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1.0 PROJEKTU

U cilju veceg ekonomskog osnazivanja privrednica i podstreku za zapocinjanje sopstvenog
poslovanja, kao i povecanju vidljivosti privrednica i mogucnostima za ulazak u velike lance
dobavljaca, Privredna komora Srbije, u saradnji sa 6 udruZenja poslovnih Zena (iz Cacka, Kra-
gujevca, Kraljeva, Nisa, Valjeva i Leskovca), realizuje projekat ,Postanimo jace, znanjem do
uspeha” (Getting stronger, more knowledge to success), uz finansijsku podrsku Nemacke ra-
zvojne saradnje koju sprovodi GIZ.

Projektom su realizovane obuke i mentoring sastanci sa privrednicama iz okruga Sumadije,
Zapadne i Jugoistocne Srbije, gde posluje vise od 400 preduzeca i preduzetnickih radnji koje
vode Zene. Nakon pripreme privrednica za saradnju sa potencijalnim partnerima i lancima
dobavljaca, organizovani su B2B susreti privrednica i velikih preduzeca.

Inputi dobijeni realizovanjem aktivnosti u okviru Projekta, koriS¢eni su za kreiranje BroSure
“Inanjem do boljeg poslovanja privrednica i osvajanja novih trZista”. Brosura obuhvata smernice
i savete $ta privrednice treba da unaprede u sostvenom poslovanju, na koji nacin da promovisu
svoje proizvode/usluge, koje standarde treba da zadovolje. Sadrzi i informacije o lancima dobav-
ljaca i njihovim standardima i uslovima, kako bi se lak3e pripremile za pregovaracke procese sa
potencijalnim partnerima i novim trZistima za njihove proizvode i usluge.

2.UV0D

Promene u potrebama i navikama potrosaca, promene u nacinu poslovanja konkurencije,
razvoj tehnologije, prelaz sa ,offline” na ,online” modele poslovanja, samim tim i promene
u marketing strategijama preduzeca, uslovili su promene u nacinu i obimu prodaje, odnosno
promene u fazama Zivotnog ciklusa proizvoda. Dodatne promene izazvane su trenutno nei-
zvesnom ekonomskom situacijom u celom svetu uslovljenu pandemijom izazvanom Covid 19,
koja moze da pojaca i osnaZi proces takozvanog ,nearshoring-a“, odnosno poslovne politike
po kojoj bi velike evropske kompanije deo svojih proizvodnih kapaciteta sa udaljenih trzista
pomerili blize mati¢nim zemljama. Lokalni lanci snabdevanja, koji su deo Sireg evropskog
lanca, zahtevaju ukljucivanje lokalnih dobavljaca, $to je velika Sansa za nase privrednice,

posebno u proizvodnom sektoru. Ceo ovaj proces ima cilj uspostavljanja pouzdanijeg lanca
snabdevanja, otpornijeg na medunarodne Sokove kao Sto je bio slucaj i sa aktuelnom krizom.

Fokus ove brosure je da da smernice privrednicama kako da u slucaju da Zele da se partner-
ski povezuju sa drugim vecim sistemima, unaprede sopstvene kapacitete, definiSu optimalan
model poslovanja u skladu sa zahtevima Zeljenog trZista, a da ostanu odrZivo i samostalno
konkurentne. Sve navedeno treba da definise adekvatnu strategiju i njenu primenu za svaku
fazu Zivotnog kako privrednog subjekta tako i proizvoda privrednice.

Na samom pocetku ¢emo istaci neke od zakljucaka sa edukativnih treninga i mentoring ra-
dionica koje su Privredna komora Srbije i 6 udruzenja poslovnih Zena organizovali sa ciljem da
se unaprede interni kapaciteti privrednica i na taj nacin im se pomogne da unaprede saradnju
sa postojecim partnerima, realizuju nove poslovne dogovore, ali i horizontalno uvezu sa pri-
vrednicama koje posluju u nekim drugim delatnostima.

Nakon rada sa privrednicama na njihovoj pripremi za saradnju sa velikim kompanijama, or-
ganizovani su online B2B susreti privrednica i velikih kompanija potencijalnih integratora. Od



buduce uspostavljene poslovne saradnje se ocekuje da bude partnerska, dugorocna i otvore-
na.Vazno je napomenuti da je proces gradenja partnerskog odnosa dugotrajan proces u kome
i narucilaci ponudac moraju da uloZe dosta vremena, finansijskih sredstava, a i strpljenja. To
je prvenstveno odnos poverenja koji se tesko stice a lako gubi, te su posvecenost i istrajnost
mozda i najvazniji u procesu ulaska u lance dobavljaca.

3. SMERNICE ZA UNAPREDENJE POSLOVANJA | INTERNIH KAPACITETA PRIVREDNICA

Privrednice se Cesto suocavaju sa specificnim izazovima koji im otezavaju poslovanje, a u
Cijem prevazilaZenju im je neophodna sistemska podrska koju u sinergiji mogu da im pruze
nadlezne drZavne insitucije i organizacija, kao i medunarodne institucije. Privredna komora
Srbije u saradnji sa relevatnim partnerima kontunirano radi na realizaciji aktivnosti koje ima-
ju za cilj unapredenje poslovanja privrednica, pa je shodno tome, u saradnji sa udrZenjima
poslovnih Zena iz Cacka, Kraljeva, Kragujevca, Nisa, Valjeva i Leskovca zajednicki pristupila
organizaji obuka privrednica, kao i setu mentoring sastanaka.

Pre organizacije obuke, uradena je analiza potreba privrednica za dodatnim znanjima i ve-
Stinama. Uoceno je da vecina oblasti u kojima su privrednice komforne i gde ne vide potrebu
za dodatnim obukama, obuhvataju podrugja poslovanja koja su neophodna za neposredan i
kratki rok opstanka na trzistu. Vestine kao Sto su poznavanje trZista su i preduslovi za prodor
i rani uspeh, ali su prisutna i izvesna ogranicenja i pretnje na srednji i dugi rok. Segmenti na
kojima treba vise raditi uglavnom obuhvataju manje opipljive oblasti, strateski i dugorocnije
orijentisane, koje ujedno imaju i manje vidljive efekte u neposrednim prihodima. Praksa je
pokazala da je planiranje poslovanja preduzeca dinamicki kontinuiran proces kojim se predu-
zece prilagodava i utice na sredinu. Planskim odlukama — definisanim ciljevima, politikama,
strategijama, programima rada, obuhvataju se i usmeravaju sve aktivnosti preduzeca. Biznis
planom definiSu se svi aspekti poslovanja te svaka privrednica bi trebalo da ima razradene i po
potrebi azurirane: plan prodaje, marketing plan, finansijski plan, strategiju.

Nakon pocetne procene oblasti u kojima je potreban dodatni podsticaj obavljeni su intervjui
sa privrednicama. Ustanovljeno je da je strateski menadZzment jako bitan i da na istom treba
raditi u pocetnim fazama poslovanja, a ne tek kada se dode u fazu prelaska u narednu fazu ra-

zvoja. Fokusiranje na strateske elemente poslovanja i izgradnju internih resursa i kapaciteta,
cak i operativni segmenti kao Sto su prodaja, poznavanje trZista i finansijski menadzment, do-
bijaju dodatni tempo i eventualno dostizu nove, poboljSane nivoe, koji e rezultirati odrzivim
rastom i znacajnom poboljSanju dugorocnog kapaciteta akumulacije.

Uskladivanje internih kapaciteta preduzeca sa eksternim faktorima poslovanja je polazna
stanica na putu ka unapredenju konkurentnosti, odnosno obezbedenju samoodrZivosti pre-
duzeca na trZistu. Planiranje, kao proces i menadzerski alat, postaje neophodan preduslov za
efikasno vodenje preduzeca u uslovima savremenog poslovanja. Uslovi poslovanja drasticno
se menjaju iz godine u godinu. OkruZenje, uZe i Sire, sa svim elementima ima potpuno druga-
Giju dinamiku razvoja $to oteZava privrednicama vodenje preduzeca ka postizanju utvrdenih
cljeva.

U skladu sa navedenim, preporucuje se upotreba alata za planiranje i analizu poslovanja, a
zatim prevodenje analize u strukturiran, jasan i realan biznis plan, kako za sopstvene potrebe
tako i za potrebe kljucnih partnera, novih ili postojecih. Alati koji se najceSce koriste u praksi,
a u cilju analize poslovanja i redefinisanje elemenata poslovne strategije su: PESTEL, SWOT,
Poslovni model CANVAS (BMC), Analiza trzista, Upravljanje odnosima sa kupcima, Upravljanje
finansijama.

3.1. Finansijsko upravljanje

Upravljanje finansijama obuhvata usmeravanje, requlaciju i merenje finansijskih tokova radi
maksimalnog ostvarivanja privrednih i drutvenih ciljeva preduzeca, kao i radi postizanja op-
timalnih poslovnih rezultata.

Osnovni finansijski ciljevi su:

« precizno i blagovremeno sagledavanje i definisanje finansijskih potreba,

« pribavljanje finansijskih sredstava iz najpovoljnijih izvora finansiranja,

« njihova racionalna upotreba i kontrola troSkova poslovanja,

« kontrola kretanja novcanih priliva i odliva i

- obezbedenije Zeljene stope povracaja na ulozena sredstva, u smislu pokrica troskova anga-
Zovanog kapitala i adekvatne nadoknade za preuzeti rizik.



Adekvatnim finansijskim upravljanjem privrednice treba da realizuju finansijske ciljeve predu-
ze(a, a u skladu sa fazom poslovanja koja moZe biti: pocetna/start-up, prelazna/scale-up i kraj-
nja/samoodrziva, najceSce tretirana i kao najvaznija faza poslovanja kojoj tezi svako preduzece.

Za uspesno upravljanje finansijama neophodno je poznavati strukturu i sadrzaj finansijskih
izvestaja: Bilans stanja, Bilans uspeha i Neto novcani tok. Nazalost, privrednice se oslanjaju na
knjigovode i eksterno vodenje knjiga te u skladu sa tim nisu dovoljno informisane o finansijskoj
poziciji sopstvenog preduzeca Sto im znadajno oteZava pregovaracku poziciju sa potencijalnim
partnerima, lancima dobavljaca, investitorima, odnosno oteZava rast i razvoj preduzeca i pre-
lazak u narednu fazu poslovanja. Neretko se desava da nemaju finansijski plan poslovanja ili da
postojei ne prilagodavaju u skladu sa promenama internih i eksternih faktora poslovanja.

Finansijski plan uredno treba da bude aZuriran a elemente koje treba obuhvatiti ovim planom su:
- obracun rezultata poslovanja

- finansijske izvestaje

« finansijsku analizu

- pokazatelje efiksanosti

- investiciona ulaganja

« izvore finansiranja

Ve¢ je napomenuto da trenutna neizvesna ekonomska situacija izazvana Covid 19 pandemijom
otvara mogucnosti za lokalne proizvodace da ponude svoje proizvode. Sa druge strane i veliki si-
stemi teZe smanjenju troskova poslovanja uz izbegavanje potencijalnih poremecaja u poslovanju.

Zato je vazno ukazati svima koji Zele da budu deo nekog veceg sistema da moraju dobro da
poznaju poslovanje sopstvenog preduzeca u svim njegovim aspektima, sa posebnim foku-
som na finansijski aspekt. Ova znanja mogu znacajno da olaksaju privrednicama neminovne
promene u nacinu poslovanja, kao i spremnost za uvodenje novih tehnologija i prelazak na
savremenije i modernije poslovne procese.

3.2. Strategija poslovanja

Danasnji lanci snabdevanja su neverovatno sloZeni uz mnostvo partnera na vise geografskih
lokacija, Sto je deo isprepletanog globalnog trgovinskog ekosistema. Kompleksnost lanca snab-

devanja proizilazi iz Cinjenice da su ucesnici lanca snabdevanja razlicita preduzeca. Potrebno je
uspostaviti saradnju sa partnerima u nizu, od snabdevaca sirovina, posrednika, logistickih dava-
oca usluga pa do krajnjih korisnika. Stoga je potrebno i razumevanije rizika u pogledu poslovanja
lanaca dobavljaca, a to zahteva i analizu partnerskih odnosa sa dobavljacima na svim nivoima.

Struktura lanaca dobavljaca nije linearna. Svaka kompanija je obi¢no sastavni deo necijeg
lanca snabdevanja, pa je potrebno razumevanje ne samo sa dobavljacima na najvisem nivou,
ve¢ poslovanje sa dobavljatima drugog i treceg nivoa, koji su, uprkos tome Sto su relativno
mali, znacajni s obzirom na mogucnost da svojom nestabilnoS¢u mogu da poremete konti-
nuitet poslovanja celog lanca dobavljaca. Svaki ¢lan lanca ima uticaj na ukupne troskove i na
vrednost proizvoda/ usluge za krajnjeg korisnika.

Drugi nivo Prvi nivo Prvi nivo Drugi nivo Krajnji
dohavuaca..... doba;ua'a......, ........k_up Ca _......, kupaca kupac
L3
i el = —»-—»ﬁ
Strana Strana koja potrazuje
snabdevanja  popavka i Upravljanje fizickom
BT Tok upravljanje ——distribucijom
'infon'naci]a snabdevanjem Logistka -
- FiziE ki o
tok Upravljanje
materijalima

Upravljanje lancem dobavljaca

Pored kompleksnosti poslovanja kao takvog, u danasnje vreme i uz poljuljano trZiste izazvano pan-

demijom Covid 19, lanci dobavljata mogu da opstanu ukoliko preoblikuju poslovanje, odnosno' :

« primene promene u troskovima pruzanja usluga i agilnost u ponovnom osmisljavanju tokova
rada u preduzecu koji su od sustinskog znacaja, uz automatizaciju, blokcejn, vestacku
inteligenciju i druge tehnologije u usponu

« ponovo osmisle dobavljacke mreze koje omogucavaju operativnu fleksibilnost

« ubrzaju prilagodavanije ili razvoj platformi zasnovanih na cloud tehnologiji koje funkcionisu
kao servis, i alternativni model isporuke kroz partnerstva i prosirene mreze

" Autor: Vesna Veljkovic, direktor finansija, IB Srbija
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« preciznije procene i predvidanja kako bi se uskladila ponuda sa potraznjom - ne samo globalno
ili regionalno, vec i na direktan nacin, 1:1, na terenu - kombinujuci interne podatke i javno
dostupne podatke sa strateskim podacima partnera

U skladu sa navedenim, poslovanje privrednica koje Zele da ostvare saradnju sa velikim si-
stemima, ali i onih koje ve¢ posluju u okviru lanaca dobavljaca, uslovljeno je primenom inova-
tivnosti i kreativnosti u razlicitim segmentima poslovanja koji se moraju usavrsiti. Okrenutost
velikih sistema ka digitalnim alatima i drustvenim mrezama uslovljava digitalnu pismenost
zaposlenih u preduzecima koja traze nova trZista za svoje proizvode/usluge.

Modernizacija poslovanja zahteva nova znanja i nove profesije, kreativne zaposlene sa viso-
kim nivoom obrazovanja, odnosno zaposlene koji su pohadali obuke i seminare sa ciljem da
steknu specificna znanja karakteristicna za delatnost poslovanja preduzeca u kojoj posluju.
Dinamicno poslovno okruZenje zahteva i definisanje marketing plana i plana prodaje, koji pro-
moviSu kako linije proizvoda i usluga tako i pojedine proizvode i usluge, na kratak rok.

Konkurentna sposobnost privrednica zavisi i od toga koliko precizno skenira trZiSte na kom
posluje, pratii analizira konkurenciju, radi analize i projekcije poslovanja na osnovu realizacije
proizvoda/usluga a sve to uz pomoc¢ modernih instrumenata i digitalnih alata.

Na vaznost imanja strategije poslovanja ukazale su i ¢lanice udruzenja poslovnih Zena, partneri
na realizaciji aktitvnosti, kao deo pripreme za poslovne susrete, ali i kao prateci sadrZaj odrzanim
obukama i mentoring sastancima. Tako je privrednicama receno da je za konkurentnost njihovih
proizvoda i usluga, a time i opstanak na trZistu, neophodno da prate trendove poslovanja ne
samo na nacionalnom, veci globalnom trZistu i to: poslovnu etiku, izvrsnost kvaliteta, razlicitost
radne snage, upravljanje e-biznisom, kao i upravljanje intelektualnim kapitalom.

Sve navedeno, privrednice uslovljava da u svom poslovanju primene inovativne strategije i sa-
vremene informacione tehnologije. S obzirom na ucestala kopiranja naucno-tehnoloskih znanja
i reSenja, za privrednice je takode vazno da paralelno razvijaju sigurnosne sisteme za bezbednost
svojih naucno-tehnoloskih reSenja, podataka i poslovnih tajni. Na ovaj nacin ce im biti lakse da
uspostave partnertvo sa Zeljenim sistemima jer e unapred imati jasnu sliku o njihovom nacinu po-
slovanja. Odnosi u lancu snabdevanja su slozeni. Primenom modernih informacionih tehnolo-

1

gija znacajno se unapreduje ,vrednosni sistem” i to unapredenjem odnosa u lancu dobavljaca:
dobavljac-isporucioc; proizvodac-distributeri i distributer-potrosaci.

Neke od prednosti koje privrednice ostvaruju primenom modernih tehnologija (online instru-

menta, digitalnih alata i digitalnih vestina) su:

« BrZa i ucestala pojava novih proizvoda i usluga viseg nivoa kvaliteta i nize cene;

« Ekasnije upravljanje procesima i odnosima medu partnerima u lancu dobavljaca;

« Osvajanje novih trzista i lak3e sprovodenje vertikalne i horizontalne integracije;

- Smanjenje troskova uvodenjem elektronskih transakcija i brZi povracaj sredstava ulozenih
uonline poslovanje;

« Nove poslovne mogucnosti nevezane za lokaciju sedista;

« Radno vreme 24 Casa, 365 dana u godini;

« Povecanje zadovoljstva kupaca i korisnika usluga;

« Velika prilagodljivost i brzina odgovora na zahteve kupaca;

« Ogromne ustede u vremenu i opipljivim resursima;

« Povecanje ekonomicnosti, produktivnosti i rentabilnosti poslovanja.

4. ODREDIVANJE CENE PROIZVODA

Svaki ¢lan lanca ima uticaj na ukupne troSkove i na vrednost proizvoda/ usluge za krajnjeg
korisnika, pa je u tom smislu neophodno da se definiSe poslovna strategija i cena proizvoda.

U tom smislu, vrlo je vazno odgovoriti najpre na sledeca pitanja:
1. Kako plasirati proizvod, odnosno na koje kanale prodaje se osloniti?
2. Na koji nacin pregovarati prodajnu cenu proizvoda i nacine i rokove placanja dobavljacima?

Sobzirom da se brodura fokusira na ukljucivanje u lance snabdevanja, na prvo pitanje je dat
delimican odgovor. Cak i kada je cilj ukljucivanje u dobavljacke lance, potrebno je da se defini-
Se na koji nacin e proizvode plasirati na novo trZiSte. Tako udruzenja poslovnih Zena, partneri
na realizaciji aktivnosti, savetuju da ukoliko se proizvodi plasiraju preko distributera, treba
imati u vidu da oni najceSce traze najvece popuste pod pretpostavkom da se nakon prodaje
prvog plasmana ne traZi dalje angaZovanje vlasnica preduzeca. Iskustvo je pokazalo da cenu
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treba spustiti za 60- 70% (a mozda i viSe) kada se proizvod prodaje distributerima. Distribu-
teri dalje saraduju sa maloprodajnim objektima koji proizvod prodaju krajnjim potrosacima.
Svako u lancu planira da ostvari profit, te je nabavna vrednost proizvoda (prodajna cena za
proizvodaca) kljucna za sve u lancu vrednosti.

Malo je bolja situacija ukoliko proizod direktno plasirate maloprodajnim objektima. Vecina
maloprodajnih objekata ocekuje 40-60% popusta o cemu je moguce pregovarati i izboriti se
za manje popuste. Veoma znacajna stavka kod kreiranja cene proizvoda su takozvani skriveni
troskovi. Distributeri i maloprodajni objekti ce ocekivati podrsku proizvodaca proizvoda kod
promovisanja proizvoda. U skladu sa tim potrebno je uzeti u obzir troSkove Stampanja flajera,
bro3ura, besplatnih uzoraka, troSkove organizovanja promocija.

Pored troskova za marketing, od proizvodaca se ocekuje da nadoknade troskove nastale
usled oStecenja proizvoda prilikom transporta. Potrebno je pazljivo spakovati robu i jos paZlji-
vije otpremiti do distributera/maloprodajnog objekta, kako bi se izbegli troskovi nastali usled
oStecenja robe u transportu ili ukoliko se proizvod izgubi u transportu.

13

Zbog sloZenosti lanaca snabdevanja i ukljucenosti vise inioca, mozemo konstatovati da je za
lanac snabdevanja potrebna jedna sveobuhvatna optimizacija poslovanja, koja podrazumeva
uklanjanje elemenata koji ne stvaraju vrednost, a deo su aktivnosti.

5. SARADNJA SA VELIKIM SISTEMIMA/LANCIMA DOBAVLJACA

Ukoliko se pokaZe da je, nakon analize internih i eksternih faktora poslovanja, a onda i pri-
lagodavanje poslovne strategije na osnovu dobijenih nalaza, kao i finansijskog plana, plana
prodaje i marketinga, preduzece u poziciji da svoje proizvode i usluge plasira na nova trzista
privrednice mogu postati dobavljac drugim privrednim subjektima i to:

« povezivanjem sa preduzecima koja ve¢ posluju u velikim lancima

« direktnim kontaktiranjem menadzera prodaje lanaca dobavljaca/velikih kompanija

Udruzenja poslovnih Zena ukazuju svojim ¢lanicama da u ovom procesu i veliki sistemi /
integratori i sami dobavljaci imaju izvesna ocekivanja od saradnje koja se ogleda u slede-
cem:

1. 0d svojih dobavljaca, velike kompanije ocekuju:
« Pouzdanost i kvalitet robe
« Postovanje dogovorenih rokova
« Visok stepen strucnosti u razvoju i inoviranju
« Uskladenost proizvoda sa zahtevima trZita, potrosackim navikama i ekoloskim standardima
« Primenu sertifikovanog procesa upravljanja kvalitetom
« Aktivnu saradnju u cilju primene mera za smanjenje trokova
« Garanciju ujednacenosti visokog kvaliteta proizvoda
« Spremnost za neprestanu optimizaciju saradnje

2. Dobavljadi, privrednice ocekuju:
« Postenu, poverljivu i dugoro¢nu saradnju
« Redovno izmirenje obaveza
« Postovanje ugovora o snabdevanju
« Postovanje perspektive buduceq razvoja i stvaranja novih proizvoda



Prednosti i nedostaci saradnje sa jednim ili viSe dobavljaca’ :

- Mogucnost dobijanja boljeg kvaliteta
- Jaki odnosi su trajniji

- Vleca zavisnost jaca zajednicki napor
- Bolja komunikacija

- Kupac moze obarati cenu preko tendera

- OlakSana zamena dobavljaca zbog
loseg snabdevanja

«Vledi izvor znanja i iskustva

- Lak3a kooperacija kod novih proizvoda i
usluga

- Vece medusobno poverenje

- Kupac moZe obarati cenu preko tendera

- Olaksana zamena dobavljaca zbog loseg
snabdevanja

«Vedi izvor znanja i iskustva

Prednosti

Kao Sto vidimo, obe strane imaju visoka ocekivanja - $to usloznjava proces, a od nacina uprav-
ljanja lancem dobavljaca zavisice i polozaj, odnosno pregovaracki proces dobavljaca, bilo da
se bore za svoj opstanak u lancu dobavljaca ili da udu u isti. Na osnovu iskustava privrednica
koje vec saraduju sa lancima dobavljaca uocen je problem plasmana ekskluzivnog asortimana.
Privrednice najcece dolaze iz redova malih privrednih subjekata i preduzetnika, i Cesto nisu u
mogucnosti da proizvedu potrebne kolicine robe ili im je za to potreban duZi vremenski period
od zahteva koji imaju veliki sistemi. Jedno od mogucih reSenja ovog problema moZe da bude i
udruZivanje privrednica, cime Ce povecati svoje kapacitete odnosno moguc¢nost da svoju ponudu
prilagode zahtevima trZista.

2Planiranje i upravljanje lancem dobavljaca, Prof. Dr Dragan Domazet

15

Takode, veliki sistem mozZe da ponudi savetodavnu mentorsku uslugu zainteresovanim pri-
vrednicama koje su vec na neki nacin odgovorile zahtevima integratora. Ovo doprinosi tran-
sferu znanja i tehnologija jer su manja preduzeca prinudena da prihvate standarde poslovanja
koje traZe veliki sistemi.

Bez obzira na sloZenost postupka, ulazak u dobavljacke lance jedan je od vaznih nacina rasta
privrednih subjekata i mogucnost generisanja velikog znanja koje veliki sistemi imaju, pa u
tom smislu privrednice treba da preduzmu korake kako bi pokusale da svoje proizvode plasi-
raju u saradnji sa velikim sistemima.

Osnovni koraci su:

« |dentifikujte preduzece sa kojim biste mogle da saradujete i informisete se o nacinu prijav-
ljivanja, kako izgleda postupak selekcije, kao i koji kriterijumi za odabir dobavljaca se pri-
menjuju. Dobra informisanost o nacinu poslovanja prethodi kontaktu sa menadzerima pro-
daje. Informacije o potrebnim koracima i uslovima za potencijalne dobavljace uglavnom
su dostupni na web sajtu kompanije. lako su to informacije op3teq tipa od kojih moze da
se i odstupi, poZeljno je da u dijalogu sa predstavnicima velikih preduzeca pokazete da ste
informisane i da vam je stalo da dobijete taj posao.

« Prilikom kreiranja ponude poZeljno je informisati se i o ciljnoj grupi lanca dobavljaca sa
kojim Zelite da saradujete i to: Sta kupci Zele i ocekuju da vide na policama, koji kvalitet
proizvoda i na koji nacin proizvod promovisati kako bi se privukla paznja krajnjih potro-
Saca. Posebno obratiti paznju da ponuda sadrzi: detaljan opis/specifikaciju proizvoda ili
usluga, opis ambalaze, kvantitet i opis kvaliteta, garanciju, cenu, valutu, uslove isporuke
i dinamiku isporuke.

ooo > |:E| :\) 0|:> QH
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«Vrlo je vazno dobro se pripremiti i biti u mogucnosti da se daju konkretni i jasni odgovori na
pitanja u vezi sa: proizvodnjom proizvoda, kontrolom kvaliteta, distribucijom i cenom pro-
izvoda, definisanjem dodate vrednosti koju vas proizvod ima u odnosu na sli¢ne proizvode
drugih proizvodaca.

« Budite spremne da mozda necete ostvariti saradnju nakon prvog pokusaja.

6. STANDARDI

Bezbednost i kvalitet robe, a posebno hrane, je mozda i od klju¢nog znacaja za dono3enje
odluke da li ¢e se neko integrisati u dobavljacki lanac ili ne. Strogi standardi kvaliteta i bez-
bednost hrane predstavljaju najvazniji instrument kojim veliki trgovacki lanci pokusavaju da
smanije rizik i eliminiSu dobavljace koji nisu u stanju da ispune njihove zahteve. Prema vaze-
¢im medunarodnim i sa njima uskladenim domacim propisima, drZavni organi su u obavezi
da kontroliSu primenu dobre proizvodacke i higijenske prakse kroz HACCP standard (HACCP je
skracenica od Hazard Analysis Critical Control Point $to u prevodu na srpski jezik znaci Analiza
Opasnosti i Kriticne Kontrolne Tacke), koji predstavlja logi¢an, nau¢no zasnovan sistem kon-
trole procesa proizvodnje i distribucije prehrambenih proizvoda, i omogucava: identifikaciju
i procenu svih mogucih opasnosti, tj. svakog fizickog, hemijskog ili bioloskog rizika, u svim

-
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fazama procesa proizvodnje prehrambenih proizvoda ukljucujuci sve meduprocese i distribu-
ciju; odredivanje neophodnih mera za njihovu prevenciju i kontrolu; sigurnost da ce te mere
biti uspesno i na delotvoran nacin sprovedene.

Ostale interesne grupe poput velikih trgovackih lanaca zahtevaju prakticnu primenu raznih
medunarodnih standarda kvaliteta i bezbednosti hrane (proverava se i potvrduje sertifikatom).
Umesto kontrole svake pojedinacne isporuke robe, akcenat je premesten na kontrolu procesa po-
slovanja dobavljaca, s tim Sto su zahtevi prema dobavljacima ujednaceni i standardizovani radi
prakticnosti provere i uporedivosti rezultata. Danas postoji veliki broj standarda i organizacija,
koje proveravaju primenu standarda u praksi i izdaju potvrdu-sertifikat o usaglasenosti sa zah-
tevanim nacinom rada. Zbog sve vece Sarolikosti standarda i njihove provere, veliki proizvodaci
i trgovacki lanci su prepoznali potrebu da proveraju i same sertifikacione sisteme. Zbog toga je
osnovana interesna asocijacija GFSI — Global Food Safety Initiative (www.mygfsi.com) odnosno
Globalna inicijativa za bezbednost hrane, koja na globalnom nivou requlise saradnju izmedu ek-
sperata iz maloprodaje, proizvodaca, internacionalnih organizacija, drzave u oblasti preradivacke
industrije i primarne poljoprivredne proizvodnje kako bi se ostvarili sledei benefiti:

« Unapredenije sistema bezbednosti hrane

- Smanjenije rizika po bezbednost hrane

« PoboljSanje operativne efikasnosti u sistemu hrane
« Odgovor na zahteve prilikom izvoza

Interesne grupe:
« Trgovinski lanci (Delhaize i Metro ek lista i sl. )
« Drzavni organi (HACCP, DHP-DDP)
« Institucije za standardizaciju (1SO; EN standardi)
« Strukovne asocijacije (BRC, IFS, SQF, GlobalGap)

Na evropskom trZistu je trenutno najrasprostranjenija primena sledecih sertifikacionih Sema
priznatih od strane GFSI:
« IFS Food (www.ifs-certification.com)
Sertifikacija proizvodaca sledecih grupa proizvoda: 1. Crveno i belo meso, Zivina i mesni proi-
zvodi; 2. Riba i proizvodi od ribe; 3. Jaja i proizvodi od jaja; 4. Mlecni proizvodi; 5. Voce i povrce;
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6. Proizvodi od Zitarica, Zitarice, industrijski pekarski proizvodi i peciva, slatkisi i grickalice; 7.
Kombinovani proizvodi; 8. Pica; 9. Ulja i masti; 10. Suva hrana, drugi sastojci i dodaci.

« BRC - Global Standard for Food Safety (www.brcglobalstandards.com)

Sertifikacija proizvodaca sledecih grupa proizvoda: 1. Sirovi proizvodi biljnog ili animalnog po-
rekla koji zahtevaju termicku obradu pre konzumiranja; 2. Voce i povrce; 3. Preradena hrana ili
pice sa pasterizacijom, UHT ili drugom termickom obradom; 4. Preradena hrana spremna za
konzumiranje; 5. Proizvodi koji su postojani na temperaturi ambijenta sa termickim tretmanom
(dimljeniili fermentisani proizvodi); 6. Proizvodi koji su postojani na temperaturi ambijenta bez
termickog tretmana; 7. Pica; 8. Alkohol i fermentisani napici; 9. Pekarski proizvodi; 10. Suseni
proizvodi i sastojci; 11. Konditorski proizvodi; 12. Cerealije i snek proizvodi; 13. Ulja i masti.

« FSSC22000 — Food Safety System Certification (www.fssc22000.com)
Asocijacija Food Drink Europe inicirala je razvoj Seme za sertifikaciju sistema menadZmenta
bezbedno3cu hrane i prehrambenih proizvodaca koja obuhvata standarde: 150 22000:2005;
ISO TS 22002-x:2009 (x je redni broj koji oznacava varijantu standarda za odredeni sektor.
Tako je, npr. broj 1 namenjen preradivaCima hrane, 4 proizvodacima ambalaze, 6 proizvo-
dacima hrane za Zivotinje itd.).

-Vazno je napomenuti da esto i sami trgovacki lanci vr3e dodatne provere prema sopstvenim

je npr. METRO ek lista i sl.

Primena standarda

Prilikom primene standarda u praksi treba pratiti logican sled aktivnosti:

- Odabrati odgovarajudi standard u zavisnosti od preferenci Vaseg postojecegli potencijalnog kupca

« Nabaviti zeljeni standard: IFS Food, BRC GSFS i dodatni zahtevi FSSC 22000 su besplatno
dostupni na internetu, dok se SO standardi vezani za FSSC 22000 kupuju od Instituta za
standardizaciju Srbije (www.iss.rs);

« Proceniti postojeci nivo usaglasenosti sa zahtevima standarda i otkloniti identifikovana
odstupanja od tih zahteva. U zavisnosti od kadrovskih potencijala firme, moze se ukazati
potreba za dodatnom obukom kadrova i/ili angaZovanje konsultanata. lako angazovanje
kompetentnih konsultanata predstavlja dodatni troak, praksa i iskustvo mnogih firmi su
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pokazali da se uz strucnu ekspertizu spolja moze smanijiti potrebno vreme, a Cesto i ostali
troskovi povezani sa implementacijom sistema;

« Primeniti novi nacin rada u svakodnevnoj praksi;

- Odabrati sertifikaciono telo i sklopiti ugovor o sertifikaciji;

« Sertifikaciona provera i dodela sertifikata;

« Redovne godisnje provere od strane sertifikacionog tela u cilju kontinuirane potvrde
usaglasenosti sa zahtevima standarda.

7. KRITERIJUMI | ZAHTEVI ZA ODABIR DOBAVLJACA

Prilikom izbora svojih dobavljaca, mnoga preduzeca koriste modifikovanu formu alata koji
je u teoriji poznat kao konkurentska mreza“ za analizu izbora potencijalnih dobavljaca. Sle-
deca tabela prikazuje nacin na koji se moZe izvesti rangiranje dobavljaca prema odabranim

kriterijumima. Ovaj alat potencijalnim dobavljacima moZe posluZiti za vrSenje prve interne
evaluacije i procenu sopstvenih kapaciteta kao i za analizu konkurencije:

| Dobavlaca Dobavljac B Dobavljac C
Rokisporuke | Kotk | 3 | haok |3 | dg |1
Nacin lacan

Udalenost
Boniface

UKUPNO POENA 29 21 22

Izvor: Planiranje i izvrsenje nabavke: pogled na praksu nasih preduzeca, Leonardo Salai, Skola biznisa, broj 3/2011
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8. PROCES PRIJAVLJIVANJA ZA POTENCIJALNE DOBAVLJACE

Kada potencijalni dobavlja¢ smatra da je u stanju da ispuni zahteve odredenog lanca dobav-
ljaca, on zapocinje formalni proces prijavljivanja. Svaka velika kompanija je definisala sop-
stveni proces nabavke, s tim $to je osnovna struktura kod vecine kompanija slicna.

8.1. Mercator-S d.o.o.

Mercator-S, u okviru koga posluju IDEA prodavnice, RODA marketi i Mercator hipermarketi,
je nacionalni trgovinski lanac, sa vise od 320 prodajnih objekata u 78 gradova Sirom Srbije. Je-
dan od vodecih maloprodajnih lanaca na ovdasnjem trZistu na policama ima 50.553 artikala,
od Cega je broj artikala iz domena hrane i pica i sredstava za li¢nu i ku¢nu higijenu 28.580, a
od toga je broj artikala od dobavljaca iz Srbije 27.146.

Uslove koje mikro/malo preduzece ili poljoprivredno gazdinstvo treba da zadovolji da bi
postalo deo Mercator-S sistema ili bilo kog drugog uredenog lanca prodaje opisani su u
nastavku.

Pre ulistavanja u Mercator-S sistem (ili u bilo koji drugi uredeni lanac prodaje) proizvodac je

u obavezi da dostavi:

1. Proizvodacku specifikaciju, odnosno dokument koji sadrZi osnovne informacije o proizvodu,
parametre kvaliteta i bezbednosti, kratak opis tehnoloskog procesa proizvodnije i slicno;

2. Laboratorijske analize koje potvrduju kvalitet i bezbednost proizvoda.

Za organske proizvode dodatno je, u skladu sa vaze¢im zakonodavstvom, potreban sertifikat
kontrolnog tela za organske proizvode, dok svi organski proizvodi treba da budu oznaceni
nacionalnim znakom za organske proizvode (ili proizvode koji su u konverziji).

Takode, dijetetski proizvodi (hrana za decu i odojcad, bezglutenska hrana...) se pre stavljanja
u promet upisuju u registar koji vodi Ministarstvo zdravlja, a broj reSenja se istice na deklara-

ciji/dizajnu proizvoda.

Biocidni proizvodi (sredstva protiv insekata, vasi, dezificijensii slicno) se registruju kod Mini-
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starstva zdravlja, a brojevi reSenja isticu na deklaraciji/dizajnu proizvoda. Proizvodaci najcesce
prave greske kada navedu neta¢ne ili suvisne podatke u svojim reSenjima.

Neki od primera su:
- Navodenje standarda koje kompanija sertifikuje, iako se ne sertifikuje npr. po HACCP ili 1SO
jedan proizvod vec proces,
« Ne sadrzi aditive, vestacke boje i arome (ako ih nema u sastavu to se vidi u spisku sastojaka)
- Bez glutena, bez Secera, posno (opisano u prethodnoj tacki i kod bezglutenske hrane)
« Navodenje zdravstvenih izjava (strogo definisano pravilnikom).

Dodatno, Zakon o trgovini propisuje da roba u trgovini na malo, pored deklaracije koja sadrzi
zakonom i pravilnikom odredene podatke, mora biti oznacena masinski Citljivom oznakom
(GTIN identifikacijom, QR kodom i dr.).

8.2. Mlekara MEGGLE Srbija

Kompanija MEGGLE Srbija d.o.o. je fokusirana na zadovoljstvo proizvodaca sirovine i nasto-
ji da farmeri u njoj vide pouzdanog partnera. Meggle Srbija svakodnevno otkupljuje sirovo
mleko od 450 proizvodaca Sirom Republike Srbije ¢ime podstice razvoj i odrZivost mlecnog
govedarstva u Srbiji.

PaZljiv odabir i unapredenje saradnje sa poljoprivrednim proizvodacima je garancija kvali-
teta Meggle proizvoda i zadovoljstva kupaca. Pored kvalitetne sirovine, daljim odgovornim i
ekonomicnim koriS¢enjem resursa, odabirom kvalitetnih dobavljaca mlekara MEGGLE Srbija
d.o.0.o0stvaruje svoj cilj da isporucuje konkurentne proizvode, koji svojim kvalitetom, ali i ce-
nom, zadovoljavaju potrebe trZista uvazavajuci ciljeve zdravstvene bezbednosti hrane.

U svrhu ispunjenja zahteva Meggle Srbija, sve zainteresovane strane teze da obezbe-
de i ispune propisane norme i zahteve kvaliteta. Meggle Srbija bira pouzdane dobav-
ljace roba i usluga na nacin koji obezbeduje da svi zahtevi implementiranih standarda
za upravljanje bezbedno$cu hrane 1S0 22000, IFS Food, Halal i HACCP budu ispunjeni a
uz postovanje lokalne zakonske requlative kao i zakonske requlative zemalja uvoznica
Meggle proizvoda.
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Svi klju¢ni parametri odabira dobavljaca su opisani kroz proces nabavke:

PROCESNA LISTA Datum | 21.01.2019. | Sifra 06-7.4-
@ NABAVKE PR-04
Verzija | 1,1 Srana |1

Naziv procesa:

Vlasnik procesa:

Nadredeni proces:

Nabavka roba i usluga

Magacioner /
Rukovodilac nabavke

Upravljanje resursima

Pocetna aktivnost: Prijem zahteva za nabavku usluge

Krajnja aktivnost: Isporuka usluge/robe

ili robe izvrSiocu

Ulaz u proces Isporucioci Izlaz iz procesa Kupac - Ocekivanja kupca -
ulazau zainteresovana strana | zainteresovane
proces strane

Zahtev za nabavku | Magacioner Narudzbenica / Dobavljac Realizacija
/Rukovodilac | Upit za ponudu / kompletnog zahteva;
sektora Evaluacija isporuka prema

ponuda dogovorenim
uslovima

Plan nabavke Rukovodilac Definisanje Menadzer lanca Obezbedjivanje
nabavke uslova nabavke snadbevanja optimalnih zaliha

Ocena dobavljaca Rukovodilac Izvestaj o oceni Mendzment Meggle / Selektiranje
nabavke dobavljaca dobavlja¢ dobavljaca prema

kategorijama

Audit dobavljaca Menadzer Izvestaj o Izvestaj o
lanca sprovedenom sprovedenom auditu
snadbevanja/ | auditu
Menadzer
kontrole
kvaliteta

Sklapanje ugovora | Odobreni Ugovor
dobavljaci/
Menadzer
lanca
snadbevanja

Ciljevi procesa

Opis u dokumentima

Kljucni faktori uspeha / faktori
uspeha

Nabavka usluga i roba (materijala) u
skladu sa specifikacijama za kvalitet
usluge / materijala, rok isporuke,
koli¢inu i minimalnu cenu.

- Procedura nabavke

- Raspolozivi budzet i vieme

- Ocena dobavljaca

- Odobreni dobavljadi

- Registar dobavljaca

- Poznavanje zahteva projekta

R.br. | Pokazatelji procesa / KPI

Jed. mere | Ciljna | Ucestalost
vred | merenja
nost

Odgovorno | Evidencija
lice

1 Povecanje broja odobrenih | broj/god >10 kvartalno
sertifikovanih dobavljaca

2 Kasnjenje isporuke usluge i | dan <3 mesecno
materijala

Magacioner | lzvestajio
/ pokazateljima
Rukovodilac
nabavke

3 Broj reklamacija na kom/mater | <3 mesecno
iskoris¢eni materijal ili ijal
uslugu u garantnom roku

4 Rast troskova nabavke % <5 mesecno
materijala i usluga

Tim za poboljsanje Ucestalost preispitivanja Napomene
Magacioner, Rukovodilac nabavke, Kvartalno / Godisnje

Menadzer lanca snadbevanja

Izradio: Datum: Potpis: Odobrio: Datum: Potpis:
BK/IM

Svi dobavljaci proizvoda i usluga moraju biti ocenjeni. Ocenjuju se na temelju njihove
sposobnosti da ispunjavaju zahteve organizacije mlekare Meggle Srbija. Ocenjivanje se spro-

vodi pomocu definisanog i dokumentovanog formulara za ocenjivanje dobavljaca.

Svi dobavljaci moraju jednom godisnje biti ocenjeni, a po potrebi ocenjuju se i vise puta.
Odobreni dobavljaci se evidentiraju u dokumentu lista odobrenih dobavljaca.
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=
\MEGGLE

a

Datum 10.01.2019
Dokumentacija sistema kvaliteta Verzija | 2.1
FO - Ocenjivanje dobavljaca Sifra 06-7.4-FO-13
Stranic | 1

Naziv dobavljaca:

Naziv artikla (proizvoda):

Adresa:
Sediste:
Kontakt osoba: Proizvodjac: da
Telefon: Distributer: ne
KVALITET PROIZVODA
Usaglasenost sa specifikacijama a) | uvek =15 0
b) | povremeno =10
c) | nikada=5
Dostavljanje azuriranih analiza a) | uvek =15
b) | nazahtev=10
c) | nikada=5
Ucestalost reklamacija a) | mala=10
b) | srednja=5
c) | velika=1
DOBAVLIACKA ISPORUKA
Sigurnost isporuke a) | velika=10 0
b) | srednja=5
c) | mala=1
Postovanje dogovorenog roka isporuke a) | uvek=10
b) | povremeno=5
c) | nikada=1
Fleksibilnost pri isporuci, ispunjavanje a) | izrazena=5
specificnih zahteva kupca b) | srednja=3
c) | ne postoji=1
KONKURENCIJA, SISTEMI KVALITETA, RAZV(|3.I
Konkurencija na trzistu a) | monopol =10 0
b) | duopol=7
c) | oligopol=5
Cena proizvoda a) | prihvatljiva = 10
b) | veoma niska=5
c) | previsoka=1
a) | triivise=6
b) | dva=4
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Posedovanje sistema kvaliteta (ISO 9001, ISO | ¢) | jedan=2
14001, 1SO 22000, ISO 45001, HACCP, IFS, d) | nema=0
OHSAS, FSSC, BRC, HALAL,)
Dalji razvoj dobavljaca (nove ideje, ulaganjau | a) | da=4
postrojenja i tehnologije) c) |ne=0

Odnosi sa kupcima a) | zadovoljacajuci=5

b) | nezadovoljavajuci =0

REZULTAT:

Klasifikacija: min max
A primarni (odobren) dobavljac 80 100
B sekundarni (alternativni) dobavljac 50 79
C tercijalni (potencijani) dobavljac 1 49
U Kragujevcu, datum Potpis odgovorne osobe: 0

Dobavljacki audit predstavlja jedan od nacina nadzora dobavljaca/proizvodaca od strane kupca
Meggle Srbija (predstavnici sektora kontrole kvaliteta). Svrha audita je da se kupac informise o
uslovima i nacinu proizvodnje i/ili skladiStenja proizvoda koji kupuje, te da na osnovu toga oceni
u kojoj meri se dobavlja/proizvodac pridrzava dobre proizvodacke i higijenske prakse tj. oceni
efektivnost implementiranih sistema kvaliteta. Auditor mora obratiti paznju na sve faktore koji
mogu biti od znacaja za bezbednost proizvoda i biti sposoban da uoci sve vidljive nedostatke.

Ukoliko su uoceni nedostaci kriticni (mogu direktno uticati na bezbednost proizvoda), audi-
tor moZe predloZiti prestanak saradnje sa dobavljacem/proizvodacem, predloZiti korektivne
mere i odrediti rokove za izvrSenje od strane dobavljaca/proizvodaca. Ukoliko nedostaci nisu
kriticni (ne uticu direktno na bezbednost proizvoda), auditor predlaze korektivne mere i odre-
duje rokove za njihovu primenu. Pri tom se saradnja sa dobavljacem ne obustavlja ali se moze
ograniciti na odredenu vrstu ili kolicinu proizvoda. Ocena dobavljaca koju auditor daje nakon
obavljenog audita neophodna je za proces ocenjivanja i rangiranja dobavljaca.

U sistemu Meggle Srbija doo definisane su sledece vrste dobavljackih audita:
1) Audit za odobravanje novog dobavljaca: Food / Non Food materijala i usluga
2) Periodi¢ni / nadzorni audit dobavljaca: Food / Non Food materijala i usluga
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Objasnjenje ocene audita
Ocena opis
NAp Nije primenjuvo Postupak ili Proces nisu relevantni za robu dobavljaca ili odredeni objekat koji je preispitivan
0 No System Postupak i proces nisu ukljuéeni u sistem dobavljaca, ali se oéekivalo da budu.
L Procedura i proces su ukljuceni u sistem, ali planiranje i izvodenje zahtevaju znacajno poboljsanje. Sistem je
1 Nedostaje sistem . -
dokumentovan ali se ne po3tuje
- Sistem postoji, ali nije pravilno dokumentovan ili izveden. Postoji velika verovatnoca da sistem nece davati dosledne
2 Potrebno poboljsanje e .
rezultate. Potrebna su poboljsanja u procesnoj dokumentaciji.
3 Prihvatljivo Postupak ili postupak je uklju¢en u sistem dobavljaéa. Planiranje i izvodenje i javaju ove zahteve. Postoji velika
Postupak ili Proces je ukljuéen u sistem. Planiranje i izvodenje su temeljni i premasuju ove zahteve. Sigurno je da ¢e
4 Izvanredan sistem dati primerne rezultate. lako nije potrebno, obitno se koristi elektronsko upravljanje podacima.
Audit Scoring
Ukupan broj bodova po sektorima preispitivanja [Rating Scale: [score
Outstanding 95 to 100
Points Sektor
12 1) Zgrade i objekti
15 2) Upravijanje materijalima Satisfactory 70t0 79.9
15 3) Sistemi kontrole kvaliteta Conditional 500 69.9
11 4) Proizvodnja
10 5) Oznacavanje ambalaZe i ID-a
15 6) Sistemi upravijanja kvalitetom
12 7) Osoblje i obuka
10 8) Kupovina i usluga kupcima
100 Total
Final Scores
AUDITOR Meggle |SUPPLIER DATE LOCATION
doo | |
Total Points Available
Points Sub-Section Section Max Polntsf or Section Points % of Available Points
Score | Sections
12 1- Zgrade i objekti 4,00 12,0 12,0 100,0%
15 2 - Upravljanje materijalima 3,50 15,0 13,1 87,5%
15 3 - Quality Control Systems 3,80 15,0 143 95,0%
11 4 - Proizvodnja 3,88 11,0 10,7 97,0%
10 5 - Pakovanje i oznadavanje 3,80 10,0 9,5 95,0%
15 6 - Quality Systems 333 15,0 12,5 83,3%
12 7 - Osoblje i obuke 4,00 12,0 12,0 100,0%
10 8 - Kupovina i sluzba za korisnike 3,88 10,0 97 97,0%
100 Total 30,19 100,0 93,7

Namece se zakljucak da su uslovi koje potencijalni dobavljaci treba da zadovolje jasno propisani.
No, najcesce se desava da prilozeni papiri kao dokaz o posedovanju HACCP standarda kao i 1SO
standarda nisu dovoljni, ve¢ strucnjaci velikih lanaca iste proveravaju i na terenu obilazeci poten-
cijalne dobavljace. Cak i kada su deo lanca dobavljaca, kontrola poslovanja dobavljaca ne prestaje.

Zakonom o rokovima izmirenja novcanih obaveza u komercijalnim transkacijama definisan
je rok od 60 dana za izmirenje nov¢anih obaveza prema dobavljacima. U praksi se neretko
desava da se ovaj rok produZi i na 100 dana.
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Kako bi obezbedile kontinuitet u proizvodnji i plasmanu proizvoda privrednice se najceSce sna-
laze koris¢enjem dostupnih programa finansijske i nefinansijske podrske u datom momentu.

9. PROGRAMI FINANSIJSKE | NEFINANSIJSKE PODRSKE PRIVREDNICAMA | ZENSKOM
PREDUZETNISTVU

U trenutnom poslovnom okruZenju, za pocetnike u poslovanju, mikro i mala privredna drustva,
medu kojima su i privrednice, istiCu se dva izazova kao dominantna, a to su: pristup osnovnim
vestinama upravljanja poslovanjem i pristup finansijama tj.eksternim izvorima finansiranja.

Da bi se odredeni problemi prevazisli, institucije i organizacije koje se bave razvojem privred-
nog okruzenja, a posebno razvojem Zenskog preduzetnistva, kreirani su programi koji mogu
da odgovore na specifi¢ne potrebe koje razliciti segmenti privrede mogu da imaju. Programi
koji su dostupni privrednicama se mogu podeliti na finansijske i nefinansijske programe po-
dr3ke, a neki od njih su podrske pocetnicima u poslovanju, mikro, malim i srednjim preduzeci-
ma, podsticajni razvojni krediti kod Fonda za razvoj, nacionalna garantna $ema za likvidnost
koja odgovara na novonastalu nestabilnost u poslovanju, podsticajna EBRD kreditna linija
specijalno namenjena Zenama privrednicama, kao i nekoliko programa nefinansijske pomoci
koji su razvijeni u saradnji nevladinih organizacija i donatora, a odgovor su na ustanovljene
probleme u poslovanju provrednica.

9.1. Program promocije preduzetnistva i samozaposljavanja

U strateSkom i koordiniranom odgovoru na navedene izazove, Vlada Srbije je usvojila Pro-
gram promocije preduzetnistva i samozaposljavanja koji je kreiran uz tehnicku podrsku KfW
(Nemacka razvojna banka). Program promocije preduzetniStva i samozaposljavanja obuhvata
sve kljucne aspekte podrske neophodne za uspeh start ap projekata - petodnevnu obuku za
izradu poslovno - investicionog plana, povoljne bankarske kredite kod komercijalnih bana-
ka, partnera na projektu, garanciju za kredite i 20% bespovratnih sredstava (maksimalan
iznos bespovratnih sredstava 360.000,00 dinara) za korisnike koji uspesno otplate kredit u
okviru Programa. Povoljni bankarski krediti u maksimalnom iznosu od 3.600.000,00 dinara
dodeljivace se za finansiranje investicija (nabavku proizvodne opreme, masina, postrojenja,
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sadnica, kupovinu ili adaptaciju poslovnog ili proizvodnog prostora) kao i za obrtna sredstva,
uz povoljne uslove otplate i pogodnosti u vidu nize kamatne stope koja je fiksna u maksimal-
nom iznosu do 5,99% na godiSnjem nivou, kao i da su maksimalni troskovi i naknade koje
banka naplacuje korisniku kredita mogu biti maksimalno do 1% i to jednokratno. Ovaj pro-
gram je zaokruZen paket za korisnike u kome se, osim povoljnih kredita (uz grantove, drzavne
garandije i prihvatljive kamate) nalazi i strucna podrska Privredne komore Srbije.

9.2. Krediti za Zene u biznisu - EBRD i Banca Intesa

0d 2006. godine Banca Intesa je razliitim programima podrske podrZavala razvoj zenskog
preduzetnistva. Banka je 2015. godine potpisala Ugovor sa EBRD o kreditiranju kreditnim Ii-
nijama koje su usmerene samo podr3ci Zenama u biznisu. 0d 2015. godine do sada Banka je
kroz ovu kreditnu liniju podrZala 1500 projekata sa 15 miliona evra.

Poznato je da su Zene vrlo retko vlasnice nekretnine i da zbog toga ne mogu da daju sredstvo
obezbedenja za Zeljeni kredit. Kao podrsku Zenama u biznisu i jacanju njihove uloge u privred-
nom Zivotu, u saradnji sa Evropskom bankom za obnovu i razvoj (EBRD) Banca Intesa kreirala je
posebnu ponudu kredita za obrtna sredstva i investicije sa brojnim pogodnostima za privrednice.

29

Uslovi odobravanja — Krediti za Zene u biznisu u saradnji sa EBRD

Za obrtna sredstva — Do 36 meseci uz grejs period do 6 meseci koji
je uracunat u period na koji se kredit odobrava

Za investicije — 0d 37 do 60 meseci uz grejs period do 12 meseci
koji je uracunat u period na koji se kredit odobrava

Period na koji se kredit odobrava

Valuta u kojoj se odobrava kredit i EUR u dinarskoj protivvrednosti — Obracun se vrsi po zvanicnom
tip kursa srednjem kursu NBS na dan pustanja kredita u tecaj

Visina i promenljivost godiSnje 5.5% godisnje, fiksno
nominalne kamatne stope

9.3. Nacionalna garantna Sema

Radi ublaZavanja ekonomskih posledica nastalih usled pandemije bolesti COVID-19 izaz-
vane virusom SARS-CoV-2, sa ciljem povecanja likvidnosti privrednih subjekata, Vlada Repub-
like Srbije usvojila je uredbu kojom se ureduju uslovi, postupak, visina i nacin obezbedenja
sredstava za izdavanje garancija Republike Srbije u skladu sa garantnom Semom. Garantna
Sema predstavlja meru podr3ke privredi putem portfolio garancija za ublazavanje posledica
pandemije bolesti COVID-19.

U skladu sa navedenim, Republika Srbija preuzima obavezu da kao garant izmiri potraZivanja
banaka nastala po osnovu odobrenih kredita od strane banaka za finansiranje likvidnosti i
obrtnih sredstava za kreditiranje privrede. Glavni cilj ove podrske privrede je ublazavanje neg-
ativnih ekonomskih i finansijskih posledica pandemije bolesti COVID-19, a u skladu sa Ured-
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bom i ugovorom o garantovanju koji se zakljucuje izmedu Republike Srbije, Narodne banke
Srbije i banaka.

Republika Srbija moZe garantovati za kredite za finansiranje likvidnosti i obrtnih sredstava:

1) za nove kredite, u iznosu ne manjem od 50% od ukupnog iznosa kredita na koji se odnosi
garantna Sema;

2) za zanavljanje kredita kod kojih potraZivanja dospevaju u periodu nakon 29. februara
2020. godine, a ne kasnije od 31. decembra 2020. godine, u iznosu ne vecem od 50% od
ukupnog iznosa kredita na koji se odnosi garantna Sema.

Alokacija sredstava po bankama se vri na sledeci nacin:
1)iznos do 50% od ukupnogiznosa kredita na koji se odnosi garantna $ema, do 1.000.000.000
evra (slovima: jedna milijarda evra i 00/100) bice dodeljen bankama srazmerno trziSnom
uces¢u banaka (za kredite u segmentu mikro, malih i srednjih privrednih drustava i pre-
duzetnika) na dan 29. februar 2020. godine, za koje potrebe e se koristiti zvanicni podaci
Narodne banke Srbije;

31

2) nakon $to banka dostigne 90% iskoriS¢enosti maksimalnog osiguranog portfolija, banka
moZe konkurisati za povecanje maksimalnog osiguranog portfolija iz preostalog iznosa
sredstava iz garantne Seme pod shodnim uslovima za povecanje maksimalnog osiguranog
portfolija neogranicen broj puta, s tim da svaki pojedinacni zahtev ne moZe biti manji od
5.000.000 evra (slovima: pet miliona evra i 00/100), niti veci od 25.000.000 evra (slovima:
dvadesetpet miliona evra i 00/100).

9.4. Fondacija Ana i Vlade Divac

Nedostatak podrske Zenama za postizanje ravnoteze izmedu radnog i porodicnog Zivota veoma
utice na ostale oblasti rodne (ne) ravnopravnosti u Srbiji. U cilju uspostavljanja balansa izmedu
radnog i porodi¢nog Zivota i promociju rodne ravnopravnosti Divac Fondacija realizuje pro-
jekat,, JEDNAKI - Ka rodnoj ravnopravnosti uskladivanjem radnog i porodicnog Zivota zaposlenih”
finansiran iz programa Evropske unije ,Prava, jednakost i drZavljanstvo (2014-2020)". Kao vitalni
segment podrke koju Fondacija pruza privrednicama, sa jedne strane je podizanje svesti javno-
sti i pokretanje javne rasprave o rodnoj ravnopravnosti i odrZivom razvoju i medusektorskoj sa-
radnji, dok je sa druge strane poznavanje radnih prava (za poslodavce i za zaposlene) i primeri
dobre prakse. U cilju podsticanja mladih da se koncentridu na tehnicke nauke i fakultete,
Fondacija Ana i Vlade Divac u saradnji sa Ministarstvom prosvete, nauke i tehnoloskog ra-
zvoja i Centrom za promociju nauke, sprovodi projekat u kome se promovisu STEM nauke,
a devojcicama se prikazuju uspesni primeri privrednica i ukazuje im se na znacaj rasta pro-
centa devojcica koje upisuju tehnicke $kole/fakultete. Na ovakvim projektima Fondacija ce
raditi i u buducnosti. Projekat “Podrska STEAM obrazovanju u srednjim Skolama” ima za
cilj da obezbedi uslove za kvalitetnije STEAM (science, technology, engineering, arts and
mathematics) obrazovanje u Srbiji te u skladu sa tim od ranih dana priprema devojcice na
neizvesnu poslovnu buducnost.

Divac Fondacija, u saradnji sa Centrom za demokratiju, realizuje i projekat “Unapredenje rodne

ravnopravnosti u Srbiji " sa ciljem da:

« Poveca svest i znanje o Poglavlju 23 (Pravosude i osnovna prava) sa posebnim akcentom na
prava Zena i diskriminaciju Zena kada su u pitanju rad i zaposljavanje, odnosno procesu
daljeg uskladivanja sa pravnom tekovinom EU

« Pomogne lokalnim samoupravama pri uskladivanju lokalnih akcionih planova za zaposljavanje
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i lokalnih akcionih planova za rodnu ravnopravnost — kako bi se rodna komponenta integri-
sala u lokalne politke zaposljavanja
« Pomogne poslodavcima i predstavi afirmativne mere vezane za zaposljavanje i poboljsanje
poloZaja Zena i marginalizovanih grupa na trZistu rada u Srbiji

9.5. Programi podrske Fonda za razvoj — Razvojni program za podsticanje
preduzetnistva

Preduzetnici, mikro, mali, srednji i veliki privredni subjekti i zadruge koji su registrovani u
Agenciji za privredne registre, koji u prethodne dve godine nisu poslovali sa gubitkom i koji is-
punjavaju uslove iz Programa, imaju pravo da se prijave na Javni poziv za dodelu bespovratnih
sredstava i da podnesu zahtev za kredit kod Fonda.

Sredstva opredeljena Programom namenjena su za:

« Kupovinu, izgradnju, dogradnju, rekonstrukciju, adaptaciju, sanaciju, investiciono odrZavanje
proizvodnog prostora ili poslovnog prostora koji je u sastavu proizvodnog prostora, ili prostora
za skladistenje sopstvenih proizvoda, sirovina i repromaterijala. Izuzetno, za privredne subjek-
te koji se bave informacionom tehnologijom i visokotehnoloskim uslugama, sredstva mogu
biti upotrebljena za poslovni prostor koji je namenjen za potrebe obavljanja delatnosti;

« Kupovinu nove ili polovne proizvodne i gradevinske opreme (ne starije od pet godina),
ukljucujudi alate, kao i za dostavna vozila za prevoz sopstvenih proizvoda i druga transpor-
tna sredstva koja se koriste u procesu proizvodnije;

- Trajna obrtna sredstva, koja mogu da ¢ine najvise 10% ukupnog investicionog ulaganja;

« Nabavku softvera i racunarske opreme.

« Masine i opremu za unapredenje energetske efikasnosti i ekoloskih aspekata sopstvene
proizvodnje.

Iznos bespovratnih sredstava ne moZe biti manji od 75.000,00 dinara za preduzetnike, od-
nosno 250.000,00 dinara za pravna lica, niti veci od 12.500.000,00 dinara za sve privredne
subjekte.

Rok otplate za pravna lica je do deset godina u okviru koga je grejs period do jedne godine
i za preduzetnike do osam godina u okviru koga je grejs period do jedne godine. Kamatna
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stopa, uz primene valutne klauzule, iznosi 1% godiSnje uz garanciju banke i 2% godisnje uz
ostala sredstva obezbedenja.

Privredni subjekti koji ispunjavaju uslove Programa, mogu ostvariti pravo na finansijsku po-
drSku u iznosu do 20% bespovratnih sredstava od vrednosti investicionog ulaganja, odnosno
do 30% bespovratnih sredstava za privredne subjekte koji pripadaju Cetvrtoj grupi razvije-
nosti u skladu sa ¢lanom 11. Zakona o regionalnom razvoju i aktom Vlade kojim se utvrduje
jedinstvena lista razvijenosti regiona i jedinica lokalne samouprave.

9.6. Nefinansijski programi podrske Zenskom preduzetnistvu Privredne komore Srbije

Pored limitiranih moguénosti za finansiranje poslovanja, postoje i izazovi u informisanju o
mogucnostima za apliciranje za dostupne izvore finansiranja kao i samom apliciranju.

Kako bi se prevazisla ova prepreka, Privredna komora Srbije, uz finansijsku podrsku GIZ-a, je
razvila posebnu uslugu podrske mikro, malim i srednjim preduzec¢ima (MMSP). MreZa od 40
savetnika pri Privrednoj komori Srbije na raspolaganju je svim privrednicima iz ovog sektora
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u Srbiji, pa i privrednicima, a podrzumeva strucne savete i pomoc u pripremi za podnosenje
prijava za sredstva koja su dostupna kroz brojne nacionalne i internacionalne programe.

Pored pripreme i razrade kvalitetnih poslovnih planova, koji su potrebni za apliciranje za kre-
dite kod poslovnih banaka i sredstva kod fondova, mreZa savetnika pruza podrsku u procesu
planiranja i odrZivog upravljanja glavnim aspektima poslovanja MMSP. Time se privrednicima
otvara mogucnost Sireg i strateskog uvida, analize, planiranja i upravljanja sopstvenim poslo-
vanjem.

Standardizovan je pristup podrske mikro, malim i srednjim preduzecima u pristupu sred-
stvima, a usluga je dostupna u svih 17 regionalnih privrednih komora Sirom Srbije. Kontakt
podaci savetnika mogu se pronadi na sajtu Privredne komore Srbije.

U cilju promovisanja domace privrede, Privredna komora Srbije realizuje projekat,, Stvarano
u Srbiji”. Privrednici/ce koji/e imaju domacdi proizvod vrhunskog kvaliteta, kao i dokaz da je
preko 80% proizvoda proizvedeno u Srbiji, mogu da konkuriSu za dobijanje Ziga #Cuvarkuca,
koji ¢e im pomoci da budu prepoznatljivi/e potroacima kao srpski proizvod ozbiljnog i pro-
verenog kvaliteta.

REFERENCE | KORISCENI MATERIJALI

« Institut za standardizaciju Srbije - www.iss.rs
« Prezentacija kompanije Mercator-S

« Prezentacija kompanije Meggle Srbija

- Prezentacija kompanije SGS

« Prezentacija Banca Intesa

« Prezentacija Fondacije Ana i Vlade Divac
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