaraju
ovakvu odredbu jeste zastita od rizika promene kamatne stope i najce$ée predstavlja indikator
da se kamata koju davaoci lizinga plac¢aju svojim poveriocima odreduje prema istoj
referentnoj kamatnoj stopi.

Za primaoca lizinga je bitno da zna da pove¢anje EURIBOR-a povla¢i poveéanje
visine njegove buduce mesecne obaveze prema davaocu lizinga i povecanje ukupne kamate
koju ¢e da plati. Ukoliko je ugovorom predvideno pravo primaoca lizinga da predmet otkupi
na kraju perioda lizinga, izmena visine rate lizing naknade stvara i obavezu placanja dodatnog
PDV-a zbog promenjene osnovice za njegov obracun.

Ugovorom o finansijskom lizingu trebalo bi da bude precizno odredeno na koji nacin
¢e se uskladivati rata lizing naknade sa promenama referentne kamatne stope, kao i datumi na
koje se utvrduje da li je doslo do te promene.

11. Uslovi ugovora o isporuci — Ugovor o isporuci je ugovor kojim davalac lizinga
pribavlja predmet lizinga od isporucioca. Zakon o finansijskom lizingu propisuje da primalac
lizinga daje odobrenje na odredbe ugovora o isporuci koje se odnose na njegove interese. To
se narocito odnosi na:

a. predmet ugovora— da li je predmet u ugovoru o isporuci nedvosmisleno
identifikovan kao predmet koji vi zelite da pribavite;
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b. mesto, rok i nacin isporuke — pozeljno je da detalji oko isporuke predmeta, a
naroc¢ito krajnji rok isporuke, budu precizno odredeni. Isto tako je pozeljno da ovi uslovi budu
navedeni i u ugovoru o finansijskom lizingu. U slucaju da se isporuka ne izvrsi u skladu sa
definisanim uslovima, primalac lizinga ima pravo da odbije prijem isporuke ili raskine ugovor
o lizingu i ima pravo na naknadu Stete. Takode, primalac lizinga ima pravo da obustavi isplatu
ugovorene naknade prema davaocu lizinga do ispunjenja obaveze isporuke koja je u skladu sa
ugovorenim uslovima. Precizno odredenje roka isporuke je narocito vazno u slucaju kada
davalac lizinga od primaoca naplacuje interkalarnu kamatu za period od momenta pla¢anja
predmeta prema isporuciocu lizinga do momenta isporuke tog predmeta ili dospeca prve rate
lizing naknade. Visina ovog dodatnog troska primaoca lizinga moze se ograniCiti samo
odredivanjem roka do kada je isporucilac duzan da predmet isporuci;

c. cena predmeta lizinga — da li cena okvirno odgovara ceni koju biste platili u slucaju
nabavke predmeta lizinga za gotovo? Da li davalac lizinga prenosi na vas popuste odobrene
od strane isporucioca?

12. Poreski tretman u slucaju razli¢itih nacina pribavljanja predmeta — Pravna lica,
prilikom izbora nacina finansiranja nabavke predmeta, narocito treba da imaju u vidu uticaj
tog izbora na njihove poreske obaveze®.

2.5 Vrste lizinga

2.5.1 Direktni i indirektni lizing

Svaki lizing moze biti direktni i indirektni.

U slucaju direktnog lizinga, davalac lizinga je istovremeno i proizvoda¢ opreme. Kada
se zakljuci ugovor o lizingu, proizvoda¢ ostaje vlasnik opreme, posSto je on istovremeno i
davalac lizinga. Posto u direktnom lizingu ucestvuju samo dve strane, proizvoda¢ opreme i
primalac, zato se Cesto u literaturi ovaj lizing naziva i proizvodacki lizing, kojim proizvodac
zadovoljava potrebe trzista, plasira nove proizvode i dodatne usluge na trziste, a Cesto
preuzima i obavezu servisiranja i isporuke rezervnih delova.

Kod indirektnog lizinga (lizing u uzem smislu) ucestvuju tri strane: proizvodac tj.
isporucilac opreme, finansijer tj. davalac lizinga i primalac lizinga. Davalac lizinga se osniva
kao finansijska institucija ili kao privredno drustvo. Primalac lizinga je, po odredbama
zakona, pravno ili fizicko lice na koga davalac lizinga prenosi ovlas¢enje drzanja i koris¢enja
predmeta lizinga, na ugovoreno vreme i uz ugovorenu naknadu. Isporucilac predmeta lizinga,
je pravno ili fizicko lice koje na davaoca lizinga prenosi pravo svojine na predmetu lizinga,
radi njegove predaje primaocu lizinga na drzanje i koriS¢enje, na ugovoreno vreme i uz
ugovorenu naknadu. Dakle, ovde je zakupodavac (lizing kompanija), koja kupuje opremu od
proizvodaca, na zahtev kupca, i istu daje u zakup kupcu pod odredenim uslovima. Ovde se
sklapaju dva ugovora: 1. Ugovor o kupovini sa izabranim isporu¢iocem i 2. Lizing ugovor sa
primaocem lizinga uz znanje isporucioca tj. prodavca opreme. Isporucilac opreme, na zahtev
lizing preduzeca, najcesce isporucuje opremu direktno primaocu lizinga.

3 www.nbs.rs
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2.5.2 Finansijski i operativni lizing

Finansijski lizing je takav ugovor, gde ugovorne strane zakljucuju osnovno vreme u
kojem ni jedna strana ne moze jednostrano da otkaze. To vreme obi¢no odgovara vremenu
koriS¢enja opreme. Finansijski lizing je full-pay-out ugovor, kod kojeg je ukupni iznos
dogovorene naknade, koju u ratama placa primalac, redovno veéi od nabavne cene predmeta
ugovora, tako da ¢e davalac lako amortizovati svoje troskove. Pored ovoga, primalac snosi
sve troskove i rizike, koje inace snosi davalac kod operativnog lizinga.

Operativni lizing predstavlja kratkoro¢ne lizing ugovore, koje svaka strana u svako
doba moze da otkaze, prema navedenim uslovima. Trajanje ovog ugovora je uvek kra¢e od
uobicajenog ekonomskog veka investicione opreme, a naknada koju pla¢a primalac je uvek
manja od vrednosti opreme. U ovom tipu lizinga, davalac lizinga snosi rizik zastarelosti i
gubitka opreme, placa takse, osiguranje i troSkove licenci. Sve ove, kao i troskove servisiranja
i odrzavanja, davalac ¢e uracunati primaocu, kroz rate koje ¢e isti placati kao lizing-naknade.
Ovaj lizing je non-full-pay-out ugovor, odnosno ugovor preostale knjigovodstvene vrednosti.
To je iz razloga §to ¢e davalac lizinga, za vreme trajanja ugovora, amortizovati mozda samo
deo svojih investicionih troskova iz naknade koju placa primalac.

2.5.3 Ostale vrste lizinga

Prema duZini vremena na koje se zakupljuje oprema, mogu se razlikovati: kratkorocni
lizing (zakup mozZe da traje od nekoliko ¢asova do 3 godine), srednjorocni lizing (rok je od 3
do 7 godina) i dugorocni lizing (rok preko 7 godina).

Prema vrsti ugovornih obaveza nakon isteka ugovora o lizingu, razlikuju se terminski
lizing, revolving lizing, kupovni lizing i lizing sa opcijom kupovine. Kod terminskog lizinga,
rok zakupa je precizno utvrden, i po isteku roka, oprema se vraca davaocu lizinga. Kod
revolving lizinga se izri¢ito ugovara da ¢e po isteku baznog roka zakupa, isti biti obnovljen.
Kupovni lizing predvida ugovaranje izriCite obaveze korisnika lizinga da kupi opremu koja se
daje u lizing, po isteku ugovorenog perioda. Kod lizinga sa opcijom kupovine, precizira se da
¢e oprema biti kupljena od strane korisnika u toku ili na kraju ugovorenog perioda, mada je
naznaceno da je to samo pravo, ali ne i obaveza.

U pogledu odrzavanja opreme date u lizing, postoje ugovorne obaveze i na osnovu
njih razlikuju se neto i bruto lizing. Kod neto lizinga, davalac lizinga ne preuzima nikakve
obaveze u pogledu odrzavanja, popravke, servisiranja i sl. Kod bruto lizinga, davalac lizinga
preuzima obavezu koju nije morao u neto lizingu. Za dodatne poslove korisnik lizinga placa
odredenu naknadu koja moze biti nazna¢ena u ugovoru o lizingu ili u nekom posebnom
ugovoru.

Postoji i podela na lizing pojedinacne opreme i lizing kompletnih postrojenja. Predmet
lizinga je obi¢no nova oprema, s tim §to ona mora biti upotrebljiva, odnosno da nije potpuno
amortizovana prethodnim koris¢enjem.

Ako se davalac i korisnik lizinga nalaze u istoj zemlji, tada se radi 0 domacem lizingu,
a suprotno, o medunarodnom. Prema poreklu dobra, moze se govoriti 0 uvoznom ili izvoznom
lizingu.

U medunarodnoj praksi, postoji posebna vrsta lizinga- ,,Sale and Lease Back*. Ovo je
praksa gde vlasnik nekakvog investicionog dobra isto prodaje lizing kompaniji, pa ga potom
uzima pod zakup, pod odredenim uslovima (npr. Empire State Building u Njujorku).
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Postoji i ,,Blanket Leasing* u kome se davalac lizinga obavezuje da ¢e, po prethodno
utvrdenom maksimalnom iznosu, naci i dati u zakup dobro koje primalac lizinga trazi.

U praksi se razvila i vrsta lizinga ,,Leveraged Leasing*. Ona je nastala iz potrebe za
finansiranjem skupe pokretne investicione opreme i velikih projekata ¢iji ekonomski vek
moze trajati i preko 30 godina.

2.6 Pravna regulativa finansijskog lizinga

2.6.1 Medunarodni izvori prava za lizing

Na diplomatskoj konferenciji u Otavi, maja 1988. godine, doneta je Konvencija o
medunarodnom finansijskom lizingu, pod nazivom The UNIDROIT Convention on
International Financial Leasing.

U dokumentaciji UNIDROIT-a obradena su mnoga znacajna pitanja koja se ticu
transakcije medunarodnog lizinga, kao npr. koji bi oblik medunarodnih regulativa najbolje
odgovarao: medunarodno zakonodavstvo (model- zakoni ili konvencije, ili model- ugovori ili
kombinacija i jednih i drugih).

Sto se ti¢e drugih izvora prava za medunarodni lizing, treba ukazati na medunarodne
trgovacke obicaje koji imaju hijerarhijsku prednost pred dispozitivnim odredbama
multilateralnih konvencija. Jednako je znacajna i praksa medunarodnih arbitraza.

2.6.2 Domaci propisi

Propisi koji na neposredan ili posredan nacin regulisu pitanja finansijskog lizinga u
Srbiji su: Zakon o finansijskom lizingu, Zakon o obligacionim odnosima, Zakon o
spoljnotrgovinskom poslovanju, Carinski zakon, Zakon o deviznom poslovanju. Pored ovih,
tu je i niz drugih propisa i zakona koje je potrebno poznavati da bi se Sto bolje razumeo
finansijski lizing. Kao najznacajniji medu ovim zakonima je Zakon o finansijskom lizingu.

2.6.2.1 Zakon o finansijskom lizingu

Osnovne odredbe

,»Oblast primene zakona: Ovim zakonom ureduju se posao finansijskog lizinga, ugovor o
finansijskom lizingu, prava i obaveze subjekata u poslu finansijskog lizinga i registar
finansijskog lizinga.

Na subjekte i pravne odnose iz posla finansijskog lizinga nastalog u skladu sa ovim
zakonom, odredbe drugih zakona primenjivace se u slucajevima koje ovaj zakon ne ureduje.
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Posao finansijskog lizinga: Posao finansijskog lizinga, u smislu ovog zakona, je posao u
kome davalac lizinga:

1) sa isporuciocem predmeta lizinga odredenim od strane primaoca lizinga
zakljucuje ugovor na osnovu koga sti¢e pravo svojine na predmetu lizinga, prema specifikaciji
primaoca lizinga i pod uslovima koje, ukoliko se odnose na interese primaoca lizinga,
odobrava primalac lizinga (u daljem tekstu: ugovor o isporuci);

2) sa primaocem lizinga zakljuCuje ugovor o finansijskom lizingu kojim se
obavezuje da na primaoca lizinga prenese ovlaséenje drzanja i koriS¢enja predmeta lizinga na
ugovoreno vreme, a primalac lizinga se obavezuje da mu za to placa ugovorenu naknadu u
ugovorenim ratama (u daljem tekstu: ugovor o lizingu).

Trajanje ugovora o lizingu: Minimalni rok na koji se ugovor o lizingu zaklju¢uje ne moze biti
kra¢i od dve godine od dana zaklju¢enja ugovora.

Predmet lizinga: Predmet finansijskog lizinga je pokretna nepotroSna stvar (oprema,
postrojenja, vozila i sl.).

Obavestenje isporucioca: Davalac lizinga duzan je da obavesti isporucioca predmeta lizinga
da predmet lizinga pribavlja radi izvrSenja ugovora o lizingu i da oznaci lice koje u tom
ugovoru ima svojstvo primaoca lizinga.

Obavestenje iz stava 1. ovog ¢lana mora biti uinjeno najkasnije do trenutka
zakljucenja ugovora o isporuci.

Sadrzina i forma ugovora o lizingu: Ugovor o lizingu obavezno sadrzi: precizno odredenje
predmeta lizinga, iznos naknade koju plac¢a primalac lizinga, iznos pojedinih rata naknade,
njihov broj i vreme placanja, kao i rok na koji je ugovor zakljucen.

Pored elemenata iz stava 1. ovog ¢lana, ugovor o lizingu moze da sadrzi i sledece
elemente: mesto, vreme i nacin isporuke predmeta lizinga, svojina na predmetu lizinga, strana
koja je obavezna da osigura predmet lizinga i rizici od kojih treba da bude osiguran, nacin
prestanka ugovora, opcija kupovine ili produzenja ugovora, troskovi transporta predmeta
lizinga, njegova montaza, demontaza i teku¢e odrzavanje, zamena delova, servis i tehni¢ko-
tehnoloSko unapredenje, obucavanje osoblja primaoca lizinga za kori§¢enje predmeta lizinga i
druge elemente o kojima ugovorne strane postignu saglasnost.

Ugovor o lizingu mora biti zakljucen u pismenoj formi.

Lizing naknada: Naknada koju primalac lizinga pla¢a davaocu lizinga za koris¢enje predmeta
lizinga (u daljem tekstu: lizing naknada) utvrduje se prvenstveno na osnovu amortizacije
celine ili najbitnijeg dela vrednosti predmeta lizinga.

Trgovinski karakter ugovora: Ugovor o lizingu koji se zakljucuje u skladu sa ovim zakonom
smatra se ugovorom u privredi u smislu odredaba zakona kojim se ureduju obligacioni odnosi,
osim u slucaju kad je primalac lizinga fizicko lice koje ne obavlja registrovanu delatnost radi
sticanja dobiti.

Subjekti u poslu finansijskog lizinga

Odredenje subjekata: Subjekti u poslu finansijskog lizinga su: davalac lizinga, primalac
lizinga i isporucilac predmeta lizinga.

Davalac lizinga: Davalac lizinga je lice koje, uz zadrzavanje prava svojine na predmetu
lizinga, prenosi na primaoca lizinga ovlaséenje drzanja i koris¢enja na predmetu lizinga, na
ugovoreno vreme i uz ugovorenu naknadu.

Davalac lizinga, u smislu ovog zakona, je privredno drustvo koje obavlja poslove
finansijskog lizinga u skladu sa propisima drzave u kojoj je osnovano i ¢iji je minimalni
uplaceni novcéani deo osnovnog kapitala 100.000 eura.

Primalac lizinga: Primalac lizinga, u smislu ovog zakona, je pravno ili fizicko lice na koga
davalac lizinga prenosi ovlas¢enje drzanja i koriS¢enja predmeta lizinga, na ugovoreno vreme
i uz ugovorenu naknadu.
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Isporucilac predmeta lizinga: Isporucilac predmeta lizinga (u daljem tekstu: isporudilac), u
smislu ovog zakona, je pravno ili fizicko lice koje na davaoca lizinga prenosi pravo svojine na
predmetu lizinga, radi njegove predaje primaocu lizinga na drzanje i kori$¢enje, na ugovoreno
vreme i uz ugovorenu naknadu.

Razgranicenje: Ugovor u kome su davalac lizinga i isporucilac isto lice ne smatra se
ugovorom o finansijskom lizingu u smislu ovog zakona.

Na ugovor iz stava 1. ovog ¢lana primenjuju se odredbe zakona kojim se ureduju
obligacioni odnosi, zavisno od prirode konkretnog ugovora (zakup, prodaja sa obrocnim
otplatama cene, i sl.).

Prava i obaveze davaoca lizinga

Obaveza pribavljanja predmeta lizinga: Davalac lizinga je duzan da prema specifikaciji
primaoca lizinga pribavi predmet lizinga od isporucioca koga je odredio primalac lizinga.
Zastita u slucaju steCaja primaoca lizinga: U slucaju stec¢aja primaoca lizinga, davalac lizinga
ima pravo na izdvajanje predmeta lizinga (izlu¢no pravo) iz steCajne mase primaoca lizinga, u
skladu sa zakonom kojim se ureduje stec¢ajni postupak.

Primalac lizinga i1 sud nadlezan za sprovodenje ste¢ajnog postupka, duzni su da bez
odlaganja obaveste davaoca lizinga o pokretanju ste¢ajnog postupka.

Iskljucenje odgovornosti za materijalne nedostatke: Za materijalne nedostatke predmeta
lizinga, primaocu lizinga odgovara isporucilac, ako druk¢ije nije ugovoreno.

Iskljuéenje odgovornosti za Stetu prouzrokovanu predmetom lizinga: Davalac lizinga ne
odgovara primaocu lizinga za Stetu prouzrokovanu predmetom lizinga, osim ako je primalac
lizinga pretrpeo Stetu usled toga Sto se oslonio na strucnost davaoca lizinga ili ako je davalac
lizinga imao ucesca u izboru isporucioca ili specifikaciji predmeta lizinga, ako drugacije nije
ugovoreno.

Odgovornost za pravne nedostatke: Davalac lizinga odgovara ako na predmetu lizinga postoji
pravo trec¢eg lica koje iskljucuje, umanjuje ili ograni¢ava neometanu drzavinu primaoca
lizinga, a o ¢ijem postojanju primalac lizinga nije obavesten, niti je pristao da uzme predmet
lizinga opterecen tim pravom.

Obavestavanje davaoca lizinga: Ako trece lice polaze pravo iz ¢lana 18. ovog zakona na
predmet lizinga, primalac lizinga je duzan da obavesti davaoca lizinga o tome i da ga pozove
da u razumnom roku oslobodi predmet lizinga od prava ili pretenzije treceg lica.

Primalac lizinga koji je, ne obavestavajuci davaoca lizinga, pokrenuo i izgubio spor sa
tre¢im licem iz stava 1. ovog ¢lana, moze se pozvati na odgovornost davaoca lizinga za
pravne nedostatke, osim ako davalac lizinga dokaze da je on raspolagao sredstvima da se
odbije zahtev treceg lica.

Primalac lizinga ima pravo da se pozove na odgovornost davaoca lizinga za pravne
nedostatke predmeta lizinga i kad je bez obavesStavanja davaoca lizinga i bez spora priznao
osnovano pravo treceg lica.

Ako je u slucaju iz stava 3. ovog ¢lana primalac lizinga isplatio tre¢em licu odredeni
iznos da bi odustao od svog prava, davalac lizinga se moze osloboditi svoje odgovornosti ako
nadoknadi primaocu lizinga isplaceni iznos, kao i za pretrpljenu Stetu.

Sankcije pravnih nedostataka: Ako davalac lizinga ne postupi po zahtevu primaoca lizinga iz
Clana 19. stav 1. ovog zakona, u sluc¢aju oduzimanja predmeta lizinga od primaoca lizinga,
ugovor o lizingu se raskida ako druk¢ije nije predvideno ugovorom.

Ako davalac lizinga ne postupi po zahtevu primaoca lizinga iz ¢lana 19. stav 1. ovog
zakona, u slucaju umanjenja ili ogranic¢enja neometane drzavine primaoca lizinga, primalac
lizinga moze da raskine ugovor ako se zbog toga svrha ugovora ne moze ostvariti, ili da
zahteva srazmerno snizenje lizing naknade.
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U slucaju iz st. 1. i 2. ovog ¢lana, primalac lizinga ima pravo na naknadu pretrpljene
Stete.

Ako je primalac lizinga u trenutku zakljucenja ugovora o lizingu znao za moguénost
da predmet lizinga bude oduzet ili da njegova neometana drzavina bude smanjena ili
ograni¢ena, nema pravo na naknadu Stete, ako do toga dode.
Ugovorno ogranicenje ili isklju¢enje odgovornosti davaoca lizinga: Odgovornost davaoca

Prenos prava svojine na predmetu lizinga: Davalac lizinga moze preneti pravo svojine na
predmetu lizinga na trece lice.

U slucaju prenosa prava svojine na predmetu lizinga iz stava 1. ovog ¢lana, trece lice
stupa na mesto davaoca lizinga, te prava i obaveze iz ugovora o lizingu nastaju izmedu njega i
primaoca lizinga.

U slucaju iz stava 1. ovog Clana, tre¢e lice ne moze zahtevati od primaoca lizinga
predaju predmeta lizinga pre proteka roka na koji je ugovor o lizingu zakljucen.

Prenos prava svojine na predmetu lizinga na treée lice moze se ugovorom iskljuciti ili
drukgéije predvideti.

Prava i obaveze primaoca lizinga

Preuzimanje predmeta lizinga: Primalac lizinga duzan je da preuzme predmet lizinga na
nacin, u vreme i na mestu predvidenom ugovorom.

Raskid ugovora zbog neisporuke: Ako isporucilac primaocu lizinga ne isporuci predmet
lizinga, ako ga isporuc¢i sa docnjom, ili ako predmet lizinga ima materijalni nedostatak,
primalac lizinga moze, u skladu sa zakonom kojim se ureduju obligacioni odnosi, odbiti
prijem isporuke ili raskinuti ugovor o lizingu i ima pravo na naknadu Stete.

U slucaju iz stava 1. ovog Clana, davalac lizinga moze odrzati ugovor ako bez
odlaganja sam isporu¢i predmet lizinga primaocu lizinga, pod uslovima predvidenim
ugovorom o lizingu.

Do ispunjenja obaveze isporuke koja je u svemu u skladu sa ugovorom o lizingu,
primalac lizinga ima pravo da obustavi isplatu naknade koju bi, na osnovu ugovora o lizingu,
bio duZan da placa davaocu lizinga.

Ako raskine ugovor, primalac lizinga ima pravo na povrac¢aj naknade koju je platio u
skladu sa ugovorom o lizingu, umanjenu za iznos koji predstavlja naknadu za korist koju je
primalac lizinga imao od predmeta lizinga (razuman iznos).

Koris¢enje predmeta lizinga: Primalac lizinga duzan je da koristi predmet lizinga sa paznjom
dobrog privrednika, odnosno dobrog domacina.

Primalac lizinga duzan je da koristi predmet lizinga u skladu sa ugovorom ili
namenom predmeta lizinga.

Primalac lizinga odgovara za S$tetu prouzrokovanu koris¢enjem predmeta lizinga
protivno ugovoru ili nameni predmeta lizinga, bez obzira da li je predmet lizinga koristio on,
lice koje radi po njegovom nalogu ili drugo lice kome je on omogucio da koristi predmet
lizinga.

Odrzavanje predmeta lizinga: Primalac lizinga je duzan da odrzava predmet lizinga u
ispravnom stanju i vrSi potrebne popravke na predmetu lizinga.

Primalac lizinga odgovara za Stetu prouzrokovanu neodrzavanjem predmeta lizinga u
ispravnom stanju.

Pladanje lizing naknade: Primalac lizinga duzan je da davaocu lizinga placa lizing naknadu u
iznosima, rokovima i na nacin koji su predvideni ugovorom o lizingu.

Raskid ugovora zbog neplacanja lizing naknade: Davalac lizinga moze da raskine ugovor ako
primalac lizinga zadocni sa isplatom prve rate.
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Ako posle isplate prve rate primalac lizinga zadocni sa isplatom jedne ili vise
uzastopnih rata ¢iji ukupan iznos dostize ¢etvrtinu ukupne naknade, davalac lizinga moze da
raskine ugovor ili da zahteva od primaoca lizinga isplatu ostatka naknade zajedno sa
kamatom.

Izuzetno od odredaba st. 1. 1 2. ovog €lana, ako primalac lizinga ne isplati jednu ratu,
davalac lizinga moze da raskine ugovor u pogledu svih buduéih obaveza isplate, ako je iz
datih okolnosti o¢igledno da ni one nece biti ispunjene.

Davalac lizinga koji zeli da raskine ugovor iz razloga iz st. 1. do 3. ovog ¢lana, duzan
je da ostavi primaocu lizinga primeren naknadni rok za ispunjenje obaveze.

Ako primalac lizinga ne ispuni obavezu u roku iz stava 4. ovog ¢lana, ugovor o lizingu
se raskida po samom zakonu.

U slucajevima iz st. 1. do 3. ovog ¢lana, primalac lizinga moze odrzati ugovor ako da
odgovarajuce obezbedenje.

Raskid ugovora zbog neplacanja lizing naknade moze se ugovorom druk¢ije urediti, u
granicama prinudnih propisa, javnog poretka i dobrih obicaja.

Dejstva raskida: Davalac lizinga koji raskine ugovor zbog neplacanja lizing naknade iz
razloga utvrdenih ¢lanom 28. ovog zakona ili ugovorom o lizingu, ima pravo na povracaj
predmeta lizinga, kao i pravo na naknadu pretrpljene Stete.

Poseban postupak za sticanje drzavine na predmetu lizinga: Na predlog ugovornih strana, sud
¢e odrediti rociste na kome ¢e u zapisniku utvrditi da su se ugovorne strane sporazumele da, u
sluaju neplacanja lizing naknade od strane primaoca lizinga o dospelosti u skladu sa
ugovorom, davalac lizinga ima pravo da predmet lizinga preuzme u drzavinu.

Potpisani zapisnik o sporazumu ugovornih strana iz stava 1. ovog ¢lana ima snagu
sudskog poravnanja.

Ako primalac lizinga ne ispuni obavezu placanja lizing naknade o dospelosti u skladu
sa ugovorom i davaocu lizinga ne preda dobrovoljno predmet lizinga, davalac lizinga moze
sudu podneti zahtev za donoSenje reSenja o oduzimanju predmeta lizinga od primaoca lizinga
ili lica u ¢ijoj se drzavini predmet lizinga nalazi i predaji tog predmeta davaocu lizinga u
drzavinu.

Uz zahtev iz stava 3. ovog c¢lana. podnosi se potpisani zapisnik o sporazumu
ugovornih strana iz stava 1. ovog €lana.

Sud je obavezan da o zahtevu iz stava 3. ovog ¢lana odluci u roku od tri dana od dana
podnoSenja zahteva.

Postupak oduzimanja predmeta lizinga sprovodi se u roku od tri dana od dana
donosenja resenja kojim se usvaja zahtev iz stava 3. ovog ¢lana.

Protiv reSenja o oduzimanju predmeta lizinga od primaoca lizinga ili lica u ¢ijoj se
drzavini predmet lizinga nalazi, primalac lizinga moze, u roku od tri dana od dana prijema
resenja, uloziti prigovor da je izvrSio obavezu isplate, o ¢emu mora podneti pismene dokaze.

Prigovor iz stava 7. ovog ¢lana ne odlaze izvrSenje.

O prigovoru iz stava 7. ovog ¢lana odlucuje sud, u skladu sa zakonom kojim se
ureduje izvrdni postupak.

Na postupak za sticanje drzavine na predmetu lizinga primenjuje se zakon kojim se
ureduje izvr$ni postupak, ako ovim zakonom nije druk¢ije odredeno.

Naknada Stete: Naknada Stete prouzrokovane neplacanjem lizing naknade treba davaoca
lizinga da dovede u polozaj u kome bi se nalazio da je primalac lizinga ispunio svoju obavezu
u skladu sa ugovorom.

Ugovorom se moze predvideti nacin na koji ¢e se izraunati visina naknade Stete, koja

ne moze da premasi visinu koja bi bila utvrdena na osnovu stava 1. ovog ¢lana.
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Rizik za slucajnu propast ili oste¢enje predmeta lizinga: Rizik za slu¢ajnu propast ili ostecenje
predmeta lizinga snosi primalac lizinga.

Rizik prelazi na primaoca lizinga u trenutku preuzimanja predmeta lizinga, ako

druk¢éije nije predvideno ugovorom.
Vracdanje predmeta lizinga: Primalac lizinga je duzan da, po prestanku ugovora, neosStecen
predmet lizinga zajedno sa pripacima vrati davaocu lizinga ili licu koje je davalac lizinga
odredio, osim ako ugovorom nije predvideno pravo primaoca lizinga da otkupi predmet
lizinga ili da produzi ugovor o lizingu.

Primalac lizinga ne odgovara za istroSenost predmeta lizinga koja nastane njegovom
redovnom upotrebom ili za promene na njemu koje su izvrSene u sporazumu sa davaocem
lizinga.

Obaveza osiguranja: Primalac lizinga je duzan da osigura predmet lizinga od rizika koji su
predvideni ugovorom, ako drukéije nije predvideno ugovorom.

Predaja predmeta lizinga drugom na koris¢enje: Primalac lizinga moze predmet lizinga, u
celini ili pojedinim delovima, dati na koris¢enje tre¢em licu uz pismenu saglasnost davaoca
lizinga.

Davalac lizinga moze da raskine ugovor i da zahteva naknadu Stete ako je primalac
lizinga, bez njegove pismene saglasnosti, predao predmet lizinga na koriséenje trecem licu.

Poseban postupak za sticanje drzavine na predmetu lizinga iz ¢lana 30. ovog zakona
moze se primeniti i u slucaju raskida ugovora iz stava 2. ovog ¢lana.

Predaja predmeta lizinga na koris¢enje trecem licu ne oslobada primaoca lizinga
obaveza koje iz ugovora o lizingu ima prema davaocu lizinga.

Predaja predmeta lizinga na koriS¢enje tre¢em licu moze se ugovorom iskljuciti ili
drukéije predvideti.

Prava i obaveze isporucioca

Isporuka predmeta lizinga: Isporudilac je duzan da predmet lizinga isporuci primaocu lizinga
u ispravnom stanju, zajedno sa pripacima, na nain, u vreme i na mestu koji su predvideni
ugovorom o isporuci, osim ako je ugovorom o lizingu predvideno da predmet lizinga isporuci
davalac lizinga.

Izmene ugovora: Ako se primalac lizinga saglasio sa sadrzinom ugovora zakljuc¢enog izmedu
davaoca lizinga i isporucioca, na osnovu kojeg je davalac lizinga stekao pravo svojine na
predmetu lizinga, naknadne izmene tog ugovora ne¢e proizvoditi dejstvo prema primaocu
lizinga, osim ako on na njih ne pristane.

Odgovornost isporuc¢ioca prema primaocu lizinga: Ako isporuéilac predmet lizinga ne
isporuci primaocu lizinga, ako ga isporuci sa docnjom, ili ako predmet lizinga ima materijalni
nedostatak, primalac lizinga ima prema isporuciocu prava koja bi, prema zakonu kojim se
ureduju obligacioni odnosi, imao da je bio strana u ugovoru sa isporu¢iocem.

Izuzetno od stava 1. ovog ¢lana, primalac lizinga nema pravo da, bez saglasnosti
davaoca lizinga, raskine ili ponisti ugovor zaklju¢en izmedu davaoca lizinga i isporucioca, niti
pravo da zahteva snizenje cene.

Isporucilac ne moze biti odgovoran i davaocu lizinga i primaocu lizinga za istu Stetu.
Solidarna odgovornost davaoca lizinga i isporucioca: Ako je davalac lizinga izvrsio izbor
isporucioca, solidarno sa njim odgovara primaocu lizinga ako predmet lizinga nije isporucen
primaocu lizinga, ako je isporuCen sa docnjom, ili ako predmet lizinga ima materijalni
nedostatak.
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2.7 Prestanak ugovora o lizingu

Protek roka: Ugovor o lizingu prestaje protekom roka na koji je zakljucen.

Propast predmeta lizinga usled viSe sile: Ugovor o lizingu prestaje ako predmet lizinga bude
unisten nekim sluc¢ajem vise sile.

Pravo na otkup ili produzenje ugovora: Predmet lizinga ne prelazi u svojinu primaoca lizinga
protekom roka na koji je ugovor o lizingu zakljucen.

Ugovorom o lizingu moze se predvideti pravo primaoca lizinga da, po proteku roka na
koji je ugovor zakljucen, otkupi predmet lizinga po ceni koja je ugovorom odredena ili da
produZi ugovor o lizingu (pravo opcije).

Primalac lizinga je duzan da davaoca lizinga obavesti 0 svojoj odluci da otkupi
predmet lizinga ili da produzi ugovor o lizingu, najkasnije mesec dana pre isteka roka na koji
je ugovor zakljucen.

Registar finansijskog lizinga
Pojam: Registar finansijskog lizinga je javni registar u koji se, u skladu sa ovim zakonom,
upisuju podaci o ugovorima o lizingu zaklju¢enim izmedu fizi¢kih i pravnih lica.

Registar finansijskog lizinga (u daljem tekstu: registar) je jedinstvena elektronska baza
podataka, ¢ija je osnova centralna baza podataka u kojoj se cuvaju svi podaci uneti u registar.

Lokalne jedinice registra formiraju se na teritoriji Republike Srbije.

Centralna baza podataka je dostupna putem lokalnih jedinica registra, radi upisa u
registar i pretrazivanja.

NadleZznost za vodenje registra: Registar vodi nadlezna organizacija, odredena u skladu sa
zakonom.

Dostupnost registra: Registar je dostupan svim licima bez obzira na mesto i teritoriju na kojoj
pristupaju registru, radi upisa ugovora o lizingu u registar ili pretraZivanja.

Javnost: Podaci koji se upisuju i ¢uvaju u registru su javni.

Organizacija koja vodi registar, na zahtev zainteresovanog lica, izdaje overen izvod o
podacima koji se cuvaju u registru, kao i izvod kojim se potvrduje da registar ne sadrzi
podatke o finansijskom lizingu na odredenoj stvari.

Troskovi upisa: Organizaciji iz ¢lana 44. ovog zakona placa se naknada za:

1) upis ili izmenu podataka u registru;

2) pretrazivanje koje ukljucuje dobijanje izvoda;

3) dobijanje overenog izvoda.
Dejstva unosa podataka u registar prema tre¢im licima: Smatra se da su treca lica upoznata sa
postojanjem ugovora o lizingu na osnovu njegovog upisa u registar.

Niko se ne moze pozivati na okolnost da mu nisu bili poznati podaci o finansijskom
lizingu upisani u registar, u skladu sa ovim zakonom.

Podaci upisani u registar nisu dokaz o postojanju svojinskih ili drugih prava na
predmetu lizinga niti punovaznosti bilo kog pravnog posla.

Obaveza upisa: Ugovor o lizingu, njegove izmene i dopune i prestanak ugovora, upisuju se u
registar.

Davalac lizinga duZan je da upis iz stava 1. ovog ¢lana izvr$i u roku od sedam dana od
dana zakljucenja ugovora o lizingu, njegovih izmena i dopuna i prestanka ugovora.

Ugovorom o lizingu moze se predvideti da upis iz stava 1. ovog ¢lana vrsi primalac
lizinga.

Za stetu koju trece savesno lice pretrpi usled neispunjenja obaveze upisa iz stava 1.
ovog ¢lana, davalac lizinga i primalac lizinga solidarno odgovaraju.
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SadrZina upisa u registar: Zahtev za upis ugovora o lizingu u registar sadrzi narocito:
1) podatke o identitetu davaoca lizinga i primaoca lizinga;
2) precizno odredenje predmeta lizinga;
3) rok na koji je ugovor o lizingu zakljucen;
4) potpis podnosioca zahteva za upis ugovora o lizingu u registar.
Podaci iz stava 1. ovog €lana upisuju se u registar u trenutku podnosenja zahteva za upis.
Ostali upisi: Davalac lizinga, primalac lizinga i isprucilac mogu zahtevati da se u registar
upiSe zabeleSka o postojanju spora koji se odnosi na predmet lizinga.
Prelazne i zavrSne odredbe
Ugovori o lizingu koji su zaklju€eni pre 1. januara 2004. godine upisuju se u registar
od dana pocetka primene odredaba 1. 43. do 51. ovog zakona, a najkasnije do 31. januara
2004. godine.
Ovaj zakon stupa na snagu osmog dana od dana objavljivanja u "Sluzbenom glasniku
Republike Srbije", a odredbe 1. 43. do 51. ovog zakona primenjivace se od 1. januara 2004.

godine**.

2.8 Prednosti i nedostaci lizinga

U modernim uslovima privredivanja, stalno je prisutna potreba inovacije poslovanja u
preduzecu u cilju Sto boljeg zadovoljavanja sve zahtevnijih potroSaca. Zato su kod korisnika
kapitalnih dobara prisutne dve dileme: kada i kako nabaviti kapitalna dobra. Bilo koja odluka
koja se odnosi na budu¢nost moze biti pogresna, jer je sama buducnost nepredvidiva. Naime,
ako se odluka o nabavci odlozi zbog ocekivanja da ¢e se u meduvremenu pojaviti tehni¢ko-
tehnolosko savremenije kapitalno dobro, a to se ne dogodi, odluka je pogresSna jer je
propustena prilika za nabavljanjem kapitalnog dobra koje je u tom momentu bilo
najsavremenije. Isto tako, ako se odluka o nabavci dobra donese odmah, postoji rizik da ¢e i ta
odluka biti pogresna, jer ¢e u tom slucaju, vlasnik dobra snositi rizik koris¢enja tehnolosko
zastarelih kapitalnih dobara. Kao reSenje ovih dilema, brojni teoreticari i preduzetnici vide u
lizingu. Ocena upotrebljivosti lizinga polazi uglavnom sa slede¢ih stanovista: fiskalnog,
ekonomskog, stanovista likvidnosti i politike finansiranja. Sa fiskalnog aspekta lizing je
pogodan nacin finansiranja u slucajevima kada se puni iznos lizing naknade tretira kao troSak
poslovanja, odnosno kada se odbija od poreske osnovice. 1z ekonomskog ugla, lizing je
posebno pogodan za preduzeca Cije se tehnologije brzo razvijaju i usavrSavaju. U ovim
slu¢ajevima, lizing omogucava brzo obnavljanje opreme i prestrukturisanje i prilagodavanje
novim zahtevima trzista u vrlo kratkom roku. Sa ovog stanovista, pitanje prednosti lizinga se
dovodi u vezu sa pitanjem rentabilnosti, koja moze biti poljuljana visokim iznosima lizing
naknada. Upravo zato, svaka situacija je na svoj nacin drugacija i zahteva studioznu analizu
svih relevantnih faktora.

»Lizing nudi finansijske i druge moguénosti koje nisu prisutne koriS¢enjem
tradicionalnih metoda nabavke, a to su:

- mogucnost da se nabavkom opreme na bazi lizinga ne angazuju sopstvena sredstva

i ista sacuvaju za druge poslovne poduhvate, posto lizing omogucava 100%
angazovanje tudih sredstava i ne zahteva placanje avansa kao kod kupovine na
kredit;

* www.proofhouse.rs, Zakon o finansijskom lizingu.
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- nabavka opreme putem lizinga omogucava vecu likvidnost korisnika lizinga, a
plasmanom sredstava koje nije angazovao za kupovinu opreme korisnik lizinga
moze ostvariti odredenu dobit;

- nabavkom opreme putem lizinga korisnik lizinga ne umanjuje svoju kreditnu
sposobnost, posto lizing nije kredit, a nabavka opreme putem lizinga evidentira se
vanbilansno, tako da se on moze zaduzivati za druge investicione poduhvate;

- lizing pruza moguénost korisniku lizinga da dinamiku pla¢anja naknade za lizing
uskladi sa predvidenim prilivom sredstava po osnovu realizacije robe i usluga
proizvedenih opremom uzetom u lizing i da na taj nacin poboljsa svoj gotovinski
tok (cash flow);

- davalac lizinga, u zavisnosti od ugovora, obezbeduje servisiranje, remont i tekuce
odrzavanje opreme date u lizing, kao i snabdevanje rezervnim delovima;

- ugovorne formalnosti kod lizing aranzmana se relativno brze zavrSavaju u odnosu
na bankarske kreditne aranzmane*>.

Zbog svih ovih prednosti, investiranje lizingom je od velikog znacaja za mala i srednja
preduzeca, mada i za velika preduzeca. Sa aspekta projektnog finansiranja, lizing je posebno
interesantan.

Jos jedna od pogodnosti lizinga, jesu fiskalne olaksice, kada to zemlje davaoca i
primaoca lizinga zakonski priznaju. Na podruc¢ju nacionalne privrede, lizing se moze smatrati
najsavremenijim oblikom finansiranja transfera tehnologije.

Medutim, kljucni nedostatak lizinga jeste Cinjenica da je to relativno skup nacin
finansiranja nabavki opreme. Prema nekim istrazivanjima, opsti iznos lizing naknade se krece
od 130% do 160%, u odnosu na kupovnu cenu robe, odnosno cene robe u momentu kada je
ista data u lizing.

2.9 Poslovi lizinga u Srbiji

Usvajanjem Zakona o Finansijskom Lizingu Republike Srbije, lizing u Srbiji je dobio
svoju zakonodavnu osnovu. Sustina ovog zakona jeste da je predmet finansijskog lizinga
pokretna, nepotroSna oprema (postrojenja, vozila i sl.), da je primalac lizinga pravno ili
fizicko lice i da je minimalni rok na koji se ugovor o lizingu zakljucuje dve godine, od dana
zakljucenja ugovora.

Odlukom o minimalnim uslovima za zakljucenje ugovora o finansijskom lizingu i o
nacinu iskazivanja lizing naknade i drugih troskova koji nastaju zakljuenjem tog ugovora
("Sluzbeni glasnik RS", br. 4/2006), koju je Narodna banka Srbije donela u skladu sa
Zakonom o finansijskom lizingu, propisani su minimalni uslovi za zaklju¢enje ugovora o
finansijskom lizingu, nac¢in iskazivanja lizing naknade i drugih troSkova koji nastaju njegovim
zaklju¢enjem, kao i podaci koje davalac lizinga treba da dostavlja Narodnoj banci Srbije.

Navedenom odlukom, izmedu ostalog, propisana je obaveza davaoca finansijskog
lizinga da lizing naknadu i druge troSkove koji nastaju zakljuéenjem ugovora o finansijskom
lizingu prikaze kroz obracun lizing naknade.

Propisivanjem elemenata obracuna lizing naknade Narodna banka Srbije je zelela da
obezbedi jednoobraznost i uporedivost u prikazivanju uslova finansiranja razlic¢itih davalaca
lizinga, kao i moguénost da primaoci lizinga porede te uslove sa ponudom drugih uc¢esnika na
finansijskom trzistu. Kao Sto je to ve¢ prethodno ucinila sa bankama, Narodna banka je,

% Stakié B,:,,Finansijski i devizni menadZment u turizmu®, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2008, str. 243.
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izmedu ostalog, i davaoce lizinga obavezala da kroz iskazivanje efektivne stope lizing
naknade predstave ukupnu cenu finansiranja, koja pored kamate ukljucuje i sve druge
troskove vezane za zakljucenje ugovora o lizingu, kao Sto su troskovi odobrenja (obrade
zahteva), troSkovi PDV-a i upisa ugovora o lizingu u registar finansijskog lizinga i sl. Davaoci
lizinga imace ubuduce obavezu da lizing naknadu i druge troSkove iskazu na jedinstven i
uporediv nacin i potencijalnim primaocima lizinga na njihov zahtev, u vidu informativne
ponude, kao i1 u slucajevima kada uslove finansiranja prezentuju tre¢a lica u svojstvu
posrednika. Njihove oglasne poruke takode moraju da sadrze takve celovite informacije.

Kontinuiranim pracenjem primene navedene odluke u poslovanju davalaca
finansijskog lizinga, kao i na osnovu jednog broja prijava primalaca lizinga, utvrdeno je da
pojedine odredbe te odluke ostavljaju mesta neadekvatnom postupanju davalaca lizinga, Sto je
u nekoliko slu¢ajeva dovelo do izvesnih problema u realizaciji zakljucenih ugovora, kao i do
brojnih nedoumica na strani primalaca lizinga u vezi s tim.

U cilju zastite potroSaca na trzistu finansijskog lizinga, kao segmentu finansijskog
trziSta, Narodna banka Srbije je, u skladu sa svojim ovlas¢enjima, navedenu odluku dopunila
donosenjem Odluke o dopunama Odluke o minimalnim uslovima za zaklju¢enje ugovora o
finansijskom lizingu i o nainu iskazivanja lizing naknade i drugih troSkova koji nastaju
zakljucenjem tog ugovora ("Sluzbeni glasnik RS", br. 64/2006).

Ovom odlukom propisana je, izmedu ostalog, obaveza davaocima lizinga da u
ugovoru o finansijskom lizingu, kojim je predvidena mogucnost izmene visine rate lizing
naknade, odrede naéin, postupak i rokove za tu izmenu. Na taj na¢in se omogucava potpunije
i blagovremeno upoznavanje primalaca lizinga (pre svega fizickih lica) sa obavezama koje
preuzimaju zaklju¢enjem ugovora o finansijskom lizingu.

Pored toga, predvida se obaveza davalaca lizinga da sacine novi obracun lizing
naknade i drugih troskova koji nastaju zaklju¢enjem ugovora i novi plan otplate i da ih uruce
primaocu lizinga u svakom slucaju kada se, u skladu s ugovorom, menja neki od elemenata
tog obracuna.

Narodna banka Srbije ¢e inicirati donosenje novog zakona o finansijskom lizingu, koji
¢e, izmedu ostalog, predstavljati pravni osnov za donoSenje adekvatne podzakonske
regulative u oblasti zaStite prava primalaca finansijskog lizinga, a $to podrazumeva i aktivnu
ulogu Narodne banke Srbije u sprovodenju mera te zastite.

Na sajtu Narodne banke Srbije mozemo videti svih 17 lizing kompanija koje su
registrovane:

1. "EFG LEASING" A.D. BEOGRAD

2. "HYPO ALPE-ADRIA-LEASING" DOO BEOGRAD
3. "INTESA LEASING" DOO BEOGRAD

4. "LIPAKS" DOO BEOGRAD

5. "MERIDIAN LEASING" DOO BEOGRAD

6. "NBG LIZING" DOO BEOGRAD

7. "NLB LEASING" DOO BEOGRAD

8. "OTP LEASING" DOO NOVI SAD

9. "PIRAEUS LEASING" DOO BEOGRAD

10. "PORSCHE LEASING SCG" DOO BEOGRAD

11. "PROCREDIT LEASING" DOO BEOGRAD

12. "RAIFFEISEN LEASING" DOO BEOGRAD

13. "S-LEASING" DOO BEOGRAD

14. “SOGELEASE SRBIJA” DOO BEOGRAD

15. "UNICREDIT LEASING SRBIJA" DOO BEOGRAD
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16. "VB LEASING" DOO BEOGRAD
17. "ZASTAVA ISTRABENZ LIZING" DOO BEOGRAD.

Moze se primetiti da sve lizing kompanije u Srbiji predstavljaju parabankarske
subsidijare banaka i to prvenstveno stranih i njihovih lizing kompanija. To govori o
dominantnom razvoju lizing poslova u sklopu bankarskih grupacija kroz razliite forme
subsidijarnih preduzeéa i malom uce$¢u samostalnih lizing kompanija mimo bankarskih
grupacija.

Brzi rast lizing aktivnosti u Srbiji se moze objasniti velikom potrebom trziSta za
finansiranjem obnove zastarelog voznog parka, maSina i opreme, s jedne i nepotrebnosti
obezbedivanja ziranata i hipoteke, s druge strane, $to daje prednost lizingu nad jeftinijim,
klasicnim kreditnim aranzmanima. Na naSem trziStu je dominantan lizing automobila, zatim
masina i opreme, stomatoloske opreme, bele tehnike i aparata za domacinstvo.

2.9.1 Poslovanje NBG Leasing DOO i njihovo ucesce u turistickoj privredi

Nacin poslovanja lizing kompanija je vise-manje isti. Medutim, razlike u poslovanju i
ponudi kompanija su upravo razlozi zbog kojih se klijenti obracaju radije jednoj nego drugoj
kompaniji. Pogledajmo primer poslovanja NBG Leasing DOO.

Aspekti poslovanja ove kompanije su razli¢iti. Oni nude finansijski lizing, lizing novih
i polovnih vozila, kao i lizing opreme. Pod opremom se podrazumeva oprema za gradevinske
firme, preduzeca, Stamparske firme, privatne klinike, hotele, restorane i stomatoloske
ordinacije.

“Uslovi finansiranja za opremu vrednosti do 10.000 €

. period finansiranja: do 48 meseci

. ucesce: minimum 25% od bruto vrednosti predmeta lizinga (sa PDV-om)
. troSkovi obrade zahteva: 1,2%

Za opremu vrednosti preko 10.000 €

. period finansiranja: do 72 meseca

. ucesce: minimum 25% od bruto vrednosti predmeta lizinga (sa PDV-om)
. troSkovi obrade zahteva: 1,2%

Obezbedenje placanja pravna lica:

. menice primaoca lizinga

. osiguranje koje glasi na NBG Leasing

Preduzetnici:

. menice primaoca lizinga

. osiguranje koje glasi na NBG Leasing”®.

® www.nbgleasing.rs
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3 FRANSIZING

3.1 Pojam i oblici fransizinga

“Rec ,,franchise” (fransiza), poti¢e od normansko-francuske reci ,,fraunchise®, koja je
izvedena od francuske reci ,,frank“- slobodan ¢ovek, slobodan da nesto ¢ini. U engleskom
jeziku rec ,,frank” oznacava oslobodenje od obaveze, ograni¢enja, ¢ak iskrenost i pojavljuje se
u raznolikim znagenjima sa ovom osnovnom potkom*’.

Engleska rec ,,franchise® izvorno znaci oslobodenje od zabrane, dozvola, privilegija-
kojom se privatnom subjektu dozvoljava, bilo od strane drzave ili privatnog subjekta, da nesto
¢ini ili ne ¢ini, na §ta inae ne bi imao pravo u svom uobicajenom statusu. Re¢ ,,licenca“
izvodi se od latinske reci ,,licencija“ koja znac¢i dozvola, odobrenje, ovlas¢enje i predstavlja
ustvari isti pojam posmatran iz ugla vlastodavca. Pojam franSize se razlikuje od pojma
monopolautoliko Sto se subjektu pored ovlag¢enja namece i obaveza vrSenja prava, dok pojam
monopola, u nacelu, podrazumeva samo pravo da se iskljue drugi subjekti iz vrSenja
odredene delatnosti.

Na srpskom jeziku re¢ franSiza koristi se od ranije u pravu osiguranja i oznac¢aava onaj
deo ukupne osigurane Stete koju osiguravac po ugovoru ne mora naknaditi.

Fransizing je vrsta poslovnog aranzmana, gde proizvodac- franSizer daje pravo ili
ekskluzivitet lokalnom distributeru da samostalno vrsi prodaju njegovih proizvoda ili usluga
prema odredenim poslovnim standardima i procedurama. To je efikasno ekonomsko sredstvo
kojim se ostvaruje poslovna samostalnost sa minimalnim rizikom i investicijama i
maksimalnim moguénostima za uspeh, preko koris¢enja proverenih proizvoda i usluga i
trziSnih metoda.

Medunarodno udruzenje za fransizing je dalo svoju definiciju fransizinga: ,,ugovorni
odnos izmedu davaoca i primaoca franSize u kome davalac nudi ili se obavezuje da odrzi
trajan interes u poslovanju primaoca franSize u oblastima kao Sto su: know-how i obucavanje,
dok se primalac obavezuje da posluje pod zajednickom firmom, spoljnim izgledom ili
postupkom, koji pripada davaocu ili ga on kontrolise, kao i da iz svojih izvora ulozi osnovni
investicioni kapital u poslovanje®.

Za razliku od mnogih poslova, u koje preduzetnik ulazi sa velikim stepenom
nesigurnosti i poslovnog rizika, kod fransizinga preduzetnik zapocinje biznis sa mnogo manje
poslovnog rizika, posto se on ukljucuje u ve¢ ,,razvijeni posao*. FranSizing je samo jedna od
mogucih varijanti zapoc€injanja biznisa, gde se koriste ve¢ razradena ideja, ime i ste¢eni imidz
firme, znanje, iskustvo, koje fransizer daje na uslugu preduzetniku, a za sve to mu kupac
franSize placa odredenu nadoknadu. Ona se moze placati franSizeru u razli¢itim vremenskim
periodima (nedeljno ili mese¢no), a najceSée se obracunava kao procenat od ostvarenog
prometa. Ovaj procenat se kre¢e od 2-20% u zavisnosti od posla i ugovornih strana.

Najpoznatiji sluc¢ajevi nastali su u proizvodnji brze hrane (Mc Donalds 1955, Pizza
Hut 1958.godine). Razvoj je bio brz i ne samo da je obezbedivao prodor na nova trzista, ve¢ i
Sirenje sistema fransizinga.

Danas se u poslovnom svetu nalaze razni oblici franSizinga. Dva dominantna oblika
su:

" Parivodié¢ M, ,,Pravo medunarodnog fransizinga®, Sl. glasnik, Beograd, 2003. god., str. 37.
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1. FransSizing distribucije proizvoda (product distribution franchising),

2. Fransizing poslovnog formata (business format franchising).

FranSizing poslovnog formata je danas najzastupljeniji oblik fransizinga. Korisnik
franSize prodaje proizvode/usluge davaoca fransize koriste¢i njegovu robnu/usluznu marku i
poslovni model koji je davalac razvio visegodisnjim iskustvom. Ovo je koncept koji je
moguce nekoga nauciti i primenjivati na drugoj lokaciji. Sektor usluga je najzastupljeniji kod
franSizinga poslovnog formata— restorani, restorani brze hrane, poslovne usluge, odrzavanje,
turizam, hotelijerstvo, promet nekretnina...

3.2 Ucesnici fransizinga

Ucesnici u sistemu fransizinga su davalac i primalac franSizinga, koji ugovorom
reguliSsu medusobna prava i obaveze.

3.2.1 Davalac fransize

Svako uspesno poslovanje koje ima nameru rasta i Sirenja trebalo bi da uzme u obzir
fransizu kao mogucénost za svoje Sirenje. Prednosti koje taj sistem pruza su mnogobrojne, a
jedna od kljucnih je i kori$¢enje resursa drugih ljudi za otvaranje svojih novih poslovnica, §to
zna¢i da se poslovanje moze brze Siriti uz visoko motivisane ljude (investitore, buduce
primaoce fransize) koji ¢e voditi te poslovnice. Istovremeno ¢e troskovi rukovodeceg kadra u
upravi i na terenu biti manji u poredenju sa troskovima za vodenje sopstvene mreze.

Naravno, takve prednosti imaju i svoju drugu stranu, a to je ¢injenica da ¢e poslovanje
u franSizi uvek imati manji profit nego $to bi ga imalo u vlasniStvu, zatim veca pocetna
ulaganja za projektovanje franSize i razvoj mreze. Osim toga buduci davalac franSize ce
morati da se nosi sa neizbeznim problemima komunikacije i rada s primaocima fransize. Zato
sav taj proces projektovanja fransize 1 mreze treba prepustiti stru¢njacima, jer se mora biti
svestan da se stvara formula koja ¢e sluziti godinama, uz male izmene.

Dakle, pocetno ulaganje moze izgledati skupo, ali dugoro¢no resava problem Sirenja
poslovanja i problem nedostatka 3 osnovna faktora za to poslovanje: vreme, novac i
motivisana kadrovska struktura. Ulaskom u fransizu, sva tri faktora daje primalac franSize.
Projektovacete fransizu ukoliko Zelite znatno da proSirite svoj posao, odnosno ako zelite da
povecate posao do optimalne veli¢ine i maksimalne profitabilnosti. Mnogima je kupovina
franSize bila temelj za njihovo bogatstvo, ali tome prethodi rad, ulaganje energije, novca i
volje. Prvi korak je transformisanje poslovnog koncepta u franSizni paket i razvijanjem mreze
franSizodavaca.

Da bi neki posao mogao postati franSiza mora da zadovolji neke osnovne kriterijume i
mora biti:

. Jedinstven - novi koncept koji ima potencijala za Sirenje u domacim i
medunarodnim uslovima.
. Profitabilan - koncept mora da donese dobit prvo davaocu franSize, a

nakon projektovane franSize, granice zarade ugradene u koncept, treba da budu
dovoljno velike kako bi i svaki primalac franSize mogao da ostvari atraktivan povracaj
svojih ulaganja.
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. Sistematizovan - svi poslovni sistemi poslovanja treba da budu detaljno
razradeni i pregledni, u obliku priru¢nika.

. Lako prenosiv - trebalo bi lako preneti celokupno znanje i iskustvo na
primaoce fransize.

. Dostupan - ako je franSiza vrlo skupa, vrlo malo ljudi moze da je
priusti. Idealno ulaganje u franSizu bilo bi od 5.000 — 40.000 €

3.2.2 Primalac franSize

Primalac franSize jeste privredni subjekt koji posluje u svoje ime i za svoj racun, ali u
svom poslovanju koristi data mu prava na robnu/usluznu marku i pravila poslovanja drugog
privrednog subjekta, a povodom ¢ega placa ugovorenu naknadu.

Primalac franSize je nezavisan preduzetnik odgovoran i izabran od davaoca fransize, a
ima sledece karakteristike:

. Veliku volju za afirmacijom

. Raspolaze potrebnim sredstvima

. Zeli da usko saraduje i sa drugima

. Zeli da radi unutar sistema i po zadatim pravilima

. Prihvata da bude ¢lan mreze i ima razvijeni timski duh

. Pristupaju¢i mrezi stice pravo na upotrebu svih elemenata koji su

predmet ponude: metod, sistem ili know-how, proizvodi, marka i imidz, pomo¢ pre, za
vreme i nakon otvaranja i dr.
Ko su potencijalni primaoci franSize?

. nezaposleni koji Zele da zapo¢nu sopstveni posao,

. business pocetnici koji ulaskom u novi posao, odnosno,
samozaposljavanjem Zele da reSe svoj status,

. preduzetnici koji su zainteresovani za nova ulaganja i/ili zapocinju
svoje novo poslovanje,

. preduzetnici u fazi rasta koji zele da osvoje trziSte prepoznatljivim
proizvodom ili da unaprede poznate marke,

. pravna licima koja su zainteresovana za rast i razvoj svog poslovanja
putem franSize,

. zaposleni koji postaju tehnoloski visak ili Zele da promene posao,

. zaposleni koji su primili otpremnine i zele da zapo¢nu novu karijeru u

sopstvenom pOS|U.

3.3 Kada je fransizing efikasan

FranSizing se, nacelno govore¢i, moze primeniti u svakoj privrednoj aktivnosti,
proizvodnoj, preradivackoj, distributivnoj ili usluznoj. Ipak, koncept poslovanja treba da je
dovoljno jednostavan da se moze relativno lako preneti, tako $to ¢e se redukovati u pismena
uputstva koja, za razumnu obuku, mogu osigurati uniformnost prezentacije fransizing lanca.

Najcesce postoji prepoznatljiv proizvod, usluga koja se prodaje u velikim serijama.
Praksa je pokazala da se oni Cesto plasiraju u relativno velikom broju malih poslovnih
jedinica, koje su radno, intenzivno organizovane. Zbog toga je najvece prisustvo fransizinga u
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usluznom sektoru. Poslovanje zahteva jedinstven poslovni, tehnicki, finansijski know-how,
koji kao celina obezbeduje konkurentnost u odnosu na one koji ga nemaju. Naravno, lanac
istupa na trziStu pod usluznim i robnim zigovima, koji su popularni.

FranSizing metod se primenjuje u svim delatnostima koje zadovoljavaju ove zahteve, a
najces¢i su: brze hrane svih vrsta, salona lepote svih vrsta, rant-a-car agencija, kreditnih
kartica, auto usluge svih vrsta, distribucije proizvoda svih vrsta, raCunovodstva, umetnic¢kih
galerija, preduzimaca, kataloSke prodaje, marketinske usluge, raCunarske usluge, raznovrsne
obuke i Skole, pa sve do zubara, opticara i grobarskih preduzeca.

3.4 Prednosti i nedostaci fransSizinga

Prednosti i nedostaci franSizinga se mogu analizirati sa makro i sa mikro nivoa,
odnosno sa aspekta poslovnog interesa ucesnika u franSizingu i sa Sireg drustveno-
ekonomskog aspekta. Fransizing pruza velike moguénosti davaocu fransize. Najveca prednost
se ogleda u uspostavljanju prepoznatljivosti marke. U poredenju sa punim vlasniStvom,
fransizing omogucava brzu trziSnu penetraciju i uveéanje brand-name kapitala, Sto davaocu
franSize daje prednost nad konkurencijom. Rasporedivanjem troSkova reklame na sve
primaoce franSize lakSe se ostvaruje ekonomija obima u promociji. Svaki primalac franSize
postaje novi profitni centar davaoca, gde ovaj pored jednokratne upisnine u sistem i royalities-
a, stiCe profit i kroz prodaju pribora i materijala, opreme, izvodenje gradevinskih radova,
izdavanje lokacija. Davalac franSize ostvaruje disperziju rizika, tako Sto deo prenosi na
primaoca. Ostvaruju se nizi troSkovi nabavke, opreme, reklamnog i promotivnog materijala.
Davalac reSava problem motivacije menadzera, jer $to primaoc bude bolje radio, to ¢e imati
vecu zaradu, a troskovi po osnovu fransizinga bic¢e manji.

Prednosti za primaoca fransize omogucéavaju dobijanje trgovinskog imena, proverenog
proizvoda ili usluge, pomo¢ pre i posle otvaranja, profesionalne reklamne kampanje,
ekonomiju obima u nabavci tj. nize cene inputa, manji iznos potrebnog pocetnog kapitala i
manji poslovni rizik.

Osnovni nedostatak franSizinga je taj Sto celokupna franSizna operacija povecava
troSkove i do 10% od ostvarenog prometa Sto opredeljuje nivo ostvarene dobiti svih uéesnika
u franSizingu. Za davaoca franSize nedostatak moze biti to Sto mu ostali nefranSizni deo
poslovanja moze biti ugrozen obracanjem paznje i usmeravanjem napora na fransizing. Pored
toga javljaju se i dodatni troskovi administrativne, operativne i pravne prirode vezani za
opsluzivanje disperziranih lokacija na kojima treba odrzati operativne standarde poslovanja.

Profit koji ostvari davaoc franSize je manji nego profit ostvaren u objektima pod
sopstvenim vlasnistvom.

U franSiznom mehanizmu mogu da se jave problemi u vezi sa kontrolom biznisa od
strane davaoca, a mogu da se jave i divergentni interesi davalaca i primalaca franSize kada su
u pitanju nivoi trziSne penetracije i izbor lokacije u slucajevima kada davalac namerava da
uvede novog primaoca fransize koji bi delimi¢no mogao da ugrozi ste¢ene trzi$ne pozicije vec¢
postojeéeg primaoca franSize.

Sudski sporovi primaoca i davaoca fransize, koji ostavljaju posledice za davaoca
franSize kako u domenu imidza tako i odStete, predstavljaju joS jedan nedostatak franSizinga.

Za primaoca fransSize, franSizing pored prednosti i sigurnosti, sa sobom nosi i
ograni¢enje slobode i sopstvene inicijative. U momentu kupovine fransizinga, primalac moze
da ne sagleda realno prodajni potencijal, §to bi u buducnosti uticalo na nivo stvarenog profita.

26



Savremeni finansijski proizvodi i njihova primena u turistickoj privredi Srbije Pendi¢ Ljiljana

Iz svih ovih razloga, pre pristupanja ovom poslovnom aranzmanu, treba realno
proceniti sve aspekte takve poslovne odluke.

3.5 Ugovor o franSizingu

Ugovor o franSizi predstavlja ugovor o poslovnoj saradnji kojim se davalac franSize
obavezuje da vrsi periodi¢ne isporuke i pojedine privredne usluge, kao i da prenese svoje
znanje i iskustvo u proizvodnji i poslovanju na primaoca fransSize, a primalac fransize se
obavezuje da isplati naknadu davaocu za izvrSenje usluga, a isto tako se obavezuje da ¢e se u
svom poslovanju pridrzavati preuzetih obaveza iz ugovora. Ugovor o franSizingu je
najrazvijeniji metod vertikalnog marketinga roba i usluga, kojim se ,,iznajmljuje” imidz,
brend i uspeh poznatog i uspeSnog poslovnog subjekta. Svrha Ugovora o fransizi jeste da se
obezbedi jedinstvena primenljivost, koja spaja davaoce i primaoce franSize u razliCitim
zemljama, bez davanja prednosti jednoj ili na ustrb druge strane.

Ugovor o franSizingu nije regulisan u pravnom sistemu Republike Srbije kao poseban
imenovani ugovor, ve¢ je tvorevina autonomnog trgovackog prava i zbog toga su njegovi
izvori, pre svega, opSti uslovi frandizing kompanija, njihovi tipski i formulisani ugovori,
dispozitivne norme gradanskog i trgovackog prava, opsti trgovacki obicaji, kao i sudska i
arbitrazna praksa. Upravo iz ovog razloga, Ugovor o franSizing je veoma kompleksan i
slozen.

U vecini zemalja sporazumi o fran$izi nisu uredeni posebnim nacionalnim zakonima, a
ako postoje pravni propisi vezani za franSizing, oni se uglavnom odnose na ugovorne odnose
izmedu primalaca idavaoca. Stoga pravila zasnovana na ovim propisima nisu nuzno
relevantna za uvoz i medunarodnu distribuciju proizvoda ili medunarodno pruzanje usluga.
Jedan od takvih propisa jeste i Zakon o predugovornom obavestavanju (Franchise Disclosure
Law), koji obavezuje davaoca da predoci sve pojedinosti svog franSiznog koncepta primaocu
franSize, pre potpisivanja samog Ugovora.

U oblasti prava franSizinga dva najznacajnija akta novog autonomnog trgovinskog
prava izradili su stru¢njaci u okviru UNIDROIT, i to su Vodi¢ za medunarodne master
franSizing aranzmane (Guide to International Master Franchise Arrangements) iz 1998. god.
sa revizijom iz 2007. god. i Model zakona o obavezi predugovornog obaveStavanja kod
ugovora o franSizingu (Model Franchise Disclosure Law) iz 2002. god. Pored toga, kao
pomo¢ ucesnicima u poslovnim odnosima Medunarodna trgovacka komora iz Pariza (ICC)
donela je 2000. god. Tipski medunarodni ugovor o fransizingu kao set jednoobraznih pravila
kojima treba da se kompenzira nedostatak nacionalnih obligaciono-pravnih dispozitivnih
normi, kojima se reguliSu obaveze iz medunarodnog ugovora o franSizingu.

3.5.1 Primer ugovora o franSizingu

Zakljucen dana godine u izmedu:

1. (naziv pravnog lica) sa sediStem u (adresa i
zemlja), koga zastupa (ime i prezime) (dalje: Davalac fransizinga)

i

2. (naziv pravnog lica) sa sediStem u (adresa i
zemlja), koga zastupa (dalje: Primalac fransizinga)
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OPSTE ODREDBE

Clan 1

Ovaj ugovor je zakljuCen u cilju unapredenja plasmana proizvoda i vrSenja usluga

(navesti proizvode i usluge) na  trzistu
(navesti zemlju ili podrucje), kao 1 ostvarivanja

poslovne saradnje ugovornih strana.

Davalac fransSizinga je dugogodisSnjim istrazivanjem razvio uspeSan, efikasan i
savremen sistem proizvodnje robe iz stava 1. ovog ¢lana i njihov uspes$an plasman na brojnim
trzistima Sirom sveta.

Imajuéi u vidu Cinjenice navedene u st. 1. i 2. ovog ¢lana, Primalac fransizinga ima
nameru da uspostavi proizvodnu i poslovnu saradnju sa Davaocem franSizinga i tako ude u
sistem proizvodnje i prometa iz stava 1. ovog ¢lana, prihvatajuéi u svemu metod poslovanja
Davaoca fransSizinga uz koris¢enje njegovog znanja i iskustva.

PREDMET UGOVORA

Clan 2

Predmet ovog ugovora je saradnja u proizvodnji i plasmanu proizvoda, u skladu sa
¢lanom 1. ovog ugovora.

Proizvodni franSizing obuhvata:

1) izbor odgovarajuce lokacije za poslovni prostor (proizvodni prostor, poslovne
prostorije i skladiSte materijala i robe);

2) uzajamnu saradnju u vezi sa: dobijanjem odobrenja od strane nadleznog drzavnog
organa za dobijanje lokacije iz tacke 1) ovog stava, dobijanjem gradevinske dozvole,
vrSenjem tehnickog nadzora u toku izgradnje objekta, izradom plana proizvodnje i
marketinga, obezbedenjem odgovaraju¢e dokumentacije za otvaranje poslovne jedinice,
obukom struénih kadrova, obezbedenjem finansijskih sredstava za zajedni¢ko poslovanje,
regulisanjem pitanja prava upotrebi poslovnog imena i trgovackog znaka.

Usluge iz stava 2. ovog ¢lana vr§i Davalac franSizinga za naknadu koju sporazumno
utvrduju ugovorne strane i ona iznosi (navesti
valutu i sumu).

Poslovni (prometni, trgovacki) franSizing obuhvata:

1) Davalac fransizinga daje Primaocu franSizinga formulu za poslovanje, svoj metod
za uspesan plasman proizvoda i usluga, znanje i iskustvo (know-how) i vr$i obuku stru¢nih
kadrova.

2) plasman robe i usluga vrSi se pod poslovnim imenom i trgovackim znakom
Davaoca franSizinga i to po nalozima Davaoca fransizinga.

Primalac franSizinga za ustupljeno pravo iz stava 4. ovog ¢lana placa naknadu koja se
utvrduje od procenta prodate robe ili izvrSenih usluga

Izmedu ugovornih strana primenjuje se vazeci trzi$ni kriterijum i za utvrdivanje cena
proizvoda i usluga koji se medusobno isporucuju, s tim §to se cene unapred utvrduju za svaku
poslovnu godinu unapred, uz moguénost njihove korekcije ako dode do veéih kolebanja cena
na trzistu proizvoda i usluga koje ¢ine predmet ovog ugovora.

OBAVEZE PRIMAOCA FRANSIZINGA

Clan 3

Primalac franSizinga je obavezan da obezbedi sledeCa sredstva za ostvarenje
zajedni¢kog poslovanja:

1) poslovni prostor izgraden i opremljen po uputstv1ma Davaoca fransizinga;

2) finansijska sredstva u iznosu od ;
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3) radnu snagu odgovaraju¢ih kvalifikacija koja ¢e biti angazovana u skladu sa
potrebama proizvodnje i prometa.

Primalac franSizinga ima obavezu da:

1) saraduje na proizvodnom programu Davaoca fransizinga;

2) vrsi ekskluzivni plasman proizvoda Davaoca franSizinga;

3) posluje pod poslovnim imenom i zastitnim znakom

4) u toku proizvodnje i plasmana obezbedi stru¢nu paznju koju zahtevaju uslovi
predvideni dokumentacijom Davaoca fran$izinga;

5) ne proizvodi i plasira robu za treée lice, bez pismene saglasnosti Davaoca
fransizinga;

6) planira proizvodnju i razvoj po jedinstvenoj metodologiji Davaocu fransizinga;

7) Davaocu fransizinga redovno podnosi izveStaj o proizvodnji, prometu i zalihama;

8) cuva kao poslovnu tajnu sve podatke i dokumente koje mu je Davalac franSizinga
oznacio kao takve.

Primalac franSizinga je obavezan da za koriS¢enje usluga i ustupljeno pravo plaéa
naknadu, saglasno ¢lanu 3. st. 3.1 5. ovog ugovora.

OBAVEZE DAVAOCA FRANSIZINGA

Clan 4

Davalac franSizinga se obavezuje da Primaocu franSizinga pruzi sve potrebne usluge
predvidene u cilju zajednic¢ke saradnje i poslovanja, u skladu sa ovim ugovorom.

Davalac franSizinga je obavezan da stavi na raspolaganje Primaocu franSizinga
investiciono-tehnicku dokumentaciju, da obezbedi vrSenje nadzora nad izgradnjom objekta
(poslovnog prostora) i da zaklju¢i odgovaraju¢e ugovore sa tre¢im licima koja ¢e biti
angazovana na izgradnji poslovnog prostora.

Davalac franSizinga je obavezan da Primaocu franSizinga pomogne u organizaciji
proizvodnje i marketinga i da vr$i nadzor nad kvalitetom proizvoda i usluga koje ¢ine predmet
0VvOog ugovora.

Davalac franSizinga ¢e pruziti Primaocu franSizinga potrebno znanje i iskustvo (know-
how) koje se odnosi na predmet ovog ugovora sa celokupnom tehnickom dokumentacijom,
ukljucujuéi i obuku struc¢nih radnika.

Davalac franSizinga ¢e pruziti Primaocu fransizinga svu potrebnu pomo¢ koja se
odnosi na analizu trziSta, poslovnu prognozu, odredivanje asortimana, proizvoda, upravljanje
zalihama i knjigovodstvom.

Davalac fransizinga ¢e organizovati komercijalnu propagandu i reklamu u cilju da se
navedu kupci da posete prodajna mesta Primaoca franSizinga, odnosno da koriste usluge koje
nudi Primalac franSizinga.

Davalac franSizinga se obavezuje da nece vrSiti nikakvu diskriminaciju prema
Primaocu fransizinga u pogledu odredivanja naknade za licence, know-how usluge ili opremu.

Davalac franSizinga ¢e uredno isplacivati Primaocu fransizinga vrednost proizvoda
koji su isporuceni i fakturisani u skladu sa odredbama ovog ugovora.

ZAJEDNICKI ORGANI POSLOVANJA

Clan 5

U cilju bolje koordinacije rada, ugovorne strane su saglasne da se obrazuje zajednicki
organ poslovanja (dalje: Poslovni odbor). Poslovni odbor je paritetno sastavljen, a
predsednik je iz reda lica koja imenuje Primalac franSizinga.

Delokrug rada, nacin odlucivanja i sva druga pitanja vezana za predmet ovog ugovora
reguliSu se pravilnikom koji donosi Poslovni odbor uz saglasnost obe ugovorne strane.
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Za razmatranje pojedinih stru¢nih i drugih pitanja, Poslovni odbor moze za tu svrhu
obrazovati pojedine stru¢ne komisije. U sastavu ovih komisija mogu se imenovati i stru¢njaci
koji nisu u radnom odnosu sa ugovornim stranama.

TRAJANJE | PRESTANAK UGOVORA

Clan 6

Ovaj ugovor se zakljucuje na period od godina.

Ugovor se precutno produzava za sledece godine, ako ga jedna od ugovornih
strana ne otkaze (tri) meseca pre isteka roka na koji je zakljucen.

Prec¢utno produzenje ugovora vrsi se pod istim uslovima predvidenim u stavu 1. ovog
¢lana.

Stranke mogu sporazumno raskinuti ovaj ugovor.

Pored sporazumnog raskida ugovora, svaka stranka moze raskinuti ugovor iz slede¢ih
razloga:

1) ako jedna od ugovornih strana ne ispunjava svoje ugovorne obaveze, a stranka koja
raskida ugovor duzna je da o svojoj nameri pismeno obavesti drugu stranu uz navodenje
razloga koji su je motivisali da raskine ugovor;

2) ukoliko se okolnosti od zakljuc¢enja ugovora toliko promene da bi i dalje opstanak
ugovora bio ekonomski necelishodan; stranka koja je primila pismeno obavesStenje, duzna je
da u roku od 30 dana pismenim putem iznese svoje stavove i predloge u vezi sa nastalim
teSkocama.

U slucaju raskida ugovora svaka ¢e stranka izmiriti svoje obaveze nastale do dana
raskida ugovora.

Ukoliko je do raskida ugovora doslo krivicom jedne strane, druga strana ima pravo na
naknadu stvarne Stete i izmakle dobiti po pravilima obligacionog prava.

Ugovor moze da prestane usled dejstva vise sile koja je nastupila posle zakljucenja
ugovora. Kao visa sila u smislu ovog ugovora smatra se: rat ili ratna dejstva, pobuna,
gradanski rat, Strajk, prirodne katastrofe, akti drzavnih organa, kao i svi drugi dogadaji koje
nadlezni sud proglasi kao slucajeve vise sile.

RESAVANJE SPOROVA

Clan 7

Obe ugovorne strane pokusace da sporove ili nesporazume koji bi mogli nastati iz
0Vvog ugovora reSe mirnim putem.

Ukoliko se stranke o tome ne sporazumeju, za reSenje nastalog spora bi¢e nadlezna
Spoljnotrgovinska arbitraza pri Privrednoj komori Srbije, koja ¢e konacno resiti nastali spor.

Stranke su saglasne da se u arbitraznom postupku primeni Pravilnik o
Spoljnotrgovinskoj arbitrazi pri Privrednoj komori Srbije (ukoliko je ugovorena arbitraza).

Pri reSavanju nastalog spora primeni¢e se materijalno pravo (navesti
drzavu cije je materijalno pravo merodavno).

Stranke se obavezuju da ¢e izvrsiti arbitraznu odluku u roku koji je odreden u samoj
odluci (ukoliko je ugovorena arbitraza).

ZAVRSNE ODREDBE

Clan 8

Ovaj ugovor stupa na snagu kada ga potpiSu ovlaséeni predstavnici Davaoca i
Primaoca franSizinga.

Izmene i dopune ovog ugovora vrse se samo pismenim putem.

Ovaj ugovor sadinjen je u istovetnih primeraka, od kojih svakoj ugovornoj
strani pripada po primerka.
Ugovor je sacinjen na jeziku.
PRIMALAC FRANSIZINGA DAVALAC FRANSIZINGA
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3.6 Top 10 fransiza u svetu 2010. godine

Tabela br. 1: Lista rangiranja top 10 franSiza u 2010

TOP 10 FRANSIZA U 2010.
prema Entrepreneur’s Franchise
E sk hise 500
Red.br. Naziv Oblast Start - up troskovi (US
dolari)
1. Subway Sendvici i salate 84,300 - 258,300
2. McDonald’s Hamburgeri, piletina, 995,900 - 1,842,700
—_— salata
3, 7-Eleven Inc. Ugostiteljsko restoranski 40,500 - 775,300
E— poslovi
4. Hampton Inn/Hampton Inn & Suites Hoteli (srednja cena) 3,716,000- 13,148,800
5. Supercuts Frizerski salon 111,000 - 239,700
Poreske
6. H & R Block prijave/elektronsko 26,427 - 84,094
popunjavanje
7. Dunkin’ Donuts Katfa, krofne, p?karSk' 537,750 - 1,765,300
E— proizvodi
. ¢is¢enje komercionalnih
. - 11,400 - 35,050
8 Jani-King orostor
Osiguranje/restauracija i
. p . . 102,250 - 161,150
o Servpro Ciséenje
10. Ampm Mini Market Mini market/pumpa 1,835,823 - 7,615,065

Izvor: http://gate.komora.net/publicnewsservicedistribution/DocumentStreamer.aspx?docid=1357 (pregledano
30.08.2010.)

3.7 Fransizing u Srbiji

Poslednjih decenija doslo je do velike ekspanzije franSizinga na svetskom trzistu.
Racuna se da samo u SAD vise od 550.000 poslovnih jedinica posluje po sistemu franSizinga
preko koga se ostvaruju godiSnje prodaje vredne viSe od 1.5 triliona dolara, a u Australiji je
njihov broj oko 26.000 sa godisnjim prometom od oko 43 milijarde dolara. Fransizing se
prosirio na veliki broj privrednih oblasti i sada je ovaj nacin poslovanja prisutan ne samo u
automobilskoj industriji i servisiranju, proizvodnji i prodaji hrane (pekare, poslastiarnice,
picerije), ugostiteljstvu (restorani brze ishrane), hotelijerstvu, malotrgovinskom i
veletrgovinskom poslovanju, nego i knjigovodstvu, oglasavanju, zubarskim i medicinskim
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uslugama, osiguranju, fotografisanju, fotokopiranju, pakovanju, transportnim uslugama,
pranju i hemijskom ¢iséenju, apotekarstvu itd.

»Tokom 2000. godine vec¢ina analiticara je procenila da se kroz fransizu zaraduje vise
od 40% maloprodaje u SAD. Industrijski analiticari smatraju da franSize zapoSljavaju vise od
8 miliona ljudi, a svakih 8 minuta se otvori nova franSizna lokacija u SAD, i otprilike jedna
od 12 maloprodajnih lokacija je fransizna.

U Evropi je tokom 2003. godine poslovalo je oko 3.700 davalaca fransize na preko
145.000 lokacija. Ostvareni godisSnji promet iznosio je oko 75 milijardi eura, a u fransSiznom
poslovanju zaposleno je oko 1,3 miliona ljudi. Sto se ti¢e zemalja u tranziciji, na vrhu je
Madarska koja ima 400 franSiznih lanaca, od kojih je 50 posto domac¢ih. Nakon Madarske, tu
su Poljska i Slovenija sa oko 120 franSiza, i to 55,7 posto domacih. U Hrvatskoj trenutno
postoji oko 120 davalaca fransize od kojih je 30 doma¢ih. Iza Hrvatske sledi Ceska koja ima
oko 55 fransiza”®.

Fransizing je u Srbiji, odnosno biv§oj SFRJ poceo da se Siri krajem 80-tih godina
proSlog veka ulaskom stranih franSiznih mreza— Carte Blanch, American Express, Diners,
Coca-Cola, Intercontinental, McDonald’s (zajedni¢ko ulaganje McDonald’s-a i domaceg
preduzeca Genex), Delifrance, Dunat. Neke od navedenih franSiznih mreza privremeno su
obustavile rad u Srbiji pocetkom 90-tih godina zbog sankcija i politicke krize, ali su ubrzo
obnovili svoje poslovne aktivnosti u Srbiji (to je prvi ucinio Diners Club International 1996.
god).

Domac¢a preduzeéa postepeno shvataju prednosti Sirenja svoje mreze putem
franSizinga, tako da se javljaju prve domace franSizne mreze— Pekabeta, DTP Morava,
Yumco. Ovo su bili skromni poc¢eci domaceg fransizinga 90-tih godina proslog veka, da bi
ovaj model trziSne ekspanzije domaca preduze¢a pocela vise da primenjuju u novom
milenijumu. Danas imamo nekoliko domacih franSiznih mreza, medu kojima su najpoznatiji i
najuspesniji Delta Maxi i Pekabeta, ComTrade Shop, Afrodite Mode Collection, Jugodata,
DIS Trgovina i druge.

U  Srbiji, pored inostranih, posluje  nekolicina  domacdih  fransiza  (Delta
MAXI, ComTrade Group, AMC-Afrodite Mode Collection, Jolly Travel, Roma Company i
dr.).

Primeri nekih franSiza:

1. AMC Modna industrija ima sopstvenu proizvodnju i dizajn modela— domaci brend.

Od 2000. prosiruje se kroz franSizu. Sada ima 39 franSiznih jedinica- Srbija, Crna

Gora, Republika Srpska, Federacija BiH i Makedonija. AMC svojim franSizing

partnerima nudi veliki paket finansijskih i ostalih pogodnosti i celokupnu konsalting

podrsku koju ne naplacuje. U okviru konsalting podrske, svojim franSizing partnerima
nude usluge sopstvenih arhitekti, gradevinskih inzinjera i aranzera oko sredivanja
enterijera i eksterijera MP objekta, pravnu i knjigovotstvenu podrsku oko otvaranja

radnji i tokom poslovanja, permanentnu podrsku komercijalne sluzbe i ogromnu i

sveobuhvatnu marketing podrSku od trenutka potpisivanja ugovora pa za svo vreme

medusobne saradnje. Sve faze u procesu proizvodnje, distribucije i promocije
preduzeca standardizovani su do te mere da je danas AMC u stanju da podrzi svakog
franSizing partnera i konfiguriSe prodajni objekat u roku od samo 7 dana. Za razliku od

prakse u zemljama razvijene ekonomije, AMC prilikom sklapanja ugovora o

franSizingu od potencijalnog partnera ne zahteva tzv. royality - taksu za ulazak u

sistem ve¢, imajué¢i u vidu stanje Srpske ekonomije zadovoljava, iz dosadasnjeg

iskustva, se samo sledec¢im Kriterijumima:

& www.pks.rs
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-Lokal u glavnoj ulici ili u centralnom delu trznog centra, u gradu sa minimum 30.000
stanovnika;

-Najoptimalnija veli¢ina lokala je oko 20m% U takvom prostoru se postize utisak
“popunjenosti” robom ¢ak i kada je u pitanju manja kolicina odevnih predmeta.

2. CT Retail je ¢lanica ComTrade Group zaduzena za razvoj prepoznatljivog lanca
maloprodajnih objekata specijalizovanih za prodaju ICT opreme, mobilnih telefona,
multimedijalnih uredaja, digitalnih foto aparata i kamera, dodatne opreme i softvera
najpoznatijih svetskih proizvodaca i brendova. Apple, Intel, AMD, HP, Lexmark,
Toshiba, Fujitsu Siemens, Olympus, Nokia, SonyEricsson, Samsung ili Microsoft su
samo neki od njih. Pored prodavnica u vlasniStvu CT Retaila, postoji i franSizna mreza
koja se svakodnevno razvija tako da je ComTrade Shop danas najve¢i maloprodajni
lanac u Srbiji, a svi objekti se nalaze na klju¢nim lokacijama kao Sto su veliki trzni
centri ili peSacke zone. Savremeni komunikacioni sistem koji povezuje ComTrade
Shop lanac obezbeduje odli¢nu logisticku podrsku, usavrSeni sistem isporuke i najbrzu
dostavu u zemlji- u vecini sluc¢ajeva u roku kracem od 24 ¢asa.

3. PTP DIS d.0.0.- Trgovina na veliko pi¢em, prehrambenim proizvodima, kué¢nom
hemijom i galanterijom. Kroz franSizu posluju od 2006. godine — domaci brend. U
pitanju je 198 pravnih lica, a oni imaju ukupno 340 prodajnih objekata Sirom cele
Srbije. DIS je vodece preduzece u Srbiji koje se bavi trgovinom na veliko pi¢em,
prehrambenim proizvodima, ku¢énom hemijom i galanterijom. Svoj maloprodajni lanac
DIS pocinje da razvija pocetkom 2006. godine kroz ,,DIS franSizu”, a 21.12.2006.
otvara i svoj prvi maloprodajni objekat ,,DIS market” koji se prostire na 4.000m? u
Smederevu. Trenutno u Srbiji postoji 198 DIS franSiza i 4 DIS marketa. Inace preko
3000 STR-a kupuje robu u DIS veleprodaji. Pored veleprodaje i sopstvenog
maloprodajnig lanca DIS je od 2006. godine generalni uvoznik i distributer za 5
stranih renomiranih ku¢a, a to su: Ehrmann, Fedon, Stollwerck, Rupp i Frischli.
Preduzece DIS trenutno ima najveci broj franSizanata koji se bave prodajom robe
Siroke potrosnje. Zbog zainteresovanosti da prosiri franSizni lanac trazi partnere koji
poseduju odgovaraju¢i maloprodajni prostor u kome ve¢ posluju, na atraktivnim
lokacijama u svim mestima Sirom Srbije. Potencijalnim partnerima nudi povoljne
uslove partnerske saradnje na principu franSizinga.

4. Helen Doron Early English je metod ucenja jezika kao maternjeg, za decu od 3
meseca do 14 godina. Ova firma je zaduZena za pronalazenje novih primalaca franSize
koji su zaiteresovani da otvore Skolu engleskog jezika prema ovom metodu. Pokrivaju
podruc¢je Srbije, kao master fransSizeri za Srbiju. Glavni davalac franSize je Helen
Doron Ltd, iz Izraela. FranSiza koju ova firma nudi je franSiza za metod Helen Doron
Early English, metod ucenja jezika kao maternjeg za decu od 3 meseca do 14 godina.
Posluje u Srbiji od 2006. godine i poseduje 5 FJ u Beogradu i 1 u Subotici. Primaoci
franSize iz ove oblasti treba da budu poslovno orjentisani, opredeljeni za rad sa decom
(narocito malom), da dobro govore engleski jezik i da su opredeljeni za rad u velikom
timu. Primaoci franSize konkuriSsu za otvaranje Learning Centra (centra za
poducavanje) koji ¢e raditi iskljucivo prema ovom metodu, a u okviru dogovorene
oblasti...
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4 FAKTORING

4.1 Pojam faktoringa

Finansiranje putem faktoringa predstavlja specifi¢an oblik pribavljanja sredstava i to
putem prodaje potrazivanja.

Faktoring se, generalno gledano, definiSe kao prodaja potrazivanja od strane
privrednog subjekta posrednickoj organizaciji tzv. faktoru ili faktoring organizaciji, koja
otkupljuje potrazivanje i snosi sav rizik eventualne nemoguénosti naplate otkupljenih
potraZivanja.

Otkup potrazivanja vrsi se pre roka dospeca. Pri tome, faktoring preduzece odmah
ispla¢uje 80% potrazivanja preduzeéu klijentu, dok ostalih 20% Kkoristi za korekture
potraZivanja i stavlja se na raspolaganje klijentu nakon naplate potrazivanja od strane
faktoring preduzeca.

Oko 3% od iznosa potrazivanja iznosi provizija koju faktoring preduzece naplacuje za
svoje faktoring usluge. To ukljucuje i rizik i kamatu kreditiranja klijenta od momenta otkupa
do naplate potrazivanja.

Faktoring preduzeca su samostalne organizacije sa kapitalom kojeg obezbeduje veci
broj ekonomskih subjekata koji imaju interesa za ovu vrstu delatnosti.

Osnovne prednosti faktoringa su: preduzeée u okviru svojih raspolozivih obrtnih
sredstava dolazi do realizacije i naplate svojih potrazivanja, $to je od posebnog znacaja kod
prodaje na kredit, i drugo, preduzeée odrzava svoju tekuéu likvidnost bez novih zaduzivanja,
pri ¢emu faktoring organizacija preuzima rizik naplate.

Nedostaci faktoringa leze u tome $to su njegovi troskovi vec¢i u odnosu na finansiranje
kratkoro¢nim bankarskim kreditima.

Kod ovog poslovnog aranzmana se zakljucuje ugovor po kojem je komitent u obavezi
da na faktora prenese (cedira) potrazivanje koje ¢ini predmet ugovora o faktoringu. On moze
preneti sva svoja tekuca potrazivanja u celini ili deo, a isto tako moze da cedira sva ili samo
deo svojih buducih potrazivanja. Pravnu podlogu faktoringa ¢ine opsti uslovi o poslovanju
faktoring organizacije, trgovacki obicaji, odgovarajuée norme trgovackog i obligacionog
prava, kao i sudska i arbitrazna praksa. Na ovom ugovoru se primenjuje Konvencija
UNIDROIT o medunarodnom faktoringu, usvojena 1988. godine u Otavi.

4.2 Subjekti u poslovima faktoringa

Osnovni subjekti u poslovima faktoringa su klijent, kupac i faktor.

Klijent proizvodi robu (ili ¢ini uslugu), najcesce trajne potrosnje sa kojim faktor
zakljuCuje poseban ugovor. Osnovna obaveza ovog subjekta je da konstantno i uredno
dostavlja fakture faktoru, koje se odnose na proizvode ili usluge koje su isporucene kupcu u
skladu sa prodajnim ugovorom. S tim Sto, fakture moraju biti kompletne, sa svim bitnim i
potrebnim podacima da bi kupci bili u moguénosti da blagovremeno izvrse isplatu vrednosti
kupljene robe ili usluga. Shodno ugovoru o kupoprodaji robe ili usluga, klijent je u obavezi da
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na fakturi istakne uslove placanja: placanje na rate ili odjednom, rokovi placanja, naznaka da
se placanje obavlja preko imenovanog faktora.

Kupac kupuje robu ili uslugu od proizvodaca i postaje duznik faktora i snosi obavezu
vracanja kredita u vezi sa prodajom odredenih proizvoda ili davanjem nekih usluga od strane
klijenta. Kupac je osnovni subjekt sa bitnim funkcijama. Njemu stoji obaveza placanja, na
osnovu kupoprodajnog ugovora, koji je zakljuCen sa proizvidjatem proizvoda ili usluga.
Kupac proizvode ili usluge placa na kredit, tako da su uslovi placanja i sl. pojedinosti od
velike vaznosti za istog. Za interese kupca je bitno postojanje kreditnog odnosa, bez obzira na
to ko obezbeduje kredit, prodavac ili faktor. Isplatom dugovnog iznosa od strane kupca,
zavrSava se krajnja faza postupka finansiranja faktoringom.

Faktor moze biti banka ili organizacija koja od svojih klijenata otkupljuje fakturisane
iznose u duzem vremenskom razmaku. Osnovna aktivnost faktora je naplacivanje
potraZzivanja koja su preneta na njega od strane klijenta. Osnovna obaveza faktora jeste da
uradi sve Sto je potrebno za odobravanje kreditne linije klijentu, ili limita do kojeg klijent ima
pravo da posluje sa svojim kupcima. On preuzima 100% rizika koji bi mogao da nastupi, ako
kupac iz bilo kojih razloga ne izvrsi placanje u okviru kreditne linije koju je odobrio faktor.
Faktor je duzan da vodi ta¢nu evidenciju o tome koliko se pla¢anje potrazivanja uredno vrsi,
jer klijent svoja potrazivanja prodaje faktoru najées¢e bez regresa. Zato postoji neprestana
kontrola rokova dospeca. Ako se desi da dode do osporavanja isplata kupca, tada se obi¢no
faktor obrati klijentu sa ciljem utvrdivanja razloga za neizvrSenje obaveze placanja
dugovanja, odnosno predloga kupca da smanji obavezu. U skladu s tim, Kklijent je duzan da
odgovori na primedbe kupca koje se odnose na neizvrsenje isplate potrazivanja od strane
kupca ili na odlaganje isplate u vremenu dospeca.

4.3 Vrste faktoringa

Postoji znatan broj vrsta faktoringa u teoriji i praksi. Oni zavise od odnosa izmedu
glavnih aktera u poslu faktoringa.
Otvoreni i zatvoreni faktoring

Otvoreni faktoring nastaje kada izvoznik cedira svoja potrazivanja inostranom kupcu,
s tim da dugovanja isplati faktoru. Postoje dve vrste otvorenog faktoringa. Prva, kada
izvoznik svoje potrazivanje, koje ima prema inostranom kupcu, definitivno prenese na
faktora. Vrednost ovakvog faktoringa se krece i do 95% od knjigovodstvene vrednosti
potraZivanja, i ono zavisi od obima prometa koji se ostvaruje preko faktora, stepena rizika u
koji ulazi faktor, kao i bilansnog stanja inostranog kupca. Za preneto potrazivanje faktor
isplacuje izvoznu vrednost potrazivanja, uz odbitak kamate, provizije i troSkova oko naplate
potrazivanja. Druga varijanta je prisutna kada izvoznik ustupi svoja potrazivanja samo radi
naplate. Da bi faktor naplatio potrazivanje od inokupca u svoje ime, a za racun domaceg
izvoznika, tada se vr$i cesija u cilju prenoSenja potrazivanja na faktora. Moguca je i
kombinacija ove dve vrste faktoringa.

Zatvoreni faktoring nastaje kada izvoznik robu koja je namenjena izvozu, prodaje za
novac faktoru. Tako banka, u ulozi skrivenog principala, tu istu robu preko istog izvoznika
preprodaje inokupcu na kredit. U ovakvom faktoringu faktor ostvaruje zaradu na razlici u
ceni. Zarada je po obimu znacajna.

Pravi faktoring i kvazi faktoring
Pravi faktoring javlja se kada se kumulativno obavljaju tri funkcije:
1. Refinansiranje potrazivanja;
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2. Obezbedivanje placanja;
3. Pruzanje usluga u vezi sa prodajom robe i naplatom potrazivanja.

Kvazi faktoring nastaje kada faktor vrsi jednu ili dve od navedene tri funkcije.
Faktoring s regresom i bez regresa

U faktoringu s regresom, faktor se obraca klijentu (prodavcu) ako potrazivanja
postanu losa, tj. ako klijent ne plati na dospecu. Rizik losih potrazivanja ostaje na klijentu, a
faktor ne preuzima rizik povezan s potrazivanjem. Faktor pruza uslugu naplate potrazivanja,
ali ne pokriva rizik kupca koji ne uspeva da plati dug. Faktor moze povratiti sredstva od
prodavca (klijenta) u slucaju takvog neizvrSenja. Prodavac preuzima rizike povezane s
kreditom i kupevom kreditnom sposobno$éu. Faktor naplacuje prodavcu za upravljanje
potrazivanjima i usluge naplate dugova, dok takode naplacuje kamatu na iznos unapred placen
klijentu (prodavcu).

U faktoringu bez regresa, faktor preuzima rizik neplacanja klijentovih klijenata. Faktor
ne moze traziti neizmireni iznos od klijenta (prodavca). Provizija ili takse naplacene za usluge
faktoringa bez regresa su vise nego za faktoring s regresom. Faktor preuzima rizik neplacanja
na dospecu i kao rezultat toga uzima dodatnu proviziju koja se zove del credere provizija.
Domaci i izvozni faktoring

Domaci i izvozni faktoring se razlikuju po broju ukljucenih strana. U domacem
faktoringu, ukljucene su tri strane (prodavac, kupac i faktor), dok u izvoznom faktoringu
postoje cetiri (prodavac, kupac, domaci faktor i1 faktor u inostranstvu). U domacem
faktoringu, faktor posreduje izmedu prodavca i kupca. Sve tri strane su locirane u istoj zemlji.

Izvozni faktoring je slican domaéem faktoringu, osim §to su Cetiri strane ukljucene.
Kao rezultat toga, postoje dva faktora u transakciji, i to se zove dvofaktorski sistem
faktoringa.

Objavljeni i neobjavljeni faktoring

U objavljenom faktoringu (faktoring sa obaveStenjem), prodavac obavesStava kupca o
imenu faktora u fakturi, govoreci kupcu da izvrsi placanje faktoru na dan dospeca. Objavljeni
faktoring moze biti i na osnovu faktoringa s regresom i bez regresa.

U neobjavljenom faktoringu (faktoring bez obaveStenja), prodavac ne obaveStava
kupca o postojanju faktoringa, tako da ime faktora nije objavljeno na fakturi. U objavljenom
faktoringu, faktor ipak zadrzava kontrolu, vodec¢i evidenciju prodavCeve prodaje i
obezbeduju¢i kratkoro¢no finansiranje prema fakturama o prodaji, iako se transakcije
izvrSavaju u ime prodavca.

Potpuni faktoring i ograniceni faktoring

U potpunom faktoringu faktor pruza gotovo sve usluge: naplatu, vodenje evidencije o
prodaji, kreditnu kontrolu i kreditno osiguranje. To je poznato kao konvencionalni faktoring
ili tradicionalni faktoring. Faktor, takode, moze obezbediti druge usluge zasnovane na
zahtevima klijenta: naplatu menica po dospecima, vodenje ra¢una, davanje limita unapred za
ograni¢eno diskontovanje faktura na selektivnoj osnovi. Faktori obi¢no obezbeduju potpuni
faktoring s regresom za dobre kompanije.

U ograni¢enom faktoringu faktor bira ograni¢en broj faktura koje ¢e biti predmet
sporazuma o faktoringu s klijentom (prodavcem).
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4.4 Prednosti faktoringa u odnosu na ostale instrumente naplate
potraZivanja

Kod faktoringa nacini naplate potrazivanja (sudski i vansudski) su raznovrsni : 1.
kompenzacija; 2. multilateralna kompenzacija (multikompenzacija); 3. faktoring i forfeting; 4.
izvrsni sudski postupak; 5. blokada racuna aktiviranjem menice; 6. cesija, ustupanje ugovora,
preuzimanje duga, pristupanje dugu i druge vrste zamene poverioca ili duznika u
obligacionom odnosu (personalna subrogacija) itd.

IstraZivanja pokazuju da samo 20% privrednika sudskim putem naplacuje svoja
potraZivanja.

Pored sprovodenja reforme izvrSnog postupka, regulisanje faktoringa predstavlja jedan
od najboljih nacina da se obezbedi brza i sigurna, a Cesto i avansna naplata potraZivanja u
privredi.

Prednosti faktoringa u odnosu na tradicionalne oblike placanja mogu se uociti kroz
uporedni pregled moguénosti koje imaju prodavac i kupac u pogledu ugovaranja nacina
placanja.

Avansno pla¢anje je najpovoljniji i najbezbedniji oblik trgovine za prodavca.
Medutim, sa stanoviSta kupca to je najnepovoljniji nacin placanja, zbog rizika da prodavac
posle uplate avansa ne ispuni svoju obavezu isporuke. Avansno placanje za kupca znaci i
dodatno opterecenje njegovog cash flow-a.

Dokumentarni akreditiv, otvoren u korist prodavca i potvrden od njegove banke,
prodavcu garantuje obezbedenje naplate, pa samim tim predstavlja povoljan nacin placanja.
Medutim, u praksi kupac Cesto postavlja stroge uslove u akreditivu da bi obezbedio garanciju
kvaliteta i kvantiteta i tacnost isporuke. Svaka nepreciznost u dokumentaciji dovodi do
odlaganja u isplati i ponovne prezentacije dokumenata. To izaziva i dodatne troSkove, jer
banke za svaku dodatnu aktivnost napla¢uju posebne provizije. Kada je o kupcima rec,
otvaranje akreditiva, osim troSkova i komplikovane procedure, iziskuje i dodatni napor u cilju
obezbedenja pokrica kod njegove banke. Pokri¢e obi¢no predstavlja depozit u vrednosti
akreditiva ili kreditnu liniju koja, takode, podrazumeva dodatne troSkove (kamate i provizije).

U slu¢aju dokumentarne inkaso-menice ,,menica vredi koliko i duznik®, pa nema
garancije da ¢e prodavac naplatiti svoje potraZivanje.

Kada prodavac i kupac ugovore odloZzeno pla¢anje bez formalnih garancija, radi se 0
plaéanju na otvoreno. Zelja prodavca da ponudi ovaj nadin placanja svojim kupcima, a
istovremeno obezbedi sebe od rizika neplac¢anja dovela je do ekspanzije faktoringa. Komitent
faktora prodajom potraZivanja ostvaruje dodatnu likvidnost. PoSto se faktoring ugovor
zakljuCuje na duze vreme (npr. preko 4 godine), dobija se efekat srednjoro¢nog kredita,
povoljni efekti po bilans preduzeca, a moguce su i poreske ustede.

Faktoring je u dobroj meri ,,zdrava“ zamena za kredite, jer privredni subjekti takvim
aranzZmanom mogu do¢i do svog novca bez dodatnog zaduZivanja. Dotok novca je stalan,
zbog Cega je faktoring pre svega interesantan za preduzeca u ekspanziji, naro¢ito mikro, mala
i srednja preduzeca, i to ona koja su prevaziSla pocetne krizne (obic¢no, prve tri) godine.

Kada se uSteda za privredni subjekat koja se ostvaruje faktoringom ukalkuliSe u cenu
faktoring usluge, dolazi se do povecanja kreditne sposobnosti. Faktoring jednostavano,
kratkoro¢na potraZivanja, koja mogu biti i rizi¢na, pretvara u likvidna sredstva, a ona su u ovo
vreme poostrenih procena boniteta, prilikom koriS¢enja bilo kakvih finansijskih usluga,
veoma bitan faktor pri odobravanjima.
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Koris¢enje faktoringa ostavlja mogucénost za preciznije planiranje priliva novcanih
sredstava i tako ubrzava procese proizvodnje, Sto daje nove mogucnosti za razvoj preduzeca.
Taj proizvod je konkurentan kratkoroCnim kreditima za tekucu likvidnost preduzeca, jer je
namenjen reSavanju sli¢nih problema, ali se njime u ovom trenutku koriste kompanije koje
imaju zakljucene komercijalne ugovore i viSegodiSnju saradnju s kupcima duznicima, a
kojima je potreban dodatni obrtni kapital, ali ga ne mogu ili ne Zele prikupiti na klasi¢an
nacin, putem kreditnog zaduzenja. Faktoring omogucava komitentima da dodu do novca pre
roka dospeca potraZivanja, a rizik naplate od krajnjeg duznika prenosi na faktora. Na taj nacin
¢e pre svega manja preduzeéa ubrzati obrt kapitala, Sto ¢e im olakSati brze ukljuéivanje na
nova trzista.

Faktor, pak, ostvaruje zaradu kroz naplatu svoje provizije, a moze da se bavi i platnim
prometom, naplatom duga, knjigovodstvom, istraZzivanjem trZiSta i drugim poslovima.

Usvajanjem zakona koji reguliSe faktoring ¢e se: stvoriti uslovi za poslovanje
privrednih subjekata i banaka koje se bave faktoringom; povecati pravna sigurnost pri naplati
potraZivanja u privredi; ubrzati protok novca i privredna aktivnost; povecati konkurentnost i
likvidnost privrede u celini.

4.5 Cena faktoringa

Ne moze se reéi da postoji jedinstvena cena faktoringa, kao $to ona ne postoji ni za
jednu bankarsku uslugu. Cena faktoringa se razlikuje od faktora do faktora, ali i od klijenta do
klijenta. Ona zavisi od vrste usluge, boniteta kupca, obima posla... Ali, moze se konstatovati
da cena faktoringa ukljuCuje dva troska: proviziju i kamatu. Drugim recima, prodavac ¢e
faktoru za njegovu uslugu morati da plati faktoring proviziju i faktoring kamatu.

Provizija predstavlja administrativni troSak faktora koja se obracunava u procentu od
iznosa otkupljenih potrazivanja i obi¢no iznosi od 0,50% do 2%.

Kamata se obraCunava na visinu ispla¢enog avansa. Kamatna stopa je promenljiva i
zavisi od trzi$nih uslova kao i za kratkoro¢ne kredite. Obracunava se od momenta koris¢enja
sredstava do izvrSene naplate od kupca.

Troskovi faktoringa na slede¢em primeru:

Tabela br. 2: TroSkovi faktoringa

Iznos fakture: 50.000 €

Datum dospeca: 60 dana

Faktoring naknada: 1%

Kamatna stopa: 10% godisnje, promenljiva
Avans: 80%
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1 dan |Prodavac izdaje fakturu i dostavlja je kupcu i faktoru

Faktor nakon potpisivanja Ugovora o cesiji isplacuje 80% vrednosti fakture na
2 dan | Zziro racun Prodavca

Iznos avansa: 50.000 € x 80%= 40.000 €

Faktor isplacuje prodavcu preostalih 20% vrednosti fakture, tj. 10.000 €
umanjeno za:

- faktoring kamatu obrac¢unatu na visinu avansa 40.000 € x 10% godiSnje x 60

61 dana / 365= 657,53 €
dan

- faktoring proviziju na ukupni iznos iz fakture 50.000 € x 1%= 500 €

Preostali iznos za isplatu: 10.000 € — 657,53 € - 500 € = 8.842,47 €

lzvor:  http://www.ecdlcentar.com/forum/viewtopic.php?p=38359&sid=1a61e934167729105bf89balaecbee461
(pregledano 01.09.2010.)

Ukupni stvarni troSak faktoringa u ovom poslu iznosio je 1.157,53 € tj. 2,32% na
nominalni iznos fakture.

4.6 Faktoring u Srbiji

U Republici Srbiji poslove faktoringa obavljaju odredene banke i faktoring kompanije,
a faktoring primenjuje i Agencija za finansiranje i osiguranje izvoza (AOFI), kojoj je pripojen
Fond za osiguranje i finansiranje spoljnotrgovinskih poslova (SMECA) na osnovu Zakona o
prestanku vazenja Zakona o Fondu za osiguranje i finansiranje spoljnotrgovinskih poslova
(,»Sluzbeni glasnik RS”, broj 36/09).

Procedura za faktoring kod AOFI-ja podrazumeva sledece korake:

e Prodavac izvoznik isporuuje robu kupcu na osnovu zakljucenog
kupoprodajnog ugovora;

e Izvoznik istovremeno podnosi Agenciji dokumentaciju kojom potvrduje
postojanje potraZivanja koje Zeli da ustupi i proda: fakturu, izvoznu carinsku
deklaraciju, kao i izjavu kupca da je upoznat sa ustupanjem potraZivanja i da je
saglasan da svoju obavezu izmiri uplatom direktno na ra¢un AOFI;

e AOFI prodavcu uplacuje avans u visini do 90% od nominalne vrednosti
ustupljenih potrazivanja. Na taj iznos se obracunava kamata za stvaran broj
dana koliko je izvoznik koristio sredstva;

e Po dospeéu potraZivanja kupac izmiruje dospelu obavezu uplatom direktno na
racun AOFI;

e AOFI isplacuje izvozniku preostali iznos vrednosti ustupljenog potraZivanja,
umanjen za troSkove faktoringa.
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Uslovi faktoringa koje je SMECA (a sada AOFI), pocev od 2004. godine, a po
projektu Svetske banke, nudila svojim klijentima podrazumevala je avans do 80% vrednosti
fakture za isporucenu robu i pokrice rizika neplacanja od strane kupca.

Zbog nedostatka u postojeCem pravnom okviru, SMECA je isplate izvoznicima vrSila
u dinarskoj protivvrednosti u roku od najviSe 2 dana nakon dana isporuke. Naknada koja je
plac¢ana izvozniku iznosila je od 0,7% do 0,75% na mese¢nom nivou, a obra¢unavana je od
dana isplate avansa do dana naplate od inokupca. Za period od godinu dana SMECA je
ukljucila oko 30 preduzeca i usmerila priblizno 6 miliona evra za te namene.

Cena usluge faktoringa SMECA obuhvatala je proviziju i diskont. Provizija je
administrativni troSak koji se obracunava u procentu od iznosa otkupljenih potraZivanja i
iznosi 0,25%, dok se na iznos avansa za otkupljeno potrazivanje primenjivala kamatna stopa
obi¢no u visini LIBOR-a i to + 6% na godiSnjem nivou, od momenta kori$¢enja sredstava do
izvrsene naplate od inokupca.

PotraZivanje se prenosilo na SMECA cesijom, tj. ugovorom kojim cedent (ovde
izvoznik) prenosi svoje potrazivanje od cezusa (ovde kupca), na novog cesionara (SMECA).
Pre zakljucenja ugovora o otkupu potraZivanja, SMECA vrSi proveru boniteta poslovnog
partnera iz inostranstva preko korespodentnih osiguravajucih ili reosiguravaju¢ih kompanija
ili drugih agencija za osiguranje i finansiranje izvoza, sa kojima SMECA ima potpisan ugovor
o saradnji. Ukoliko su podaci pozitivni, SMECA donosi odluku o uklju¢enju izvoznika u
faktoring program. Po potpisivanju Ugovora o faktoringu, SMECA, po prezentaciji
dokumentacije, vrSi isplatu sredstava. Postupak zakljucivanja faktoring posla u privredi
Republike Srbije varira od faktora do faktora, ali tipicni su Slede¢i koraci:

e prijava za ukljucivanje u faktoring program;
utvrdivanje boniteta i kreditnih limita kupca;
zakljucenje ugovora o faktoringu;
obaveStavanje kupca o preuzetom potraZivanju,
prezentacija komercijalne dokumentacije (faktura, otpremna dokumentacija,
JClisl);
e isplata avansa;
e naplata potraZzivanja;
e placanje provizije i kamate.

Cena faktoringa ukljucuje dva troSka: proviziju i kamatu.

Kamata se obracunava na iznos otkupljenog potraZivanja primenjujucéi kamatnu stopu
u visini LIBOR + 5% od momenta koriS¢enja sredstava do izvrSene naplate od kupca, a
provizija je administrativni troSak faktora koja se obraCunava u procentu od iznosa
otkupljenih potrazivanja i iznosi 1%.

4.6.1 Kompanije i banke koje se bave faktoringom u Srbiji

Znacaj faktoringa u medunarodnim okvirima postaje sve veci. Prema podacima
Medunarodnog udruzenja faktoring kompanija (FCI), promet na svetskom nivou porastao je
sa 623,8 milijardi evra u 2000. godini, na 1.134 milijarde evra u 2006. godini, od ¢ega je
806,9 milijardi evra prometa ostvareno u evropskim zemljama.

Faktoring poslovanje u Srbiji je joS u povoju i njime se bavi tek nekoliko banaka i
desetak preduzeca i agencija.
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»Faktoring kompanije su: PRVI FAKTOR FAKTORING, FAKTOR GROUP
FAKTORING, ALFA FAKTOR FAKTORING, AFAKTOR FAKTORING,
FINANSIRANJE, FINERA FAKTORING, FIMA PERFEKTUS, AOFI, Marfin
Factors&forfaiters SA Branch Office Belgrade, GREX-im d.o0.0.

Banke koje se bave faktoringom su: INTESA BANKA, UNICREDIT BANKA,
PRIVREDNA BANKA BEOGRAD, RAIFFEISEN BANKA, OTP BANKA SRBIJA A.D.
NOVI SAD, SOCIETE GENERALE BANKA SRBIJA, JUBMES BANKA BEOGRAD,
ERSTE BANKA AD NOVI SAD- ERSTE faktor— u osnivanju.

U Srbiji je u 2006. godini ostvareno 150 miliona evra prometa, od ¢ega 100 miliona u
domacem faktoringu, a 50 miliona u medunarodnom faktoringu. U 2007. godini se taj promet

poveéao na 200 miliona evra. Procene su da je to samo 10% trzista“.

5 FORFETING

5.1 Pojam i nastanak forfetinga

Forfetiranje predstavlja otkup dugoro¢nih potrazivanja koja dospevaju u narednom
periodu, a posledica su isporuke roba ili usluga, ve¢im delom u izvozu od strane neke banke
ili za to specializovane organizacije koja se bavi forfetiranjem, bez prava na regres od
uvoznika, odnosno prodavca robe. Znaci, radi se o kupovini dugoro¢nog i nedospelog
potraZivanja pri kojem kupac potrazivanja snosi rizik u vezi sa njegovom naplatom od treceg
lica.

»Re¢ forfeting poti¢e od francuske reci ,,a forfait”, odnosno nemacke ,,forfaitirung®,
pri ¢emu obe oznacavaju da se proizvod kupuje u celini, po unapred utvrdenoj ceni. Po
pravilu, re¢ je o otkupljanju dugorocnog potrazivanja tj. kredita proizvodaca-izvoznika
investicione opreme od strane banke ili posebne finansijske organizacije specijalizovane za
bavljenje forfetingom. Specijalizovana organizacija ili banka koja je otkuplja¢ potrazivanja je
forfeter i preuzimanjem potrazivanja tj. dokumenta, preuzima i rizik naplate potrazivanja. U
slucaju da ovo potrazivanje ostane nepla¢eno od strane trec¢eg lica, forfeter nema pravo da se
regresnim zahtevom obrati ranijem valsniku potrazivanja. Po ovome se ugovor o forfetingu
bitno razlikuje od ostalih bankarskih poslova, posebno od ugovora o faktoringu, eskontu i
nov&anom kreditu“!?,

Forfeting se javlja kada kupac u nedostatku novca i deviza, za placanje roba i usluga
koje zeli da uveze, se obraca prodavcu tj. izvozniku direktno ili preko svoje poslovne banke
za kredit. Kada primi ovakav zahtev izvoznik se sam ili preko banke obraca forfeteru
(forfeting kompaniji ili banci) ili pak posredniku (makleru), i nudi prodaju konkretnog
potrazivanja, pod uslovom da ga forfeter po ispunjenju odgovarajué¢ih uslova i predaje
dokumenata isplati. Na taj nacin forfeter postaje novi poverilac i stice pravo naplacivanja

® www.pks.rs
19 Jovi¢ Z, :,,Parabankarski i nekreditni poslovi, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2008.god., str.135.
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duga od uvoznika. Forfeteri su najéesce velike banke ili slicne finansijske ustanove koje imaju
velike mogucénosti refinansiranja ili pribavljanja finansijskih sredstava na trzistu kapitala. Ovo
pruza mogucnost da se ostvari lan¢ana preprodaja vrednosnih papira, gde krajnji kupac stic¢e
mogucnost natproseéne dobiti, ali i snosi veci rizik.

Izvoznici i njihove banke su najces¢e samo posrednici u pribavljanju kredita, tako da
organiziju finansiranje svog izvoza sa inostranih trzista kapitala i na taj nacin ne opterecuju
svoje potencijale i sredstva sa domaceg trziSta. Obi¢no se ugovara fiksna stopa za ceo otplatni
period i iskljucuje se kursni rizik. U slu¢aju kada uvoznik sam obezbedi kreditiranje stvara se
mogucnost avansnog placanja, koje snizava nabavnu cenu, u odnosu na slucaj kada se uz
pomo¢ izvoznika organizuje forfetiranje.

U nekim jurisdikcijama, korisnici forfetinga dobijaju mogucnost da van utvrdenih
izvora namenjenih finansiranju izvoza na kredit i van kvota i drugih ograni¢enja, nabavljaju
investiciona dobra i usluge na dugoro¢ni kredit, a da nemaju obavezu polaganja sopstvenog
ucesca niti placanja avansa.

Osnovi motiv forfetera je zarada . Ona je Cesto i do nekoliko procenata ve¢a nego ona
koja bi se ostvarila na plasirani kapital pod uobicajenim trzi$nim uslovima. Zarada je motiv i
za aktivnost veceg broja maklera, koji uz pomo¢ prikupljenih informacija, povezuju izvoznike
sa bankom-forfeterom i time sticu pravo na proviziju koja poskupljuje, koriguje kredit.

Istorijski razvoj forfetinga pocinje duboko u proslosti. Jedna od varijanti finansiranja
slicna ovoj je verovatno koriséena pre vise od dve hiljade godina, kod Feni¢anskih trgovaca.
U novijoj istoriji, razlozi za nastajanje forfetinga nalaze se u promenama svetske ekonomske
strukture, krajem pedesetih i pocetkom Sezdesetih godina dvadesetog veka, kada je trziste
prodavaca kapitalnih dobara postepeno prelazilo u trziste kupca. Poveanjem obima
medunarodne trgovine, uvecavala se i potreba da se produzi rok kredita preko tradicionalnih
90 i 180 dana. Tako da je moderni forfeting nastao u cilju zadovoljenja sve vece traznje za
finansiranjem medunarodne trgovine.

Forfeting se najviSe koristi kao mehanizam za podsticanje izvoza, iako su njegove
mogucnosti velike i u slucajevima kada se prodaja investicione opreme obavlja i na domacem
trziStu, odnosno kombinovano. Njegova primena u ulozi instrumenta za podsticanje izvoza,
nije podjednaka u razvijenim zemljama. Na njega u velikom utice drzavni mehanizam.

U literaturi se pojava forfetinga vezuje za Svajcarsku, tradicionalno znagajnim
bankarskim centrom sa dugim iskustvom u finansiranju medunarodne trgovine. Prvi ugovor o
forfetingu je zakljucen 1965. godine u Svajcarskoj.

5.2 Specifi¢nosti forfetinga

Forfeting se javlja kod krupnih pojedina¢nih poslova o isporuci opreme, izgradnje
objekta po sistemu ,,klju¢ u ruke* ili izvodenja investicionih radova sa odlozenim rokovima
plac¢anja od jedne do nekoliko godina.

Sustina ovog ugovornog aranzmana je u tome da banka (forfeter) preuzima od svog
klijenta potrazivanje koje ovaj ima prema tre¢em licu (kupcu-investitoru), a koje joj komitent
(proizvodac-prodavac) cedira uz prenos instrumenata za naplatu potraZivanja o rokovima
dospeca koje je ugovorio sa kupcem. Banka ¢e zatim da prihvati cesiju potraZivanja i da
isplati nominalnu vrednost prenetih potrazivanja prodavcu kao svom komitentu, uz odbitak
eskontne stope, provizije i drugih troSkova koji nastaju usled ovog posla. Ovim aktom, banka
preuzima rizik naplate cediranih potrazivanja, odnosno nece traziti regresiranje nenaplac¢enih
potrazivanja od proizvodaca-prodavca.
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Kada se zakljuci ugovor o forfetingu prodavac dobija gotovinu, $to znaci da je prodao
svoj komercijalni kredit banci. S obzirom na to da je banka prodavcu-proizvodacu isplatila
preneta potrazivanja, sada ona kreditira kupca (investitora), naplacuje cedirana potrazivanja o
rokovima dospeca uz pomo¢ prenesenih instrumenata placanja i na taj nacin vraca gotovinu
datu prodavcu. Imajuci u vidu iznos eskontne stope, provizije i troskova, za koji su cedirana
potrazivanja veca od date gotovine, banka na taj naCin ostvaruje prihod u visini razlike
izmedu konkretnih potrazivanja i gotovine.

Kod ugovora o forfetingu je veoma znacajan bonitet trec¢eg lica od kojeg se naplacuje
potraZivanje. Bonitet moze biti izrazen kroz hartije od vrednosti, prenosivog dokumentarnog
akreditiva sa odlozenim rokom plac¢anja, u obliku garancije trec¢ih lica i gradansko-pravne
cesije.

5.3 Ucesnici i odnosi u poslu forfetinga

Ucesnici u poslovima forfetiranja su: domaci izvoznik (prodavac-proizvodac),
inostrani uvoznik i banka (forfeter) koja preuzima potrazivanje.

Osim ovih, u poslovima forfetiranja najées¢e ucestvuju i banka uvoznika, preko koje
se obavlja ova finansijsko-poslovna transakcija. Isto tako, izmedu domaceg izvoznika i banke
(forfetera) moze biti ukljucena i neka posredni¢ka banka koja ima sediSte u inostranstvu.

Tokom odvijanja poslova forfetinga izmedu navedenih lica se zasniva viSe pravnih,
finansijskih i bankarskih odnosa, s tim Sto svaki od njih proizvodi svoje pravno dejstvo samo
izmedu lica koja u njemu ucestvuju. Na primer, domaci izvoznik je u neposrednom pravnom
odnosu sa svojim kupcem, na osnovu ugovora o kupovini i prodaji robe, kao i ugovora o
izvodenju investicionih radova u inostranstvu ili nekog drugog ugovora sa trajnim izvrSenjem
prestacije (obaveza). Isto tako je domacéi izvoznik u pravnom odnosu sa svojom bankom
(forfeterom), po osnovu zakljucenja ugovora o forfetingu. I inostrani kupac je u neposrednom
pravnom odnosu sa bankom koja po njegovom nalogu obavlja bankarske poslove koji se ticu
forfetiranja.

Ugovor o forfetingu nije regulisan u uporednom pravu, kao $to je to slucaj sa ostalim
ugovorima u domenu robnog prometa. Naime, ovaj ugovor predstavlja tvorevinu bankarske i
poslovne prakse. Zato se na njega primenjuju pravila autonomnog medunarodnog trgovackog
prava, opsti uslovi poslovanja, tipski i formularni ugovori, kao i odgovarajue norme
trgovackog i obligacionog prava zemlje Cije bi pravo bilo merodavno za primenu.

5.4 Nacini i postupci prenosa potraZivanja

Kod prenosa prava potrazivanja u poslu forfetinga, neophodno je ugovoriti
instrumente i nacine prenosa potrazivanja. ,,Ti prenosi mogu se vrsiti u vise oblika:
a) Prenos potrazivanja cesijom;
b) Prenos potrazivanja dokumentarnim akreditivom;
c) Forfetiranje na osnovu otkupa menica.
a) Cesijom se vrsi prenos potrazivanja sa jednog poverioca na drugog, odnosno
klasi¢na zamena poverilaca u kojem preneseno potrazivanje u celini ostaje neizmenjeno.
Raniji poverilac je samo odgovoran za postojanje potrazivanja koje je predmet cesije, ali nije
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odgovoran za naplatu potrazivanja. Za naplatu cediranog potrazivanja odgovorna je poslovna
banka forfeter.

b) Prenos potrazivanja dokumentarnim akreditivom predstavlja dosta siguran
nain prenosa potrazivanja, gde poslovna banka (forfeter) u momentu dospelosti placanja
podnosi akreditivnoj banci ili od nje ovlaS¢enoj banci akreditivna dokumenta na osnovu kojih
se dokazuje da su ispunjeni uslovi za naplatu potraZivanja u akreditivnom iznosu u celini.
Prakti¢no, to zna¢i da komitent prenosi na banku (forfetera) akreditiv, da bi na taj nacin
finansirao svoj posao. Medutim, da bi akreditiv mogao da se prenese, potrebno je da se u
tome usaglase svi ucesnici u akreditivnom poslu, jer su i akreditivna banka i nalogodavac
zainteresovani da obaveza bude ispunjena (izvrSena) prvobitnom korisniku akreditiva.

c) Forfetiranje na osnovu otkupa menica predstavlja u medunarodnoj bankarskoj
praksi najcesc¢i oblik u kome se sprovodi postupak forfetiranja. Medutim, u ovom postupku se
javljaju krupni problemi u vezi sa unoSenjem u meni¢no pismo (menica) klauzule ,bez
regresa“. Kao §to je poznato, zemlje koje su prihvatile Zenevsku konvenciju o menici unele su
u svoja nacionalna zakonodavstva odredbu prema kojoj se trasant ne moze osloboditi regresne
odgovornosti za slu¢aj da trasant ne isplati menicu. Takvo reSenje je predvideno i nasim
zakonom o menici. Zbog postojanja slicnih odredbi i u nacionalnim pravima zemalja koje su
prihvatile Zenevsku konvenciju o menici, koristi se menica angloameri¢kog prava kod koje je
dozvoljeno unoSenje klauzule ,bez regresa™ sa meni¢no-pravnim dejstvima, kako prema
trasantu, tako i prema indosantu.

S tim u vezi, treba ista¢i da se u internim publikacijama nemackih i Svajcarskih banaka
preporucuje da se u ugovor unosi pomenuta klauzula ,,bez regresa” sa meni¢no-pravnim
dejstvima, odnosno klauzula po kojoj se banka (forfeter) odri¢e prava da postavlja regresni
zahtev trasantu, ako meni¢no potraZivanje ostane iz bilo kojih razloga nenaplaceno.

Iz tog razloga, u poslovima forfetiranja trebalo bi koristiti sopstvenu, a ne trasiranu
menicu, jer je kod ove menice (sopstvene) dozvoljeno unosenje klauzule ,,bez regresa““*.

5.5 Sli¢nosti i razlike izmedu forfetinga i faktoringa

Osnovna sli¢nost izmedu forfetinga i faktoringa je u tome §to prodavac (proizvodac)
odmah po zakljuéenju ugovora dolazi do gotovine, ne ¢ekajuci pri tome naplatu predmetnog
potraZivanja.

Osnovne razlike izmedu ova dva oblika finansiranja uglavnom se svode na sledece:

- Forfeting poslove uvek rade banke, dok faktoring poslove naj¢esce rade
faktoring firme. Pri tome, banke faktoring poslove mogu obavljati ali je
to redi slucaj.

- 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.

- Forfeting ugovor se uvek zakljucuje za svaki pojedinacni posao
(potrazivanje) jer su u pitanju velike vrednosti potrazivanja, dok se kod
faktoring poslova moze ugovoriti i tzv. ,,globalna cesija“, sto znaci da

se sva potrazivanja od kupca koja su nastala i koja ¢e nastati, cediraju

! Bara¢ S, Staki¢ B, Hadzi¢ M, Ivani§ M, ,,Praktikum za bankarsko poslovanje”, Univerzitet Singidunum,
Beograd, 2007. god., str. 369.
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na faktoring firmu po unapred zakljuCenom ugovoru o ,globalnoj
cesiji*.

- Kod forfetinga su potrazivanja uvek dugorocna sa rokom naplate i po
nekoliko godina. Medutim, kod faktoringa su potrazivanja kratkoro¢na
i u principu ne prelaze period duZzi od 6 meseci.

- Kod forfeting poslova kamatna stopa je uvek visa, imaju¢i u vidu da je
njen osnov vladaju¢a kamatna stopa na trziStu kapitala i da su rizici
daleko ve¢i. Medutim, kod faktoring poslova kamatna stopa je uvek
niza, imajuéi u vidu da je njen osnov vladajuc¢a kamatna stopa na trzistu
novca i da su rizici neuporedivo manji.

5.6 Primena forfetinga u Srbiji

»Zakon o deviznom poslovanju, koji je u primeni od kraja jula 2006. godine,
liberalizuje  devizne transakcije u smislu uvodenja novih oblika finansiranja
spoljnotrgovinskih poslova, tako da kupovinu i prodaju potrazivanja i dugovanja pored
pravnih lica vrSe i banke, kako kod gotovinskih poslova (poslovi faktoringa), tako i kod
kreditnih poslova (forfetinga).

Poslovima forfetinga banke se mogu baviti jer je to izri¢ito dopusteno novim

Zakonom o bankama, koji je u celosti u pripremi od 1. oktobra 2006. godine***,

5.6.1 Primer forfeting usluga kompanije Marfin Factors & Forfaiters:

Misija Marfin Factors & Forfaiters kompanije je da uvedu i uspesno razviju trziste
forfetinga u Srbiji. Njihov cilj je da upoznaju izvoznike sa konceptom i prednostima
forfetinga. Marfin Factors & Forfaiters nudi strukturna i izvodljiva reSenja izvoznim
klijentima, uzimajuci u obzir komercijalnu praksu klijenata i globalne ekonomske uslove u
datom trenutku.

Forfeting kao komercijalni instrument finansiranja

. Forfeting je oblik izvozno komercijalnog instrumenta finansiranja koji
podrazumeva otkup kreditnih instrumenata bez prava regresa prema izvozniku.
. Obaveze po osnovu forfetinga nastaju iz trgovackih transakcija

pokrivenih prenosivim kreditnim instrumentima poput promisori nota/menica,
akreditiva, a u skladu sa uobi¢ajenom praksom u medunarodnoj trgovini.

. Forfeting predstavlja srednjoro¢ni instrument finansiranja sa fiksnom
kamatom, iako se u odredenim slucajevima moze ugovoriti i varijabilna kamata za
periode od 6 meseci do 5 godina.

. Forfeting je fleksibilan instrument koji se lako moze prilagoditi
posebnim zahtevima izvoznika. Njegove glavne karakteristike su:
) 100% izvoznog ugovora moze biti finansirano (kreditiranje
dobavljaca);

12 Staki¢ B, »Finansijski i devizni menadZment u turizmu®, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2008, str. 257.
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o) Uvoznikove obaveze se otkupljuju od izvoznika bez prava
regresa i u vecini slucajeva ih prati garancija (ili “AVAL”) uvoznikove banke
ili Ministarstva Finansija zemlje uvoznika.
Forfeting se naj¢esce koristi za izvozne transakcije veée vrednosti ¢iji predmet mogu biti:

. Kapitalna dobra

. Potrosacka dobra

. Vozila

. Konsultantski i gradevinski ugovori
. Berzanski proizvodi

Slika br. 1: Procedura forfetinga
Procedura

tipicne transakcije

w Ugovor
Ispruka robe ﬂ [

Predaja dok
IZVOZNIK Aa dokumenata UVOZNIK
E
£
3
Pribvvaranje =] Cukumeniacija lzdavanje Platanje po
punude = garancije duspedu
=
£
= L
f§ Q
“ Presentovanje dukumendla za placanje w
FORFETER BAMNKA
LECEMNDA
2
Guloving Dukumentlacija Fube

Izvor: http:/iwww.marfinfactors.gr/html/page.asp?Lang=3&PagelD=7 (pregledano 03.09.2010.)

Prednosti forfetinga za izvoznika
Forfeting konvertuje kreditni posao u cash posao koji iskljuuje postojanje
rezidualnog rizika u knjigama izvoznika.
- Upravljanje rizikom
Eliminisanje politickog, komercijalnog, rizika kamatne stope i
deviznog rizika.
- Finansiranje bez regresnog prava- vanbilansno
Trgovacka potrazivanja se otkupljuju bez prava regresa te se stoga
potpuno uklanjaju iz bilansa stanja izvoznika.
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- Jednostavna dokumentacija
Forfeting zahteva minimum dokumentacije zbog same vrste
instrumenata koji su ukljuceni u transakciju kao $to su promisori note,
menice i akreditivi i zbog njihove prenosivosti putem indosamenata ili
asignacije.
Forfeting poboljSava cash flow dok ostali bankarski instrumenti ostaju nepromenjeni.
Konvertujué¢i putem forfetinga kreditnu transakciju u cash, bilans stanja je osloboden
potraZivanja, bankarskih kredita ili neizvesnih obaveza.

Rizici u forfetingu

Marfin Factors & Forfaiters prilikom ugovaranja forfeting transakcije kao cenu
predlaze baznu stopu Libor uvefanu za odredenu marzu. Marza ¢e zavisiti od zemlje,
raspolozivih garancija, ugovorenog roka plac¢anja i reflektovac¢e sve moguce rizike kao i opste
stanje na medunarodnom trzistu zbog moguceg plasmana na sekundarnom trzistu.

6 PRAVO VREMENSKOG KORISCENJA
TURISTICKIH OBJEKATA (TIME- SHARING)

6.1 Pojam time-sharing-a

Time sharing predstavlja novinu na turistiCkom trzistu. Sama koncepcija kao i njegove
osobine znacajno uticu na ¢injenicu da on predstavlja ozbiljnog konkurenta nekim od oblika
klasi¢nog turistickog poslovanja. Pod pojmom time-sharing-a podrazumevamo prodaju
vremena kori$éenja turistickog objekta podeljenog na tzv. vremenske jedinice — time-sharing
intervale. Nacin realizacije time-sharing-a kao i moguénost unov¢avanja turistickih kapaciteta
osnovni su argumenti za kvalifikaciju ugovora o time-sharing-u kao jednog od oblika ulaganja
sredstava u turizam. On predstavlja jedan novi koncept u industriji odmora i jedan novi nacin
pruzanja turistiCkih usluga, ali istovremeno predstavlja i efikasan nacin privlacenja kapitala i
investiranja u turizam. IskoriS¢avanje objekata na ovoj osnovi datira joS od sredine
sedamdesetih godina kada su u Francuskoj i SAD registrovani prvi slucajevi ovakvog
poslovanja. Pojava masovnog turizma i povecanje traznje za turistickim kapacitetima narocito
u sezoni rezultirali su nemoguénoSéu zadovoljavanja celokupne traznje. Kupovina ili
izgradnja sopstvenog smesStajnog objekta imala je dosta slabosti i patila je od
neekonomicnosti, rizika od krade i provala. Za razliku od toga ideja o kupovini time-sharing
jedinice je bila dosta racionalnija Sto je bilo i presudno za procvat pocetkom sedamdesetih
godina. Novi koncept realizacije turistickih usluga pokazao se veoma atraktivan u pogledu
izvesnosti koris¢enja buduéeg odmora, moguénosti razmene prava koriS¢enja smestajne
jedinice jedne turisticke destinacije za isto pravo u nekoj drugoj destinaciji. Imalac prava
koris¢enja smestajne jedinice istu moze ustupiti na koris¢enje drugom licu ako iz odredenih
razloga nije u mogucénosti da je sam koristi. Razvoj i usavrSavanje ovog sistema rezultirao je i
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pojavom odgovarajucih standardnih modela iako univerzalno prihvaéena forma time-sharing
modela ne postoji.

Sustina ove ideje je u tome da vise lica, koja ne poseduju pojedina¢no potreban
kapital, uzimaju na koris¢enje, trajno ili na odredeno vreme, apartman, vilu, ku¢u za odmor,
kamp prikolicu, brod i slicno, i koriste ih naizmeni¢no, odnosno samo vremenski deo u
godini, koji im je zaista potreban. U razvijenim turistickim zemljama postoje znacajni uspesi
time-sharing-a, sa sve veéim brojem pristalica. Uklju¢enjem u medunarodne organizacije,
stvara se jedan sistem, gotovo svetski lanac apartmanskih naselja u najznacajnijim turistickim
centrima, sa godisnjim bruto prihodom od milijardu dolara. Time-sharing je tako postao
turistiCka opcija i realna Sansa za povecanje ugostiteljsko-turistickih kapaciteta i porast
medunarodnog i domaceg turistickog prometa.

Turizam se pokazao sposobnim da u odredenoj meri prati nove zahteve i zadovolji
potrebe putnika, turista, kako mladih, tako i starijih, koji su pokazali izvesnu averziju prema
tradicionalnim formama smeStaja, i koji teze za manje skupim alternativama, kra¢im
boravkom, smanjenju prose¢nih troskova, flaksibilnosti u rezervaciji... Ograni¢ena je i
ponuda privatniih vila, apartmana, kuc¢a za odmor i sl. za sezonski zakup, odnosno objekata
koji omogucavaju vise nazavisnosti, tzv. porodi¢ni na¢in odmora. Vlasnici ovih objekata
nerado prihvataju iznajmljivanje, tj. njihovo ustupanje na kori$¢enje turistima i turistiCkim
organizacijama. S druge strane, troSkovi gradnje kuéa za odmor znacajno su porasli, kao i
troSkovi opreme, odrzavanja, osiguranja, poreza, uz razna i mnogobrojna ograni¢enja koja
namec¢e sama drzava. Sve ovo je dovelo do toga da se ku¢e za odmor ili vikendice koriste
samo dve ili tri sedmice u godini.

Fizic¢ka i pravna lica- korisnike smesStaja ne interesuje formalno vlasnistvo na objektu
za smestaj, ve¢ zele samo da imaju pravo na odredeni apartman, da poseduju jednu ili vise
uzastopnih, odnosno, odvojenih sedmica u godini i time ostvare boravak u turistickom objektu
za odredeni ugovoreni vremenski period (5, 10, 25, 30, 99 godina). Po pravilu, u ugovorima
se ne govori o prodaji objekta, ve¢ ili o zakupu ili o prodaji vremenske deonice. Za ono §to
dobija, kupac je u obavezi da plati unapred, pre pocetka upotrebe objekta, jedan odredeni
iznos i ugovorom odredene godi$nje troskove odrzavanja i upravljanja, koji pokrivaju redovne
izdatke za odrzavanje, renoviranje, osiguranje, ¢iS¢enje i obezbeduju odgovaraju¢i standard
smestajnih usluga.

6.2 Ugovor o time-sharingu

Ugovori o time-sharing-u su nastali kao izraz volje i interesa stranaka koje su same
odredivale elemente i formu ugovora. Utvrdeni su formularni ugovori, kodeks ponaSanja,
opsti uslovi poslovanja, kao i prava i obaveze stranaka koji Cine sastavni deo ugovora.
Potpisivanjem ugovora korisnik smesStajnih kapaciteta prihvata i podvrgava se jednostrano
odredenim opstim uslovima poslovanja.

Primer 1: Time-share kompleks Costa Vida-Vallarta (Meksiko) - u ugovoru
Vallarta tropical S.A., koju zastupa agent Resort Marketing International iz Kalifornije,
predvida da je kupac saglasan da od prodavca kupi vremensko koris¢enje koje se sastoji od
prava kori$c¢enja ili drzanja naznacenog apartmana i zajednickih objekata u okviru kompleksa
tokom naznacenog perioda koris¢enja u skladu sa Pravilima i propisima o vremenskom
koris¢enju i da prihvata da je obavesten i da je razumeo da ¢e ostali kupci vremenskih jedinica
imati sli¢no pravo kori$¢enja ili drzanja takvog apartmana u svako drugo vreme.
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Primer 2: Turisticki kompleks Portobelo u Vilamouru (Portugal)- u ugovoru se
navodi da se kupac obavezuje da izvrSava sve obaveze predvidene Pravilnikom o
vremenskom kori$¢enju i da snosi posledice za neizvrSavanje istih.

Modeli ugovora o time-sharing-u razlikuju se od zemlje do zemlje u zavisnosti od
ugovornih prava pojedinih zemalja, ogranicenja koja postavlja javni poredak, propisa koji se
moraju postovati i sl. Ujedna¢avanjem i uoblicavanjem resenja iz poslovne prakse, formiraju
se modeli ovog ugovora. Modeli time-sharinga se razlikuju posebno u tzv. ostalim
elementima ugovora. U osnovnom konceptu postoje razlike izmedu prakse i prava u SAD,
Svajcarskoj i Velikoj Britaniji.

6.3 Iskustva time-sharinga u pojedinim zemljama

SAD: U Tera Seia Bay, vremenske jedinice su prodate za prose¢no 2.500 USD, a
godisnji troskovi odrzavanja se rasporeduju jednako po licima koja koriste smestajne jedinice,
tako da su godiSnji iznosi srazmerno niski i iznose 100-200 USD po vremenskoj jedinici.
Cene vremenskih deonica zavise od sezone, lokaliteta, kao i od marketinga usluga koje su
veoma skupe. Po ugovorima se predvida da se placa celokupni iznos ili jedan deo odmah, a
ostatak da se isplati u ratama. Uobicajeno je da su Cetiri osobe maksimalni broj lica koji
odjednom moze da koristi jednu smeStajnu jedinicu. Vremenski je ograni¢eno pravo
koris¢enja objekta na 20 ili 30 godina.

VELIKA BRITANIJA: Prvi time-share resort lansiran je u Skotskoj 1975. godine, da
bi ih ve¢ 1982. god. bilo 47. U ovoj zemlji dolazi ¢esto i do pretvaranja starih poznatih
objekata (dvoraca i sl.) u time-share objekte (1-2 sedmice u godini). Ne prodaju se sve
vremenske deonice u godini zbog potrebe odrzavanja objekata, ve¢ se zadrzava uvek 1-2
sedmice. Pravilo je da naknada za odrzavanje nije fiksna, ve¢ se uskladuje sa promenama
cena, npr. svake tre¢e godine u skladu sa Retail Price Index-om.

SVAJCARSKA: Postoji vise organizacija koje privredno posluju na time-share
osnovi (Hapimag AG, Allod Fereinclub A...). Period prava koris¢enja je od 10 do 20 godina.

Davidson time-sharing smatra jednom od varijanti rentiranog smestaja i posebno istice
da se u iznajmljenom smeStaju uspostavlja prisan kontakt gostiju i lokalnog stanovnistva.
Pored apartmana u Spaniji i vila u Italiji, on navodi i drvene kuéice u Svajcarskoj (chalets),
farmerske kucice u Francuskoj, seoske kucice po celoj Velikoj Britaniji 1 sl., koje se Cesto
iznajmljuju posetiocima. Gost ima osecaj da zivi u istom domu kao i stanovnici konkretnog
podrucja i identifikuje se sa njihovim stilom Zivota, stupaju¢i u medusobne kontakte sa njima,
iz kojih se najcesce uspostavljaju trajnije prijateljske veze. Ovakvi objekti i ambijent veoma
Su trazeni i za vikend i duze praznike, a ¢esto se kombinuju sa drugim sadrzajima i mestima
boravka na glavnom odmoru.

6.4 Razvoj time-sharinga u Srbiji

.....

koris¢enjem slobodnog vremena. Koncept je stoga nasao Siroku podlogu i u domacem
turizmu, a sistemom razmene (exchange organizacije) on danas ima globalne razmere.
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Prihvacen je i kod nas i uz adekvatna i stumulativna zakonska reSenja moze biti znacajno
podrucje perspektivnog privlacenja stranog kapitala u nasu zemlju.

Ako se uzme u obzir da u Srbiji ima veliki broj izuzetno lekovitih banja — za efikasnu
pomo¢ i umanjenje tegoba neizleCivih bolesti danasnjice — paraliza, Parkinsonova bolest,
multipleks skleroza, reumatizam i sl. — za cije su leCenje zainteresovane zapadne zemlje,
naroCito Skandinavci, jasno je da postoje atraktivni uslovi za time-sharing investicionu
izgradnju, za vlade i udruzenja hendikepiranih zapadnih zemalja, naSu dijasporu i druge, sa
garantovanim banjskim uslugama za bolesne, mnogo godina u buduénosti.

Time-sharing je veoma znacajan izvor prihoda za mnoge davaoce usluga, kao Sto su
arhitekte, gradevinari, proizvodaci opreme i namestaja, banke i drugi. Naj¢es¢i oblik smestaja
u time-sharingu su apartmani i vile.

Za razvoj time-sharinga postoje odredeni preduslovi: atraktivne planine, banje, pecine,
arheoloSka nalazista, reke.

Interesi korisnika time-sharing usluga su sledeci:

-Korisnik se obezbeduje od inflacije, jer ulaze po sadasnjim cenama, a usluge ce
koristiti duzi vremenski period.

-Moguca je zamena vremenskih jedinica preko exchange organizacija i na taj nacin
korisnici mogu boraviti u brojnim destinacijama, odnosno svake godine u drugom mestu.

-Obezbeduje se privremeni ili trajni prenos prava na drugo lice, nasledivanje.

-Ostvaruje se prihod putem izdavanja vremenskih jedinica.

Pravo vremenskog kori$¢enja turistickog objekta kod nas (bilo) je regulisano
Zakonom o pravu vremenskog kori§¢enja turistickih objekata. Pravo na vremenski podeljeno
koris¢enje nekretnine u Republici Srbiji ureduje se ugovorom koji mora biti u pismenoj formi,
na jeziku koji je u sluzbenoj upotrebi u Republici Srbiji.

Ugovaranjem prava vremenskog koris¢enja turistickog objekta ne sticu se svojinska
prava na turistickom objektu. Takode, pravo vremenskog kori$éenja objekta ne stice se trajno,
ve¢ na ogranic¢eni vremenski period od 5 do 30 godina. VVreme u toku godine se deli na 52
sedmice (vremenske jedinice), a ugovorom se predvida za koje vremenske jedinice konkretno.
Broj vremenskih jedinica i vreme u kome ¢e se koristiti, uzastopno ili odvojeno, reguliSu se
ugovorom.

Ugovor mora da sadrZzi:

1. naziv i sediSte pravnog lica, odnosno vlasnika koji izdaje nekretninu i ime i

adresu potrosaca;

2. taCan opis nekretnine (lokaciju, kategorizaciju, komunalnu opremljenost i
druge podatke vezane za njegovu upotrebu);
prava potrosaca u pogledu uslova, nacina i vremena kori$¢enja nekretnine;
4. podatke o stepenu izgradenosti nekretnine i o roku zavrSetka gradnje, ako u
vreme zakljucenja ugovora nekretnina nije zavrsena;
cenu upotrebe nekretnine;
uslove zamene ili prodaje prava na vremenski podeljeno koris¢enje nekretnine,
kao 1 troskove u slucaju da zamenu ili prodaju tog prava sprovodi trgovac,
odnosno lice koje on ovlasti;

7. uslove inacin raskida ugovora.

Cena obuhvata cenu koriS¢enja nekretnine i sve troskove koje je potrosa¢ duzan da
plati u vezi sa koriS¢enjem te nekretnine (taksa, odrzavanje, upotreba zajednickih prostorija,
uredaja i dr.). Potrosa¢ ima pravo da raskine ugovor iz pismenim putem, ako druga ugovorna
strana ne postuje svoje obaveze iz ugovora.

Ugovor o pravu vremenskog koriS¢enja turistickog objekta treba razlikovati od:
Ugovora o zakupu hotelskog objekta (ugovor izmedu turisticke agencije i hotelijera, gde

50

w

o o



Savremeni finansijski proizvodi i njihova primena u turistickoj privredi Srbije Pendi¢ Ljiljana

agencija uzima u zakup ceo hotel) i ugovora o dugoroénom zakupu stambene zgrade sa
jednim stanom (zakljucuje se izmedu zakupodavca i stranog fizi¢kog lica na period od 5 do 30
godina). Na ovakav ugovor se primenjuju odredbe Zakona o obligacionim odnosima.

Ugovor o time-sharing-u sadrZi u sebi i elemente odredenih turisti¢kih ugovora, kao
Sto su: Ugovor o hotelskim uslugama (koji je zakljucen putem rezervacije, gde se ugostitelj
obavezuje da pruzi smestaj i druge usluge koje su u vezi sa smeStajem, za ugovoreno vreme u
toj godini, dok je druga strana duzna da plati odredenu cenu) i Ugovor o alotmanu ( gde se
ugostitelj obavezuje da u toku odredenog vremena stavi na raspolaganje agenciji odredeni
broj lezaja u odredenom objektu, pruzi ugostiteljske usluge licima koja uputi agencija i plati
joj odredenu proviziju, a ova se obavezuje da nastoji da ih popuni, odnosno da obavesti u
utvrdenim rokovima da to nije u mogucnosti, kao i da plati cenu pruzenih usluga ukoliko je
koristila angazovane smeStajne kapacitete).

Ugovor o pravu vremenskog KkoriSéenja turistickog objekta ne moze se svesti ni na
jedan imenovani ugovor gradanskog i privrednog prava. Najprihvatljivije je shvatiti ga kao
poseban institut sa svim svojim specificnostima (ugovor sui generis), iako ima elemente
drugih poznatih ugovora.

6.4.1 Primer time-sharinga

"Kraljevsko selo Kotromani¢evo'"- Bosna i Hercegovina

Prodaja luksuzno opremljenih apartmana u savremenim brvnarama, starinskog stila
gradnje, u okviru turistickog naselja "Kraljevsko selo Kotromani¢evo" po principu time-
sharing ugovaranja i suinvestiranja. Moguénost investiranja pravnih lica, u izgradnju wellness
centra i brvnara, ugovorom o zajedni¢kom ulaganju.

Kroz implementaciju projekta izgradnje turistickog naselja "Kraljevsko selo
Kotromani¢evo" ¢ija se prva faza sufinansira sredstvima UNDP (razvojni program
Ujedinjenih Nacija), Ministarstva trgovine i turizma u Vladi RS i opStine Doboj a ¢iji je
investitor Organizacija za razvoj turizma regije Doboj ROTOR kroz projekat Tour De Lag,
nudi se jedan od najsavremenijih oblika investiranja u turizam, prodajom objekata "Tajm
Sering" ugovaranjem.

O projektu:

Cilj izgradnje turistickog naselja "Kraljevsko selo Kotromani¢evo" je povecéanje
smestajnih, ugostiteljskih, zdravstvenih i sportskih kapaciteta i sadrzaja dobojske regije,
namenjenih razvoju tranzitnog, rekreativnog, sportskog, edukativnog i banjskog turizma.
Sekundarni cilj projekta je odrzivi ruralni razvoj kroz kreiranje novih turistickih proizvoda
dobojske regije, a ujedno i promocija javno-privatnog partnerstva u Bosni i Hercegovini.
Ciljne grupe za dugorocnu odrzivost projekta su: turisti u tranzitu, sportisti, lovci, ribolovci,
¢lanovi ekoloskih udruzenja, Skolska populacija, penzioneri, ¢lanovi udruzenja za ocuvanje
srednjovijekovne tradicije, istori¢ari i dr. Lokacija na kojoj se naselje gradi je Seslije, KO
Ritesi¢, opstina Doboj. Parcela se nalazi pored magistralnog puta B.Brod - Sarajevo i
vlasnistvo je investitora.

Sadrzaji i izgled turistickog naselja:

. Centralni ulazni objekat sa donzon kulom namenjen ugostiteljskim uslugama i
seminarskom turizmu;

o Kule osmatracnice;

o Objekat za wellnes centar Rimsko kupatilo (sauna, jaccuzi, teretana, caffe bar);
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. Deluxe bungalovi u obliku starih srednjovekovnih brvnara i manji bungalovi
za Skolsku populaciju;

o Hipodrom sa Stalom za konje;

o Kamp i odmoriste za karavane;

. Lovacka i ribolovacka kuca;

o Jezero;

o Centralni i mali trg;

o Vodenice;

o Drveni most;

. Decje igraliste;

o Bina;

o Suvenirnice;

. Etno pijaca;

. Tereni za mini golf, bocanje ...i dr.

O finansiranju:

Cilj dodatnog sufinansiranja u obliku prodaje dela smeStajnih kapaciteta po principu
time-sharing-a je obezbedivanje kvalitetnije implementacije prve faze projekta i dogradnja
kapaciteta i turistickih sadrzaja naselja "Kraljevsko selo Kotromani¢evo".

Turisticko naselje se sufinansira na bazi ugovora o time-sharing-u (dugoro¢ni zakup
nekretnina). Sufinansijer se smatra suvlasnikom nekretnine na period od 25 godina i
samostalno ili u saradnji sa investitorom raspolaze i upravlja predmetnim objektima u omeru
visine sufinansiranja tj kupljenog dela. Kupac moze iznajmljivati tre¢im licima kupljene
kapacitete i time ostvarivati profit. Ugovor se moze preneti na naslednika.

Karakteristike turistickih objekata tipa 2 Deluxe brvnara za odmor:

. Povrsina objekta 20m? (osnova 12m? + korisna povrsina u potkrovlju);

. Objekti su u potpunosti izgradjeni od punog drveta, poluoblice, ekoloskih
izolacionih materijala, pokriveni drvenom Sindrom, zasti¢eni eko bojama na vodenoj bazi pri
¢emu se vodilo ratuna o kvalitetu drveta, oCuvanju rusticnog vanjskog izgleda i
funkcionalnosti u unutrasnjosti;

. Svaki objekat ima savremen, moderno opremljen i luksuzan toalet sa tus
kabinom, dnevni boravak opremljen trosedom, dve stolice i sto¢icem i spavacu sobu sa dva
lezaja;

. Objekti su u potpunosti turisticki u rangu kategorizacije ***, opremljeni
rusticnim namestajem rucne izrade, TV LCD, klima, detaljima koji podseaju na
srednjovekovnu kulturu, prostirkama od Stavljenih koza...i dr;

. Svaki objekat ima svoje dvoriSte, rezervisano parking mesto i mesto za rostilj,
$to 1h ¢ini idealnim za odmor;

. Cene turistickih objekata tipa 2 Deluxe brvnara za odmor;

. Od 3.550,00 eura za koris¢enje objekta 50 dana godisnje, svaki mesec,

narednih 25 godina do 10.050,00 eura za korisé¢enje objekta 150 dana godisnje, svaki mesec,
narednih 25 godina. Objekti se mogu koristiti li¢no ili iznajmljivati tre¢im licima. Ugovor o
suinvestiranju i time-sharing-u se zakljucuje kod odabranog ovlas¢enog notara u cilju zastite
interesa ugovornih strana.
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7/ KONSALTING POSLOVI

7.1 Pojam konsaltinga

Konsalting predstavlja praksu pruzanja pomoci organizacijama i pojedincima radi
poboljsanja efikasnosti njihovog poslovanja, pre svega kroz analizu postoje¢ih poslovnih
problema i razvoj planova za poboljsanje.

Organizacije angazuju usluge konsaltinga iz vise razloga, ukljucujuci sticanje spoljnih
saveta (nepristrasnih), kao i pristup specijalizovanom ekspertizu konsultanata.

Zbog svoje izlozenosti i brojnih odnosa sa velikim brojem organizacija, konsultantske
firme su upoznate sa najboljim reSenjima u praksi, mada prenosivost takve prakse iz jedne
organizacije u drugu moze biti problematicno, u zavisnosti od situacije koja se razmatra i
konkretnih uslova kojima je izlozena.

Konsultantske kompaniije, takode, mogu da pruze pomo¢ u vidu organizacione
asistencije, razvoja vestina, implementacije tehnologije, razvoja strategija, odnosno usluga
operativnih poboljSanja. Konsultanti obi¢no donose svoje sopstvene, vlasnicke metodologije i
okvire u uputstvu za identifikaciju problema i pruzanje preporuka za efikasnije nacine
obavljanja poslovnih zadataka.

»U poslovnim bankama kadrovi predstavljaju visokoprofesionalne pojedince, koji
mogu klijentima banke, kao i drugim zainteresovanim pravnim i fiziCkim licima, pruziti
savetodavne (konsalting) usluge. Veliki broj poslova koji se primenjuju u procesu bankarskog
poslovanja za svrhe pruzanja usluga klijentima mogu se obavljati i samostalno, nevezano za
to da li se prati neki odnos ili finansiranje izmedu banke i klijenta, dakle nezavisno, $to moze
biti znacajan izvor prihoda za banku i klijentu prosiriti paletu usluga koje banka pruza, a
neophodni su u svakodnevnom poslovanju pravnih lica, kao i svakodnevnom savladavanju
prepreka fizickih lica.

Pritom je obuhvat konsaltig poslova najSiri: oblast spoljne trgovine i deviznog
poslovanja; oblast carinske i poreske politike; uze posmatrano poslovi finansijskog
konsaltinga, kao Sto su dilersko-brokerski poslovi; racunovodstveni konsalting- vodenje
poslovnih knjiga klijenata; poslovi procene vrednosti kapitala, koji je obavezan prilikom prve
emisije hartija od vrednosti pravnog lica i u postupku zajednickog ulaganja ili privatizacije;
marketinske usluge i istrazivanje trziSta- procene moguénosti plasmana na trziStu pojedinih
proizvoda i usluga i poslovi registracije preduzeéa ili preregistracije preduzeca prilikom
statusnih promena.*®”.

7.2 Razvoj konsaltinga

......

polja istrazivanja. Prva firma koja se bavila konsaltingom je bila firma Arthur D. Little,
osnovana 1886. godine. lako Arthur D. Little kasnije postaje firma koja se bavi generalnim
konsaltingom, prvobitno je bila specijalizovana za tehnicka istrazivanja. Booz Allen Hamilton

13 Staki¢ B, »Finansijski i devizni menadZment u turizmu®, Univerzitet Singidunum, Beograd, 2008, str. 264.
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je takode firma, osnovana od strane Edwin G. Booz 1914. godine kao prvo konsultantsko
preduzece koje sluzi klijente kako iz industrije, tako i iz Vlade.

Posle Drugog svetskog rata, osnovan je veliki broj novih konsalting firmi, pre svega
Boston Consulting Group, osnovana 1963. godine, koja je uvela rigorozni analiticki pristup
proucavanju menadzmenta i strategije. Ono Sto je uradeno u Boston Consulting Group-i,
McKinsey, Booz Allen Hamilton i Harvard-u tokom 1960-ih i 1970-ih razvilo je alate i
pristupe koji su definisali nove oblasti strategijskog menadzmenta i postavili osnovu za
mnoge konsalting firme koje slede.

Jedan od razloga zasto je konsalting ,,roden” u SAD-u jesu duboki kulturni faktori:
tamo je prihvacen (za razliku od Evrope); kupovina eksterne nadleznosti je videna kao
normalan nacin da se resi eventualni poslovni problem. Ovo se nazivalo ,,ugovornom vezom®.
Nasuprot tome, u Evropi, rukovodstvo je emocionalno i kulturno povezano s poslom, gde je
menadzer duzan da bude nadlezan u svakom trenutku. Zato je potraga za eksternim savetom
videna kao neprikladna. Medutim, prosecan nivo obrazovanja rukovodioca, tih dana, bio je
znatno nizi u SAD-u nego u Evropi, gde su menadzeri bili akademci ili doktori nauka, mada
je ovo jako tesko kvantifikovati s obzirom na veoma razlicite upravljacke strukture americkih
i evropskih firmi.

Tek posle Drugog svetskog rata, posle razvoja medunarodne trgovine pod vodstvom
SAD-a, konsalting se pojavljuje i u Evropi. Trenutni trend na trziStu je jasna segmentacija
konsalting firmi.

7.3 Situacije koje traze konsalting

Najcesce situacije koje se javljaju u praksi, a u kojima je gotovo neophodno Kkoristiti
konsalting usluge su:

1. Kada se pojavi potreba za aktivnostima iz oblasti u kojima niste dovoljno stru¢ni. U
ovom slucaju je pozeljno angazovati davaoce konsalting usluga, narocito ako se uzme u obzir
to da se eventualne greske, koje mozete napraviti usled nedovoljne strucnosti, mogu pokazati
kao kobne u kasnijem periodu.

2. U sluc¢aju kada je vlasnik opterec¢en brojnim aktivnostima, te nije u stanju da posveti
dovoljno paznje svakoj od njih i obavlja ih "u trku".

3. Kada je potrebno obaviti jednokratne, ali veoma osetljive aktivnosti, poput dizajna
ili prve promotivne kampanje. U ovim slucajevima, aktivnosti koje se sprovode daju svoje
rezultate u veoma dugom roku, tako da su relativno jeftine ako se uzimaju od davalaca
konsalting usluga. Tada posebno vazi prethodna napomena u vezi sa greSkama koje se kasnije
mogu pokazati kao fatalne.

4. Za dopunske aktivnosti takode je pozeljno koristiti konsalting usluge, jer ¢ete se na
taj nacdin vise fokusirati na osnovne aktivnosti, u kojima ste, po pretpostavci, veoma strucni.
Takvom kombinacijom dobicete veoma kvalitetno odraden projekat, koji ¢e u potpunosti
obaviti funkciju za koju ga stvarate.

Ovo je, naravno, samo jedan deo svih situacija koje su moguce u praksi, ali se one
najcesce javljaju.
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7.4 Uloga konsultantskih kompanija u razvoju malog biznisa

Biznis konsalting predstavlja instrument razvoja privatnog sektora kroz pruzanje
Sirokog spektra usluga, deluje u pravcu razvoja malih i srednjih preduzeca i njihovom
uklju¢ivanju u svetske trendove.

Koriste se usluge konsultantskih firmi— pojedinac (vlasnik malog biznisa) moze da
koristi usluge ovlaséenih konsultantskih firmi kod zaposljavanja i obuke kadrova, zatim kod
davanja strucnih saveta vezanih za razlicita podrucja poslovnih aktivnosti, itd.

Veoma je teSko nac¢i neku drugu akademsku disciplinu koja je razvila tako jaku
industriju oko sebe kao Sto je to slucaj sa konsaltingom.

Pretvaranje konsultovanja u profitabilan biznis zahteva znanje, vreme i dugo
profesionalno iskustvo. Pocetak ovog posla moze biti tezak i neizvestan, ali ako se konsultant
koncentrie na odredenu oblast i sistemski se u njoj razvija, kroz strpljiv profesionalni rad,
njegova reputacija i uspeh ¢e stalno rasti.

Kompanije koje se bave konsaltingom moguce je podeliti u tri grupe, zavisno od
obima poslova, tj.usluga koje pruzaju, na:

1. Kompanije koje pruzaju samo konsultantske usluge (finansije, ljudski menadzment,
poslovni saveti i sl.);

2. Kompanije koje, pored konsultantskih, pruzaju i ra¢unovodstvene, revizorske i
druge usluge;

3. Profesionalno volonterske organizacije (PVO), novac se daje od strane Svetske

banke, MMF-a, USAID-a .

Samo ameri¢ka preduzeca potrose godisnje preko 15 milijardi dolara na savete
stru¢njaka iz drugih zemalja. Stopa ovog biznisa je dva puta veca od stope rasta svetske
ekonomije u poslednjih dvadeset godina.

Konsalting 1 tehnicka asistencija smatraju se temeljnim karikama savremenih
tehnoloskih reSenja, a posredno i razvoja savremenog preduzetniStva i menadZzmenta. Taj
zahtev nije ekskluzivno vezan samo za poslovne projekte velike vrednosti i visokog rizika,
tako da danas prakticno nema podruéja poslovanja za koje nije moguée pokrenuti
konsultantsku firmu ili zatraziti pomo¢ konsultanata. Konsultanti polaze od stvarnih potreba i
problema, od stvarnih zahteva preduzetnika i menadzera.

Od preduzetnika i menadzera se oc¢ekuje da se, kad god u firmi nema odgovarajuéih
profila stru¢njaka, koriste uslugama konsultanata. Bez obzira na to u kojem je delu poslovanja
ili reSavanja problema angazovan konsultant, od njega se ocekuje objektivna ocena i
predlaganje resenja koja mogu bitno uticati na polozaj upravljackog tima. Na stimulisanje
razvoja malog biznisa svakako najviSe moze uticati drzava tako $to ¢e odobravati kredite za
razvoj, zatim, kroz institucionalnu podrsku i sl.

Koncept ¢itavog projekta podrazumeva da stru¢ni konsultant ostvaruje kontakt sa
zainteresovanim potencijalnim korisnicima kreditne linije. Pomenuta savetodavna usluga
podrazumeva davanje smernica pri izradi samog biznis plana za konkretan investicioni
projekat, preliminarnu ocenu isplativosti projekta, ugovaranje kontakta sa odredenim
kreditnim sluzbenikom banke i pra¢enje realizacije projekta.

.....

McKinsey & Company;

The Boston Consulting Group;
Bain & Company;

Booz & Company;

PobE
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5 Deloitte Consulting LLP;
6. Monitor Group;

7. Pricewaterhouse Coopers;
8 Mercer LLC;

9. Ernst & Young LLP;

10. Oliver Wyman;

11. Accenture;

12. IBM Global Business Services;
13. KPMG;

14. Towers Perrin;

15.  AlixPartners”*,

7.5 Primer konsaltinga u turizmu Srbije

D.0.0. Compakt Consulting je konsalting drustvo osnovano sa ciljem pruzanja
konsalting usluga u oblastima turizma, hotelijerstva i ugostiteljstva.
Usluge koje ovo drustvo pruza su:

*Savetovanje:

1. G.A.P. Portfolio i SWOT analiza po evropskim standardima kao i detaljna analiza
konkretnog poslovnog poduhvata.

2. Kreiranje biznisplana, priprema za proSirenje, priprema za prodaju objekta kao i
analiziranje trenutnog stanja.

3. Regrutacija kadra i klasifikacija uz proveru postoje¢eg kadra, klasifikacija sa
proverom novog kadra kao i proverom dobavljaca (kroz racionalizaciju istih).

4. Invisible guest, kroz proveravanje objekta, osoblja, ponude i proizvoda koji nisu
vidljivi, kao i postavljanje zavrSnog izveStaja sa detaljnom dokumentacijom i predlogom
poboljsanja svega navedenog.

5. Mystery shopping- kao novi metod istrazivanja je:

- jedinstven u kontroli trzista;

- jedinstven u analizi i prikazivanju rezultata;
- ima jedinstven stru¢ni kadar;

- jedinstven u pruzanju reSenja.

Kao novi mehanizam kontrole ima sposobnost brzog izvrSavanja dobijenog zadatka i
raspolaze sa stru¢nim nezavisnim istraziva¢ima u cilju izbegavanja subjektivnosti, raznih
intervencija, uticaja sa strane i dr.

6. Optimizacija marketinga uz pomo¢ detaljne analize trziSta, objekta, osoblja,
konkurencije i postavljanje strategije.

7. Optimiziranje poslovanja za prosirenje, kreditiranje i prodaju projekta u smislu
pozitivnog poslovanja, podrzavanje kreativnog razvoja i kreiranje imidZa, nalazenje novih
resursa.

8. Efikasno koris¢enje resursa kroz minimalizaciju ulaganja, skeniranje i analiza
trenutnih poduhvata sa predlogom i konceptom o poboljsanju.

¥ \www.vault.com
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*Projektovanje:

1. novog korporativnog imidza (svih segmenta imidza);

2. redizajniranje postoje¢eg imidza (preorijentacija i analiza novog sagledavanja
konkretnog brenda);

3. dizajn supervizija i repozicioniranje korporativnog brenda, trazenje novog moguceg
mesta za plasiranje proizvoda;

4. izrada studije razvoja profitabilne strategije za kreativan razvoj i kreiranje imidza i
brenda;

5. azuriranje poduhvata;

6. supervizija postojeCih i moguéih rezultata, kroz pracenje objekta i vodenje
menadzmenta;

7. optimiziranje poslovanja uz minimalizaciju troSkova i maksimiziranje efekta
dobitka;

8. priprema i implementacija svetskih standarda (HACCP | ISO STANDARDI).

*QOstale aktivnosti:

. catering - proizvodnja, dostava i organizacija svih vrsta deSavanja, veselja;

. facillity management - tehni¢ko vodenje vaseg objekta;

. eko auditoring - funkcionalno koris¢enje postojecih resursa;

. marketing;

. organizujemo i nastupamo, u ime konkretne firme, na sajmovima ili izlozbama;
. spoljno-trgovinske aktivnosti;

. razmena ljudstva.

~NoO o, wWN B
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ZAKLJUCAK

Savremeno poslovno ponaSanje podrazumeva stalno iznalazenje novih, profitabilnih i
trziSno atraktivnih aktivnosti. Ono podrazumeva aktivno prilagodavanje poslovnih sistema
uslovima rizika i neizvesnosti i stalnim promenama i zahtevima okruzenja. Sami
preduzetnici, kao osnovni subjekti poslovnog sistema, predstavljaju kategoriju poslovnih ljudi
koji su nezadovoljni postignutim i proslim i koji, na osnovu inovacija, stalno tragaju za novim
i ekonomski efikasnim reSenjima. Stalno inoviranje u pogledu finansiranja predstavlja jedan
od najznacajnijih metoda za poboljSanje poslovanja, uproscavanje poslovnih odnosa i
operacija. Upravo takva tendencija dovodi do stalnog unapredenja, kako u razli¢itim
oblastima, tako i u pogledu novih finansijskih proizvoda. Otuda i savremeni finansijski
proizvodi, koji su razmatrani tokom ovog rada- lizing, franSizing, faktoring, forfeting, time-
sharing i konsalting.

Kako se Srbija nalazi u procesu tranzicije i reforme finansijskog sistema, od posebnog
znacaja za brzi privredni oporavak i privlacenje stranog kapitala i investicija, jeste da se
maksimalno koristi najnovijim finansijskim proizvodima koji joj se pruzaju i da uz njihovu
pomo¢ pokrije nedostatke i unapredi postoje¢e stanje. Da bi se ovo postiglo potrebno je
pravilno upravljati parabankarskim i nekreditnim poslovima, Sto predstavlja izuzetno
kompleksan posao i u osnovi zavisi od karaktera pravnog sistema zemlje. Da bi se kvalitetno
regulisalo poslovanje finansijskih institucija: banaka, osiguravajuc¢ih drusStava, penzionih
fondova, investicionih kompanija, berzi, berzanskih posrednika, faktoring, forfeting i lizing
organizacija, potrebno je, pre svega, da pravni sistem jasno definiSe imovinska prava i zastiti
legalno vlasniStvo nad imovinom, da pravni sistem regulativom obezbedi striktno poStovanje
izvrSavanja ugovornih obaveza.. U ovom domenu, od velikog znacaja je primena
medunarodnih ra¢unovodstvenih standarda. To se odnosi na niz zakonskih propisa, koji treba
da suzbiju pojavu prevara, manipulacija korupcije, trgovine na bazi poverljivih informacija i
sl.

Za deo parabankarskih i nekreditnih poslova koji ve¢ funkcioniSu u Srbiji postoji
odredena regulativa (Zakon o osiguranju, Zakon o finansijskom lizingu, Zakon o
investicionim fondovima, Zakon o obligacionim odnosima, Zakon o deviznom poslovanju,
Zakon o spoljnotrgovinskom poslovanju, Zakon o bankama...), dok je za deo parabankarskih i
nekreditnih poslova koji joS nisu potpuno zazivreli u Srbiji neophodno doneti posebnu
pozitivnu zakonsku regulativu kao predispoziciju njihovog valjanog, legalnog i legitimnog
postojanja (forfeting, faktoring, time-sharing, konsalting).

Lizing u Srbiji je dobio svoju zakonodavnu osnovu za razvoj 2003. godine,
usvajanjem Zakona o finansijskom lizingu. Danas, u Srbiji, dominira razvoj lizing poslova u
sklopu bankarskih grupacija, kroz razliite forme subsidijarnih preduze¢a i malo ucesce
samostalnih lizing kompanija mimo istih. Postignuti nivo razvoja lizinga u Srbiji, govori da je
srpsko finansijsko trziSte pogodno tlo za razvoj parabankarskih poslova i da je ono, za Sta su
drugim zemljama u tranziciji bile potrebne godine, u Srbiji bili potrebni meseci. Lizing je
nasao svoju primenu u mnogim industrijama, a u turistickoj industriji je ostvario zavidan nivo
razvoja, narocito kada je re¢ o hotelskoj i ugostiteljskoj opremi.

Po pitanju franSizinga u Srbiji, situacija je drugacija. Ima dobrih pocetaka, kao Sto su
to ucinila neka preduzeca, pomenuta u radu, ali se snaga i mogucnosti ovog vida poslovanja,
jos uvek nisu prikazale u punom sjaju. Dokaz da je Srbija pogodna za razvoj i ovog vida
poslovanja, jesu podaci koji govore o uspehu franSizinga u bankarstvu, konkretno poslu sa
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platnim karticama. Za samo tri godine karticarstva u Srbiji postignuti su rezultati za koje je
drugim evropskim tranzitornim zemljama trebalo deset godina.

Za razvoj faktoringa i forfetinga u Srbiji, postoje veliki potencijali, kako zbog
ocekivanog povecanja obima proizvodnje i neophodnog brzeg obrta obrtnih sredstava, tako i
zbog nedostatka kredita. Banke u Srbiji, joS uvek, nisu u stanju da odgovore na ukupnu
potraznju za uslugama faktoringa i forfetinga, pa su neophodne strane kompanije, sa brojnim
prednostima, kao Sto su: znanje, iskustvo, brze procene rizika i donoSenje odluka, te priliv
svezeg kapitala.

Poslovi time-sharing-a predstavljaju novitet u Srbiji. Ovim se otvaraju nova vrata u
svetu turizma. Time-sharing je neSto Sto mozZe znatno da poboljSa smeStajne i ugostiteljske
kapacitete Srbije, i to na kvalitetan i finansijski ,,manje bolan“ nacin.

Poslovi konsaltinga, uveliko uzimaju maha u privrednom poslovanju Srbije. Sve je
viSe organizacija koje angazuju usluge Konsaltinga, a to rade iz viSe razloga, ukljucujuci
sticanje spoljnih, nepristrasnih saveta, kao i pristup specijalizovanom ekspertizu konsultanata.

Imajuéi u vidu sve §to je prethodno receno, moze se zakljuéiti da je Srbija, kao zemlja
u razvoju, veoma pogodno tlo za razvoj savremenih finansijskih proizvoda. Koriste¢i se
njima, ona moze ostvariti velike rezultate na polju svog privrednog rasta i razvoja. Ulazeéi u
korak sa svetskim, savremenim nac¢inom poslovanja, Srbija ¢e doprineti svom napretku, a u
o¢ima drugih zemalja stvoriti sliku potencijalno jakog konkurenta na buduéem regionalnom,
odnosno svetskom trziStu kapitala.
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