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UvOoD

Personalne finansije i porodi¢no preduzetni$tvo, prema mnogim autorima, dobijaju sve
veéi znacaj, kako zbog svoje specificne povezanosti, tako i zbog interdisciplinarnosti u analizi
medusobnih veza i uticaja. Pojedinac i porodica su, s jedne strane, ekonomska zajednica
potrosaca, a s druge strane su i drustveni entitet, koji ima za cilj zadovoljenje svih drustvenih
potreba njenih ¢lanova u Sirem smislu. Pojedini ¢lanovi porodice su sticaoci prihoda, a svi

¢lanovi porodice su nosioci finansijskih rashoda, u manjoj ili ve¢oj meri.

Porodica kao zajednica, ima za cilj da pomogne svojim ¢lanovima u ostvarenju odredenih
potreba i ciljeva, a mnogi od tih ciljeva su investicionog karaktera. Kao ekonomska zajednica
porodica stvara odredeni obim finansijske akumulacije, koju uveéavaju ¢lanovi porodice sticaoci
prihoda. Ta akumulacija predstavlja porodi¢ni finansijski fond opSte namene, rezerva porodice
za nepredvidene troskove, i investicioni fond za podrSku ¢lanova porodice u investicijama u

Sirem smislu.

Kako se porodi¢no preduzetnistvo u drzavnim politikama i strategijama razvoja,
konstantno naglasava kao znacajan segment privrednog razvoja, zaposlenosti i zivotnog
standarda, stvara se i potreba za podrobnijom analizom veze izmedu li¢nih, porodi¢nih finansija,
njihovog upravljanja, i povezanosti sa porodi¢nim poslom, kao jednim od, ili pak jedinim

izvorom prihoda porodice.

Jedno od prvih pitanja koje se postavlja je na koji nafin se sistemski pristupa
preduzetni$tvu u nacionalnoj ekonomiji, na koji nacin poslovne banke sagledavaju i analiziraju
kreditnu sposobnost preduzetnika i fizickih lica, i koji su to kreditni proizvodi koji se koriste, na

koji nacin 1 pod kojim uslovima.

Vazan segment analize je i konkretna spremnost pojedinca i porodice, da razume, shvati i
prihvati, sve obrasce ponaSanja u poslu, principe efikasnog upravljanja tokovima novca, primenu
principa finansijske discipline, podvojenosti finansija posla i finansija i imovine odredenog

porodi¢nog posla.
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Nepostojanje jasne linije razgrani¢enja izmedu porodi¢nih finansija i porodi¢ne imovine,
S jedne strane, i finasija i imovine porodi¢nog posla s druge strane, uzrokovalo je veliki broj
neuspeha mnogih preduzetnika koji su godinama unazad, pokusavali da na takav nacin, za
relativno kratko vreme, razviju i unaprede odredeni porodi¢ni biznis, kroz preduzetnicku
delatnost, dovode¢i veoma Cesto i svoj posao, ali i svoju porodicu u nezavidnu finansijsku

situaciju.

U ovoj doktorskoj disertaciji se na bazi studije slucaja i uporednih analiza drugih
istrazivanja, detaljno analizira navedena povezanost, njeni modeli i konsekvence koje se mogu

javiti usled nekontrolisanog toka gotovine izmedu porodi¢ne akumulacije i porodi¢nog posla.

Visegodi$nje poslovno iskustvo autora u bankarskim poslovima sa stanovni$tvom i
malim biznisom (retail i small business banking, SBB segment), daje osnov da se kroz niz
razliCitih prakti¢nih primera i analiza, fenomen povezanosti personalnih finansija i porodi¢nog
preduzetni$tva, objasni na sveobuhvatan nacin, i to objektivnim sagledavanjem iz ugla
istrazivaca, ali i iz ugla poslovnih banaka, Sto na kraju daje nekoliko nepristrasnih, objektivnih i

argumentovanih zakljucaka, koji potvrduju hipoteze ovoga rada.

Personalne finansije 1 porodic¢no preduzetnistvo ¢e 1 u narednom periodu, zasigurno imati
sve veCi znaCaj sa stanoviSta ekonomskih istrazivanja, jer je ovo jedna od retkih oblasti
istrazivanja, koja je istovremeno utemeljena u nau¢noj analizi i deskripciji, i U SV0joj prakti¢noj

(realnoj) primeni u svakodnevnom zivotu.

1. Predmeti cilj rada

Predmet doktorske disertacije je analiza porodi¢nih finansija i porodi¢nog preduzetnistva.
Porodica se stavlja u fokus analize i posmatra se kao drustveno-ekonomska zajednica, koja ima
svoju preduzetni¢ku funkciju u Sirem i u uzem smislu. U radu se takode prezentuju razliiti

modeli upravljanja porodi¢nim finansijama.

Naucni cilj rada jeste naucna deskripcija procesa upravljanja prilivima i odlivima
finansijskih sredstava porodice, teorijski opis moguc¢ih modela bilansiranja, nau¢ni opis faktora

koji uti€u na razvoj porodi¢nog posla i njihova uzajamna povezanost i uslovljenost.
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Drustveni cilj rada je analiza primenjivosti rezultata istrazivanja u praksi, zatim
indentifikovanje modela kojima se u konkretnim uslovima moze poboljsati druStveno-ekonomski

polozaj porodice, poboljsati i pospesiti preduzetnistvo, i odrzivost porodi¢nog posla.

2. Znacaj i aktuelnost istrazivanja

Porodica je drustveno-ekonomska zajednica, koja ima svoju, socioloSku, demografsku,
ekonomsku i kulturolosku komponentu. Stabilno finansiranje potreba c¢lanova porodice,
finansijsko planiranje, efikasno upravljanje imovinom, uslovljavaju stabilnost porodice kao
drustvene okosnice, te zbog njenog znacaja, i istraZzivanja, kao i popularizacije personalnih i
porodi¢nih finansija kao naucne oblasti, postaju veoma vazni za opStedrustveni prosperitet.
Porodica se sastoji od svojih ¢lanova, pojedinaca, ali nisu svi ¢lanovi porodice nuzno i nosioci
prihoda. Ono §to je zajedni¢ko za sve ¢lanove porodice, to je da su svi oni potroSaci, dakle
generatori agregatne traznje za razli¢itim vrstama roba i usluga. Od toga kolika je agregatna
traznja, kolika je kupovna mo¢ stanovniStva, direktno zavisi i uspeSnost nacionalne ekonomije i
mogucnosti za privredni rast. Dakle, znaCaj istraZivanja potenciran je znacajem preduzetniStva u

celini za razvoj nacionalne ekonomije, a specifi¢no ulogom porodi¢nog preduzetistva u tome.

Aktulenost istrazivanja porodi¢nog preduzetniStva poti¢e od znafaja ovog segmeta
nacionalne privrede za ozivljavanje ekonomije u fazi produzene krize. Prema dosada$njim
istrazivanjima, porodi¢na preduzeca u periodu ekonomske recesije oznacena su kao glavni
pokreta¢ privrednog rasta i povecanja zaposlenosti, §to govori u prilog vaznosti indentifikovanja
faktora koji omogucavaju pokretanje i razvoj porodi¢nog posla, i koji utiCu na odrzivost i

profitabilnost ovakvih privrednih subjekata.

Efikasnim upravljanjem prilivima i odlivima finansijskih sredstava porodice, njihovim
bilansiranjem 1 pracenjem, moze se posti¢i optimalna usaglasenost izmedu priliva 1 odliva, kao 1
odrziva akumulativna sposobnost, a moze se stvoriti 1 osnova, za pospeSivanje porodi¢nog

preduzetnistva.
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3. Hipoteze istrazivanja
Generalna hipoteza:

e Osnov uspeha porodicnog posla i porodi¢nih finansija, je efikasno, bilansirano i

razdvojeno upravljanje finansijama i imovinom.

e Porodica koja efikasno upravlja svojim finansijama i imovinom, koja poseduje
finansijsku disciplinu i investicione planove, moze postati ekonomska zajednica koja ima
Siru preduzetni¢ku funkciju, kako u drustveno-socioloskom, tako i u ekonomskom
smislu, i kao takva postaje znacajan mikro-ekonomski faktor sa visestrukim doprinosom

razvoju drustva i ekonomije.
Posebne hipoteze:

e Svako povezivanje, poistoveéivanje i meSanje prihoda i rashoda porodice i porodi¢nog

posla nuzno vodi slabljenju performansi, pa i gasenju porodi¢nog posla.

e Nivo finansijske pismenosti domaceg stanovniStva nije na zadovoljavaju¢em nivou, $to
ukazuje na potrebu stvaranja i razvijanja sistema edukacije i informisanja, kako u
upravljanju personalnim finansijama, tako i u sistemskom edukovanju pokretaca

porodi¢nog posla.
Pojedinacne hipoteze:

e Poslovne banke metodoloski treba da sveobuhvatno i pojedina¢no analiziraju i licne
finansije nosilaca prihoda porodice, porodicu u celini, i poslovne pokazatelje porodi¢nog

posla.

e Analizom prihoda i rashoda porodice, imovinske karte porodice, povezanosti tokova
gotovine porodice i porodicnog posla znatno se umanjuje verovatno¢a da Kkreditni

aranzmani dospeju u docnju tj. umanjuje se rizik plasmana poslovne banke.
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4. Metode primenjene u istaZivanju
U izradi ove disertacije primenjeni su slede¢i metodoloski pristupi:
e Metoda studije slucaja;
e Metoda nauéne analize i nau¢nog sagledavanja i induktivno-deduktivni pristup;
e Metoda uporedne analize;
e Metode sinteze, konkretizacije i generalizacije.

Studija slucaja - subjekti analize su tri porodice: jedna koja uspe$no obavlja porodican
biznis, planski i oprezno upravlja porodi¢nim i poslovnim finansijama, ne ugrozavajuci
finansijsku akumulaciju porodice, druga koja ima solidne porodi¢ne finansije, organizaciju i
odrzivost porodi¢nog posla, ali uz odredena ogranicenja, i tre¢a koja je neopreznim kreditnim
zaduzivanjem obavljala porodican biznis, dovodeci i posao i porodi¢ne finansije u tesku situaciju
i otvarajuci sudski spor sa poslovnom bankom. Cilj ove metode je da se na tri prakti¢na primera,
testira model bilansiranja porodi¢nih finansija i to kroz model konsolidovanog bilansa tokova

gotovine porodi¢nog posla i bilansa porodi¢nih finansija.

Istrazivanje komparativnom metodom - uporedivanje statistiCkih podataka i postojecih
istrazivanja, (koriste¢i postojeca istrazivanja i statisticke pokazatelje) dokazuju (potvrduju ili
odbacuju) se i nalazi dobijeni u studiji slucaja, ali i uslovi, strategije, politike kako na
medunarodnom nivou, tako i u doma¢im uslovima, a sve u vezi sa preduzetniStvom, osnovama

za razvoj, konkretnim ograni¢enjima i ostvarenjima.

5. Struktura doktorske disertacije

Rad se sastoji iz Cetiri celine, a svaka celina sadrzi podceline u cilju sveobuhvatnijeg

sagledavanja i analize osnovne teme rada.

U uvodnom delu date su teorijsko-metodoloske postavke u cilju objaSnjenja predmeta i

cilja rada, znacaja i aktuelnosti teme, nauc¢nog i drustvenog cilja, hipoteze i metode istrazivanja.
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Prvi deo rada obraduje pojam personalnih finansija, analize nacina kreditiranja fizickih
lica na domac¢em bankarskom trzistu i koji su kreditni proizvodi zastupljeni. Pored toga,
analizirana je metodologija procene kreditne sposobnosti fizickih lica, sa ciljem da se objasne
kriterijumi za odobrenje kreditnog zaduzenja fizickih lica kod poslovnih banaka. Poseban
akcenat je dat analizi stepena razumevanja i finansijskoj pismenosti fizickih lica, koja ima
najvazniji znacaj u upravljanju licnim i1 porodi¢nim finansijama. Na kraju ovog poglavlja
objasnjen je pojam upravljanja odnosom banka-klijent (Customer relationship management),
znacaj 1 vaznost dobrog poslovnog odnosa na relaciji fizicko lice-poslovna banka, sa ciljem
odobrenja dobrog kreditnog plasmana s jedne, i efikasnim upravljanjem li¢nim i porodi¢nim

finansijama s druge strane.

U drugom delu disertacije analizira se porodica kao ekonomska zajednica, njena uloga u
drustveno-ekonomskom okruZenju, zatim kako je izgledala porodica u prethodnim periodima, a
kako funkcioniSe savremena porodica. Poseban je osvrt porodici kao zajednici potrosaca, i njenoj
ulozi u drustveno-ekonomskim tokovima nacionalne ekonomije. U ovom delu obradeni su
modeli budZetiranja porodi¢nih finansija, gde se pokuSava forma poslovnog bilansa prilagoditi
tokovima novca i1 imovini porodice, koja se u ovom slu¢aju posmatra kao ekonomska zajednica.
Na kraju ovog dela ukazano je na najvaznije okolnosti koje uti¢u na otplatu kreditnih zajmova

fizi¢kih lica i porodica, u periodu ekonomske recesije i stagnacije.

Tre¢i deo obuhvata analizu porodi¢nog preduzetniStva u uzem 1 Sirem smislu, kao 1
analizu preduzetniStva u ruralnim i urbanim sredinama, po delatnostima, kroz vise generacija itd.
Porodi¢ni posao posmatra se i kroz faze rasta i razvoja, a posebno se analizira uloga i znacaj
registracionog organa. Pored navedenog, analizira se planiranje porodi¢nih investicija, jer Se
porodica moze posmatrati 1 kao zajednica investitora, zatim okolnosti 1 mogucnosti za
otpoCinjanje ili prestanak porodi¢nog posla, uz analizu domaceg ekonomskog ambijenta. U
ovom delu posebno se analizira metodologija poslovnih banaka odobrenja kreditnih zahteva, u
analizi malih poslovnih (Small bussines banking) klijenata, u koje spadaju i preduzetnici, uz
detaljnu analizu kreditnih proizvoda i drugih izvora finansiranja, koje poslovne banke imaju u
ponudi, a namenjeni su upravo preduzetnicima i malim i srednjim preduzeé¢ima. Na kraju treceg
dela dat je osvrt na porodi¢no preduzetnistvo u zemljama Evropske Unije, na mere podrske, i

uslove za afirmaciju i razvoj.
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Poslednji, Cetvrti deo rada, predstavlja studiju slucaja koja je kao metod istrazivanja
koris¢ena u radu, analizu dobijenih rezultata, kao 1 uporednu analizu sa sli¢nim istrazivanjima i
nalazima u vezi sa preduzetnistvom sektora mikro, malih i srednjih preduzeca i preduzetnika, a

koja su do sada sprovedena i objavljena.

Na kraju rada, kroz zaklju¢na razmatranja izvedeni su zakljucci po poglavljima, generalni
zakljucak, i dat je osvrt na postavljene hipoteze u radu, koje su u istrazivanju, kroz studiju

slu¢aja i testirane.

11
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1. POJAM KREDITNOG ZADUZENJA FIZICKOG LICA

U ovom delu rada analizira¢e se teorijsko-metodoloske osnove kreditnog zaduZenja
fizickih lica, ili retail segmenta bankarstva, kao termin koji se upotrebljava u savremenoj
poslovnoj praksi. Definisace se pojam kreditnog zaduzenja, vrste kreditnih proizvoda koje su u
aktuelnoj ponudi poslovnih banaka, kao i drugi nacini finansiranja fizi¢kih lica. Posebna se
paznja obraca na metodologiju procene kreditne sposobnosti fizickih lica, ali 1 na koji nacin i sa
kojim stepenom razumevanja klijenti banaka, prihvataju informacije od poslovnih banaka, kako
ih analiziraju i na koji na¢in donose odluke o kreditnom zaduzenju. Stavovi klijenata o kreditnim
aranzmanima produkuju odredene stepene zadovoljstva, Sto dalje uti¢e na nove odluke u vezi sa

kreditnim zaduzenjima 1 upravljenjem li¢nim finansijama.

1.1.  Pojam kredita

Kredit predstavlja duznicko-poverilacki odnos u kome poverilac ustupa duzniku pravo
raspolaganja odredenom koli¢inom novca na odredeno vreme i pod odredenim uslovima (rok,
kamata, na¢in vracanja, obezbedenje) (Bjelica, 2001). Kreditni odnos nije moderna tekovina, ve¢
se kao duznicko poverilacki odnos javlja veoma davno. Poslednjih nekoliko decenija, narocito
poslednjih dvadeset godina savremeno bankarstvo je omogucilo veliki broj razli¢itih kreditnih
proizvoda i1 usluga, namenjenih fizickim licima, kompanijama, institucijama pa i1 drZavama.
Banke, kao i sve druge trzi$no orjentisane kompanije, permanentno nastoje da povecaju profit,
trziSno ucesce, broj klijenata, bilansnu aktivu i sl. U odnosima sa klijentima najvaznije je
poverenje (Lat. credo, credare-verovanje, creditum-zajam). Banke imaju poverenje u klijenta
kome odobravaju zajam. Pored poverenja, bitan je i pojam ocekivanja. Klijenti oc¢ekuju da
kreditom zadovolje odredenu potrebu, ali i da je kredit koji im banka odobrava, najpovoljniji u
svim elementima. Banke imaju ocekivanja da ¢e klijenti uredno izmirivati kreditne obaveze, u
roku dospeca, bez docnje. Kredit nije samo ugovorni odnos, ve¢ Sire posmatrano, kredit je 1 izvor
finansiranja zadovoljenja potreba fizickih lica, a u zna¢ajnom procentu preovladavajuéi izvor za
podmirenje potreba. Zbog toga se ne moze shvatiti samo kao jednostavan obligacioni odnos dve
strane sa formalno pravnom i ekonomskom dimenzijom, ve¢ ima i Siru socio-psiholosku

komponentu, koja jednu ugovornu stranu, klijente zajmoprimce, podsti¢e da u toku otplate
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kreditnog zajma imaju razli¢ite percepcije i postupke u vezi sa upravljanjem li¢énim finansijama,

restruktuiranjem obaveza itd.

Moderne poslovne banke su u velikoj meri razvile proizvode i usluge, prilagodile ih
zahtevima trziSta i svojim ali 1 potencijalnim klijentima. Kreditiranje fizickih lica kod
komercijalnih banaka zauzima znacajno mesto i u razvijenim ekonomijama, ali i u zemljama u

razvoju.

1.2.  Vrste kreditnih proizvoda za fizi¢ka lica
Postoji viSe kriterijuma podele kredita fizickih lica, od kojih se izdvajaju:

e U zavisnosti od roka dospeca: kratkoro¢ni i dugoro¢ni. Kratkoro¢ni krediti su obi¢no sa
rokom dospeca do godinu dana, dok se dugoro¢nim kreditima smatraju krediti ¢iji je rok
dospeca duzi od jedne godine;

e u zavisnosti od namene: namenski (potro$acki, stambeni i sl.) i nenamenski (gotovinski
krediti);

e u zavisnosti od valute otplate: dinarski 1 indeksirani u ino valuti (takode dinarski ali se
kurs otplate vezuje za ino valutu, naj¢es¢e EUR ili CHF)

e U zavisnosti od promenljivosti kamatne stope: krediti sa fiksnom i krediti sa varijabilnom

(promenljivom) kamatnom stopom;

U savremenoj bankarskoj terminologiji sve c¢eS€e se upotrebljava termin kreditni
proizvod. Kreditni proizvod predstavlja ukupnost uslova jednog kreditnog aranZzmana, i kao
takav se promovise zainteresovanim klijentima. Kreditne proizvode osmisljavaju specijalizovane
sluzbe banaka (produkt menadzeri), koje prate ponude konkurencije, prilagodavaju ponudu
banke moguénostima banke, i ¢ine kreditne proizvode trziSno atraktivnim. Kao i1 svaki drugi
proizvod, cilj banke je dobra i efikasna prodaja. Najpoznatiji kreditni proizvodi su overdraftovi,

kreditne kartice, gotovinski, potrosacki i stambeni krediti (Turner, 2006.).
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Elementi kreditnog proizvoda su:

Namena (ako postoji) kredita: To znaci da je krajnji korisnik sredstava kredita poznat
banci (za potroSacki kredit-prodavac predmeta kupovine, za auto kredit-auto kuca, za stambeni-
prodavac nepokretnosti ili izvodac radova itd.), dok za nenamenske kredite kao $to su gotovinski
krediti, ili drugi kreditni proizvodi (kreditne kartice i overdraft) krajni korisnik kredita nije
poznat banci. Nenamenski krediti bez obzira na to Sto se ne kontroliSe namena od strane banke,

svakako imaju svoju namenu, ali je ona poznata samo Klijentu-korisniku kredita;

Kamata i naknada: Kamata moze biti fiksna ili varijabilna (promenljiva). Fiksna kamatna
stopa je nepromenljiva tokom celokupnog perioda otplate kredita, dok se varijabilna moze
menjati u skladu sa odredbama ugovora o kreditu. Zakon o zastiti korisnika finansijskih usluga
predvida nepromenljivost inicijalno ugovorenih uslova, §to zna¢i da inicijalno ugovorena
kamatna stopa, ali i na¢in njenog obracuna ne moze biti menjan voljom samo jedne ugovorne
strane. Naknada je vankamatni troSak kredita, obraCunava se kao troSak obrade kreditnog
zahteva, naplacuje se jednokratno unapred (u odredenom procentu odobrenog kredita), ali kod
pojedinih kreditnih aranzmana postoje i periodi¢ne naknade (naje$¢e godisnje) za monitoring

kredita i na kraju, naknada za prevremeni povracaj kredita koja je takode zakonski odrediva;

Instrumenti obezbedenja: Mogu biti licna menica korisnika kredita, menica jemca po
kreditu, zaloga na pokretnoj imovini, hipoteka, namenski depozit itd.. Pravilo je da je svaki

kreditni aranzman obezbeden odredenim kolateralom tj. odredenim oblikom imovine.;

Brzina odobrenja i druge komparativne prednosti: Bitan element kreditnog proizvoda,
koji se neretko najviSe promovise, dakle za krace vreme klijent dobija viSe 1 povoljnije nego u

redovnoj kreditnoj proceduri;

Ostali uslovi ili pogodnosti koje klijent stice koriséenjem odredenog Kreditnog proizvoda:
Koris¢enjem odredenog proizvoda klijent sti¢e mogucnost i pravo na druge prednosti (niZu tarifu
tekuceg racuna, bolju kamatu za $tednju itd..), koje ne bi imao da ne koristi odredeni kreditni
proizvod, Sto ima za cilj motivisanje klijenata banaka kao korisnika (potrosaca) kreditnih
proizvoda. Na primer klijent koji koristi gotovinski kredit stice mogucnost koriS¢enja kreditne

kartice pod preferencijalnim uslovima i sl.
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Vise kreditnih proizvoda c¢ine “paket proizvoda”. Paketom proizvoda obuhvata se
celokupan odnos banka-klijent, od tekuc¢eg racuna za prijem plate/penzije, Stednih racuna do
kreditnih proizvoda koje Kklijenti koriste (krediti, kartice, overdraft itd.) i e-banking (elektronsko
bankarstvo). Paketi proizvoda povlace jedinstvenu tarifu, Sto klijentima daje prednost laksSeg
uvida u cenu kostanja (izdatke) koje imaju kao klijenti odredene banke i1 kao korisnici odredenih

proizvoda i usluga.

Na domac¢em bankarskom trziStu najzastupljenije su sledece vrste kreditnih proizvoda

namenjenih fizi¢kim licima:

e Gotovinski (kes) kredit: To je nenamenski kredit koji se odobrava sa rokom dospeca od
6-120 meseci u zavisnosti od instrumenta obezbedenja (duzi rok- pored licne menice
obavezno dodatno obezbedenje). Kamatna stopa moze biti fiksna i varijabilna. Poslednjih
godina najzastupljeniji su dinarski gotovinski krediti sa fiksnom kamatnom stopom, jer su
tada kreditne obaveze nezavisne od promena kursa i kamatnih stopa, dok i dalje postoji

odredeni broj fizickih lica koji koriste kredite indeksirane u ino valuti.

e Kredit za refinansiranje: Refinansirajuci krediti su kreditne pozajmice, koje klijentima
banaka omogucavaju da jedan ili vise postojecih kreditnih proizvoda pretoce u jedan, nov
kredit, uz produzenje roka otplate ali 1 sniZenje kamatne stope. Oni obi¢no ne povlace
dodatne vankamatne troSkove, pa su primamljivi klijentima (ne naplacuje se troSak
obrade kreditnog zahteva). Klijent refinansiranjem svojih kreditnih obaveza dobija nize
mesecno opterecenje, Sto je u periodu ekonomske krize veoma znacajno za rasterec¢enje
kuénog budZeta. Refinansiranje se moZe obaviti u okviru iste banke (gde ve¢ klijent ima
kreditne obaveze), ili da jedna banka refinansira kreditne obaveze u jednoj ili vise drugih
banaka. Refinansirajuc¢i krediti su jedan od klju¢nih kreditnih proizvoda za privlacenje
novih klijenata banke, pa mnoge banke u ponudi imaju paket refinansirajuceg kredita,
koji ne podrazumeva samo kredit za refinansiranje postojecih obaveza, ve¢ i dodatne
stimulativne pogodnosti, kao S§to su kreditne kartice sa nizim kamatnim stopama,
dozvoljeno prekoracenje po teku¢em racunu i slicno. Rokovi na koje se odobravaju
refinansirajuci krediti su sa periodom od 24-120 meseci, i oni su obi¢no bez indeksacije u
ino valuti. Instrumenti obezbedenja zavise od visine kredita i roka dospeca, veci iznos i

duzi rok, povlace vece obezbedenje.
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PotroSacki krediti: Osnovna uloga potrosackih kredita je finansiranje li¢ne potrosnje, s
cillem omogucavanja reprodukovanja stanovniStva 1 postizanja odredenog nivoa
materijalnog blagostanja (Jovani¢, 2004).To su namenski krediti ¢ija namena moze biti
razlicita, od nabavke bele tehnike, namestaja, novih i polovnih automobila, gradevinskog
materijala pa do plac¢anja turistiCkih aranzmana. Zajednicko za sve vrste potroSackih
kredita je to, da su klijenti u obavezi da dostave dokument (profakturu) koja definise
krajnjeg korisnika sredstava kredita, iznos i1 na¢in placanja. Rokovi potrosackih kredita
se krec¢u od 6-120 meseci u zavisnosti od namene, iznosa i instrumenata obezbedenja.
Krajnji korisnici sredstava kredita (prodavnice bele tehnike, auto kuce, turisticke agencije
itd.) uglavnom imaju potpisane ugovore sa pojedinim poslovnim bankama, jer na taj
nacin poboljSavaju svoju ponudu (prodaju), kao i banka, a klijentima se omogucava

realizacija aranzmana i bez odlaska u banku, $to je klijentima posebno primamljivo.

Stambeni krediti su krediti sa najduzim rokom otplate (do 30 godina), odobravaju se sa
indeksacijom u ino valuti (naj¢es¢e EUR), i vezuju se za promenljivu referentnu kamatnu
stopu Euribor (najcesce Sestomesecni). Kod ovih kredita klijenti imaju dve vrste rizika, 1
to valutni i kamatni, te se DTI racio (Debt to income) umanjuje za ocekivani nivo
depresijacije domace valute. Stambeni krediti mogu biti namenjeni za kupovinu

nepokretnosti, adaptaciju i izgradnju ili dogradnju objekata;

Platne kartice- mogu biti debitne i kreditne. Kreditne kartice su “plasti¢ni novac” koji se
moze Koristiti za bezgotovinsko plac¢anje preko POS terminala, ili za podizanje gotovine
na ATM uredajima. Kod kreditnih kartica, klijent sredstva koristi nenamenski, uz
obavezu da mesecno vraca deo iskoriS¢enog limita (obicno 5%) uvecanog za iznos

mesecne kamate, koja se pripisuje glavnici;

Dozvoljeno prekoracenje po tekuéem racunu (overdraft) je veoma zastupljen kreditni
proizvod, jer ga klijenti mogu koristiti nenamenski, vezuje se za debitnu karticu, i ne
postoje ograni¢enja u meseénom vracanju, niti u procentu vracanja, kao kod kreditnih
kartica. Obi¢no se odobrava u visini mese¢nog priliva na tekuéi racun i na rok od 12-24
meseca. Ovaj proizvod je popularan jer omogucava klijentima podmirenje periodi¢ne

nelikvidnosti.
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1.3.  Ostali oblici finansiranja

Pored navedenih oblika kreditnog zaduZzivanja, koji su moze se re¢i najzastupljeniji,
postoje 1 drugi nacini finansiranja, kada se govori o fizickim licima. Tu se ubrajaju finansijski

lizing, kreditiranje fizickih lica od strane prodavaca, pa do razlicitih oblika privatnih pozajmica.

Finansijski lizing odobravaju specijalizovane lizing kuce, kreditne institucije koje kao i
poslovne banke, posluju pod kontrolom Narodne banke Srbije. Finansijskim lizingom fizi¢ka lica
se kreditiraju za potrebe nabavke putniCkih automobila, motornih vozila, plovila itd.
Obezbedenje ovakvog nacina kreditiranja je predmet finansiranja. Za vreme otplate lzing
zaduzenja, korisnik moZe nesmetano raspolagati predmetom lizinga, izuzev otudenja istog.
Otplatom celokupne obaveze prema lizing kuéi, korisnik finansijskog lizinga moze neograni¢eno

raspolagati predmetom lizinga.

O lizingu kao jednom od nacina finansiranja, vrstama lizinga i zastupljenosti, vise reci ¢e

biti u tre¢em delu rada, u delu alternativni izvori finansiranja porodi¢nog posla.

PotroS$na dobra fizicka lica (u stalnom radnom odnosu i penzioneri) finansiraju se i od
strane prodavaca, po sistemu odloZenog placanja, a obezbedenje takvog aranZmana je najceSce
administrativna zabrana poslodavca. Procenom trgovinske kuc¢e da su mesecna primanja kupca
stabilna i uredna, roba se prodaje na nekoliko mesec¢nih rata, izbegavajuci tako klasi¢ne kreditne

proizvode (kredit, kreditna kartica i sl.).

2. METODOLOGIJA PROCENE KREDITNE SPOSOBNOSTI FIZICKIH LICA
KOD POSLOVNIH BANAKA

Odobrenje kreditnog zahteva fizickih (a i pravnih lica), zavisi od niza opstih 1 posebnih
uslova. Opsti uslovi definiSu se kreditnom politikom banke, zakonskim i drugim propisima, dok
se posebni uslovi odnose na namenu kredita, sopstveno ucesce klijenta, instrumente obezbedenja

kredita itd. (Hadzi¢, 2009).

Da bi poslovna banka odobrila kredit fizickom licu, jedan od osnovnih uslova je da je

trazilac kredita kreditno sposoban. Kreditna sposobnost odreduje, da 1i je, i u kom procentu,
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klijent sposoban da uredno servisira kreditne obaveze. Metodologiju obracuna kreditne

sposobnosti odreduju poslovne banke u skladu sa propisima Narodne banke Srbije.

Kreditni zahtev duznika mora biti na odgovarajuc¢i na¢in dokumentovan i ekonomski

obrazlozen u pogledu svrhe za koju ¢e duznik traZzeni novac iskoristiti (Bjelica i dr, 2003).
Osnovni uslovi (kriterijumi) koje fizicko lice-trazilac kredita mora zadovoljiti su :

e Stalnost primanja/prihoda;

e Zadovoljavaju¢i DTI racio;

e Uredna kreditna istorija (Izvestaj Kreditnog biroa);

Prvi uslov podrazumeva da je trazilac kredita zaposlen na neodredeno vreme (ili da je
penzioner), Sto omogucava stabilne izvore prihoda za urednu otplatu tokom perioda otplate
kredita. Prihodi po osnovu zaposlenja na odredeno vreme, ne mogu biti osnova za kreditnu
sposobnost, jer su vremenski ogranic¢eni, dok drugi prihodi (kao sto su prihodi od rente), mogu
biti osnov za uveéanje kreditne sposobnosti. Stalnost primanja ne odreduje samo radno-pravni
status, ve¢ i opste ekonomsko-finansijsko stanje poslodavca. To podrazumeva, da poslodavac
uredno izmiruje obaveze, da je likvidan i solventan, dakle, sposoban da izmiruje obaveze prema
zaposlenima, ne samo u trenutku kada zaposleni aplicira za kredit, nego i tokom celokupnog
perioda otplate kredita. Zbog toga je neophodno sagledavanje i finansijskih pokazatelja

poslodavca, trzi$ne pozicije, ali i projekcije poslovanja u budué¢em periodu.

Drugi kriterijum za odobrenje kredita fiziCkom licu je zadovoljavaju¢i DTI racio (Debt
to income), koji stavlja u odnos mesecna primanja fizickog lica (plata, penzija, prihodi od rente..)
1 ukupne mesecne kreditne obaveze i obustave tog klijenta (postojece i nov kredit), te se tako
dobijeni odnos pomnozi sa 100, i dobijeni procenat odreduje da li se fizickom licu odobrava

kredit ili ne.

DTI= (ukupne mesecne obaveze/mesecna primanja) x 100
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Dobijeni procenat DTI racija moze imati razli¢ite vrednosti. Ukoliko je on manji od 50%,
to znaci da kreditne obaveze klijenta ne prelaze polovinu mesecnih primanja. Ukoliko je DTI
racio na primer 80%, to znaci da je 8 dinara kreditnih obaveza pokriveno sa 10 dinara mese¢nih

primanja, i takav klijent se smatra prezaduzenim.

Najveci broj banaka za obracun kreditne sposobnosti prihvata (ukljucujuci i kredit koji se
odobrava) DTI racio do 60%, i to kada su u pitanju kreditne obaveze u dinarima. Za zaduzenja sa
valutnom klauzulom (indeksacija dinarskog iznosa kredita sa kretanjem kursa), dozvoljeni DTI
racio se smanjuje (minimum 10%), zbog ocekivane valutne depresijacije (pada vrednosti domace
valute u odnosu na stranu na koju se indeksira, §to moze otezati ili ¢ak i onemogudéiti urednu

otplatu).

Vecina banaka pored DTI racia u obracun kreditne sposobnosti ukljucuje i potrosacku
korpu, sa kojom se umanjuje iznos slobodnih sredstava, slobodnih za mese¢no Servisiranje
kreditnih obaveza. Ovo je veoma bitno za fizicka lica sa niZim nivoom mese¢nih primanja, jer
bez obzira na iznos DTI racia, neohodno je da po odbitku kreditnih zaduzenja, fizickom licu
traziocu kredita, ostane onaj iznos slobodnih sredstava koji je jednak ili ve¢i od minimalne
potroSacke korpe za najstarijeg ¢lana domacinstva (ovaj iznos poslednje dve godine je u rasponu
od 15-16.000 rsd, i obracunava se posebnom metodologijom koju objavljuje RZS). Ukoliko se
ovaj uslov ne bi ispunio, banka rizikuje da klijent, u periodu otplate kredita, u jednom trenutku
dode u dilemu da 1i da relativno mala sredstva od mese¢nih prihoda, iskoristi za servisiranje
nuzne potroSnje (nabavka i pla¢anje najoosnovnijih dobara i usluga neophodnih za zivot) ili da
plati ratu kredita. U takvoj dilemi, realno je da se klijent opredeli za prvo, $to znaci da ¢e kasniti
u otplati kredita, 1 da ¢e uc¢i u nedozvoljenu docnju. Ovaj kriterujum se zbog svega navedenog

moze smatrati kljuénim za odobrenje kreditnog zahteva.

Trec¢i kriterijum koji klijent fizicko lice mora ispuniti, da bi mu kreditni zahtev bio
odobren, to je da je kreditna istorija uredna. To znaci da su predhodno koriséeni, kao 1 postojeci
krediti, uredno otplac¢ivani, narocito u poslednjih godinu dana, od datuma sagledavanja kreditne
istorije. UdruZenje banaka Srbije, formiralo je bazu podataka koja se naziva Kreditni biro.
Kreditni biro je informaciona elektronska baza u koju banke 1 lizing kuce, svakodnevno
eksportuju podatke i to: iznose kreditnih zaduzenja, datume odobrenja, isplate i dospeca, broj

dana docnje itd. Baza kreditnog biroa sadrzi navedene podatke kako za fizicka tako i za pravna
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lica. Postoji viSe vrsta izvestaja kao sto su: licni, sopstveni, osnovni, ali zajednicko za sve je da
su podaci zasticeni, i da se mogu koristiti isklju¢ivo uz pismenu saglasnost klijenta (fizickog ili
pravnog lica) na koje se odnose. Izvestaj kreditnog biroa detaljno opisuje kreditnu istoriju
klijenta. Kao dokument ¢ini obavezan sastavni deo kreditnog dosijea, i podaci se svakodnevno
azuriraju. NajceS¢i kriterijum urednosti otplate, je da u poslednjih godinu dana klijent nije imao
kumulativnih docnji duzih od 60 dana, kao ni pojedina¢nih docnji duzih od 30 dana. Analizom
kreditne istorije moze se sa velikom verovatnoCom izvesti realna pretpostavka, da 1i ¢e klijent

odredene banke i ubuduce uredno servisirati trazeni kredit.

Vazno je napomenuti da izvestaj kreditnog biroa za klijenta, mora biti pre svega tacan, i
da mora odgovarati realnim, stvarnim pokazateljima. Kao i kod svake elektronske baze, postoji
mogucnost, da odredeni podatak ili podaci nisu ta¢ni ili nisu tacni u celosti (greska banke u
eksportu podataka i sl.). Svaka greska u Izvestaju Kreditnog biroa mogla bi dovesti do odbijanja
kreditnog zahteva (Brkovi¢,2009.).

U nacelu, postoji pet bitnih aktivnosti koje se moraju sprovesti u analizi kreditnog
zahteva, a to su: predstavljanje klijenta, izrada aplikacije, pregled zatim evaluacija aplikacije,
pracenje 1 kontrola (CN Rouse,2002.). Ovo su aktivnosti kojima se prevashodno bave
specijalizovana odeljenja u poslovnim banaka (Risk departments, Credit appraisal departments
itd.)

Pored navedenih postoji joS nekoliko kreditnih kriterijuma, koje klijenti moraju ispuniti
da bi kreditni zahtev bio odobren. Najvaznije je da je trazeni kredit adekvatnog iznosa (odnos u
skladu sa primanjima klijenta), da je klijent uredan u otplati kredita, i da se prihodi mogu
smatrati postojanim. Svaki kreditni plasman, nezavisno od vrste kredita, mora imati adekvatno

obezbedenje, a ono zavisi od procene rizika, iznosa i roka kredita na koji klijent banke aplicira.

3. STEPEN RAZUMEVANJA | FINANSIJSKA PISMENOST FIZICKIH LICA

S obzirom na povecanu potraznju za kreditima fizickih lica na domacem bankarskom
trziStu u poslednjih deset godina, koja je uslovila povecanje konkurentnosti poslovnih banaka, pa

samim tim Kkreditne ponude, sve se viSe postavlja pitanje kako i na koji na¢in klijenti sustinski
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razumeju glavne odredbe kreditnog aranzmana, i kolika je zapravo stvarna finansijska pismenost
fizickih lica. Posebno je znaCajno analizirati koliko sustinski klijenti spoznaju ugovorene
kreditne obaveze u smislu efikasnog upravljanja personalnim i porodi¢nim finansijama u celini,
na koji nacin donose odluku o zaduzenju i kolika je finansijka i ekonomska pismenost prose¢nog
korisnika kreditnog aranZzmana. Stepen razumevanja i1 finansijska pismenost fizickih lica

indirektno uti¢u na povecanje procenta losih zajmova u portfoliju poslovnih banaka (NPL-ova).

Komunikacija izmedu poslovne banke i klijenta u osnovi treba da je jednostavna, jasna i
koncizna. Cilj svakog sluzbenika banke je prodaja bankarskih proizvoda, a klijenata da iste
kupuju, ali da su istim zadovoljni. Bankarski sluzbenici se obucavaju kroz posebne programe
obuke u cilju Sto efikasnije prezentacije bankarskih proizvoda i usluga. Tada se postavljaju
pitanja koji su eticki standardi u takvoj komunikaciji. Mnogi nastupi bankarskih sluzbenika, u
cilju ostvarenja zadatih ciljeva, svode se na izraz : “Nije vazno to $to zelite da kazete, ve¢ ono $to
publika zeli da cuje” (Giblin, 2006). To zna¢i da se komunikacija na izvestan nacin
pojednostavljuje, da poruka i opis bankarskog proizvoda deluje ubedljivije i uverljivije za samog
klijenta, a da je glavni cilj prodaja bankarskog proizvoda ili usluge. Odnos poslovne banke
prema klijentima mora sadrZati 1 odredene eticke standarde. Kada je se govori o etiCkom odnosu
najve¢i zahtevi 1 najvisi eticki standardi se (pored zdravstva) zahtevaju upravo u oblasti

finansijskih usluga (Dramond, 2001).

Da bi se definisali faktori koji utiCu na stepen razumevanja kreditnog aranZmana,
potrebno je precizirati $ta su elementi kredinog aranzmana. Kreditni aranZman se po pravilu
definiSe ugovornim odnosom. Kao i kod svakog ugovornog odnosa postoje bitni elementi
ugovora i oni (ako se tako mogu nazvati) manje bitni. Cinjenica je da su svi elementi ugovornog
odnosa na izvestan nacin vazni, jer da nisu ne bi postojali u ugovoru. Postoje odredbe koje su
uopstene 1 odredbe koje se precizno odnose na konkretan kreditni proizvod. UopStene odredbe
definiSu obaveze ugovornih strana koje su zajednicke za sve kreditne odnose nezavisno od vrste
kreditnog proizvoda. Odredbe koje se odnose na konkretan proizvod, definiSu konkretne uslove

povrata kreditnog zajma, visinu kamate 1 vankamatnih troskova, nacin obracuna i obezbedenje.

Kako bi klijenti fizicka lica na najbolji nacin razumeli ponude i bitne elemente svakog
kreditnog aranzmana, krajem 2011. godine stupio je na snagu Zakon o zaStiti korisnika

finansijskih usluga, kao izveden zakonski propis ranije donetog Zakona o zastiti potrosaca.
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Primena navedenog propisa izmedu ostalog ima za cilj da poslovne banke 1 klijenti fizicka lica
svoj kreditni odnos urede na transparentan, jasan i razumljiv nacin i to u svim fazama kreditnog

procesa, a da se klijenti fizicka lica zastite na zakonom utvrden nacin.

Kreditni proces se definiSe kao skup postupaka i aktivnosti koje sprovode poslovne banke
i klijenti u cilju informisanja, apliciranja, odlu¢ivanja, odobrenja, realizacije i povrata kreditnih

sredstava. U tabeli u nastavku su opisane faze kreditnog procesa:

Aktivnosti banke/klijenta

Informisanje klijenta o uslovima Informisanje klijenta, izrada i uru¢enje Ponude sa pregledom
kreditiranja; bitnih elemenata kredita;

Podnosenje zahteva sa kompletnom Prijem, pregled i kompletiranje statusne i finansijske
dokumentacijom za odobrenije; dokumentacije za odlué¢ivanje po zahtevu klijenta;

Analiza dokumentacije i priprema Provera i analiza dokumentacije (u skladu sa metodologijom),
predloga za odlucivanje; izrada predloga i podnosenje organu za odlucivanje;

Donosenje odluke o Relevantan nivo odluc¢ivanja donosi odluku o odobrenju ili
odobrenju/odbijanju kredita; odbijanju kreditnog zahteva;

Priprema kreditne dokumentacije; Izrada ugovorne i pratece dokumentacije;

Potpisivanje ugovora o kreditu i Uspostavljanje instrumenata obezbedenja, potpisivanje ugovora
uspostavljanje instrumenata obezbedenja; RS EUK O]

Isplata kredita; Realizacija kredita, urucenje kreditne kartice, aktiviranje
dozvoljenog minusa (u zavisnosti od odluke o odobrenju);
Pracenje otplate kredita i preuzimanje Prac¢enje urednosti otplate, suzbijanje kasnjenja, aktiviranje

aktivnosti u sluc¢aju kasnjenja; instrumenata obezbedenja u slu¢aju docnje;

Otplata kredita i povraéaj Isplata kredita, povracaj instrumenata obezbedenja klijentu
instrumenata obezbedenja kredita. (povracaj menica, brisanje zaloge itd.)

Tabela 1.: Faze kreditnog procesa poslovnih banaka, izvor: istraZivanje -autor

Postoji viSe autora koji na razli¢ite nacine definiSu kreditne procese i faze od kojih se
sastoje, ali najrasprostranjenije je stanoviSte da kreditni proces ima predhodno prezentovane

faze.

Prezentovane faze kreditnog procesa predstavljaju propisima i poslovhom politikom
banaka hronoloski utvrden sled postupaka, koje uglavnom sprovodi poslovna banka ali i klijent

koji aplicira za odredeni kreditni proizvod po zahtevu konkretne banke. Aktivnosti i postupci u
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okviru faza kreditnih procesa zahtevaju prikupljanje, prezentovanje, obradu neophodne

dokumentacije, a najpre, oni iziskuju odredeno vreme za realizaciju.

Klijenti, fizicka lica, kao S§to je u predhodnom delu rada objasnjeno, kreditnim
proizvodom zadovoljavaju potrebe za odredenim proizvodima i uslugama. Zbog Zelje da se
kreditni aranzman realizuje Sto pre, klijenti insistiraju da kreditni proces traje Sto krace. Sa druge
strane poslovne banke promovisu kreditne proizvode uz minimalne “napore” klijenata, ¢esto uz
Sto krace kreditne procedure sve sa ciljem da privuku Sto veéi broj klijenata. Klijenti u takvim
situacijama donose odluke u relativno kratkom vremenskom periodu, ne sagledavajuc¢i detaljno

sve elemente kreditne ponude, a potom ni sve elemente ugovora o kreditu.

Prema globalnom istrazivanju koje je objavio Ernst&Jung pod nazivom “The customer
takes control” 2012. godine, u 35 zemalja sa 28.500 Klijenata, doslo se do zakljucka da je
prosecno poverenje klijenata u bankarski sektor u svetu 40%, ali ima zemalja gde je i preko 70%
ispitanika. Nezadovoljstvo visokim provizijama iskazalo je 50% ispitanika, dok se 71%
ispitanika o bankarskim proizvodima informiSe od prijatelja, porodice i kolega. Ovo istrazivanje
je u sustini pokazalo da u poslovnom odnosu na izvestan nacin klijenti preuzimaju sve vecu
kontrolu. Medusobna komunikacija klijenata je sve bolja, oni slusaju jedni druge. Klijenti najvise

paznje daju dobrom servisu, niskim tro§kovima i fleksibilnosti.

Narodna Banka Srbije je objavila istraZivanje (Ipsos Public Affairs, 2012), gde je na
uzorku od 1037 punoletnih ispitanika, metodom intervjua, utvrden stepen poznavanja proizvoda,
stepen finansijske inkluzije, finansijske kontrole i planiranja, i nivo znanja i razumevanja
(poznavanje finansijskih operacija). Ustanovljeno je da su finansijsko planiranje i kontrola
povezani sa stabilno§¢u prihoda, 1 da ispitanici sa nizim i nestabilnim primanjima, ne kontroliSu
kuéni budzet i ne prave dugoro¢ne planove. Stepen obrazovanja je takode veoma bitan, kao 1
starosna dob. Obrazovaniji gradani, kao 1 oni stariji, su grupe ispitanika koje pokazuju znacajan
nivo znanja, planiranja i finansijske kontrole. Gradani Srbije u proseku koriste 1,5 finansijski
proizvod, dok 22% populacije ne koristi nijedan finansijski proizvod (ovde su uzeti u obzir i
kreditni proizvodi, osiguranje, penzioni fondovi itd.). Najbolji poznavaoci finansijskih proizvoda
su radno aktivni gradani, starosne dobi od 26-60 godina. Sto je “finansijska pismenost” veca,
viSe se razmatra nekoliko opcija prilikom donoSenja odluka, te je istraZivanje pokazalo da 39%

ispitanika razmatra viSe opcija, dok 29% samo jednu. IstraZivanje je pokazalo da najveci znacaj
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pri odlucivanju ispitanici pridaju direktom kontaktu u poslovnicama banaka i finansijskih

institucija, ali 1 savetima 1 preporukama prijatelja i rodaka.

Veoma je vazan zakljucak u navedenom istrazivanju, u vezi sa finansijskim planiranjem,
I to da 59% procenata ispitane populacije Stedi odredenu sumu novca, a od tog broja 16% Stedi u
banci. Stednja je efikasan vid sigurnosti od finansijskog $oka u buduénosti, a moZe pruZiti i
osecaj sigurnosti 1 zadovoljstva prilikom otplate kreditnih aranzmana, jer daje mogucénost
prevremene otplate, kao najpozeljnije alternative. Medutim 40% ispitanika je izjavilo da zivi “od
danas do sutra”, da nema nikakav finansijski plan, Sto je svakako veoma visok procenat. Kada je
re¢ o znanju i razumevanju finansijskih operacija, konstatovano je da veéina gradana poznaje
finansijske operacije, i to obrazovaniji gradani, zatim gradani sa vi§im prihodima, kao 1 mlada
populacija. Takode, ve¢ina gradana prema ovom istrazivanju, poznaje pojam inflacije 1 kako ona
uti¢e na troskove zivota, ali ne i pojam diversifikacije ulaganja u cilju smanjenja verovatnoce
gubitka, $to navodi na generalni zaklju¢ak da gradani nemaju preteranu svest o rizicima, i da

relativno dobro razumeju osnovne finansijske principe.

Ipsos-ovo istrazivanje ispituje nekoliko celina radi boljeg razumevanja finansijske
pismenosti, i to kroz indikatore-kompozitne skorove (objedinjene odgovore ispitanika na vise
pokazatelja 1 kre¢u se u opsegu od 0 do 100). Najslabiji skor je dobijen za finansijsko planiranje.
Za finansijsko znanje i razumevanje je relativno visok kompozitni skor a za finansijsku kontrolu
beleze se najviSi skorovi (finansijsko planiranje 46, finansijska kontrola 76,5, znanje i
razumevanje 66,2, poznavanje finansijskih proizvoda 65, finansijski principi 71,7, finansijske

operacije 62).

Veoma je znacajna finansijska edukacija svih grupa stanovniStva, i onih u starijoj
zivotnoj dobi, i onih sa manjim primanjima, kao i manje obrazovanih, da bi se informacije bolje
razumele, u finansijskoj edukciji je bolje pristupiti svakoj od specifi¢nih grupa, jer ¢e se na taj

nacin posti¢i veéi efekat informisanosti (Sherie, 2002).

U sustini postoje dve grupe klijenata, prva grupa su u finansijskom smislu konzervativni i
moze se re¢i oprezni klijenti, koji nisu previSe voljni da se kreditno zaduzuju, i druga grupa

klijenata, i to su klijenti koji ose¢aju izvesno pravo na odredeni nacin Zivota, smatraju¢i da to
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zasluzuju, kako zbog nacina zivota, napornog rada, tako i1 stava da svoje potrebe Zele da

zadovolje odmah (CN Rouse, 2005).

U eri informcaionih tehnologija, znacajan segment predstavlja internet komunikacija
izmedu poslovnih banaka i klijenata. Ovaj vid komunikacije, koji je dostupan velikom broju
korisnika, sluzi kao sredstvo informisanja, ali i mesto gde se moze prezentovati ponuda
poslovnih banaka, a poslednjih godina, internet je i kanal komunikacije, promocije ali i prodaje

kreditnih proizvoda.

Iako se moze izvesti zakljuc¢ak da je internet ve¢ zauzeo znacajno mesto u komunikaciji
na relaciji klijent-banka, na izvestan nacin ta komunikacija se ograniava na promotivne
aktivnosti banaka. Procesno, bilo da je re¢ o zahtevu za kredit, oroCenju depozita, pa do
otvaranja tekuceg racuna, neophodno je fizi¢ko prisustvo klijenta u filijali banke, te se internet
kao kanal komunikacije, moze jedino Koristiti za prvu fazu navedenih procesa, i to fazu
informisanja klijenta i fazu podnoSenja kreditnog zahteva. Za svu dalju komunikaciju, narocito
ako je re¢ o Kklijentima pravnim licima, a shodno aktuelnim propisima, nedostatku i
implementaciji zakonskih resenja (kao Sto je primena elektronskog potpisa), klijenti su obavezni
da i po viSe puta dolaze u poslovnice banka, i tek tada se moZe nastaviti sa procedurom i
realizacijom konkretnog posla. Pored sistemskih zahteva, postoje i operativni rizici, jer ukoliko
se klijent ne pojavi u banci to svakako nosi odredeni rizik, naro€ito kod vecih izlozenosti, a
posebno ako je re¢ o novim klijentima. Banke nastoje da popularizuju interaktivne aplikacije
putem interneta, u cilju efikasnosti, prevazilazenja geografskih barijera, do otvaranja novih
trzista (Turner, 2006.).

Postoji Citav set propisa, ali i procedura koje banke primenjuju i1 koje se svode na jednu
sustinsku aktivnost, a to je aktivnost ,,upoznaj svog klijenta“. Svakako je u nekoj od faza bilo
kog bankarskog posla, klijent obavezan da se najmanje jednom pojavi u banci, te se moze izvesti
zakljucak da internet kao multimedijalni resurs sa svim svojim prednostima, ne moze u celosti
zameniti sve faze odredenih bankarskih poslova i procesa. Ako analiziramo kreditne procese za
odobrenje kredita fizickim licima, izuzev stambenih i auto kredita, ostali kreditni aranzmani su
znatno manjeg iznosa izlozenosti. Ako se u ovoj grupi klijenata fokusiramo na one kreditne
procese, koji se ticu kreditnih proizvoda koji su najzastupljeniji ali najmanjeg iznosa izloZenosti

(kreditne kartice 1 dozvoljeno prekoracenje po teku¢em racunu), i ako se u toj grupi klijenata
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izdvoje postoje¢i klijenti, dakle klijenti koji apliciraju za reizdavanje navedenih kreditnih
proizvoda, tada se stvara mogucnost, da internet kao kanal komunikacije, pored promotivne,
inicijalne funkcije u kreditnom procesu reizdavanja, postane i kanal komunikacije koji obuhvata
i druge faze kreditnog procesa.

Zbog svega navedenog, pored elektronskih i Stampanih medija, internet kao kanal
komunikacije izmedu finansijskih institucija 1 klijenata dobija sve veci znacaj, moze se reci i
primat, a ujedno postaje znaCajan resurs za formiranje stavova, informisanje pa i finansijsko

opismenjavanje velikog broja klijenata fizickih lica.

4. ODNOS POSLOVNE BANKE I KLIJENTA FIZICKOG LICA (CUSTOMER
RELATIONSHIP MANAGEMENT)

Koncept Customer Relationship Managmenta koji se u osnovi definiSe kao odnos i
povezanost sa klijentima od strane korporacije, banke, osiguravajuceg drustva ili bilo koje druge
slicne institucije, veoma je zastupljen u savremenim druStveno-ekonomskim odnosima.
Zadovoljstvo Kklijenata je u funkciji kvaliteta usluge, cene, inovativnosti i poverenja
(Athanassopouloulos A. D, 2000). Ovaj koncept dobija na znacaju u eri modernih informacionih
tehnologija, sve ve¢em znacaju aktivnosti kao $to su odnosi sa javnoscu, kao i zbog povecanog
znacaj 1 uloge marketing miksa u prodaji u slu¢aju bankarskih proizvoda i usluga. TeZiste se u

savremenim poslovnim odnosima pomera sa marketing transakcija ka marketing odnosu.

Customer Relationship Management nije samo pitanje marketinga i IT-a, to je
sveobuhvatni pristup za stvaranje, odrzavanje i produbljivanje odnosa sa Klijentom (Klasens,

2007). CRM je nacin razmis$ljanja, na¢in postupanja i na¢in odrzavanja odnosa sa klijentom.

U poslovnim bankama koncept CRM sve viSe dobija na znacaju, jer je prepoznat kao
koncept koji ima znacajne pozitivne efekte na poslovanje banaka. Banke mogu povecati broj
klijenata, ali i povecati broj kreditnih proizvoda prema postoje¢im klijentima, ukoliko neguju
dobar poslovni odnos, prate potrebe klijenta 1 trziSta, analiziraju konkurenciju i sl. Sve to ima za

cilj lojalnost klijenata, a ona iziskuje konstantan i osmisljen marketing pristup i marketing odnos.
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U poslovnoj politici banaka, sve se vise diferencira pristup razli¢itim grupama klijenata
ili trziSnim segmentima, u cilju boljeg obuhvata trzista. Prevazidena je poslovna filozofija da su
svi klijenti jednaki (Gerland, 2005). Moraju se uvazavati specifi¢nosti svakog segmenta trzista,

profitabilnost svakog segmenta i na bazi toga se pravi strategija pristupa klijentima.

Veoma je vazno da klijenti imaju jasnu sliku (iznos, karakteristike plasmana) prilikom
procesuiranja kreditnog aranzmana (Caratelli,2006.). U cilju boljeg razumevanja stvarnog troska
kreditnog aranzmana, Narodna banka Srbije je uvela obavezu obracuna i iskazivanja efektivne

kamatne stope, koja iskazuje stvrnu cenu kosStanja kreditnog aranzmana.

Poveéanjem kreditne aktivnosti banaka u domenu kreditiranja fizickih lica, a samim tim i
poveéanje kreditne zaduzenosti stanovniStva, dovelo je do odredenog stepena zadovoljstva
korisnika kredita, jer se posle duzeg vremenskog perioda, stvorila moguénost da se zadovolje
nesto veée potrebe korisnika kredita. Zbog vremenske komponente kredita i svih prateéih
elemenata koji svaki kreditni aranzman sadrzi (promenljivost kamatne stope, kursne razlike,
instrumenti obezbedenja itd.), kod odredenog broja korisnika kredita-fizickih lica, stepen
zadovoljstva se tokom perioda otplate menja, i to po pravilu u smeru smanjenog zadovoljstva
kreditnim aranzmanom, pa i do nezadovoljstva istim. U cilju ispitivanja nivoa zadovoljstva
klijenata fizic¢kih lica kroz faze kreditnog procesa, sprovedeno je istrazivanje metodom ankete
(Istrazivnje je sproveo autor, uzorak ¢ini 194 ispitanika, a ispitivanje je sprovedeno na teritoriji
centralne Srbije i Beograda, sredinom 2014.godine). U anketi su u¢estvovali klijenti Cetiri banke,
sa uobicajenom retail ponudom, i one ukupno imaju trziSnog uceséa 9,3% na srpskom
bankarskom trzistu (na dan 31.12.13 po kriterijumu bilansne aktive). Istrazivanje se baziralo na
slede¢im principima: da je ispitanik klijent poslovne banke 1 korisnik odredenog kreditnog
proizvoda, ili je nedavno Kkoristio neki kreditni proizvod, i da su pitanja iz ankete formulisana u
cilju dobijanja jasnog i nepristrasnog odgovora ispitanika. Pitanja koja se odnose na izraZzavanje
stepena zadovoljstva, razumljivosti ponude banke, ugovora, ispitanici su rangirali ocenom od 1
do 5. Pitanja na koja su ispitanici davali odgovore su : kakav je nivo informacija koje dobijaju u
bankama, koji je nivo razumevanja odredbi ugovora o kreditu, da li je kreditnim aranzmanom
zadovoljena inicijalna potreba, da li se i u kom procentu tokom otplate kredita javio osecaj
nezadovoljstva, koji su razlozi podstakli osec¢aj nezadovoljstva, koji su nacini za prevazilaZzenje

nezadovoljstva kreditnim aranZmanom 1 koji razlozi uticu na odluku za apliciranje za
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refinansirajuci kredit. Faktori koji presudno uti¢u na stepen (ne) zadovoljstva klijenata prema
ovom istrazivanju su: ekonomski razlozi (41,62%), rok otplate (26,38%), promena poslovne
politike banke (5,36%), individualno socio-psiholoski razlozi (21,39%), ostali razlozi (7,47%).
Sumiranjem rezultata istrazivanja, i to na nacin da se za zadovoljne Klijente u fazama kreditnog
procesa uzimaju Klijenti koji su rangirali ocene od 3-5, dobijaju se procenti predstavljeni u
sledecoj tabeli (uz napomenu da su pod fazu ugovaranja podvedene i faze odlucivanja, faze
potpisivanja ugovorne dokumentacije i konstituisanja instrumenata obezbedenja, zbog lakseg

razumevanja):

Faza Faza Faza prva druga treéa Cetvrta

informisanja | ugovaranja | isplate | godina godina godina godina

otplate otplate otplate otplate

% zadovoljnih 87.18 71.72 74.02 60.25 50.24 42.73 37.73

klijenata (rang 3-

5)

Tabela 2. Nivo zadovoljstva klijenata kroz faze kreditnog procesa (istrazivanje autora, 2014.godine)

Zakljucak je da kod veceg broja klijenata fizickih lica korisnika dugorocnih kredita,
tokom perioda otplate kredita, za nepromenjene uslove kreditnog aranzmana, posle pocetnog
perioda zadovoljstva, klijenti postepeno iskazuju nezadovoljstvo kreditnim aranzmanom, Kriva
zadovoljstva klijenata pokazuje silazni trend (kada se graficki prezentuju podaci iz predhodne
tabele, kao na grafikonu u nastavku). Pored navedenog, dominantni faktori koji uti¢u na promenu
odnosa klijenata prema kreditnim aranzmanima su razlozi ekonomske prirode, rok aranzmana 1
individualni socio-psiholoski razlozi, kojima ispitanici pridaju najveci znacaj, ali nisu jedini.
Ekonomska recesija, smanjenje realnih zarada, valutna neuskladenost primanja i valute kredita,
predugi rokovi otplate, navike klijenata, uticaj medija, samo su neki od faktora koji uti¢u na
formiranje stavova klijenata. Niska primanja uti¢u negativno na moguénost planiranja ku¢nog
budzeta 1 finansijsko planiranje uopste, te 53% ispitanika refinansiranje kredita vidi kao reSenje.
U fazi refinansiranja kvalitet informacija dobrom ocenom ocenjuje daleko manji procenat
ispitanika, nego kod inicijalnog kreditnog zaduzivanja, a to je druga i tre¢a godina na grafikonu

krive zadovoljstva, i tada se kreditni aranzmani najc¢esce refinansiraju.
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Grafikon 1 - Ponasanje krive zadovoljstva klijenata kroz faze kreditnog procesa (izvor:Istrazivanje

autora, 2014 godina)

Poslovne banke permanentno sprovode interna i eksterna istrazivanja, u cilju ispitivanja
stepena zadovoljstva svojih Kklijenata proizvodima i uslugama, ali i poslovnom politikom banke
uopste. Reputacioni rizik 1 ugled banke dobrim delom zavise od uvaZavanja rezultata ovih
istrazivanja, kao 1 analize 1 implementacije u relevantne procedure banke. Korisnici kredita-
fizicka lica kako individualno, tako 1 preko raznih udruZenja direktno su zainteresovana strana za
sve novine, mere i eventualne izmene kreditne politike poslovnih banaka. Stavovi klijenata u eri
internet komunikacija, druStvenih mreZa i dobre medijske informisanosti, itekako uti¢u na rejting
banaka, te poslovne banke pridaju sve ve¢i znacaj ispitivanju svih faktora koji uti¢u na stepen

zadovoljstva klijenata kreditnim proizvodima i uslugama koje imaju u ponudi.

Mere regulatornih tela 1 kontrole bankarskog sistema moraju biti na izvestan nacin
rigoroznije, ali uz izbalansiran odnos profitne funkcije banaka i zastite korisnika finansijskih
usluga. Znacajan napredak je ostvaren stupanjem na snagu Zakona o zastiti korisnika finansijskih

usluga, koji je znacajno predupredio promenljivost parametara kreditnog aranzmana, te su oni
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sada fiksni i predvidivi, §to svakako ima uticaja i na stepen zadovoljstva klijenata. Centar za
zastitu i edukaciju korisnika pri NBS, mora inicirati sistemsku i opS$irniju edukaciju korisnika
finansijskih usluga, kako bi i sami klijenti mogli da prepoznaju i bolje razumeju odredbe
ugovora, ali i efikasnije da upravljaju licnim finansijama. Prema Izvestaju o radu ove institucije u
prvoj polovini 2013. godine broj obavestenja koji su klijenti uputili u vezi sa radom banaka, je za
24% manji u odnosu na isti period prosle godine, i najvise dominiraju obavestenja u vezi sa
kreditima 53,3%, tekuc¢i racuni 18,7% i platne kartice 14,8%. Razlozi koje su klijenti navodili u
obavestenjima koje su upucéivali Centru, poklapaju se sa navedenim nalazima iz sprovedenog
istrazivanja, kao faktori (pokreta¢i) nezadovoljstva klijenata (ekonomski razlozi, nerazumevanje
ugovornih odredbi itd.). Metodologije obracuna kreditne sposobnosti svakako treba unificirati,
radi predupredenja potencijalnih NPL-ova na srednji rok, ali i bolje kontrole bankarskog sistema.
Regulativa koja je na snazi, daje poslovnim bankama izvesnu slobodu u proceni rizika, §to im
omogucava povecanje trziSnog uceSca i profita za relativno kratko vreme. Sa druge strane,
postojeci kreditni ugovori se aneksima usaglasavaju, shodno navedenim regulativama, i svode na
fiksne i odredive parametre, a nisu retki sluc¢ajevi gde su klijenti sudskim putem dokazivali da su
izvesni faktori koji su generisali nezadovoljstvo, zapravo nedozvoljeni, te se banke sudskim
putem primoravaju da obestete klijente 1 da prilagode uslove kreditnog aranzmana, i to svakako

nema pozitivan uticaj na poslovanje i reputaciju banaka.
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DRUGI DEO

PORODICA KAO EKONOMSKA
ZAJEDNICA
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1. PORODICA INJENA ULOGA U DRUSTVENO EKONOMSKOM

OKRUZENJU

Porodica se moze posmatrati i analizirati sa viSe aspekata. U drustveno-socioloskom
smislu, porodica je druStvena zajednica njenih ¢lanova, najcesce roditelja i dece, mada postoji 1
veliki broj porodica sa jednim roditeljem, zatim porodice bez dece, kao i porodi¢ne zajednice
koje Cine vise generacija Clanova. Zajednicko za sve porodice, nezavisno od broja ¢lanova ili
broja generacija koje u njoj zive, je Cinjenica da ¢lanovi zive u zajednici, najcesce u jednoj istoj
stambenoj jedinici ili u okviru istog pokucstva, mada postoji i odreden broj porodica, ¢iji su
¢lanovi privremeno razdvojeni (studije, udaljenost posla itd). Clanovi porodice su upuéeni jedni
na druge, 1 poSto Zive u zajednici, oni dele zivotni prostor, zajedno ucestvuju u prihodima 1
rashodima porodice, primereno uzrastu, statusu i mogucénostima. U drusStveno-socioloskom
smislu, porodica kao deo drustvene zajednice ima odgovornost za svoje ¢lanove, njihovo ucesce,
ponaSanje i delovanje u neposrednom okruZenju. Porodi¢ni odnosi su veoma vazni za dobro
funkcionisanje pa i opstanak porodice. Porodica je moze se re¢i temelj svakog drustva, i samo

stabilna porodica imaplicira i stabilno drustvo u celini.

Prema nekim autorima dve ili viSe porodica koje Zive u zajednici ¢ine domacinstvo, mada
se terminoloski 1 jedna porodi¢na zajednica Cesto izjednaava sa pojmom domacinstva. Na
organizaciju, i funksionisanje porodice i kao drustvene ali i kao ekonomske zajednice, u
mnogome uticu kulturoloSki okviri, obrazovne mogucnosti, demografske i mnoge druge

karakteristike.

Za savremene preduzetne porodice, karakteristiCne su institucije porodi¢nog upravljanja.
One pomazu jacanju porodi¢nog sklada sa porodi¢nim poslom. Okupljanjem c¢lanova pod
jednom ili viSe organizovanih struktura, porodi¢ne institucije pojacavaju komunikacione veze
izmedu porodice i porodi¢nog posla. Te organizovane aktivnosti pomaZzu razumevanje i izgradnji
konsenzusa medu clanovima porodice. Institucije porodi¢nog upravljanja mogu biti: porodicna
skupstina (okuplja sve ¢lanove porodice da bi iskazali svoje stavove), porodi¢ni savet (odabrani
clanovi porodice koji donose odluke), porodicna kancelarija (kod imuénijih porodica, ima
savetodavnu ulogu) i druge porodi¢ne institucije (za obrazovanje, ulaganja, planiranje karijere,

okupljanje porodice) (IFC, WBG, 2008).
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Svaka porodica, nezavisno od broja ¢lanova, ima odredene prihode i rashode, koji se
vezuju kako za odredene ¢lanove porodice, tako i za porodicu u celini. Kao §to je naglaseno,
pojedini ¢lanovi porodice su nosioci prihoda, dok su svi ¢lanovi nosioci rashoda. Pored toga,
¢lanovi porodice poseduju odredenu imovinu, kojom raspolazu najcesce svi ¢lanovi porodice.
Zbog toga, porodicu moZemo posmatrati i kao ekonosku zajednicu, Sto daje veliki broj
mogucnosti za analiziranje tokova novca u porodici, upravljanje imovinom i investicione

aktivnosti porodice.

1.1. Porodica nekad i sad

Istorijski gledano, porodica kao druStveno-ekonomska zajednica, prolazila je kroz
razliCite izazove. Na naSim prostorima do sredine proslog veka, ve¢i deo stanovniStva ziveo je u
ruralnim podruc¢ijima. Gradovi su bili znatno manji, 1 u njima je Zivelo ¢inovnic¢ko stanovnistvo 1
ostali pripadnici drzavnih upraviteljskih struktura. Organizacija Zivota i rada u porodici u
ruralnim podrucijima tada, bitno se razlikovala od nacina zivota porodica iz gradskih sredina. U
tom periodu Srbija je bila pretezno ruralna zemlja, te se veliki broj porodica bavio
poljoprivredom. Stocarstvo, ratarstvo i vocarstvo su bili za to doba dosta rasprostranjeni. Ljudska
radna snaga je bila najzastupljenija, koris¢ene su tehnike obrade zemlje koje su ¢ak i u tom
periodu bile u mnogim zemljama prevazidene. To je impliciralo da je vecina porodica u ruralnim
sredinama imala veliki broj ¢lanova, jer je potreba za radnom snagom bila velika, te je natalitet
bio veliki. Tadasnje porodice su bile svojevrsne ekonomske zajednice, u kojima je svaki ¢lan

imao svoja radna zaduzenja, u zavisnosti od pola 1 uzrasta.

Sa druge strane, ruralne porodice su bile dobro organizovane, i poStovala se stroga
hijerarhija odlu¢ivanja. Stariji ¢lanovi porodice i muskarci bili su donosioci odluka i organizatori
posla. Ekonomski koncept ovih porodica zasnivao se na ekonomskoj samoreprodukciji. Uzrok
su Ceste ratne situacije, oskudice, koje su navele porodice, da se ponaSaju kao mali samostalni
privredni subjekti. Robna razmena (ratarske, vocarske kulture, stoka) funkcionisala je na
odredenim mestima 1 u odredenim periodima godine. U okviru porodice, kao radne zadruge

proizvodila su se, osim hrane, i mnoga druga potrosna dobra, odeca i sl.
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U ovim viSeclanim porodicama, proces donosenja odluka je bio u nadleznosti starijih
¢lanova domacinstva, gotovo po svim pitanjima porodi¢ne ekonomije ali 1 druStenog zivota same
porodice. Cesti su bili primeri uzajamnog pomaganja porodica, prilikom obimnijih
poljoprivrednih radova, gde je jednoj odredenoj porodici, pomagalo jedna ili vise porodica, da bi
se postigao vec¢i obim radova 1 bolji radni u¢inak. Porodica kojoj se pomaze imala bi za obavezu
da uvrati pomo¢ svim porodicama koje su ucestvovale u navedenim poslovima. Time se postiglo
da porodice mogu obaviti poslove za koje je u kratkom periodu potreban znatno ve¢i broj ljudi, u

odnosu na broj radno sposobnih ¢lanova domacinstva.

1.1.  Konzervativna i moderna porodica

Postoji viSe kriterijuma kako se porodice mogu klasifikovati. U danasnje vreme, moguce
je razlikovati porodice i1 po kriterijumu ponaSanja njenih ¢lanova, moguénosti usvajanja novina
koje olakSavaju svakodnevni zivot, kao i odnos prema novinama, i pretenzijama da se usvoje

nove vrednosti. Zbog toga razlikujemo konzervativne i moderne porodice.

Konzervativna porodica u drustveno-ekonomskom smislu, je porodica, koja teZe prihvata
novine u ponaSanju i odnosima, negujuéi vrednosne obrasce koji su prihvaéeni godinama i
decenijama unazad. Sa ekonomskog aspekta, to su porodice sklone Stednji, akumulaciji u bilo
kom obliku, stvaranja rezervi radi pokri¢a eventualnih rizika u buduénosti. KarakteriSe ih
opreznost u ponasanju a naroCito u donoSenju investicionih odluka ili odluka o kreditnom

zaduzivanju.

Moderne porodice imaju neSto drugaciji obrazac ponaSanja i delovanja. Za ove porodice
se moze reci da su vise okrenute promenama nacina zivota, usvajanju novina i svih savremenih
modela funkcionisanja porodica, naj¢esce ugledajuc¢i se na modele ponasanja porodica koje Zive
u ekonomski razvijenijim drzavama. Ekonomsko ponaSanje ovih porodica odlikuje nesto
liberalnije kreditno zaduZivanje, ¢eS¢a promena posla nosioca prihoda u porodici, koris¢enje
modernih tehnologija u svakodnevnom zivotu i na svim poljima, pa sve do toga da se ove

porodice lakSe odlucuju za otpocinjanje porodi¢nog posla.
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Ne moze se napraviti stroga podela u smislu da je jedan tip porodice konzervativan a
drugi sa ¢isto modernim obrascem ponaSanja, jer postoji veliki broj porodica koji se mogu
nazvati modernim, ali kada je u pitanju kreditno zaduzivanje ili planiranje otpocinjanja
porodi¢nog posla, ponasaju se konzervativno, oprezno, sa stavom koji naizgled nije tipi¢an za
ovakve porodice. Svakako, ne treba dozvoliti da tradicija i krut nacin razmiSljanja odluce o svim

detaljima u pogledu nacina na koji porodica funkcionise (Hopkins,2005).

1.2. Porodica kao zajednica potroSaca

Svaka porodica, nezavisno od broja ¢lanova, pored toga Sto predstavlja druStveno-
ekonomsku zajednicu, na svojevrstan nadin predstavlja i zajednicu potrosa¢a. Clanovi porodice,

nezavisno od uzrasta i pola su potrosaci razli€itih roba 1 usluga.

Fizicka lica posmatrano kao pojedinacni ekonomski subjekti su u makroekonomskom
smislu generatori agregatne traznje i kao takva su znacajan deo sveukupne ekonomske
aktivnosti. U prilog toj tezi govore i dva suprostavljena koncepta u vezi sa merama suzbijanja
negativnih efekata svetske ekonomske krize, koja potresa svetsku ekonomiju poslednjih nekoliko
godina. Jedna grupa autora zastupa tezu da oporavak svetske ekonomije moze biti zasnovan na
konceptu uvecane traznje, Sto podrazumeva mere suprotne Stednji 1 izvesnoj apstinenciji od
potro$nje. Druga grupa autora smatra, da je Stednja jedina aktivnost koja dugoro¢no moze da

obezbedi privredni rast i povecanje drustvenog proizvoda.

Oba navedena koncepta su u osnovi tesno vezana za finansije fizi¢kih lica, pa samim tim
i za porodi¢ne finansije. Prvi koncept stimulise potrosnju. To znaci da kreatori ekonomske
politike kroz razli¢ite mere, zakone 1 druge propise, stvaraju ambijent u kome se ogranicenja na
plate i penzije svode na minimum. Ovaj koncept prepoznaje fizika lica kao krajnje korisnike
roba, usluga, potroSace i kreatore traznje. Svi proizvodi i usluge direktno ili indirektno namenjeni
su zadovoljenju odredenih potreba potrosaca tj. fizickih lica. Stimulisanjem potros$nje, krajnji
kupci roba i usluga fizic¢ka lica u krajnjim maloprodajnim cenama placaju i poreske dazbine, §to

je u domacem poreskom sistemu porez na dodatu vrednost. Veca potro$nja implicira vece prilive
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u budzet Republike Srbije. Pored toga, smanjenje plata povlaci i proporcionalno manje iznose
poreza i doprinosa, te se svako ograni¢enje i smanjenje plata negativno odraZzava na prilive u
drzavni budzet. Ovaj koncept objaSnjava tesnu vezu licnih finansija i mera pospeSivanja
privrednog rasta. Drugi koncept, koncept Stednje, predvida ve¢u akumulaciju, opreznije kreditno
zaduzivanje, pa samim tim ograni¢enu mogucnost da se kroz povecanje potrosnje stimuliSe veca
privredna aktivnost ali 1 ve¢i prilivi u drzavni budzet. I ovaj koncept, kao 1 prvi svakako uvazava
vaznost finansija fizickih lica, u ekonomskom sistemu u celini, s tim §to drugi koncept vise
prepoznaje vaznost odgovornosti u upravljanju li¢nim finansijama iz koje proizilazi stedljivost i

manje kreditno zaduZenje.

Potrosna dobra kod vecine porodica predstavljaju najznacajniju stavku ukupnih troskova,
koja je veoma vazna i prilikom planiranja kué¢nog budzeta. Kako porodicu ¢ine njeni ¢lanovi,
zbir njihovih potreba, predstavlja potrebe porodice, koje se finansiraju od strane clanova
porodice koji ostvaruju prihode. Svaka porodica ima prihode, rashode, imovinu kojom raspolaZze.
Pored toga, porodica planira svoje izdatke, investicije, akumulaciju, §to porodici daje odredene
karakteristike ekonomske zajednice, ¢ak u odredenom smislu i karakteristike specifi¢nog

ekonomskog entiteta.

Jedan od najboljih pokazatelja o li€noj potro$nji domacinstava 1 raspolozivim sredstvima,
daju istrazivanja koja objavljuje Republicki zavod za statistiku Republike Srbije. Anketa o
potro$nji domacinstva pod nazivom “RaspoloZiva sredstva i1 licna potro$nja domacinstva u
Republici Srbiji, IIT kvartal 2014. godine, koju je objavio RZZS obuhvatila je 1531 domacinstvo,
dala je rezultate o prihodima domacdinstva 1 o li€noj potroS$nji domacinstva, prema slede¢im

grafikonima:
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3,7%

Grafikon 2 - Prihodi domacinstva u novcu (struktura) u Republici Srbiji u Il kvartalu 2014.godine,
izvor:RZS-Anketa o potrosnji domacinstava,

e Prihodi iz redovnog radnog odnosa.................ccoeeeviiene 46,7%j;
e Prihodi van redovnog radnog odnosa ................c..c...c.ee. 3,7%;
e Penzije (starosne, porodi¢ne,invalidske)....................... 33,5%;
e Ostala primanja od socijalnog osiguranja....................... 3,7%;

e Prihodi od poljoprivrede, lova i robolova....................... 6,4%;
o  Pimanja iz iNOStranstva..........c.cvvevrevrenreirinneinennennanin 1,1%;
e Prihodi od iIMOVINE .........coiiiiiiiiii 0,5%;
o  PoKIoni 1 dODICI....ouvviieiiii e 1,1%;
o  Ostala primanja..........coceeeiiiiiiineiininineieieneireaaanan, 3,3%.
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Grafikon 3 - Licna potrosnja domacéinstava (struktura) u Republici Srbiji u 111 kvartalu 2014.godine,
izvor:RZS-Anketa o potrosnji domacinstava

2,1% 5.7%

0.8%

4,9%

Hrana i bezalkoholna pica.....................coee. 39,2%;
Alkoholna pi¢aiduvan..............cooevviininiiininn, 4,5%:;
Odecaiobuba.......coovviviiiiiiiiii i, 4,9%:;
Stanovanje, voda, el.energija,gas..................... 14,8%;
Oprema za stan i tekuce odrzavanje.................. 4,6%);
Zdravlje.. ..o 4,0%;
TransSPOrt.....oee et e 9,2%;
Komunikacije.........oovvvviiiiiiiiiiiieee 4,8%;
Rekreacijaikultura...............ocooiiiiiinnin.. 5,4%;
ODbrazovanje.........o.veveiirireeeeeneeneeaeenneneannns 0,8%;
Restoraniihoteli.........coooooviiiiiiiiiiiii e, 2,1%;
Ostali liéni predmeti i ostale usluge.................... 5,7%.
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Analizom dobijenih rezutata, kada se govori o prihodima domacinstava, moze se izvesti
zakljucak da posle redovnih prihoda domacinstva, znacajno ucesc¢e imaju penzije, cak jednu
tre¢inu ukupnih prihoda domadinstva, ¢ine zapravo penzije. Kako se penzije isplacuju iz
drzavnog penzionog fonda, moze se izvesti zakljucak da od likvidnosti drzavnog fonda, visine i
urednosti isplate ove vrste prihoda domacinstva, u sasvim solidnom procentu zavisi i potroSnja

domacinstva u Srbiji.

Sa druge strane u strukturi licne potro$nje domacintva, dominiraju izdaci za hranu i
bezalkoholna pic¢a, koji zajedno sa troSkovima stanovanja i rezijskim troSkovima, prelaze
polovinu ukupne potro$nje domacinstava (44%). Nesto veéi procenat uceS¢a (9,2%) imaju
troskovi transporta, dok su izdaci za obrazovanje sa veoma malim procentom uces¢a (0,8%).
Zakljucak je da domacinstva u Srbiji troSe viSestruko viSe na alkoholna pica i duvan, kao i na

komunikacije, restorane, hotele u odnosu na izdatke vezane za obrazovanje.

2. BILANSIRANJE PORODICNIH FINANSIJA

U ovom radu finansije pojedinca, kao $to je navedeno, posmatraju se kroz analizu
porodi¢nih finansija. Razlog za to je Cinjenica da se svi prilivi i svi odlivi gotovine porodice, ne
mogu vezati samo za jednog pojedinca, ¢lana porodice (kod viseClanih porodica). Potrebe,
potrosnja i investicije, nisu nuzno direktno vezani samo za odredenog ¢lana koji je nosilac priliva
u porodici, ve¢ za sve ¢lanove porodice. Porodica je drustveno-ekonomska zajednica, najéeSce
od tri do Cetiri ¢lana. Nekada je broj ¢lanova porodice bio znatno veéi (po viSe generacija u
zajednici, uz veé¢i broj radno sposobnih ¢lanova itd). Porodicu najce$ée Cine staratelji i
izdrzavana lica (roditelji 1 deca, ali to mogu biti 1 starija lica 1 to kao staraoci ili kao izdrzavana

lica, ili i jedno i drugo).

Finansijski prilivi porodice mogu biti razli¢iti. Osnovne prihode porodice ¢ini li¢ni
dohodak staratelja. Predpostavka je da je staratelj (roditelj) u radnom odnosu, i da po tom
osnovu, porodica moze imati redovne prilive (ukoliko je zaposlen na neodredeno vreme).
Ukoliko je ¢lan porodice penzioner, penzija je jo§ jedan redovan mesecni prilv (mada ima

slucajeva da je i jedini izvor). Pored navedenih priliva, postoje i prilivi po drugim osnovama, i to
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mogu biti: prihodi od rente, kapitalna dobit, ugovori o delu, honorari, prihodi od trgovine

hartijama od vrednosti, prihodi od porodi¢nog posla (porodi¢ne radnje i preduzeca..).

Svi navedeni prihodi se razlikuju po visini i po redovnosti. Renta moze biti redovan
priliv, Sto zavisi od ugovora o zakupu, dok kapitalna dobit moze biti veCeg iznosa, ali je
neredovna (ako je na primer u pitanju prodaja nepokretnosti), dok je kapitalna dobit kao interes
na Stednju redovna ali manjeg iznosa (iznos kamate koji preostane po pla¢enom porezu na
kapitalnu dobit fizickog lica). Ugovori o delu su neredovni prilivi, ali su svakako dobra dopuna
za redovne prilive. Prihodi od trgovine hartijama od vrednosti, u nasim uslovima, nisu mnogo
zastupljeni, jer trziSte hartija od vrednosti nedovoljno razvijeno, i nema veliki broj ucesnika.

Porodi¢an posao moze biti znacajan redovan priliv, ali i odliv, $to je predmet posebne analize.

Rashode porodice c¢ine tekuci izdaci za zivot porodice ali i eventualni troskovi
investiranja (za razli¢ite namene), ukoliko porodica generiSe dovoljno slobodnih finansijskih

sredstava, da bi mogla da se odluci za odredenu investicionu aktivnost.

Upravljanje porodi¢nim finansijama podrazumeva proces planiranja priliva i odliva
finansijskih sredstava porodice po svim osnovama, i u razli¢itim vremenskim intervalima.
Porodicu posmatramo kao ekonomsku zajednicu, koja ima prilive i odlive finansijskh sredstava,
imovinu u razli¢itim oblicma, razli¢ite nacine finansiranja te imovine, ¢ime se stvara moguénost
da se porodi¢ne finansije bilansiraju (iskazuju bilansno). To ne znaci da se pozicije poslovnog
(uobicajenog) bilansa mogu jednostavno prekopirati u porodi¢ni bilans, ali bilans porodice
mogao bi u osnovi da sadrzi sli¢cne pozicije kao i klasi¢an (poslovni) bilans. Osnova za izradu
modela Bilansa stanja, Bilansa uspeha i Bilansa tokova gotovine porodi¢nih finansija je aktuelna
zakonska regulativa izrade i iskazivanja bilansnih podataka u Republici Srbiji, regulativa
racunovodstvenih standarda i racunovodstvene prakse (Zakon o raCunovodstvu i reviziji
"Sluzbeni glasnik RS" 62/13, Pravilnik o sadrzini i formi obrazaca finansijskih izvestaja za

privredna drustva, zadruge, druga pravna lica i preduzetnike "Sl. glasnik RS", br.95/14, 144/14).
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Postoje brojni kriterijumi i podele bilansa, na bilanse osnivanja, u toku zivota, pri
prestanku, zatim bilasni koji se redovno sastavljaju ili u skladu sa odredenim potrebama, zatim

kratkoro¢ni, godis$nji i dugoro¢ni bilansi, zatim trgovacki i poreski bilans (Stevanovi¢, 2000).

Oblik u kom bi se imovina porodice iskazala predstavljala bi aktivu Bilansa stanja, dok
izvori finansiranja te imovine bili bi pasiva navedenog bilansa. Prihode i rashode porodice po
pozicijama objasnjavao bi Bilans uspeha. Pozicije aktive bilansa stanja pozicionirale bi se po
principu rastuc¢e likvidnosti, dok bi se pozicije pasive pozicionirale po principu dospelosti.
Osnovni princip bilansiranja je bilansna ravnoteza. Poslovni bilans iskazuje se jednom godi$nje u
skladu sa propisima (po potrebi i ¢eSc¢e). Osnovne pozicije poslovnog bilansa stanja prikazane su

u sledecoj tabeli:

AKTIVA PASIVA

Osnovna imovina (nepokretnosti, Kapital (osnovni kapital, nerasporedena
oprema...) dobit)

Obrtna imovina (zalihe, potrazivanja, Dugorocne obaveze (dugoro¢na pozajmljena
gotovina) sredstva, rok dospeca > 1 godine)

Kratkoro¢ne obaveze (kratkorocna
pozajmljena sredstva,dospece <1 god), i ostali
kratkoro¢ni izvori

Tabela 3- Osnovne pozicije bilansa stanja (izvedene iz zvanicne forme bilansa stanja)

Svaka od ovih osnovnih pozicija ima svoje podpozicije, koje detaljno opisuju stanje u

poslovnim knjigama.

Na isti nacin je moguce detaljnije razloziti i porodi¢ni bilans stanja s tim §to kod
porodi¢nog bilansa ove pozicije ne mogu nositi isti naziv, iako su u osnovi sli¢ne. Tako na
primer, osnovna sredstva porodice predstavlja imovina koju ¢lanovi porodice poseduju (kuca,
stan, automobil, zemljiSte, poslovni prostor, seosko domaéinstvo, namestaj, bela tehnika,
garderoba itd.), i ona sluze za dugorocne potrebe ¢lanova porodice. To su dakle pokretna i
nepokretna imovina, i druga dobra koja ¢lanovi porodice poseduju, nezavisno da li se otplacuju
kroz kreditni ili neki drugi vid bankarskog ili lizing zajma, ili su placene u gotovu, ili pak

nasledene. Pokretna i nepokretna imovina mora imati titulara svojine, dok je ostala imovina, po
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nabavci, imovina je Clanova porodice, 1 moze se smatrati imovinom porodice (dragocenosti,

umetnine, namestaj, bela tehnika, odeca, obuca..).

Za razliku od osnovne imovine, obrtna sredstva je nesto teze preprojektovati na porodi¢ni
bilans, zbog specifi¢nosti i osnovne funkcije koje obrtna sredstva imaju u poslovnom bilansu.
Obrtna sredstva u poslovnom bilansu c¢ine: zalihe (materijala, poluproizvoda i gotovoih
proizvoda..), zatim potrazivanja i gotovina (novac na tekuéem racunu, kao najlikvidniji oblik
obrtne imovine). Kako je porodica ekonomska zajednica, koja za razliku od privrednih subjekata
ne postoji zarad sticanja profita i obavljanja odredene privredne delatnosti, u porodicnom bilansu
nije moguce iskazati poziciju obrtne imovine na isti nac¢in kao kod poslovnog bilansa. Ipak,
porodica i njeni ¢lanovi, kao vlasnici razli¢itih oblika imovine, mogu imovinu staviti u funkciju
donosenja odredene dobiti (kamata na Stednju, plasmani u hartije od vrednosti, investicione
jedinice...), $to predstavlja neki oblik obrtne imovine. Po ovome se porodi¢ni bilans moze ¢ak i
uporediti sa bilansom poslovnih banaka, a ne samo privrednih drustava i preduzetnika. Obrtnu
imovinu porodi¢nog bilansa stanja, mogu ¢initi upravo sredstva plasirana u $tedne uloge, hartije
od vrednosti (akcije i obveznice), investicione jedinice, pa do razli¢itih oblika osiguranja,
dobrovoljnih penzionih fondova itd. Osnovna karakteristika ovakvog oblika imovine porodice, je
relativno laka pretvorljivost u gotovinu, dakle, ve¢a likvidnost nego kod osnovne imovine, §to je

odlika i poslovnog bilansa.

Izvori finansiranja porodi¢ne imovine, mogu se po ugledu na poslovni bilans uneti u
pasivu bilansa stanja, po pozicijama i kriterijumima dospelosti. Pasivu poslovnog bilansa stanja
¢ine kapital, dugoroc¢ni 1 kratkoro¢ni pozajmljeni izvori. Poziciju kapitala u klasicnom smislu te
re¢i, u porodicnom bilansu nije moguce jednostavno definisati, porodica se ne osniva kao
poslovni subjekt, niti ima profitnu funkciju, pa je nemoguce usvojiti poziciju nerasporedena
dobit. U odredenom smislu kapital porodice se moze definisati kao vrednost imovine porodice
(steCena, nasledena..). Ona bi zapravo u porodi¢nom bilansu mogla biti tumacena kao neto
vrednost imovine tj. vrednost koja se dobija, kada se od ukupne vrednosti imovine oduzmu
ukupne obaveze porodice (dugoro¢ne i kratkoro¢ne). Pasivu porodi¢nog bilansa stanja mogu
¢initi dugoro¢ni 1 kratkoro¢ni izvori finansiranja. Dugoroc¢ni izvori finansiranja su dugoroc¢ni

krediti c¢lanova porodice (stambeni krediti, auto 1 potrosacki, dugoro¢ni lizing), dok se
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kratkoro¢nim izvorima mogu smatrati, mese¢ni prilivi (plata, penzija, renta..) i kratkoro¢ni

kreditni zajmovi (rok dospe¢a do godinu dana).

Privredna drustva i preduzetnici su ekonomsko-pravni entiteti, koji se osnivaju, postoje i
funkcioniSu u svrhu obavljanja odredene delatnosti i sticanja profita. Postoje razni oblici
organizovanja privrednih drusStava, ali je privredno druStvo (akcionarsko, drustvo sa
ograni¢enom odgovornos¢u, ortatko ili komadintno drustvo) jedno pravno lice (kao 1
preduzetnicka radnja), koje je nosilac bilansnih pozicija. Porodica se moze definisati kao

ekonomski entitet njenih ¢lanova €iji se izvori 1 oblici imovine mogu bilansno prezentovati.

U nastavku rada je jedna takva forma porodi¢nog bilansa stanja. Predhodno objaSnjene

pozicije aktive i pasive porodi¢nog bilansa stanja, nalaze se u slede¢em bilansu:

AKTIVA PASIVA
Osnovna sredstva: Kapital porodice:
e Nepokretnosti u vlasnistvu ¢lanova e Neto vrednost imovine
porodice . ...
g g 007 Dugorocm Zvori.
e Pokretna imovina u vlasnistvu . .\
< . e Dugoro¢ni krediti
¢lanova porodice e Dusorocni lizin
e Ostala imovina porodice ugoroc g
Obrtna sredstva: Kratkoroclni izvori:
e Dugorocni depoziti e Kratkoroc¢ni krediti
e Kratkoro¢ni i depoziti po videnju e Prilivi po osnovu zarade ili penzije
e Plasmani u hartije od vrednosti e Ostali kratkoro¢ni izvori
e Plasmani u investicione fondove,

penzione i osiguravajuce fondove
Tekuca potroSna dobra

e Gotovina

e Ostali oblici obrtne imovine

Tabela 4- Moguci model porodicnog bilansa stanja (prema pozicijama zvanicnog bilansa stanja)

Ovako prikazan bilans stanja, sa navedenim pozicijama opisuje najosnovnije i
najzastupljenije pozicije aktive 1 pasive porodi¢nog bilansa. On se moze prosiriti 1 za dodatne
podpozicije, manje zastupljene pozicije, ali prikazan model bilansa je sustinski ,,pokrio* bitne

izvore i oblike imovine porodice, ta¢nije njenih ¢lanova.
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Porodi¢ni bilans stanja opisuje izvore i oblik imovine ¢lanova porodice, ali za mnoge
porodice u Srbiji, narocito u periodu ekonomske recesije, prikazan model bi imao mnoge suvisne
pozicije. Da li porodica efikasno upravlja svojim prilivima i odlivima, nezavisno od imovinskog
stanja porodice i druStveno-ekonomskim uslovima u kojima ¢lanovi porodice Zive i rade, najbolji
odgovor moze dati Bilans uspeha porodi¢nih finansija. Porodi¢ni bilans uspeha se moze prikazati

po ugledu na poslovni bilans uspeha, kao $to je to uradeno i kod bilansa stanja.

Prihode porodice Cine svi tekuéi prihodi po osnovu redovnih prihoda, kao 1 prihodi po
drugim osnovama (renta, kamata na Stednju...), dok rashode ¢ine tekuéi rashodi za finansiranje
potros$nje kao i rashodi po osnovu kreditnih zaduzenja. Kao §to se i poslovni bilans uspeha
iskazuje godiSnje (mada moze i na krace periode), tako se i bilans uspeha porodi¢nih finansija
moze iskazati godiSnje, kvartalno ili mese¢no. Za meru uspeha u upravljanju finansijama, kod
porodice moze se prihvatiti kriterijum da bilans uspeha mora biti pozitivan ili bar jednak nuli, ali
ne i negativan. Negativan rezultat znacio bi da porodica viSe trosi nego $to zaraduje, i da taj
minus mora pokriti iz drugih izvora, kao Sto je na primer kreditno zaduzenje, porodi¢na

akumulacija (Stednja) i sl.

Da bi se na kra¢i vremenski period uradio adekvatan bilans uspeha, bitno je da se
omogu¢i alociranje prihoda i rashoda za taj odredeni period. Bilans uspeha moZe ¢lanovima
porodice koji upravljaju finansijama porodice, da ukaze na optimalan nivo ili strukturu rashoda,
sve u cilju efikasnog planiranja i ostvaranja pozitivnog rezultata, koji u narednom periodu
(bilansu) moZe predstavljati rezervu (akumulaciju) za nepredvidene rashode, ili se ceo moze

utrositi za tekuéu potrosnju.

Porodi¢ni bilans uspeha imajuéi u vidu prethodno obrazloZenje, mogao bi da izgleda na

slede¢i nacin:
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POZICIJE Iznos:
1.  Prihodi porodice (1.1.+1.2.+1.3.)
1.1.  Redovni mesecni prihodi (plata, penzija, renta..)
1.2. Kapitalna dobit, dividende
1.3. ' Vanredni prihodi (pokloni, nasledstvo..)
2. Rashodi porodice (2.1.+2.2.42.3.+2.4.+2.5.+2.6.)
2.1. | Tekudi troskovi
2.2. Investicioni troskovi
2.3. | Kreditne obaveze (finansijski rashodi)
2.4.  Zakupnina
2.5. | Vanredni rashodi
2.6. Poreski izdaci, takse naknade
3. | Neto rezultat (1-2) (4+5)

4. Deo neto rezultata koji ée se iskoristiti za pokrice pozicija
rashoda u narednom periodu (karaktera tekucée potrosnje)

5. | Deo neto rezultata predviden za akumulaciju (investicionog
karaktera-stednja, investicije u razli¢ite oblike imovine)

Tabela 5 — Moguéi model porodic¢nog bilansa uspeha(prema pozicijama zvanicnog bilansa uspeha)

Navedene su samo osnovne pozicije, svaka moze da se razlozi na podpozicije po ugledu
na poslovni bilans uspeha i da se detaljno objasne i opiSu svi prihodi i rashodi. Bilans uspeha
zahteva precizno, azurno vodenje i iskazivanje svih navedenih pozicija da bi se imao jasan uvid,
a rezultat da bude §to realniji prikaz stvarnog stanja. Sa druge strane, ako se izraduje mesecno,

potrebno je pozicije iskazati na mese¢nom nivou, za tromesecni bilans uneti tromesecne podatke

itd.

Porodi¢ni Bilans uspeha proSiren je za pozicije 4 1 5. Ove pozicije objasSnjavaju
mogucénosti raspodele neto rezultata, i on se moZe iskoristiti na dva nacina: za tekucu potrosnju
ili za investicije u odredeni oblik imovine (Stednja, hartije od vrednosti, nepokretna ili pokretna
imovina). Moguce je da se Neto rezultat (ako je pozitivan) utro§i samo na poziciju ,,4* ili samo
na poziciju ,,5% ili u odredenom procentu na obe pozicije. To zavisi od konkretne porodice,

potreba, trenutne finansijske situacije, ali i planiranja buducih finansijskih tokova.
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Za predmet dalje analize modela upravljanja porodi¢nim finansijama, od velikog je
znacaja 1 bilans tokova gotovine, koji u korporativnom izveStavanju objasnjava tokove gotovine
iz poslovnih aktivnosti kao i iz aktivnosti investiranja i finansiranja. Ako bi smo ga primenili na
porodi¢ne finansije, uvazavajuéi predhodno obrazlozene specifi¢nosti, bilans tokova gotovine
porodi¢nih finansija izgledao bi sledeci nacin:

I obracunski Il obracunski III obracunski
period period period

Pozicija bilansa tokova
gotovine

Tabela 6 — Moguci model porodicnog bilansa tokova gotovine
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Za razliku od poslovng bilansa tokova gotovine, koji prepoznaje prilive po oshovu
poslovnih, investicionih i aktivnosti finansiranja, navedeni model tokova gotovine porodi¢nih
finansija je prilagoden prirodi procesa tokova gotovine porodice. Ne moze se imenovati pozicija
priliva i odliva gotovine iz poslovnih aktivnosti, jer porodica ne postoji zarad obavljanja
poslovnih aktivnosti. U porodi¢nom bilansu tokova gotovine to su redovni prilivi 1 odlivi
porodice. Prilivi gotovine mogu se razloziti na konkretne pozicije priliva gotovine, u zavisnosti
od konkretne porodice. Pozitivna razlika izmedu priliva i odliva, daje neto priliv, i obrnuto, neto
odliv gotovine. Na kraju svakog obracunskog perioda, u zavisnosti da li je ostvaren neto priliv ili
odliv gotovine, porodi¢na akumulacija ¢e biti uveéana, odnosno umanjena. Bilans tokova
gotovine moze se iskazivati mesecno, tromesecno ili godi$nje. Kao i kod Bilansa uspeha 1 stanja,
bitni su precizni podaci i azurno vodenje, kako bi rezultat bio relevantan. Svrha bilansa tokova
gotovine porodice je da se u odredenom vremenskom periodu uvidi da li porodica ima neto priliv
ili odliv gotovine ili su prilivi jednaki odlivima, kao i kojom dinamikom se uveéava ili umanjuje

akumulacija porodice.

Obrnuto, ukoliko porodi¢ni bilans tokova gotovine pokaze neto odliv, postavlja se pitanje
njegovog pokri¢a. Ukoliko su prilivi 1 odlivi izjednaceni, Sto nije redak slucaj u praksi (ne postoji
suviSak ili manjak gotovine), dalje analize treba da daju odgovor, na koji nacin (povecanjem

priliva, ili smanjenjem odliva) moze da se ostvari neto priliv.

U cetvrtom delu ovoga rada, u studiji sluaja na prakticnom primeru, testirate se
navedeni modeli, ¢ime ¢e se moci ste¢i uvid u opravdanost modela bilansiranja porodi¢nih
finansija. Navedeni modeli mogu biti od velike koristi kako ¢lanovima porodice u efikasnom
upravljanju finansijama i imovinom, tako i drugim institucijama, najpre poslovnim bankama, i
drugim zainteresovanim institucijama. Najvazniji cilj sagledavanja mogucnosti ovakvog modela,
je sagledavanje povezanosti tokova gotovine izmedu porodi¢nih finansija i porodi¢nog posla.
Ono §to je tipi¢no za bilansiranje porodi¢nih finansija, to je da je stvarno i knjigovodstveno
stanje u sustini izjednaceno, i da bi porodi¢ni bilans trebao da daje realnu sliku finansija i

imovine porodice, §to nije uvek slucaj sa poslovnim bilansima u odnosu na realno poslovanje.
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U razvijenijim ekonomijama, bilansiranje porodi¢nih finansija ve¢ duze vreme, u nau¢noj
1 struénoj javnosti zauzima znacajno mesto. Personalne i porodi¢ne finansije izuc¢avaju se kao
uza naucna oblast. Ve¢i broj autora objavio je razli¢ite modele bilansiranja a poslednjih nekoliko
godina razvijaju se i komercijalni programski softveri koji omoguéavaju porodici da samostalno 1
efikasno upravlja svojim prihodima i rashodima. Najcesée se objavljuju razli¢iti modeli
porodi¢nih bilansa gotovine. Tako je na inicijativu Vlade Singapura pokrenut Nacionalni
program finansijske edukacije pod nazivom Money SENSE, pa je novembra 2004.godine
objavljena zvani¢na publikacija iz koje se kao adekvatan za analizu u ovom radu, moze izdvoyjiti

slede¢i izvestaj mese¢nih tokova gotovine porodice:

MONTHLY EXPENSES USING CASH (FPriorities: 1- needs 2 - wants)

Actual T ted
lllﬂﬁﬁll:: (5 -xp?lrr?:-s {5y Pricrities

Fixed expenses
Savings
Mortgage repayments (cash) / Rental payments
_ Conservancy and property taxes
Insurance
Income tax
Children's education
Allowances for parents and children
Maid
Transport
Car loan repayments
Motor insurance and road tax
Car park fees
Petrol and maintenance expenseas | |
Public transport

Utilities bills

Home telephone
Mobile phone
Cable TV & Internet

Food and necessities
Groceries
Eating out
Clothings and personal maintenance
Health and medical
Miscellaneous

Tour and family outings
Entertainment
Hobbies and sports
Others

TOTAL | |

M Met Cash Flow = Total Income - Total Expenses

Tabela 7- Primer porodicnog izvestaja tokova gotovine (Money Sense, 2004)
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Ovaj pregled pokazuje viSe vrsta troSkova (troSkovi stanovanja, osiguranja, poreza,
Skolovanja dece, preko troskova transporta, rezijskih troSkova, troskova ishrane do troSkova
putovanja, razli¢itih aktivnosti i sporta). Prikazani mese¢ni izvestaj tokova gotovine, je posebno
zanimljiv iz razloga $to on ne daje samo pregled aktuelnih (ostvarenih) troskova (odliva
gotovine), ve¢ uporeduje dve vertikalne kolone ‘“actual expenses” 1 “targeted expenses”
uporedujuci tako planirano i ostvareno, daju¢i ovom izvestaju odredenu dinamicnost 1 kvalitet u
smislu prac¢enja i analize planova koji se postavljaju. Poslednja kolona je “Priorities”, koja
pokazuje nivo znacaja, tj. da li se radi o realnoj potrebi (Sto se moze smatrati nuznom
potroSnjom) ili se pak radi o Zeljama (Sto moze predstavljati odredene oblike luksuzne
potrosnje). “Net cash flow” je krajnji preostali iznos gotovine, kao razlika izmedu ukupnog

priliva i ukupnog odliva gotovine za taj mesec.

3. OTPLATA KREDITNIH ZADUZENJA U PERIODU EKONOMSKE RECESIJE

Poslednjih godina svetska pa samim tim i naSa ekonomija, usla je u period ekonomske
recesije, koju karakteriSu povecanje nezaposlenosti, smanjena privredna aktivnost, u nekim
oblastima znacajno smanjenje obima poslovnih aktivnosti (na primer gradevinska, auto industrija
itd.). Sve to uticalo je na stvaranje otezavajucih uslova za urednu otplatu kreditnih zaduZenja, ne

samo fizickih, ve¢ 1 pravnih lica 1 preduzetnika.

Procenat losih plasmana, u skladu sa medunarodno prihva¢enom definicijom se iskazuje
kao NPL (Non performing loans) i predstavlja stanje duga plasmana koji su u docnji preko 90
dana ili sa docnjom i ispod 90 dana ukoliko banka proceni da je kreditna sposobnost duznika
toliko ugrozena da se otplata duga u celosti, dovodi u pitanje. NPL se povecava iz godine u
godinu, a poslednjih godina urednost otplate kreditnih zaduzenja fizickih lica se smanjuje cak i
kod onih kreditnih proizvoda ¢ija se otplata smatrala najurednijom (stambeni krediti). Od
kredinih proizvoda koja koriste fizicka lica, najpre su klijenti korisnici retail kreditnih proizvoda
(gotovinski krediti, kreditne kartice itd...) sve neurednije izmirivali obaveze, da bi se kasnije,
ovoj grupi korisnika kredita, pridruZzili korisnici potrosackih i1 auto kredita, ali 1 korisnici lizinga.

Poveéanje docnje u otplati stambenih kredita, neurednost otplate fizi¢kih lica, najpre u SAD,
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generisalo je ekonomsku krizu, koja je poprimila svetske razmere, pa samim tim je obuhvatila i
zemlje jugoistocne Evrope, ukljucuju¢i i Srbiju. Porast nepoverenja investitora, smanjeni
privredni rast, ekonomska recesija, imali su veoma negativne efekte na ekonomiju i standard
stanovniStva u Republici Srbiji, $to je u krajnjoj iteraciji uslovilo otzanu otplatu kredita privrede 1

drustva.

Glavni razlozi za povecanje NPL-a kredita fizickih lica su :

e povecanje nezaposlenosti;

e nedovoljan rast prose¢ne zarade u poredenju sa rastom cena na malo;
e promene deviznog kursa;

¢ metodologija obracuna kreditne sposobnosti fizickih lica ;

e problemi u poslovanju poslodavaca i drugi razlozi;

Jedan od najizraZenijih razloga za povecanje kaSnjenja u otplati kreditnih zaduzenja
fizickih lica je prekid radnog odnosa. Prema podacima RZS-a za 11l kvartal 2014. godine, stopa
nezaposlenosti u Republici Srbiji iznosila je 18,4%. Ekonomska recesija prouzrokovala je
znaajno smanjenje privredne aktivnosti, pa je doslo do smanjenja potrebe za radnom snagom ne
samo u privatnom, ve¢ i u javnom sektoru. Fizicka lica koja ostaju bez posla, veoma tesko, iz
istih razloga, pronalaze novo zaposlenje, ili pak pronalaze posao u sivoj zoni (rad na crno) ili u
sezonskim i poslovima na odredeno vreme. To direktno uti¢e na sposobnost otplate kredita u
negativnom smislu, pa ova grupa klijenata banaka postepeno pocinje sa manjim docnjama u
otplati, da bi vremenom otplata kreditnih zajmova prestala, te poslovne banke aktiviraju
instrumente obezbedenja i ulaze u sudske sporove sa klijentima koji su sa prekomernom

docnjom u otplati.

Stagnacija 1 pad realnih zarada sa jedne i porast potroSackih cena sa druge strane, takode
imaju negativan uticaj na kreditnu sposobnost 1 oteZanu otplatu kreditnih aranZmana. Prema
podacima RZS prose¢na neto zarada u Republici Srbiji u novembru 2014. godine iznosila je
44.206 dinara, dok je u III kvartalu 2014. godine, prose¢na mesecna potrosnja po domacinstvu

52.827 dinara. Ako se uzme u obzir, i nezaposlenost, tj da je veliki broj domacinstava u kojima
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je zaposlen samo jedan ¢lan, evidentno je da se suzava prostor za otplatu ranije uzetih kredita,
usled smanjenja realne zaradivacke sposobnosti pojedinaca, ali 1 zbog porasta troskova zivota.
Promene deviznog kursa itekako imaju negativan uticaj na otplatu kreditnih aranzmana,
naravno onih koji su indeksirani u ino valuti. Valuta EUR konstantno belezi rast u odnosu na
dinar, dok je valuta CHF poslednjih godina imala intenzivan skok u odnosu na sve druge valute,
a pre svega na domaci dinar, $to je uslovilo da korisnici kredita koji su indeksirani u $vajcarskim
francima (prevashodno korisnici stambenih kredita), u proseku dobiju veci anuitet otplate i do
50% inicijalnog mesecnog anuiteta, uz Cinjenicu da se osnovni dug ne umanjuje, nego se u
odredenom procentu i uvecava. Problem sa ovim kreditima je primetan i u drugim zemljama EU,
1 NBS je saradnji sa poslovnim bankama u viSe navrata pokuSala da pronade trajniji model za

reSenje problema ovih kredita, ali bez znacajnijeg uspeha.

Metodologija obracuna kreditne sposobnosti poslovnih banaka, determinisana je
regulativom NBS 1 politikama poslovnih banaka, kako je u predhodnom delu rada objasnjeno.
Kako aktuelna metodologija obracuna kreditne sposobnosti fizickih lica, na izvestan nacin
dozvoljava poslovnim banakama da same odrede procenat optereCenja mesecne zarade
(plate/penzije) korisnika kredita, tako se fakticki moze na srednji rok uzrokovati kreditna
nesposobnost, koja na kratak rok nije toliko vidljiva. Dozvoljeno mesecno opterecenje kreditnim
obavezama varira medu poslovnim bankama od 40% do 60% mese¢nog priliva, ali ono §to
zabrinjava, to je da je to opterecenje kod pojedinih banaka dozvoljeno i za manje grupe zarada
(blize zakonskom minimumu), i to bez obaveze ukalkulisavanja minimalne potrosacke korpe. To
na primer znaci, da se lice sa neto platom od 23.000 rsd, u pojedinim bankama moze opteretiti sa
kreditnim obavezama do 13.800 rsd (DTI do 60%), $to znaci da ovom korisniku kredita po
odbitku takve mesecne obaveze za podmirenje troSkova Zivota preostaje 9.200 rsd. PoSto se
obi¢no radi o dugoro¢nim Kreditnim aranzmanima, jasno je da sa ovakvom metodologijom
obracuna kreditne sposobnosti, pojedine banke na srednji rok same generiSu potencijalne NPL-

ove.

Poslovanje poslodavaca, urednost izmirivanja obaveza prema zaposlenima takode ima
veliki uticaj na otezanu otplatu kreditnih aranzmana. Velike kompanije koje zaposljavaju veci

broj radnika, imaju i veée probleme sa nelikvidnoscu i osetljivije su na negativne efekte
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ekonomske recesije. Taj nedostatak fleksibilnosti, neretko se prebacije na teret zaposlenih,
odlaganjem isplata zarada do smanjenja istih. Postoji i veliki broj fizi¢kih lica preduzetnika
(vlasnika mikro i malih pravnih lica i preduzetnika), koji su zapravo sami sebi poslodavci. Usled
otezanih uslova poslovanja, poslednjih godina, podredenosti licnih i porodi¢nih finansija,
njihovim preduzetnickim poslovima, svakako dolazi do otezane otplate ranije uzetih kreditnih

proizvoda i porasta problemati¢nih kredita kod poslovnih banaka.

Prema podacima Narodne banke Srbije, problemati¢ni krediti fizickih lica na kraju |
kvartala 2014. godine imaju bruto NPL pokazatelj 10,95%. Najve¢i udeo u NPL ovima fizickih

lica imaju stambeni krediti sa udelom od 29,8%.

Vrsta kredita Iznos problemati¢nih | Procenat od
kredita u ukupnog NPL-a

Stambeni krediti 22,1 mlrd. RSD 30%

Gotovinski krediti 19,1 mird. RSD 26%

Kreditne kartice 5,1 mird. RSD 7%

Potrosacki krediti 3,5 mird. RSD 5%

Minusi po tekucim ra¢unima 4,0 mird. RSD 5%

Ostali krediti (poljoprivredni, auto, @ 20,2 mlrd. RSD 27%

ostali kred. fiz.licima

Tabela 8-Struktura problematicnih kredita (1zvor NBS, Sektor za kotrolu poslovanja banaka,
Bankarski sektor u Srbiji Izvestaj za I tromesecje 2014.godine)

Iz prezentovane analize Narodne banke Srbije, na kraju | kvartala 2014. godine, vidi se
da dominantno uc¢e$¢e u NPL-u fizickih lica imaju stambeni i gotovinski krediti koji zajedno ¢ine
55,6% ukupnog NPL-a, dok je uceS¢e ova dva tipa kredita u ukupnoj bruto kreditnoj aktivnosti
fizi¢kih lica 73,1%. Ako se pored navedenog, uzme u obzir nivo NPL-a sektora privrede (prema
istom izvoru) koji iznosi na kraju | kvartala 2014. godine 26,5% ili 48,1 mlrd. RSD, moze se
izvesti zakljucak da su trendovi negativni, i da rast NPL-ova moze ozbiljno ugroziti

funkcionisanje domaceg bankarskog sektora.
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TRECI DEO

PORODICNO PREDUZETNISTVO
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1. DEFINICIJA PORODICNOG PREDUZETNISTVA

Postoji nekoliko definicija porodicnog preduzetnistva ili porodi¢nog biznisa. Porodi¢nim
preduzecem se smatra preduzece u kom su zaposleni ili ¢lanovi uze porodice, ili ¢lanovi uze i
Sire porodice ili veéina zaposlenih nisu ¢lanovi porodice, ali su dva ili vise ¢lanova ukljuceni.
Preovladava misljenje da se porodi¢nim preduzeé¢ima smatraju preduzecéa u ¢iji je rad ukljuc¢eno
barem dva ¢lana porodice. Medutim, u praksi se deSava da ¢lanovi porodice poseduju preduzece

a da nisu ukljuceni u funkcionisanje posla, nisu zaposleni, te se i takva preduzeéa smatraju

porodi¢nim (Avlijas, 2010).

Najopstija podela preduzetnickih delatnosti je podela na proizvodne, trgovinske i usluzne
delatnosti. I poljoprivredni proizvodaci koji proizvode svoje proizvode za trziSte, takode se
mogu smatrati preduzetnicima. Preduzetnicka delatnost treba da je trajna, u vidu zanimanja, i da
je u svrhu sticanja dobiti. Preduzetnik je obi¢no punoletno lice, odgovarajuée struke koje uz
odredenu dozvolu registracionog organa obavlja odredenu delatnost, pri tom odgovarajuci
celokupnom svojom imovinom za obaveze proistekle iz obavljanja odredene delatnosti
(Kostadinovi¢, Raci¢, 2009).

Posvecenost poslu je najvazniji element porodi¢nog biznisa. Neminovno se posao prenosi
1 na ostale ¢lanove porodice. Postize se dobar radni duh, motivisu se 1 ostali zaposleni koji nisu
¢lanovi porodice. Jedan od nedostataka porodicnog preduzeca je konflikt koji se javlja usled
neusaglaSenosti porodi¢ne i poslovne kulture. Najcesce slabosti preduzetnika mogu se svrtati u
sledece kategorije: informacijski gep, gep u tehnickim moguénostima za reSavanje problema,

obrazovni gep i gep u raspolozivim resursima (Avlijas, 2010).

Preduzetnicki posao je po viSe osnova povezan sa porodicom ¢iji ¢lan obavlja
preduzetni¢ku delatnost, Sto je i predmet ovog rada. Pretpostavka je naravno da je porodica
viSeclana. Predhodno definisano preduzetniStvo, je u osnovi porodi¢no preduzetnistvo ako se

uvaze navedene veze koje postoje izmedu porodi¢nih finansija i imovine, 1 preduzetnicke
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delatnosti koju obavljaju ¢lanovi porodice, pa se sve CeS¢e u terminologiji Koristi i izraz

porodicno preduzetistvo.

Iza definicije termina porodi¢no preduzetniStvo obi¢no stoji porodica sa svim svojim
ekonomskim, drustvenim i drugim karakteristikama. Dinamicki gledano porodi¢ni posao raste i
razvija se, a sa njim su u izvesnoj korelaciji i finansije porodice, $to ima dalje uticaje na sve

¢lanove poridice. Porodi¢ni posao moze uvecati porodi¢nu imovinu u bilo kom obliku, ali je

U ovom radu porodi¢no preduzetniStvo se ne sagledava samo kao obavljanje odredene
prvredne delatosti, ve¢ se porodi¢no preduzetni$tvo sagledava i analizira u Sirem smislu, kao
sposobnost i spremnost porodica, kao drustveno-ekonomskih zajednica da investiraju u razlicite

oblike investicija, koje nemaju nuzno karakteristike privrednih delatnosti.

U ovom delu rada analiziraée se oblici porodi¢nog preduzetnistva, kroz teorijsku analizu,
kako se i na koji nacin osnivaju, razvijaju i gase preduzetni¢ki poslovi, ali 1 razli¢iti oblici
preduzetniStva porodice. Analizirae se metodologija poslovnih banaka u analizi kreditnih
zahteva ovakvih preduzetnickih, porodi¢nih firmi, 1 na kraju, koje kreditne prozvode najvise
koriste ovakve firme. Poseban osvrt na kraju ovog dela dat je na razvoj preduzetni§tva u

Evropskoj Uniji.

1.1.  Porodic¢no preduzetni$tvo u uZem i Sirem smislu

Porodi¢no preduzetnistvo mozZemo posmatrati i analizirati iz viSe razliCitih uglova.
Najopstiji i najosnovniji pristup u analizi preduzetnistva, je preduzenti$tvo u uzem i u Sirem
smislu. Ova podela se bazira na shvatanju znacenja pojma preduzetnistvo. Po nekim autorima
preduzetni$tvo je obavljanje odredene delatnosti od strane preduzetnika, ali Sire gledano
preduzetniStvo se moze posmatrati i kao preduzetnicka sposobnost pojedinca da planira licne i

porodi¢ne investicije, ulaganja ne samo u odredene poslovne delatnosti, ve¢ i1 u razlicite oblike
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imovine, vrednosne papire, pa i u obrazovanje i druge druStvene delatnosti, §to moze stvoriti

prihode u kratkom, srednjem ili dugom roku.

PreduzetniStvo se definiSe 1 kao drustvena funkcija kreiranja i stvaranja vrednosti putem
kreativnog kombinovanja poslovnih resursa, dok je preduzetnik nosilac preduzetnickih

aktivnosti, pokreta¢ poslovnog poduhvata (Avlijas,2010).

Definisanje preduzetnistva za razliCite autore postavlja pitanje granica do kojih treba ici
kada se nastoji izvesti egzaktna definicija preduzetniStva. Jedan deo autora vidi preduzetnistvo
kao proces kreiranja nove vrednosti kroz implementaciju novih tehnoloskih koncepata. NeKi
autori Sire ovu definiciju, uzimaju¢i u obzir Siri kontekst i vide primenu novih poslovnih
koncepata kao koncept preduzetnistva i preduzetnickog delovanja. Na kraju, odredeni autori vide
svaku novu aktivnost koja rezultuje organizacionim promenama i novom ekonomskom

vredno$éu kao preduzetnistvo (Cizmi¢,2012).

1.1.1. PreduzetniStvo porodice u uZem smislu

Porodi¢no preduzetnistvo u uzem smislu, predstavlja orjentisanost porodice ka obavljanju
porodi¢nog posla, bilo da je u pitanju nasledni posao ili otpoc¢injanje novog posla. U uzem smislu
posmatra se odredena poslovna aktivnost tj. konkretna delatnost kojom se jedan ili viSe ¢lanova
porodice bavi. Da li je neka porodica preduzetna u uZem smislu, podrazumeva i fleksibilnost
¢lanova porodice da zapo¢nu, odrze, nastave i razviju konkretnu delatnost. Preduzetne su i one
porodice, koje zapocinju odredeni posao, kao dodatni izvor prihoda. Posebna su kategorija,
seoska domacinstva, tj. porodice koje se bave razli¢itim poljoprivrednim delatnostima. Kod ovih
porodica inventivnost, orjentisanost ka novinama u proizvodnim procesima i svi elementi

preduzetnistva su svakako neophodni.

Pojmovno, ne bi trebalo mesati pojmove liderstva, preduzetnistva i menadzmenta, iako ih
neki teoretiCari izjednacavaju. Liderstvo je uticaj pojedinca na sledbenike u svrhu ostvarenja

ciljeva, menadzment kao kombinovanje faktora, a preduzetniStvo kao preusmeravanje kapitala u
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kombinovane faktore. Nema malog biznisa bez svrsishodne preduzetnosti vlasnika-preduzetnika.
PreduzetniStvo je otpocinjanje biznis ideje, pozicioniranje, dok je dalji razvoj i stabilizacija
zapravo menadzment, da bi kasnije posao zavisio od liderstva (Masi¢, 2011). Da bi preduzetnik,
¢lan porodice nosilac posla, bio uspesan u obavljanju odredene delatnosti, on svakako pored
znanja, vestina, 1 predhodno ste¢enog obrazovanja, mora imati i osobine lidera, da bi posao koji
obavlja bio uspesan (da bi i zaposlenima, i ostalim ¢lanovima porodice davao pozitivan primer).
Kompletna li¢nost u biznisu treba da pokazuje individualnost, profesionalnost u svakom
pogledu, sposobnost komunikacije i dobre organizacione sposobnosti (Markovié, 2003).
Preduzetnik moze biti inovator (kreator promena), imitator (kreativna imitacija), aplikator
(apliciranje sa odredenom poslovnom idejom u praksi) i relokator (neprestano traganje na trzistu

za moguénostima i novim potrebama) (Avlijas, 2010).

U SAD se pod predzetnikom podrazumeva osoba koja pocinje svoj, mali i novi biznis
(start up). U Nemackoj se preduzetnik indentifikuje sa vlasnikom biznisa i oznac¢ava osobu koja

je vlasnik i vodi firmu (Masi¢, 2011).

1.1.2. PreduzetniStvo porodice u Sirem smislu

PreduzetntiStvo porodice u Sirem smislu moze se definisati kao sposobnost porodice kao
celine, a i njenih ¢lanova pojedinacno, da se aktivira, mobilise resurse, planira i akumulira
finansijska sredstva, pored sposobnosti da obavlja odredenu delatnost. Siri smisao porodi¢nog

preduzetniStva omogucava tzv.”’preduzetnicki duh” u porodici.

Preduzetnistvo u osnovi nosi preduzetnicki rizik, jer nije izvesno da ¢e svaki oblik
aktivnosti ili delatnosti ¢lanova porodice, biti potvrden kao siguran i profitabilan. Nisu retki
slucajevi gubitaka po osnovu pogreSnih ulaganja, 1 to gubitaka koji prevazilazi inicijalna

ulaganja, pa Cak i takvih da se optere¢uje porodi¢na imovina.

Da bi porodica bila preduzetna u Sirem smislu, potrebno je da poseduje izvestan nivo

finansijske pismenosti ali i finansijski plan. To znaci da su usaglaseni prilivi i odlivi gotovine, i
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da se sa odredenom preduzetni¢kom aktivno$éu, povecava neto priliv finansijskih sredstava.
Clanovi porodice, koji su najée$¢e nosioci prihoda ali i donosioci dugoroénih i bitnih odluka,
moraju biti osposobljeni da planiraju, organizuju i vode porodicne investicije, uvazavajuci sve

aspekte drustveno-ekonomskog funkcionisanja porodice.

Siri smisao porodi¢nog preduzetni§tva podrazumeva aktivnosti kao §to su ulaganja u
imovinu sa prinosom (nepokretna imovina, hartije od vrednosti itd.), zatim akumuliranje
finansijskih sredstava (Stednja sa prinosom), I ulaganja u razli¢ite polise osiguranja, penzione
planove i investicione fondove (sa sigurnim prinosom). Porodi¢nim preduzetniStvom u Sirem
smislu moze se smatrati i ulaganje u obrazovanje, zatim struéno usavrsavanje ili doskolovavanje
¢lanova porodice, koje je na srednji rok troSak porodice (odliv finansijskih sredstava). U dugom
roku, ¢lan porodice, zahvaljujuéi ulaganju u obrazovanje, ostvari¢e kontinuiran i veéi priliv
finansijskih sredstava po osnovu veéeg obrazovanja i stru¢nosti. Sve navedene aktivnosti imaju
za svrhu izvesno osiguranje porodice u budu¢em periodu. Na primer oro¢ena $tednja predstavlja
direktno finansijsko osiguranje porodice u buduc¢em periodu, od nepredvidenih dogadaja ili
troikova. Stednja kao vid akumulacije moZe biti iskoris¢enja za otpocinjanje odredene
preduzetni¢ke delatnosti, ili se moZe uloziti u struno usavrSavanje i obrazovanje clanova
porodice, pa tako indirektno moze doprineti i druStvenom i materijalnom boljitku porodice u

buducem periodu.

Ukoliko poslovna banka obavlja (ukoliko ima dozvolu NBS i Komisije za hartije od
vrednosti) za dilerko-brokerske poslove, klijenti (domacinstva) mogu svoju slobodnu Stednju
preusmeriti u investicije u razli¢ite hartije od vrednosti, koriste¢i poslovnu banku kao

posrednika, ali su na raspolaganju i druge posrednicke institucije (Hadzi¢, 2005).

Ulaganja u investicione fondove, i razli€ite hartije od vrednosti (akcije, obveznice, zapisi
itd.), imaju karakter investicionih ulaganja, i ona za porodicu prose¢ne finansijske pismenosti
mogu biti dodatna delatnost (uz pomo¢ konsultanata). U domac¢im uslovima, ovakva ulaganja
zastupljena su u malom procentu, dok se u zemljama EU i SAD, ovakva kupovina i trgovina
vrednosim papirima, obavlja u daleko ve¢em obimu, i po pravilu uz angazovanje oblas¢enih

brokera i konsultantskih ku¢a. Kupovinom investicionih jedinica kao i hartija od vrednosti,
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fizicko lice moZe ostvariti prinos ili kapitalnu dobit, koju dalje moze investirati u li¢ne ili potrebe

porodice, ali Cesto se deSava da ovakva ulaganja proizvedu gubitak.

Ulaganja u dobrovoljne zdravstvene i penzione fonove, kao i razni oblici osiguranja,
sama po sebi nemaju karakter poslovne aktivnosti pojedinca i porodice (u smislu prinosa i
profita), ve¢ imaju striktno definisanu namenu, za koju se “vezuju” i1 koja im daje svrhu.
Penzioni fondovi imaju svrhu da ¢lanu porodice koji izdvaja sredstva u odredeni fond, ali i
porodici u kojoj zivi, omoguci odreden mese¢ni priliv u buducnosti, pored osnovne penzije iz
Fonda penzijskog i invalidskog osiguranja. Polise zdravrstvenog i Zivotnog osiguranja su
finansijski proizvodi, koji iako imaju odredeni prinos, imaju prevashodnu svrhu da u slucaju
nastupanja osiguravajuéeg slucaja, odredena finansijska sredstva isplate osiguraniku
(zdravstveno osiguranje), ili porodici osiguranika (u sluc¢aju zivotnog osiguranja). I u slucaju
penzionog fonda, zdravstvenog i Zivotnog osiguranja, porodica ¢iji ¢lan poseduje neki vid

osiguranja, moze ocekivati odredeni finansijski priliv.

Navedene aktivnosti nisu klasi¢ne delatnosti ili klasicna zanimanja, mada je moguée da
porodica obavlja i porodi¢an posao u uzem smislu a da je istovremeno preduzetni¢ki orjentisana

u Sirem smislu.

1.2. Preduzetni§tvo u urbanim i ruralnim sredinama

Preduzetnistvo porodice u mnogome zavisi od sredine i neposrednog ambijenta u kome
se odvija. Bez obzira na moderne informacione tehnologije, koje u razvijenom poslovnom svetu
znacajno pojednostavljuju ekonomski i drustveni Zivot, pospeSuju kretanje ljudi i kapitala, gde
postoji dobra infrastrukturna opremljenost, u doma¢em drustvo-ekonomskom ambijentu i dalje
su veoma izrazene razli¢ite okolnosti 1 uslovi za preduzetniStvo. Tu se najpre misli na razlicite

uslove za razvoj preduzetniStva u ruralnim i1 urbanim sredinama.

Urbane sredine su veci gradski centri, naseljeni ve¢im brojem stanovnika. To su ujedno

administrativni centri odredenih regiona, ali 1 sediSta razli¢itih institucija, drZzavnih organa, ve¢ih
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kompanija itd. To su izvesni regionalni finansijski i trgovinski centri, u kojima je poslovanje
privrednih subjekata na izvestan nacin olakSano, upravo zbog karakteristika urbanih centara. Sa
druge strane ruralne sredine, koje se Cesto terminoloski shvataju kao seoske sredine, zapravo su
sve ostale sredine, koje su, u geografskom smislu, izvan urbanih. To nisu samo sela razli¢itih
veli¢ina, povrSina i1 broja stanovnika, ve¢ 1 manja naselja pa i varoSice, koje nemaju navedene
“komparativne prednosti” za otpoclinjanje i razvoj preduzetniStva. Prostorno, ruralne sredine
zauzimaju daleko vece geografske povrsine i u njima zivi veci broj stanovnika nego u urbanim,
ali je ocigledno da je kvalitet Zivota 10Siji u ruralnim nego u urbanim sredinama, kao i da je
infrastruktura ruralnih podrué¢ja na daleko loSijem nivou. Ruralne sredine su oc¢ekivano sredine
koje obiluju prirodnim resursima, ne samo za primarnu poljoprivrednu proizvodnju, za koju se
vezuju, veé 1 za proizvodnju proizvoda visih faza prerade kao i za gotove proizvode. Na primer,
u ruralnim sredinama se nalaze farme za stocarsku proizvodnju, dok su mlekare obi¢no u veéim
gradskim centrima itd. Ako bi se, uz pomo¢ drzavnih podsticaja i odredenim sistemskim
regulativama, stvorio ambijent da se povecaju investicije u ovim u ruralnim podrucijima,
socijalna, drustvena i ekonomska slika ovih krajeva bila bi daleko bolja. U ruralnim sredinama su
ne samo kapaciteti za poljoprivrednu proizvodnju, veé i rudnici, Sume i razliite sirovinske i

energetske baze za mnoge razli¢ite delatnosti.

Kada se analizira mogucnost razvoja preduzetniStva u ruralnim u odnosu na urbane
sredine, potrebno je imati u vidu drustveno-ekonomske i socioloske karakteristike porodica koje
zive u ruralnom podrucju. To su obi¢no viSegeneracijske porodice, u velikom procentu

poljoprivredna gazdinstva, §to u mnogome ograni¢ava razvoj preduzetnistva.

U urbanim sredinama, koje su cesto i administrativni i finansijski centri, razvoj
preduzetnistva ima svoje prednosti, utoliko pre zbog veceg broja stanovnika, i dostupnosti radne
snage razli€itth obrazovnih profila. Sa druge strane, postoje odredene delatnosti (najcesce
proizvodne) koje je tesko ili gotovo nemoguce (zbog svojih specificnosti) obavljati u naseljenim

centrima.
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1.3. PreduzetniStvo po delatnostima

Postoji veliki broj razli¢itih delatnosti koje preduzetnici obavljaju. Najosnovnija podela
delatnosti je na :
e Usluzne delatnosti;
e Proizvodne delatnosti;

e Trgovinske delatnosti.

U okviru osnovnih grupa, delatnosti se mogu podeliti na podgrupe po razlic¢itim
kriterjjumima, ali navedena podela je najSire prihvacena u teoriji 1 praksi. Prema istraZivanju
koje je 2012.godine obavilo Ministarstvo privrede a objavljeno u Izvestaju o malim i srednjim
preduze¢ima 1 preduzetniStvu, pokazatelji poslovanja sektora MSPP prema delatnostima

prikazani su u tabeli u nastavku:

Tabela 9: Pokazatelji poslovanja MSPP prema delatnostima u 2012.

foaq
foaq

apaJnLid 94
apainid o
uIp piw
apaJALid o5
uIp “iw
apaJaLid op

59.315 18,7 277.138 231 1.728.414 199 316.739 18,1
51.409 16,2 223291 18,6 1.284.037 148 248.513 14,2
7.906 2,5 53.847 4,5 444,378 51 68.226 319

257.847 81,2 504.888 42,0 3.961.252 455 660.349 37,7

23.607 74 60.436 5,0 374.120 4,3 80.974 4,6
96.001 30,2 218.614 18,2 2.624.309 30,2 269.240 15,4

36.808 11,6 56.531 4,7 287.172 348 89.092 51

101432 319 169.308 141 675.651 7,8 221.042 12,6

317.162 99,8 782.026 65,1 5.689.666 654 977.088 55,8

lzvor: Izvestaj o malim i srednjim preduzecéima i preduzetnistvu MP, za 2012.
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Iz predhodne tabele moze se izvesti zakljuCak da sektor MSPP-a Cini preko 99% svih
privrednih subjekata, da zapoS$ljava nesto viSe od dve tre¢ine zaposlenih, koliko je i ucesce u

ukupnom prometu privrede, Sto ukazuje na znacaj ovog sektora za privredu u Sirem smislu.

Kada je re¢ o usluznim delatnostima, onaj ko vrsi odredenu uslugu (u naSem slucaju
preduzetnik), omogucava korisniku te usluge odredeni benefit, nezavisno od toga da li je
korisnik uluge fizic¢ko ili pravno lice ili i fizicko 1 pravno lice istovremeno. Tako na primer,
advokatske, knjigovodstvene, konsultantske, marketinske usluge mogu biti namenjene razli¢itim
grupama korisnika. Usluzna delatnost sama po sebi nije delatnost koja u osnovi kreira krajnji,
gotovi proizvod, mada postoje delatnosti, kao na primer ugostiteljska delatnost, koja spada u
kategoriju usluznih delatnosti, ali je to ipak delatnost koja stvara odredeni gotovi proizvod
(proizvodnja i prodaja hrane 1 pi¢a). Za navedenu delatnost se moze re¢i i da je ujedno i usluzna ,
i proizvodna ali i trgovinska. Otpoc€injanje usluzne delatnosti za preduzetnika, u odnosu na druge
delatnosti iziskuje najmanja ulaganja, jer ova grupa delatnosti u osnovi ne potrebuje investiciona
ulaganja ili veci iznos obrtnih sredstava, ali ni to nije uvek pravilo. Postoje i odredene usluzne
delatnosti koje mogu iziskivati ve¢a ulaganja, u cilju boljeg i odrzivog poslovanja (na primer
restoran sa indentiénim menijem moze biti otvoren sa minimalnim ili sa viSestruko veéim
ulaganjima u opremu, enterijer, eksterijer ali 1 radnu snagu, a to se direktno moZe odraziti na
prihode i1 profit od te delatnosti, ali i1 prevelika ulaganja mogu otperetiti i trajno urusiti

poslovanje).

Proizvodna delatnost podrazumeva stvaranje nove vrednosti, dakle, proizvodnju u
materijalnom smislu, koris¢enjem odredenih resursa i kapaciteta. Postoji veliki broj proizvodnih
delatnosti, i one najcesce iziskuju veca inicijalna ulaganja, i to ne samo kao investiciona ulaganja
(nabavka proizvodnih kapaciteta, masina, izgradnja proizvodnih objekata), ve¢ i1 ulaganja u
obrtna sredstva (sirovine, repromaterijal i sl.). Otpocinjanje proizvodne delatnosti za
preduzetnika podrazumeva veca sopstvena sredstva, koja se mogu dopuniti dugorocnim
pozajmljenim sredstvima (investicionim kreditima), s tim $to je pozeljno da u ukupnim pocetnim

ulaganjima §to vise dominiraju sopstvena sredstva u odnosu na pozajmljena (kreditna) sredstva.
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Trgovinska delatnost predstavlja promet materijalnih dobara. Osnovno pravilo trgovine je
nabavka dobra po nizim, i prodaja po viSim cenama, S$to preduzetniku omogucava da ostvari
izvesnu razliku u ceni. Inicijalna ulaganja u trgovinsku delatnost su naj¢esce nesto veéa nego
ulaganja u vecinu usluznih, a manja u odnosu na vecinu proizvodnih delatnosti, mada to nije
uvek pravilo. Otpoceti trgovinsku delatnost, za preduzetnika predstavlja obavezu da obezbedi
dovoljno sopstvenih sredstava kojima ¢e finansirati obrtnu imovinu. Razvojem trgovinske
delatnosti, Cesto se ukazuju potrebe za ulaganjem u prodajne i magacinske kapacitete, opremu ali
i ulaganja u marketing (koja poslednjih godina sve vise dobijaju na znac¢aju). Ukupna ulaganja u
trgovinske delatnosti malog preduzetnika (preduzetni¢ka radnja, mikro 1 malo preduzece) u
osnovi nisu velika, ali za delatnosti veleprodaje, uvoza i izvoza, nivo neophodnih sredstava za

otpocinjanje i razvoj posla su daleko veca od uobicajenih.

1.1. Porodic¢ni posao kroz viSe generacija

Zapoceti, razviti, odrzati 1 proSiriti porodian posao, izazov je ne samo za jednog
preduzetnika, ve¢ Cesto 1 za generacije koje nasleduju poslovanje preduzetnika. Sam termin
porodican posao, oznacava izvesno poverenje 1 sigurnost za kupce ili korisnike usluga odedenog
porodic¢nog posla. Visegeneracijski porodi¢ni posao, traje kroz vise generacija, najéesce iz dva
razloga. Prvi razlog je taj da se odredene delatnosti, koje zahtevaju specifi¢na znanja i veStine
(pretezno zanatske, usluzne 1 sli¢ne delatnosti) prenose “sa kolena na koleno” (preduzetnicki
know-how). Drugi razlog je cCinjenica da su mlade generacije u velikom broju slucajeva
predodredene da nastave zapocCeti posao, jer je posao ocekivano, ve¢ razvijen, i obi¢no imaju

razvijeno trziste za svoje proizvode 1 usluge.

Promena nosioca posla sa jednog na drugog preduzetnika, na naslednika posla,
pretpostavlja izvesne promene u vodenju i organizovanju tog posla, u smislu da naslednik posla
u poslu pokaze izvesnu inventivnost, prate¢i nove trendove u poslovanju, s obzirom da
objektivne generacijske razlike. O ovome c¢e biti viSe re¢i u analizi istrazivanja u Cetvrtom delu

rada.
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Nasledivanje porodi¢nog posla predstavlja prenos poslovanja sa jedne na drugu

generaciju, 1 taj prenos ima dva aspekta: prenos rukovodenja i prenos vlasnistva (Puli¢ i dr,

2012).

Mlade generacije preduzetnika u poslovanju primenjuju nove informacione tehnologije,
nove trendove, uvazavajué¢i savremene marketing koncepte, i osavremenuju¢i procese
poslovanja. Ukoliko je u pitanju preduzetnicka delatnost kao S§to su stari zanati, ili sli¢ne
preduzetnicke delatnosti, nasledstvo takvog posla ne bi trebalo da pretpostavlja ve¢e promene u
organizaciji i u primeni novih trendova, jer je tradicionalnost ovih preduzetni¢kih delatnosti
upravo klju¢ njihovog dugogodisnjeg uspeha. Pojedine promene mogu biti od negativnog uticaja

na poslovanje, i to do te mere da ugrozi postojanost tog preduzetnickog posla.

Porodic¢ni savet, porodi¢ni sastanak i porodi¢ni statut ili protokol, predstavljaju, uputstvo
ili na¢in kako da se porodica organizuje i kako da se donose bitne odluke u vezi sa porodi¢nim i
poslovnim odnosima. Sve ovo ima za cilj da se sa dominantne uloge osnivaca-vlasnika (one man
show), odluke postepeno prenose na nove generacije, na sistem decentralizacije odlucivanja, jer

se tako izmedu ostalog predupreduje rizik odlu¢ivanja jednog klju¢nog ¢oveka (Puli¢,2012).

Zbog navedenih razloga prelazak porodi¢nog posla sa jedne na drugu generaciju
preduzetnika, sam po sebi nosi odredeni rizik. Da bi se porodi¢ni posao odrzao usled promene
nosioca posla, prilikom “smene generacija” poZeljno je da preduzetnik naslednik provede u
preduzetni¢kom poslu kao zaposleni, dovoljan vremenski period, kako bi sama promena nosioca

posla bila kontinuelna.

Najcesce greske koje se javljaju prilikom pokuSaja prenosa posla sa generacije na
generaciju su nespremnost postojeceg nosioca posla, nepripremljenost naslednika, pa i samog
posla, drzanje kontrole nad poslom postojec¢eg nosioca, potom nedavanja sustinskog ovlasc¢enja
za upravljanje, nedovoljna ukljucenost naslednika posla u planove samog posla, nesigurnost

postojeceg nosioca posla, i dilema sta posle povlacenja (Thompson, 2006).
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Kada porodi¢an posao postane viSegeneracijski, on na izvestan nacin i U odedenoj meri

postaje “obavezuju¢i” za mlade generacije odredene porodice, Sto moze usloviti dva scenarija.

Prvi je taj da mlade generacije koje nasleduju posao, zaista prihvate da se tim poslom
bave, i to tako Sto ¢e svoje stru¢no obrazovanje i1 usavrSavanje, samoinicijativno usmeriti ka
delatnosti porodi¢nog posla. Tako ¢e se ispuniti osnovna pretpostavka da ¢e smena generacija u
preduzetni¢kom poslu proteéi bez vecih problema. Drugi scenario, podrazumeva nevoljan i ako
se moze re¢i neiskren pristup mladih generacija, kada donose odluku da prihvate nasledstvo
porodi¢nog posla, koji je zapravo delatnost kojom oni ne Zele da se bave, ali iz razli¢itih razloga
ipak pristaju na to (porodi¢ni, druStveno-socijalni razlozi i sl.). To svakako nije dobro za
postojanost porodi¢nog posla, jer perspektiva tog posla nije dobra zbog osnovne definicije
preduzetnistva da je preduzetnik fizicko lice koje obavlja delatnost, te se ocekuje da fizicko lice

voljno obavlja tu delatnost,.

U zavisnosti od forme organizovanja porodi¢nog posla (preduzetnicka ranja, mikro ili
malo preduzeée i sl.), postoje razli¢ite mogucnosti za prelazak porodi¢nog posla sa jedne na
drugu generaciju. Ako se radi o preduzetnickom biznisu u izvornom smislu te reci tj.
preduzetni¢koj radnji, vlasni¢ka i upravljatka funkcija su prirodno izjednacene, te naslednik
posla preuzima posao u celosti. Kod privrednih drustava, narocito kod mikro 1 malih preduzeca,
sli¢na je situacija, samo je forma organizovanja drugacija. Manji privredni subjekti se u vecini
delatnosti vezuju za pojedinca, bez obzira na obim posla, broj zaposlenih itd. Medutim, postoje
odredeni porodi¢ni poslovi, najpre mala i srednja preduzeca, ali 1 preduzetnicke radnje (koje su
to samo po formi organizovanja, ali imaju velike prihode i broj zaposlenih), u njima se moze
odvojiti vlasnicka od upravljacke funkcije, zbog veceg obima poslovanja, mogucnosti 1 resursa.
Naslednici ovakvih porodi¢nih poslova, ostvaruju dividende, i dobiti po osnovu vlasnistva, ali je
dugorocno gledano, odrzivost malih privrednih subjekata u kojima je razdvojena vlasnicka od

upravljacke funkcije, veoma diskutabilna.

Kod velikih privrednih subjekata, koji su u vlasnistvu porodica (Sto je da daleko ces¢i
slu¢aj u razvijenim ekonomijama, sa viSedecenijskim kapitalistickim uredenjem ekonomije i

drustva), nasledstvo porodi¢nog posla je uobicajeno, 1 njemu se prilazi na neSto drugaciji nain
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nego kada je u pitanju manji preduzetni¢ki porodi¢ni biznis. Naslednici velikih porodi¢nih
kompanija, obrazuju se i1 usavrSavaju za nasledstvo u vlasniStvu, koje ¢e se u upravljackom
smislu manifestovati obi¢no ne dalje do skupstine akcionara ili upravnog odbora (posto su
ovakve kompanije najces¢e akcionarska drustva), gde se donose strateSke odluke. IzvrSni 1
operativni menadzment, ¢esto nisu pozicije koju naslednici ovakvih kompanija obavljaju, jer se

vlasnicka 1 upravljacka funkcija obi¢no razdvajaju, mada ima primera i gde se ne odvajaju.

Kada se govori o “generacijskom sledu” u porodicnom poslu, vazno je napomenuti da
poslovne banke, metodoloski, prilikom analize poslovanja porodi¢nog posla, polazu veliki znacaj
na ovaj kriterijum. Ukoliko za bilo koji kreditni aranzman aplicira preduzetnik, nosilac posla,
stariji od 55 godina, eliminacioni kriterijum za odobrenje kreditnog zahteva u praksi moze biti
nepostojanje naslednika posla. Pozeljno je da su naslednik ili naslednici posla, prilikom analize
kreditnog posla ve¢ odredeno vreme ukljuceni u porodi¢ni posao, bilo kao zaposleni, ili

upravljacki, tako da ve¢ donose odredene odluke ili da upravljaju odredenim segmentom posla.

Ukoliko je preduzetnik, nosilac posla, u starijoj zivotnoj dobi (preko 60 godina starosti), i
ako su svi pokazatelji poslovanja dobri, ukljuujuéi i instrumente obezbedenja, ako nema
osposobljenog naslednika poslovanja, kreditni zahtev takvog preduzetni¢kog posla, najcesce ce
biti odbijen od strane poslovnih banaka. Pored poslovnih banaka, i pojedini dobavljaci (narocito
vece kompanije koje imaju razvijenu mrezu komercijale, 1 dobro poznaju svoje kupce), vrlo lako
mogu prekinuti, umanjiti ili nastaviti poslovnu saradnju sa ovakvim preduzetnicima, ali pod
nepovoljnim uslovima za same preduzetnike (insistiranje na avansnom plac¢anju u celosti, vece

obezbedenje itd..).

Zbog svega navedenog preduzetnicki biznis, u sebi sadrzi i drustveno-socijalnu
komponentu, i to u smislu da uspesnost preduzetnickog posla nisu samo dobri finansijski
pokazatelji, ve¢ 1 sled 1 kontinuitet istog, narocito ako je takav biznis preovladujuéi izvor prihoda

porodice.
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1.4. Kriva rastairazvoja porodi¢nog biznisa

Porodi¢ni posao kao i svaki drugi posao ima svoje faze rasta i razvoja, s tim $to se faze
rasta 1 razvoja analiziraju sa aspekta porodice, sa svim svojim drustveno-ekonomskim

specificnostima.

Postoji vise pristupa analizi ciklusa rasta i razvoja privrednih subjekata. Najpoznatiji je
model koji definiSe zapravo dve glavne faze, fazu rasta i fazu starenja, a potom i sve ostale faze i

etape, navedene na grafikonu u nastavku (Adizes,1999).

Stablinost

Top forma:
Aristokratija

Adolescenclja

Rana blrokratlija

Go-go

Noworodjence Blrokratija

udwvaranje ; smrt

RAST : STARENIE

Grafikon 4: Graficki prikaz zivotnih ciklusa preduzecéa- (Isak Adizes,1999.)

Udvaranje je faza u kojoj se govori o ideji, firma jo$ i ne postoji. Doba povoja je period
kada se pocinje sa konkretnom delatnos¢u, kada se sa reci prelazi na dela. Podr§ska porodice
preduzetniku u ovoj etapi, od velikog je znacaja. U ,,Go-go* fazi, preduzetnici postaju arogantni,
posao se razvija veoma dobro, trend rasta je primetan. Slede¢a je faza adolescencije, u kojoj
dolazi do delegiranja autoriteta, posao je dostigao takav nivo da je teSko da ga samo osnivac
moze kontrolisati. Dolazi i do odredenje promene ciljeva, zahteva se bolji rezultat. Top-forma je
usaglaseno stanje posla, organizacija na najviSem nivou, uz nesmetan tok svih procesa. 1z ove

faze se prirodno ulazi u period stabilnosti. Ovu etapu karakteriSe postepeno starenje, u smislu da
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se ne osvajaju nova trzista, ne cilja se povecanje profitabilnosti. Naredna faza je aristokratija, i to
je faza u kojoj se posluje bez vecih poteskoca, formalni izgled biznisa je dobar, likvidnost na
zadovoljavaju¢em nivou. Dalje imamo fazu rane birokratije, gde ve¢ pocinju prvi problemi, i
prvi sukobi unutar firme, da bi u narednoj fazi, fazi birokratije, u kojoj problemi kulminiraju,
previSe se naglasavala proceduralnost na Stetu kontrole i uspesnosti, $to dalje vodi u poslednju
fazu, fazu smrti, kada vlada opSta nezainteresovanost da posao prezivi, i kada viSe ne postoji niti

spremnost a ni resursi za oporavak.

U praksi se pokazalo da porodi¢no preduzetniSstvo u svom postojanju prolazi kroz

nekoliko etapa, a to su:

» Odluka o otpocinjanju i pocetak porodicnog posla;

Preduzetnik moze doneti odluku o otpocinjanju posla iz viSe razloga. Najces¢i razlozi su:
naslednstvo veé postojeceg porodi¢nog posla, zapocCinjanje sopstvenog posla usled prestanka
radnog odnosa kod drugog poslodavca, zelja za promenom ili dodatnom delatnos¢u (prihodima)
itd. Kada ¢e biti doneSena odluka o otpocinjanju preduzetni¢kog posla, zavisi od mnogo faktora,
od kojih su najbitniji: stru¢nost nosioca posla za konkretnu delatnost, iznos pocetnih sredstava za
otpo€injanje posla, informisanost i okolnosti koje vladaju na trzi$tu na koje pretenduje novi
preduzetnik, poslovni plan, vizija i strategija poslovanja i sl. U ovoj inicijalnoj fazi, mnogi
preduzetnici u velikoj meri greSe, jer ne odmeravaju u celosti sve uslove za uspesan pocetak
posla (nemaju dovoljno sopstvenih sredstava, brzo se prekomerno zaduzuju, nisu dovoljno dobro
informisani o trziStu, Cesto je i stru¢nost i realna osposobljenost za konkretnu delatnost problem,

ali i neadekvatna razdvojenost finansija porodi¢nog posla i li¢nih finansija).

» Rast i razvoj porodicnog posla, prva i druga godina poslovanja
Preduzetnicki posao posle osnivanja, moze se razvijati postepeno, nekad i ubrzano, ali
ima primera da ve¢ u prvim mesecima prestane da postoji. Ovo je vrlo osetljiva faza, pa se
odluke moraju donositi promisljeno. Preduzetnicki poslovi koji su u povoju, i njihovi osnivaci
moraju na¢i meru izmedu entuzijazma i realnih odluka, koje moraju donositi samostalno, uz
umeren uticaj razli¢itih informacija i saveta iz spoljasnjeg okruzenja (Adizes,1999). Radi dalje

analize, u obzir se uzimaju preduzetnicki poslovi koji dozive svoj procvat, rast i razvoj, jer
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svakako veéi procenat novoosnovanih preduzetnickih radnji i pravnih lica, prezivi prvu godinu
poslovanja. Da li, i koliko duZe i na koji nacin uspevaju da opstanu, moze biti predmet posebne
analize, ali je bitno naglasiti, da su prva i druga godina presudne za dalje posovanje. | prva i
druga godina su vazne. Prva, jer se novi preduzetnk pozicionira na trziStu, potvrduje sebe kao
preduzetnika, i formalno i realno, u smislu da je zaista osposbljen da se bavi odredenom
delatnos¢u. Pocinju prvi kontakti sa poslovnim partnerima (kupcima, dobavljac¢ima, poreskim,
inspekcijskim organima itd.). Obi¢no, u prvoj godini poslovanja, pocetni kapital preduzetnika
kod vecine delatnosti, predstavlja supstancu neto obrtnog fonda odredenog biznisa, S$to
preduzetnika pocetnika, inicijalno ¢ini likvidnim, ali ve¢ u drugoj godini poslovanja, ta se slika
menja. S obzirom na ekonomske prilike, i na ¢injenicu da se novi preduzetnik tek pozicionira na
trziStu, za oCekivati je da tokovi gotovine (prilivi iz posovanja) u drugoj godini poslovanja nece
biti zadovoljavajuci, naroCito ako se preduzetnik ve¢ tada odluéi na prosirenje posla, ili kreditno
zaduzenje i sl. Sve to uzrokuje da znacajan procenat preduzetnika ve¢ u drugoj ili u drugoj na
tre¢u godinu poslovanja, svoj preduzetnicki biznis dovede pred zatvaranje ili ga zatvori. Vecina
preduzetnika, nedovoljno edukovana o svim rizicima poslovanja, iste ne uvazava, ponasajuci se
suprotno realnim ocekivanjima, $to negativno uti¢e na poslovanje i egzistenciju preduzetnickog
posla i samog preduzetnika. Trzi$ni, valutni rizici, zatim rizik zemlje, rizik kupca, ali i
sezonalnost posla, dostupnost i cena radne snage, samo su neki od razloga zasto se u ovom
periodu, moze se reci ,,mladi preduzetnici®, odlu¢uju na prekid posla (§to svojevoljno, $to zbog

odluke nadleznih organa).

» Prosirenje obima posla, ulaganja i kreditna zaduzenja

Ukoliko preduzetnik ostvari svoj inicijalni poslovni plan, pozicionira se na trziStu,
postigne minimum odrzivosti posla i stabilnosti u poslovanju, tada se razmislja o proSirenju
obima poslovanja (obima proizvodnje, u trgovine broja kupaca, obima usluga i sl.), sto iziskuje
dodatna ulaganja. Najbolje za preduzetnika je ulaganje i finansiranje posla iz najkvalitetnijih
izvora, a to su sopstvena sredstva (kroz dokapitalizaciju, uplatu pozajmice osnivaca za likvidnost
itd.). Posto vecina preduzetnika nema dovoljno sopstvenih sredstava za proSirenje posla, tada
preduzetnici apliciraju za investicione kredite ili kredite za obrtna sredstva, u zavisnosti od toga
Sta je konkretna namena. Pretpostavka je da su proSle najmanje dve godine poslovanja, da

preduzetnik sada ima odredenu poslovnu istoriju (minimum dve poslovne godine, dva bilansa),
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pa se mogu pratiti 1 uporedivati trendovi, 1 sa veCom preciznos¢u predvideti buduci poslovni

rezultati, s obzirom na predhodna ostvarenja.

» Saturacija, stagnacija i pad posla

Prekomerno Sirenje posla, gotovo po pravilu vodi ka stagnaciji a kasnije i padu poslovne
aktivnost, jer u ovom periodu najveci broj preduzetnika preceni svoje mogucnost, i mogucénosti
svoga posla, pojavljuju se organizacioni problemi, a neretko i sam preduzetnik, zbog povecanog
operativnog toka novca, usled povecanog obima posla, otpoc¢inje dopunske ili nove delatnosti, a
liéne finansije, li¢na 1 porodi¢na potroSnja uvecavaju se znacajno. Preduzetnici u velikoj meri
tada sebe vide, kao uspeSne menadzere, sposobne da anticipiraju sve potencijalne pretnje iz
okruzenja, smatraju sebe sposobnim i za nove investicije, nove izazove, ne znaju za neuspeh.
Porodica preduzetnika u tom periodu zna¢ajno uvecava standard Zivota, prekomerna potro$nja
finansira se iz porodi¢nog posla. Ovo je kljuéni momenat, kada preduzetni¢ki posao dostize

vrhunac, i polako (a nekad i naglo), po¢inje da pada.

» Gasenje porodicnog biznisa

Posle perioda stagnacije i pada poslovnih aktivnosti, preduzetnici pokusavaju na razne
nacine da odrze poslovanje, kako kroz refinansiranje kreditnih obaveza, stalne promene koncepta
poslovanja, ali neretko vrSe nepromisljene poslovne poteze koji preduzetnicki posao priblizavaju
konaénom kraju, a vlasnika bankrotu. Tu se misli na nepoStovanje poslovnih partnera
(prolongiranje rokova placanja obaveza), ali neretko i poslovanje u sivoj zoni, neracionalno
zaduzivanje itd. Zbog navedenog, u vecini slucajeva gaSenje preduzetnckog posla postaje
neminovnost. Svaka poslovna aktivnost, pa 1 porodi¢ni biznis moze prestati da postoji iz vise
razloga, od kojih su najzastupljeniji pad traznje za proizvodima i uslugama, tehnoloska
zaostalost, trziSni poremecaji 1 mnogi drugi razlozi. Jedan od vaZnijih razloga ili uzro¢nika
gaSenja porodi¢nog posla je i prevelika ili prebrza ekspanzija posla, rast koji ne moze biti
propra¢en realnim izvorima finansiranja (Lyons, 2005). Postoje i primeri u praksi, da
preduzetnik planski ugasi preduzetnicki biznis, ne ugroZavajuci time li¢ne 1 porodi¢ne finansije 1

imovinu.
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1.5. Vaznosti uloga registracionog organa

Osnivanje i rad preduzetnickih radnji i privrednih drustava regulisano je setom zakona i
propisa. Drzavni organ zaduzen za osnivanje, registraciju, vodenje registra i azuriranje statusnih
i drugih podataka vezanih za pravna lica i preduzetnike je Agencija za privredne registre ili APR
(Zakon o agenciji za privredne registre). APR sadrzi elektronsku bazu u kojoj se evidentiraju
statusna dokumenta, podaci o nazivu, delatnosti, registraciji, vlasniStvu i zastupniStvu, zatim
ograncima, zabeleZbama i bilansnim pokazateljima. U bazi APR-a pored podataka o
preduzetnicima 1 privrednim druStvima, nalaze se 1 podaci o udruZenjima, fondacijama, ali i

podaci o zaloznom pravu na pokretnostima i finansijkom lizingu.

APR ima izuzetno veliki znacaj kako za same preduzetnike tako i za celokupan
ekonomski sistem. Kada fizicko lice (ili vise fizickih lica) odlu¢i da zapocne odredeni biznis,
neophodnu dokumentaciju prilaze APR-u, koji moze doneti pozitivno ili negativno reSenje.
Izuzev odredenih delatnosti (kao na primer farmaceutska, ili prehrambena, $to se definiSe
posebnim propisima) moze se reéi da je sistem osnivanja i otpo¢injanja preduzetnicke delatnosti,
veoma liberalan. To u praksi znaci da vecinu delatnosti moze obavljati bilo koje punoletno lice,
nezavisno od struéne spreme, osposobljenosti, radnog iskustva, pocetnog kapitala, i bez

poslovnog plana.

Preduzetnici pocetnici Cesto imaju dilemu da 1i da svoj biznis registruju kao
preduzetni¢ku radnju ili kao pravno lice. Prednosti osnivanja preduzetni¢ke radnje su brz i
jednostavan postupak registracije, i preporucljive su za poslove koji nemaju ambiciju veceg rasta
i Sirenja, dok je mana odgovornost vlasnika celokupnom liénom imovinom za sve obaveze
radnje. Privatno preduzece, iako neSto komplikovanije za registraciju, dobra je solucija za
poslove koji ¢e se Siriti u buduénosti, a i za razliku od radnje potreban je pocetni kapital. Vlasnik

preduzeca ne odgovara svojom imovinom za razliku od preduzetnicke radnje (Avlijas,2010).

Ako se govori o kvalifikovanosti za obavljanje odredene delatnosti, tu se misli da je
dozvoljeno da izuzev malog boja specifi¢nih delatnosti, svako moze registrovati obavljanje

delatnosti, od zanatske, zatim trgovinske, proizvodne, pa do usluzne. Registracioni organ ne

72

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

proverava, niti uvazava (a nije ni u obavezi) koliki je realni stepen osposobljenosti odredenog
fizickog lica, da obavlja odredenu delatnost. Bitno je prikupiti neophodnu dokumentaciju, i za
samo nekoliko dana preduzetnicka ranja i preduzecée bice aktivno. Potom se otvara tekuc¢i ra¢un u
poslovnoj banci, i preduzetnik moze slobodno da obavlja svoju delatnost. Sam proces je brz i
efikasan, ali je oCigledna manjkavost u tome, da ne postoji konzistentan i kvalitetan sistem
kontrole i pra¢ena, ko zapravo obavlja preduzetnicku delatnost u Republici Srbiji. Tako na
primer, zanatsku delatnost, moze registrovati bilo koje lice koje nema nikakvu kvalifikaciju ni
pribliznu osnovnoj Sifri delatnosti tog preduzetnickog biznisa. To isto vazi i za trgovinsku ali | za

mnoge proizvodne i usluzne delatnosti.

Osposobljenost preduzetnika da obavlja odredeni biznis (bilo da je re¢ o preduzetniku ili
malom pravnom licu, u osnovi je isto, uglavnom jedno lice je nosilac posla), posmatra se u dva

pravca.

Prvi je taj da fizicko lice koje Zeli da obavlja odredenu delatnost, mora imati neposredno
znanje i vestine koje se ticu konkretne delatnosti koju Zeli da obavlja, pa ¢ak i ako ne ucestvuje
neposredno u procesima rada, mora poznavati karakteristike posla koji Zeli da obavlja. Cesto se
deSava da preduzetnik radi odredeni vremenski period kod poslodavca koji se bavi delatnoS¢u za
koju je ,,buduci preduzetnik* osposobljen, i na tom poslu, on sti¢e dodatna znanja i vestine, ali i

sagledava sve rizike, $anse i mogucnosti konkretnog posla.

Drugi smer osposobljavanja preduzetnika za obavljanje odredenje delatnosti pored
bazi¢nih znanja 1 veStina, podrazumeva 1 vestine organizacije, vestine prodaje, pa i licne osobine,
koje zajedno mogu pretpostaviti jednu poslovnu li¢nost, koja moze uspesno da se bavi
odredenom delatnos¢u. Ovo zapravo znaci da, na primer, dobar stolar (kao zaposleni kod drugog
poslodavca), neée otvaranjem sopstvene preduzetnicke radnje, biti uspeSan samo zato S§to
konkretnu delatnost obavlja dobro (u smislu stru¢ne osposobljenosti), jer vodenje preduzetni¢ko

posla, podrazumeva dodatna znanja i vestine.

Prednost sadasnjeg sistema registracije preduzetnika se ogleda u tome da je APR

jedinstvena registraciona baza, omogucen je uvid o svim promenama na nivou cele zemlje, a
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prisup je javan. Medutim, prednosti bi bile daleko vece, da se podaci registracionog organa
ukrStaju sa podacima drugih relevantnih institucija, kao Sto su Poreska uprava, Kredini Biro
UdruzZenja Banaka Srbije, pa ¢ak i odredeni podaci Ministarstva unutrasnjih poslova Republike
Srbije, u skladu sa zakonom. Tako bi se dobili relevantni podaci, ali i sistem koji bi jednostavno i
efikasno sagledavao moguénosti i kompatibilnost osnivaca, da obavlja odredenu delatnost. Nisu
retki slucajevi da fizicka lica ¢ije su preduzetniCke radnje 1 pravna lica poslovala nesavesno,
ponovo direktno ili indirektno osnivaju nove privredne subjekte, znacajno ugrozavajuci

likvidnost sistema placanja.

Vaznost i uloga registracionog organa u saradnji sa drugim relevantnim drzavnim
institucijama, ogleda se u mogucnosti da upravo taj organ organizuje, prati i kontroliSe sistem
strune osposobljenosti vlasnika privrednih subjekata, a u skladu sa zakonskim resenjima koja bi
stvorila ambijent, koji ¢e podsticati preduzetnistvo, ali ne po svaku cenu i bez kontrole. Ovde se
ne radi o ugrozavanju slobode pojedinca da radi, stvara i pocinje posao, ve¢ o svesti da
nestru¢nim i nesavesnim poslovanjem, takav preduzetnik moze dovesti u nezavidno ekonomsko-
finansijsku situaciju i sebe, svoju porodicu, zaposlene i poslovne partnere, pa je neophodno
razviti sistem koji znatno efikasnije prepoznaje osposobljenost fizickih lica za otpocinjenje

odredenog posla i rad u odredenoj delatnosti.

Ako pojedinac koji Zeli da otpo¢ne preduzetnicki biznis nije stru¢no osposobljen, ili je
nedovoljno osposobljen, potrebna je veca sistemska podrska, i tu registracioni organ u saradnji sa
drugim institucijama moze pomo¢i u osposobljavanju pojedinaca, kako u pruzanju informacija o
dodatnim obukama, do organizacije istih, zatim o udruzenjima u delatnosti, klasterima delatnosti

1 drugim vezama sa institucijama koje svaki uspesan preduzetnik treba da ostvari.
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2. PORODICA KAO ZAJEDNICA INVESTITORA | PLANIRANJE
PORODICNIH INVESTICIJA

Kao sto je objasenjeno u predhodnom poglavlju, porodica se moze posmatrati i analizirati
ne samo kao druStveno-ekonomska zajednica njenih ¢lanova, ve¢ i kao zajednica investitora.
Sagledavanje porodice kao zajednice investitora podrazumeva da je porodica investiciono
orjentisana u Sirem smislu, a to znaci ne samo da se pojedini ¢lanovi bave odredenom
preduzetnickom delatnos¢u, ve¢ da se uvazavaju i druge socioloske komponente koje svaku
porodicu odlikuju, ekonomske i druge potrebe i investicione aktivnosti koje nisu nuzno profitnog
karaktera. Personalno (li¢no) finansijsko planiranje se moZze definisati kao proces postavljanja

ciljeva, izrada plana za njihovo postizanje i stavljanje plana u delo (Burmaster, 2006.).

Ako analiziramo prosecnu cetvoroc¢lanu porodicu, od dva odrasla ¢lana (roditelji) koji su
nosioci prihoda, i dvoje dece (izdrZzavana lica, daci ili studenti), imamo situaciju da su dva ¢lana
porodice sticaoci prihoda, a svi Clanovi zajedno (ukljucujuéi i izdrzavana lica) su nosioci
finansijskih rashoda porodice. Osnovna pretpostavka je da je takva porodica finansijski stabilna,
da su osnovni prihodi porodice stabilni a da rashode porodice Cine realni troSkovi nuzne
potroSnje. Periodi¢no, porodica ostvaruje izvesnu akumulaciju i to za onaj iznos redovnih
prihoda koji premaSuje ukupne mese¢ne izdatke te porodice. U takvoj situaciji porodica (pre
svega odrasli Clanovi, sticaoci prihoda) donosi odluku S§ta cCiniti sa akumuliranim viskom

finansijskih sredstava.

Investicioni plan porodice podrazumeva postojanje investicione svesti njenih ¢lanova, pre
svega starijih ¢lanova koji su donosioci vaznih odluka. Svaka porodica, koja ima izgradenu svest
0 potrebi za bilo kojim oblikom investiranja mora imati investicioni plan. Investicioni plan
porodice bi trebalo da sagleda realne moguénosti za akumulaciju iz koje bi se finansirala
odredena investicija, zatim vremenski rok investicije, i na kraju benefite od odredene investicije.
Cesto se desava da ¢lanovi porodice donose ad hoc odluke u vezi sa odredenom investicijom (na
primer prihvatanje ponude banke za depozit, ili osiguranja za polisu na bazi promotivnih

aktivnosti, bez Sireg sagledavanja troskova i benefita takve investicije).
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Kada se govori o planiranju porodi¢nih investicija, vazno je primeniti principe strateskog
planiranja, koji su potvrdeni u praksi. Jedan takav princip, ili vazan korak u strateSkom
planiranju, koji je primenljiv i na porodi¢ne investicije je detaljno informisanje i sakupljanje
relevantnih podataka. lako se radi o aktvinosti koja oduzima vise vremena, veoma je vazno,
nezavisno od toga Sta je priroda same investicije, prikupiti relevantne podatke, poraditi na

kvalitetu a ne na kvantitetu (Barskdale, Lund, 2006.).

Uces¢e svih ¢lanova porodice u donosenju odluka, koji su na bilo koji nacin ukljuceni u
porodi¢ni posao, od velikog je znacaja za uspeh svakog poslovnog plana (Burke,2003.). Postoji
iz oblasti finansijskog planiranja porodice kroz zivotne cikluse je Life Cycle of Financial Planing
u kome se za razliCite zivotne dobi definiSu razli¢ite aktivnosti ¢lanova porodice (Personal
finance unite, The University of Arizona, 2010). Prema ovom dokumentu u periodu od 35-44
godine zivota, radno sposobni roditelji osnivaju porodi¢ni fond za edukaciju svoje dece, ali
svakako planiraju i sopstvena usavrSavanja, zatim se razvija program Stednje porodice i
postavljaju osnovni ciljevi za period penzije. U sledeCem periodu od 45-54 godine roditelji
nastavljaju sa Skolovanjem dece, finalizuje se penzioni plan, ali i investicije i ulaganja u

nekretnine, jer posle ovog perioda sleduje predpenzioni i penzioni ciklus Zivota.

Svaka investicija, pa 1 porodi¢na nosi odredene rizike, bez obzira koliko je dobro
isplanirana. Porodica kada planira odredenu investiciju svakako treba da ima 1 izlaznu strategiju,
ukoliko ta investicija ne bude dala ocekivane efekte. To znaci da, ako na primer porodica donese
odluku da povuce polisu zivotnog osiguranja (raskine ugovor o osiguranju), mora znati pod
kojim uslovima i na koji nacin to moze da sprovede. Isto vazi za razoro¢enje oro¢enog depozita,

1 druge sli¢ne slucajeve.

Preduzetnicki duh porodice ogleda se u sposobnosti planiranja investicija. Kod
preduzetnika razlikujemo dva tipa planiranja: planiranje zapocinjanja novog posla i strategijsko
usmeravanje zapocetog posla (Avlijas, 2010). Po istom principu preduzetnicki orjentisana

porodica, moZe razvijati svoje investicione planove.
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U zavisnosti od iznosa 1 dinamike uvecavanja akumuliranih sredstava, porodica moze
doneti razli¢ite odluke, Sta sa ostvarenom akumulacijom. Odluka koja se donese je u sustini
investiciona odluka. Njen investicioni karakter se opravdava ¢injenicom, da porodica odredena
finansijska sredstva treba da investira, na odredeni nacin, pod odredenim uslovima i uz odredeni

rizik.

Najzastupljeniji vidovi investiranja su :

Investiranje u Stedne uloge — porodica akumulirana finansijska sredstva deponuje u
poslovnoj banci, kao oroceni ili depozit po videnju, sa odredenim prinosom, i pod odredenim
uslovima (nacin obracuna i pripisa kamate, dospece i uslovi podizanja depozita itd.). Prinos ili
kamata na depozit je kapitalna dobit, i ona zavisi od iznosa depozita, oblika Stednje, kamate i
roCnosti. Investiranjem u depozite sa prinosom, porodica pored interesa koji ostvaruje kroz
kapitalnu dobit, deponovanim sredstvima anulira eventualni rizik od buduc¢e nelikvidnosti i
ujedno stvara realnu osnovu za pokriée neplaniranih rashoda. Stednja kao oblik akumulacije
moze imati svoju konkretnu namenu ili svrhu, a moze biti i akumulacija porodice koju ¢lanovi
porodice polazu i to tako $to u momentu deponovanja finansijskih sredstava ne znaju precizno

kako ¢e u buduénosti ta sredstva biti utroSena.

Investiranje u nepokretnosti — kada porodica donese odluku da akumulirana finansijska
sredstva investira u kupovinu nepokretnosti, motivi mogu biti razli¢iti. Najce$¢i motiv je
ostvarenje prinosa ili rente od te nepokretnosti. Kupovina nepokretnosti moze biti motiv i za
reSenje stambenog pitanja Clanova porodice u perspektivi, ili ako je u pitanju poslovna
nepokretnost ili zemljiste, za obavljanje odredene delatnosti. Nisu retki slucajevi kada porodica
investira u nepokretnosti koje imaju svrhu odmora i rekreacije ¢lanova porodice (vikend kuce,
apartmani itd). Moguce je i da porodica planira investiranje u nepokretnosti uz vise razlicitih
motiva, 1 to tako da u isto vreme odredena nepokretnost moze omoguciti i prihod od rente, 1
eventualno reSenje stambenog pitanja ili za neku drugu upotrebu. Kada prosecna srpska porodica
planira investicije u nepokretnosti, u praksi se pokazalo da se kod investiranja u nepokretnosti
mnoge porodice ne vode ekonomskim motivima (analiza ulaganja i isplativnosti, analiza realnih

potreba porodice) koliko odredenim socio-druStvenim motivima, u smislu da su nepokretnosti
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neretko stvar prestiza, pa se naroCito u manje urbanim sredinama, grade nepokretnosti koje
znacajno premasuju realne potrebe 1 vise generacija ¢lanova porodice, a akumulirana finansijska
sredstva se bespotrebno i prekomerno troSe, ¢ak i uz dodatna kreditna zaduzenja. To neretko
uzrokuje i dugoroc¢ne finansijske problem porodica, koje se manifestuju u nemoguénosti za druge

porodi¢ne investicije (investicije u zdravstvenu sigurnost ¢lanova, obrazovanje itd).

Investiranje u hartije od vrednosti — podrazumeva kupovinu akcija, obeznica i drugih
hartija od vrednosti sa odredenim prinosom. Moze se re¢i da su motivi porodice prilikom
planiranja investicija u depozite slicni motivima plasiranja u hartije od vrednosti. Porodica u oba
slucaja ocekuje prinos, ali akumulirana sredstva mogu biti raspoloziva u nekom buduéem
periodu, radi zadovoljenja potreba ¢lanova porodice u odredenom trenutku. Razlika izmedu
investiranja u depozite i investiranja u hartije od vrednosti, ogleda se u tome Sto je prvi oblik
porodi¢nih investicija na izvestan nacin sigurniji, ali sa manjim prinosom dok je drugi oblik
investiranja sa ve¢im prinosom, ali nosi nesto ve¢i rizik. Investiranje ¢lanova porodice u hartije
od vrednosti na izvestan nacin iziskuje nesto vecu finansijku pismenost i informisanost (uz
koriS¢enje konsultantskih brokerskih usluga), dok porodica koja planira da akumulirani viSak
deponuje u poslovnu banku kao depozit, ne mora biti ve¢eg nivoa finansijske pismenosti, jer je

ovakav vid investiranja predvidiv, i “jasniji” za vec¢inu porodica.

Investiranje u polise razlicitih oblika osiguranja — planiranje investiranja akumuliranih
finansijskih sredstava u razli¢ite oblike osiguranja, svakako govori o razvijenoj svesti ¢lanova
porodice o neophodnosti sagledavanja svih mogucih situacija i okolnosti koje mogu zadesiti
porodicu u budu¢em periodu. Polise osiguranja u momentu pla¢anja za mnoge porodice jesu
samo troSak, ali ako nastupi osigurani slucaj, taj trosak je znatno manji nego da polise osiguranja
nije bilo, te u takvim situacijama likvidnost porodice i tokovi gotovine neée biti naruseni.
Porodica koja planira investicije u polise osiguranja, nije profitno orjentisana, ne Zeli da
ostvarenu akumulaciju prioritetno stavlja u funkciju bilo kog vida profita, ve¢ planira i uvazava
potencijalne rizike. Polise osiguranja mogu biti polise Zivotnog osiguranja, zdravstvenog,
imovinskog itd. Mnoge porodice su u dilemi da li je isplatljivije deponovati finansijska sredstva
sa prinosom u poslovnim bankama, ili sukcesivno uplacivati polise osiguranja, jer je osigurana

suma u apsolutom iznosu veca, nego oroceni depozit. Medutim, treba imati na umu da je kod
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vecine osiguranja novac raspoloziv isklju¢ivo kada nastane osigurani slucaj, dok je oroceni

depozit u svakom slucaju raspoloziv (Uz znatno manje gubitke).

Investiranje u penzione fondove — u zavisnosti od strukture porodice, zarad planiranja
priliva u budu¢nosti, ¢lanovi porodice (radno aktivni) tokom radnog veka izdvajaju odredenu
sumu novca u cilju povecanog priliva gotovine u starijoj Zivotnoj dobi, kada se u uobic¢ajenim
okolnostima o&ekuje smanjen priliv gotovine (redovna starosna penzija). Clanovi porodice koji
donose odluku da izdvajaju iz tekuéih prihoda odredena sredstva na konto dobrovoljnog
penzonog fonda, znatno manje uticu na povecanje tekucih odliva gotovine u momentu placanja,
u odnosu na pozitivne efekte koje ¢e priliv u kasnijoj Zivotnoj dobi doneti tom ¢lanu a i porodici
u celini. I ovaj vid porodi¢nih investicija, moze se uporediti sa ostalim modelima plasiranja
akumuliranih finansijkih sredstava. Investiranje u penzione fondove ima karakteristike Stednje
jer to 1 jeste izvesna Stednja sa prinosom, ali ima 1 karakteristike osiguranja jer ulozena sredstva

ne mogu biti raspoloziva u bilo kom trenutku, kao kod depozita.

Investiranje u obrazovanje clanova porodice — podrazumeva ulaganja akumuliranih
sredstava porodice u obrazovanje pretezno mladih ¢lanova porodice, ali i starijih ¢lanova
porodice. Planiranje ovakvih porodi¢nih investicija ne podrazumeva ostvarenje profita niti nekog
oblika kapitalne dobiti, bar ne u kratkom roku. Investiranje u obrazovanje treba da indirektno
omoguci bolju ekonomsko finansijsku situaciju u porodici, jer se obrazovanjem ¢lanova porodice
oc¢ekuje lakse zaposlenje, uvecana ,,zaradivacka sposobnost® ¢lanova porodice itd. Investiranje u
obrazovanje mladih ¢lanova porodice podrazumeva Skolovanje, stru¢no usavrSavanje ili
studiranje, Cesto van mesta boravka porodice, Sto ukljucuje dodatne troskove, pored direktnih
troSkova Skolovanja. Ovakvo investiranje porodice ima sli¢nosti sa drugim oblicima porodi¢nih
investicija, u smislu planiranja buduéih finansijkih tokova. U periodu $kolovanja, porodica ima
uvecane troskove, ali po zavrSetku Skolovanja, ocekuje se da ¢lan porodice koji je nosilac
troskova Skolovanja postane nosilac prihoda u porodici, u odredenom periodu i dodatnih prihoda
(jer su najcesce i roditelji odredeni period radno aktivni istovremeno sa decom, koja su u
pocetnim godinama radne karijere), $to znacajno moze poboljsati ukupnu ekonomsko-finansijsku
situaciju u porodici, i time se investicija u obrazovanje visestruko opravdava. Nisu retki sluc¢ajevi

da se 1 stariji ¢lanovi porodice doSkolovavaju i usavrsavaju, §to u tom periodu podrazumeva vece
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izdatke porodice, ali kao 1 kod mladih ¢lanova, po zavrSetku tog ciklusa uvecanih troskova,
dolazi period kada se investicija u obrazovanje i ovih ¢lanova porodice ocekivano pozitivno
potvrduje na finansije porodice u celini.

Investiranje u odredenu preduzetnicku delatnost — predstavlja planiranje, organizovanje i
vodenje konkretne preduzetnicke delatnosti, naj¢esce kroz registraciju odredene pravne forme, u
skladu sa propisima. Za razliku od predhodno analiziranih oblika investicija koje nisu uvek
nuzno profitnog karaktera, otpoc¢injanje porodi¢nog posla, svakako podrazumeva odreden profit.
Koju ¢e preduzetnicku delatnost porodica planirati da otpocne zavisi od stucnosti nosioca posla,
pocetnog kapitala, konkretne delatnosti itd. Porodica moZe planirati otpocinjanje porodi¢nog
posla kao osnovnu, ali i kao sekundarnu delatnost ¢lanova porodice. Postoje delatnosti koje se
mogu obavljati iz radnog odnosa, pa nisu retki sluc¢ajevi da se donese odluka o plasiranju
finansijske akumulacije porodice u dodatnu delatnost, radi povrata ulaganja, i uvecavanja
akumulacije u odredenom vremenskom periodu. Planiranje otpo¢injanja porodi¢nog posla je u

ovom radu predmet posebne i Sire analize.

3. PORODICNI POSAO, MOGUCNOSTI RAZVOJA PORODICNOG
PREDUZETNISTVA U DOMACEM EKONOMSKOM AMBIJENTU, ODLUKA
0 OTPOCINJANJU ILI PRESTANKU PORODICNOG POSLA

Porodi¢no preduzetniStvo u Srbiji ima dugogodiSnju tradiciju. Veliki je broj
preduzetnickih radnji, raznih zanatskih, proizvodnih i1 usluznih delatnosti sa viSegeneracijskom
tradicijom. Medutim, u posleratnom periodu, pa do devedesetih godina proslog veka, u Srbiji su
privatni sektor i trzi$na ekonomija, zamenjeni planskom-dogovornom ekonomijom i privrednim
subjektima u drzavnom i druStvenom vlasniStvu. Retki su privatni preduzetnici koji su u tom
periodu poslovali, i to su uglavnom bile zanatske porodi¢ne radnje, od sedamdesetih godina

proslog veka, da bi ve¢ osamdesetih, broj privatnih porodi¢nih firmi bio znatno uvecan.

Specifi¢nost takvih privatnih preduzecéa i radnji se ogleda u tome da su ona poslovala u
jos koliko toliko razvijenom sistemu, u kome su dominirali privredni giganti u drustvenoj i

drzavnoj svojini, pa su te firme 1 bile na izvestan nacin “naslonjene” na drZavna i1 drustvena
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preduzeca koja su im ustupala manje ili vece poslove, 1 koja su im bila Cesto 1 jedini kupac.
Mnogi od ovih privatnih preduzetnika, koji su opstali, uspeli su da stvore velike privatne
privredne sisteme i da postanu znacajni privredni subjekti, i poslodavci za veliki broj radnika,

apsorbujuci povecanu nezaposlenih koja se iz ranli¢itih razloga uvecéavala poslednjih godina.

U narednoj tabeli dat je pregled osnovanih 1 ugasenih mikro, malih 1 srednjih preduzeca i
preduzetnika i to za period 2007-2012.godina (period pre i posle otpoc¢injanja ekonomske krize),
prema Izvestaju Ministarstva privrede 2013. godine, a prema podacima RZS-a:

Tabela 10: BROJ OSNOVANIH I UGASENIH MSPP (2007-2012)

osnovano ugaseno osnovano ugaseno preduzeca radnje
11.902 2.027 47.951 31.619 59 1,5
11.248 3.068 43.375 34.572 3,7 1,3
10.014 3.597 39.365 36.441 2,8 1,1
9.470 9.389 36.337 37.162 1,0 0,9
8.471 13.593 33.070 35.285 0,6 0,9
8.648 7.388 30.206 33.071 1,2 0,9

Izvor: RSZ, Izvestaj o MSPP za 2012. godinu

Trend osnivanja i gaSenja u sektoru MSPP u period 2007-2012, prema predhodnim

podacima moze se sagledati na slede¢em prikazu:
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== gaseno preduzeca

Da bi se sagledale moguénosti za razvoj porodi¢nog preduzetniStva u domacim
drustveno-ekonomskim prilikama, potrebno je objasniti privredni ambijent, specifi¢nosti

tranzicionog okruzenja, kao i aktuelnu regulativu.

Kako je proces svojinske transformacije trajao dugo, kako je u poslednje dve decenije
bilo vise pokusSaja da se taj proces zavrsi, tako se 1 u razli¢itim periodima odreden broj
zaposlenih u velikim industrijskim sistemima odluc¢ivao da se osamostali i da zapo¢ne sopstveni
preduzetni¢ki posao. Pojedini su napustali gradske centre gde su veliki industrijski objekti
uglavnom bili locirani, vrac¢ali se u seoske sredine iz kojih vode poreklo, drugi su pokuSavali da
u gradskim sredinama zapocnu spostveni biznis, a neki su pak pokusavali da se zaposle u

postoje¢em pivatnom sektoru.

Kako je dugogodisnji proces industrijalizacije uslovio velike migracije stanovniStva iz
sela u grad, tako je poslednjih godina, usled prestanka sa radom velikih industrijskih sistema, i
gubitka posla, odredeni broj napustio urbane centre i vratio se u ruralne krajeve, sa zeljom da
promene dosadaS$nju delatnost i da se bave odredenom poljoprivrednom delatno§¢u. Medutim,
broj povratnika je daleko manji od broja iseljenih stanovnika u periodu industrijalizacije i velikih
migracija iz sela u grad. Domacinstva povratnika su najceS¢e zapuStena, nedostatak moderne

mehanizacije je evidentan, ali i neosposobljenost nosioca posla, da pokrenu odredeni proces
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poljoprivredne proizvodnje. Na sve to, potencijalno novi poljoprivredni proizvodaci, ali 1 oni
kojima je to godinama unazad bila osnovna delatnost, nemaju sistemsku podrsku kako kroz
propise, tako i kroz politiku subvencija, a mozda najveéi nedostatak je nepostojanje ili bolje
receno nerazvijen sistem zadrugarstva ili bilo kakvog znacajnijeg klasterskog udruzivanja. Zbog
navedenog, individualni poljoprivredni proizvodaci su prepusteni sami sebi, $to je uzrokovalo da
je veci broj novih poljoprivrednih proizvodacéa koji su u poslednjih petnaest do dvadeset godina
pokusavali da otpo¢nu ili obnove neki vid poljoprivredne proizvodnje, dozivljavalo neuspeh.
Medutim, od ukupnog broja lica koja su ostali bez posla usled procesa privatizacije, najveci je
procenat onih koji su odlucili da ostanu da zive i rade u sredinama u kojima su 1 ranije radili.
Razlozi za to su viSestruki. Prvi je taj Sto su posle duzeg perioda Zivota i rada, formirane
porodice, neretko po dve i tri generacije u jednoj sredini, pa je i sa drustveno-socioloskog
aspekta veoma tesko relocirati celokupne porodice koje ¢ine viSe generacija. Drugi bitan razlog
je taj, da takve porodice i da se odluc¢e na povratak u ruralne sredine, nemaju realnu perspektivu
za otpocinjanje samostalnog posla u odredenoj preduzetni¢koj delatnosti, najpre u poljoprivredi,
upravo zbog nedostatka pocetnog kapitala, ali i zbog realne neosposobljenosti i neiskustva za
takve delatnosti. U praksi postoje primeri da se posle gubitka posla u drzavnim ili druStvenim
preduze¢ima, $to zbog procesa privatizacije, Sto zbog stecaja ili likvidacije istih, €lanovi
porodice koji su ostali bez posla, odlucuju da se vrate u ruralne sredine i tamo pokusaju
otpoCinjanje odredene delatnosti, ali porodica ostaje u gradskoj sredini u kojoj inace zZivi. Time
dolazi do delimi¢nog razdvajanja porodica, jer se egzistencijalne potrebe stavljaju iznad potreba
¢lanova porodice. Ovakvi primeri su tipicni za manje gradske centre u koje je u procesu
industrijalizacije emigriralo stanovnistvo iz blize okoline, sa ruralnog podrucija koje je relativno
blizu takvim gradskim centrima, 1 tamo postoji relativno dobra saobrac¢ajna komunikacija. Zbog
toga, povratna delimi¢na migracija, moguca je i1 ostvariva, jer prakticno delatnost u ruralnoj
sredini se moZe obavljati a da se delimi¢no boravi 1 u gradskim centrima i na selu. Migracija
celih porodica iz sela u grad je tesko ostvariva, zbog nedostatka druStvenih sadrzaja narocito za
mlade generacije ¢lanove porodica, pa se uz zavisnosti od starosne dobi, porodice razdvajaju,

tako $to jedan ili oba roditelja odlaze na selo, a mladi ¢lanovi ostaju u gradskim centrima.

Poslednjih godina, sve je ¢e$¢i broj mladih bra¢nih parova, koji iako nemaju nikakve

porodi¢ne veze niti korene u ruralnim sredinama, donose odluku da otkupljuju domacinstva na
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selu, renoviraju ih u skladu sa sopstvenim mogucnostima i otpoCinju odredenu delatnost. Ovde
se ne radi o licima koja su ostajala bez posla u procesu privatizacije, nego o populaciji lica koja
zbog nemogucnosti da se zaposle u gradskim centrima, i time ostvare ekonomsku stabilnost
porodice, donose odluku da prodaju nekretnine u gradskim centrima i presele se u seoske

sredine.

Od ukupnog broja zaposlenih koji su iz rzli¢itih razloga ostali bez posla, daleko najveci
broj je zajedno sa svojim porodicama ostao da zivi u gradskim centrima u kojima su ranije bili
zaposleni. Iz ove populacije, najveéi broj je ili zapo¢eo privatni biznis, ili se zaposlio u nekoj od
privatnih firmi, novoosnovanih ili postojec¢ih. Daleko je manji broj onih koji su se zaposlili u

javnom sektoru, ili u nekoj od drzavnih institucija.

Postavlja se pitanje, na koji nacin i sa kojim motivima, novi preduzetnik donosi odluke o
otpocinjanju posla. U praksi, a prema statistickim izvorima, u poslednjih 15 godina u Srbiji je
osnovan veliki broj preduzetni¢kih radnji i preduzeca. Proces donosenja poslovne odluke i
odlucivanje, determiniSe se uz nekoliko kriterijuma: broj osoba koje odluc¢uju (individualno ili
grupno odlu¢ivanje), koli¢ina raspolozivih informacija i znanja, strukture odlucivanja i oceni

dovoljnosti raspoloZzivih informacija (Balaban, Risti¢, 1999.)

Osnovni motivi koji pokrec¢u preduzetnike da zapo¢nu sopstveni biznis su:

» Ostanak bez posla;
» Nemogucénost zaposlenja;
» Nezadovoljstvo postoje¢im zaposlenjem,;

> Zelja za dodatnom zaradom kroz otpocinjanje dodatne delatnosti;

Ostanak bez posla jedan je od najvaznijih motiva za otpocinjanje privatnog posla
preduzetnika. Njega moze uzrokovati prestanak rada postojec¢eg poslodavca, ali 1 otkaz ugovora
o radu. Osnovni motiv u ovom slucaju je egzistencijalne prirode, jer lice koje ostaje bez posla,
ostaje 1 bez redovnih prihoda, ¢ime se znacajno ugrozava li¢na finansijska sigurnost i sigurnost

porodice. U ovom slucaju najcesc¢e ne postoji jasna namera i plan da se otpo¢ne privatni posao,
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jer da postoji, novi preuzetnik ne bi ¢ekao da dobije otkaz ili da mu iz bilo kog razloga prestane
radni odnos kod predhodnog poslodavca. Ovo je na neki nacin ,,iznudeno* preduzetnistvo, ali
iako je takvo, to ne znaci da je unapred osudeno na propast, i da se novi preduzetnik nece i ne
moze snaci u novoj ulozi. Delatnost koju bi ovakav preduzetnik pocetnik odabrao, u praksi je
bliska delatnosti posla koji je ranije obavljao kao zaposleni kod drugog poslodavca, jer je
najveéa verovatnoca uspeha ako se zapoéne poznata delatnost. Cesto se deSava da vise lica, po
prekidu radnog odnosa, zajednicki pokrecu privatan posao, udruzujuéi pocetni kapital, znanje i
stru¢nost za odredenu delatnost, i to se u praksi pokazao kao dobar model. Lica koja ostaju bez
posla su najcesée lica sa odredenim radnim iskustvom, i u odredenoj ,,Starijoj zivotnoj dobi.
Kao takvi, iako imaju odredeno radno i1 Zivotno iskustvo, oni nisu previSe atraktivni za
poslodavce, pa su prinudeni da zapocnu sopstveni biznis. Pocetni kapital za otpocinjanje
delatnosti moze se obezbediti i iz ranije akumulacije (Stednje), ali nisu retki slucajevi prodaje

pokretne i nepokretne imovine itd.

Za razliku od lica koja relativno iznenada ostaju bez zaposlenja, postoji veliki broj,
naroc¢ito mlade populacije, koja po zavrSetku skolovanja ne moze da prodade zaposlenje. Posle
odredenog perioda, ukoliko su elementarni uslovi ispunjeni (obrazovni profil, pocetni kapital,
sredstva za rad i sl.), ova lica se upustaju u preduzetnicke vode, sa malo i bez ikakvog radnog
iskustva. | ovoj grupi kao i prvoj, nije osnovni motiv preduzetnicki biznis, ve¢ rad kod drugog
poslodavca, pa kao takvi u startu se mogu smatrati nedovoljno spremnim za obavljanje

preduzetnicke delatnosti.

Treca grupa lica koja se odluCuju za otpocinjanje privatnog posla, su lica koja su
nezadovoljna postoje¢im zaposlenjem, bilo da je u pitanju sama delatnost kojom se bave, bilo da
su u pitanju ekonomsko-finansijski razlozi. Nezadovoljstvo postoje¢im zaposlenjem moze se
manifestovati nezadovoljstvom radnim mestom, odnosom poslodavca, odnosom drugih
zaposlenih, poslovnih partnera ili eksternih lica (van kolektiva). Drugi motiv je taj da zaposleni
nije zadovoljan svojom zaradom, da sa njom ne podmiruje sve li¢ne i potrebe porodice, pa da
kao motiv trazi drugu delatnost. Logi¢no bi bilo da ova lica probaju da pronadu zaposlenje sa
boljim radnim statusom, kao i sa ve¢om zaradom, ali se zbog relativno visoke nezaposlenosti, a

male ponude dobrih radnih mesta, namece zakljuak da ¢e i novo radno mesto biti manje ili vise
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slicno postoje¢em. Tada se donosi odluka da se zapoCne sopstveni posao, najéesce u delatnosti
struke. Ono §to razlikuje ovu grupu novih preduzetnika, od predhodne dve, je to da odluku o
otpocinjanju posla ne donose zbog iznenadnih i iznudenih okolnosti, ve¢ samostalno. To im daje
odredeno vreme da osmisle, isplaniraju i pripreme sve resurse, kako bi $to uspesnije startovali sa
samostalnom preduzetnickom delatnos¢u. Zbog nacina na koji donose odluku da otpocnu
samostalni biznis ova grupa preduzetnika, prirodno ima vece Sanse da uspe u poslu, naravno, ako

su svi ostali uslovi zadovoljeni.

Cetvrta grupa lica koja otpoéinju privatni posao, su lica koja imaju postojeéu delatnost,
najceSc¢e kao zaposlena lica, i to ne samo u odredenim delatnostima privrede, ve¢ se u praksi
pokazalo da su to lica zaposlena u javnom sektoru, drzavnim institucijama itd. Sam motiv, da se
ostvari dodatna zarada, ovu grupu preduzetnih lica, defeniSe kao preduzetnike u pravom smislu
reci, ali 1 lica koja Zele da rade, stvaraju i zarade. Takvim pristupom oni se definiSu kao
preduzetnici sa visokim Sansama za uspeh, jer su njihovi motivi jasni, opravdani, a pristup poslu
je smislen i vremenski neograni¢en za planiranje. Prednost ovakvih preduzetika se ogleda i u
¢injenici da oni ve¢ imaju odredeni izvor prihoda koji obezbeduje li¢nu i egzistenciju njihovih
porodica, pa su eventualne greske i propusti koje karakteriSu svakog preduzetnika narocito u
pocetnim fazama poslovanja, za ovu grupu moguce, ali premostive, dok predhodne grupe
preduzetnika sa drugacijim motivima, gotovo i da nemaju pravo na gresSke u poslu. Ovoj grupi
klijenata najceS¢e pripadaju visokoobrazovana lica, koja pored redovnog posla mogu pruzati
razli¢ite usluge u domenu konsultantskih usluga, obrazovne delatnosti, izrade razli¢itih projekata
itd. Zakonski je omoguceno registrovanje odredene preduzetnicke delatnosti iz radnog odnosa,
¢ak su predvidene i odredene olakSice u smislu placanja poreza i doprinosa (koji se za ova lica
svakako uplacuju iz inicijalnog radnog odnosa). Ovoj grupi pripadaju i lica posebno
osposobljena za konkretne delatnosti, kao na primer specijalisti za odredene zanatske radove, i za
njih nije neophodno posebno stru¢no usavrSavanje, jer pored osnovnog zaposlenja, mogu

registrovati svoj preduzetni¢ki biznis, i u odredenom obimu ostvariti dodatne prihode.

Osnovni preduslovi i aktivnosti, koje svako fizi¢ko lice, koje donese odluku da otpo¢ne

preduzetnicki biznis, mora da ispuni pored predhodno objasnjenih motiva su i:
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Struc¢na osposobljenost nosioca posla i zaposlenih;
Pocetni kapital 1 izvori finansiranja;
Odabir sedista, lokacije, sredstava i resursa za odredenu delatnost;

Postojanje poslovnog plana i analiza trzista;

YV V. V V V

Postojanje izlazne strategije poslovanja;

Stru¢na osposobljenost podrazumeva da nosilac posla nije samo strucan u delatnosti
posla koju bi obavljao, ve¢ da poseduje minimum liderskih i organizacionih sposobnosti za
vodenje odredenog posla. Ukoliko delatnost podrazumeva da pored preduzetnika, posao
potrebuje i odreden broj zasposlenih, preduzetnik mora imati vestine i znanje da obuci i pre
svega motivise zaposlene, kako bi se delatnost obavljala sto efikasnije. U praksi se kao jedan od
najve¢ih rizika za uspe$no obavljanje privatnog posla pokazao nedostatak organizacionih
sposobnosti i finansijske opismenjenosti nosioca posla, §to je posledica nedovoljne svesti da nije

isto obavljati istu delatnost (u smislu struke) za drugog poslodavca i u svojoj sopstvenoj firmi.

Ukoliko je preduzetnik doneo odluku da otpocne preduzetnicki biznis, stru¢no je
osposobljen i poseduje minimum vestina za organizaciju i vodenje posla, paralelno sa tim mora
imati adekvatan iznos finansijskih sredstava koji mozZe omoguciti nesmetano poslovanje. Izvori
finansiranja svakog posla (ne zavisno od veli¢ine ili pravne forme privrednog subjekta) mogu
biti sopstveni ili pozajmljeni. Kako je predmet analize preduzetnicki biznis ili malo preduzece,
pod pocetnim kapitalom moZemo smatrati sopstvena sredstva preduzetnika koja je spreman da
ulozi u otpoc€injanje posla. Izvori sopstvenih sredstava mogu biti ustedevina, prodaja neke li¢ne
ili nasledene imovine, sredstva dobijena kroz socijalne programe predhodnih poslodavaca itd.
Prirodno, ovim sredstvima bi se trebala finansirati osnovna sredstva i sredstva za rad (delatnost
preduzetnika), i deo ili obrtna sredstva u celosti u zavisnosti od konkretne delatnosti. Kada se
radi o izvorima finansiranja preduzetni¢kog biznisa (Sto ¢e biti tema posebne obrade u ovom
radu), najpre se govori o mogucnosti za kreditna zaduzenja, kako od poslovnih banaka tako i od
razli¢itih fondova za podsticanje privatnog preduzetniStva. U praksi nisu retki slucajevi da se
preduzetni¢ki posao finansira i drugim izvorima finansiranja, kao $to je lizng za nabavku

pokretne imovine, ali i drugi vidovi pozajmljivanja finansijskih sredstava.
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U zavisnosti od specificnosti delatnosti koju preduzetnik zeli da obavlja, veoma je vazno
da lokacija i sredstva koja koristi u obavljanju delatnosti budu adekvatna toj delatnosti. Ukoliko
je u pitanju trgovinska delatnost odabir lokacije je jedan od najbitnijih, ako ne i najbitniji
preduslov za uspesno obavljanje posla. Ako je pak u pitanju odredena proizvodna, zanatska ili
usluzna delatnost, sredstva za rad takode moraju biti adekvatna u kvalitetu i kapacitetu.
Preduzetnici u praksi, najces¢e zbog nedovoljnog iznosa sopstvenih sredstava za otpocinjanje
posla, ne vrse odabir dobre lokacije, niti su sredstva za rad adekvatna (polovna oprema,
kvarovi..), §to je pogresno. Preduzetnik otpocCinjanje sopstvenog posla ne vidi samo, kao
osamostaljivanje u delatnosti, pobolj$anje materijalne situacije kako u li¢nim tako i u porodi¢nim
finansijama, ve¢ i izlaz iz odredenih drustveno-ekonomskih normi, do toga da status
preduzetnika, iako je na pocetku posla to samo status (jo§ se nije dokazao u praksi), preduzetnik
dozivljava kao postizanje uspeha, zanemarujuéi detaljnije analize, proraune i organizaciju. To
naravno ne vazi apsolutno za sve, ali svaki posao, mora se u startu postaviti na zdrave osnove,
mora se dobro organizovati, osmisliti, uklju¢uju¢i i odabir sedista, lokacije posla, opreme i
sredstava za rad. Ukoliko se ustanovi da nema uslova za sve navedeno, bolje je odloziti pocCetak

ili ¢ak ne pocinjati preduzetni¢ku delatnosti.

Poslovni plan i analiza trziSta predstavlja osnovni strateski dokument svakog novog
posla, bilo da je re¢ o preduzetniku pocetniku ili je re¢ o preduzetniku koji ima poslovnog
iskustva 1 odredenu poslovnu istoriju. Postoji viSe autora i metodologija izrade poslovnog plana
(u narednom poglavlju ¢e se detaljnije analizirati). Poslovni plan treba da sadrzi: analizu trziSta
prodaje, analizu razvojnih moguénosti preduzetnika, ispunjenost tehnicko-tehnoloskih uslova (u
zavisnosti od delatnosti), analizu trzista nabavke, analizu delatnosti na uticaj okoline, finansijsku
analizu sa ocenom isplativosti. Poslovni plan moze saciniti i sam preduzetnik ali su u praksi ¢esci
sluc¢ajevi da poslovni plan, kao metodoloski specifi¢an i relativno slozen dokument sacinjavaju
strucna lica ekonomsko-finansijske struke. Prilikom apliciranja za sredstva razlicitih fondova (u
Srbiji je to Fond za razvoj, zatim Nacionalna sluzba za zaposljavanje i sl.), preduzetnici su u
obavezi da uz zahtev za kredit, priloze i poslovni plan delatnosti kojom zele da se bave.
Nezavisno od formalnog poslovnog ili kako se ceSce upotrebljava termin biznis plana,
preduzetnici sami moraju kreirati svoj plan koji ¢e suStinski objasniti ekonomi¢nost i rentabilnost

zeljene delatnosti, 1 takvog se plana moraju drzati.

88

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

Jedan od osnovnih principa poslovnog planiranja, insistira na projektovanju maksimalnih
troSkova uz minimalne projektovane prihode, a sve u cilju dobijanja $to realnije slike o
isplativosti odredenog posla. Na zalost veliki broj preduzetnika, usled neupucenosti, ili
nedovoljne informisanosti i zelje da §to pre otpo¢nu poslovanje, i da ubede sami sebe da je posao
isplativiji nego Sto realno jeste, sagledavaju troSkove i prihode Zeljene delatnosti suprotno od
navedenog principa. Oni zapravo troskove projektuju i sagledavaju kao minimalne, a prihode
delatnosti sagledavaju i planiraju u znatno ve¢em iznosu i dinamici, od realne. Tako dobijena
projekcija poslovnog rezultata nije samo nerealna, ve¢ preduzetnik dovode¢i samog sebe u
zabludu, izlaze sebe velikom riziku, zbog koga se deSava najgori scenario, a to je gasenje posla

(ako ne u kratkom, onda zasigurno u srednjem roku).

Poslovni plan ne mora biti strogo formalni dokument, niti se njega preduzetnici moraju
apsolutno ¢vrsto drzati. To je osnovni strateSki dokument, koji preduzetniku daje smernice kako
da organizuje poslovanje, Sta moze ocekivati bavljenjem odredene delatnosti itd. Zbog toga su
manja odstupanja svakako dozvoljena, a i realno je da ih bude, jer su trZiSta promenljiva, pa se
lako moze dogoditi da je poslovni plan dobar i pre svega realan, ali da se na trzistu odredene
delatnosti, dogode neoc¢ekivano velike oscilacije i promene od presudnog uticaja na poslovanje

preduzetnika.

Zbog svega navedenog, a i zbog mnogih drugih okolnosti koje preduzetnika, kao nosioca
posla mogu zadesiti, veoma je vazno da svaki preduzetnicki posao ima i tzv ,,izlaznu strategiju®.
Izlazna strategija podrazumeva skup aktivnosti 1 postupaka koje preduzetnik moze preduzeti u
slucaju nezeljenog dogadaja, neresivih ili tesko resivih problema u poslovanju. Izlazna strategija
nije formalan dokument, mada se moze formalizovati. Izlazna strategija je ideja, nacin, taktika
pojedinca, kako da napusti odredenu delatnost, a da poverioci a i on li¢no i njegova porodica,

pretrpe najmanju mogucu ili nikakvu finansijsku ili materijalnu stetu.

U najkra¢em, ova strategija se bazira na neto prilivu gotovine, po prestanku delatnosti, i
to tako Sto preduzetnik naplatom svih svojih potrazivanja (i realizacijom zaliha u zavisnosti od

delatnosti), moze podmiriti sve svoje obaveze iz poslovanja, a prodajom pokretne i nepokretne
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imovine koja je sluzila za obavljanje delatnosti, da izvrs$i povrat ulaganja (sopstvena ulozena
sredstva). Naravno, realna izlazna strategija je dosta kompleksnija, 1 sadrzi 1 druge aktivnosti

koje mogu i¢i u prilog bezbolnom prestanku delatnosti.

U praksi se pokazalo da vecina preduzetnika iako ima izlaznu strategiju, ona tesko moze
bez problema da se primeni. Ako bi se potrazivanjima zatvarale obaveze, vrlo brzo bi se uvidelo
da su obaveze znatno vece (ili je preduzetnik podizao vece iznose kredita, ili su sa druge strane
pojedina potrazivanja teSko naplativa ili nenaplativa). Dalje, vrednost imovine u trenutku
prestanka posla nije ista kao na pocetku ili u periodu nabavke te imovine, pa se prodaja iste
odvija veoma tesko, a cena je ¢esto daleko niZza od nabavne. To ¢e prouzrokovati da preduzetnik

neée povratiti sopstvena ulaganja u posao, ili ¢e uspeti u najboljem slucaju da povrati manji deo.

Nisu retki slucajevi da se izlazna strategija prinudno bazira na tome da se obaveze
steCene obavljanjem odredene preduzetnicke delatnosti izmiruju iz liéne imovine preduzetnika.
Ukoliko je preduzetnik podizao kredite za koje su nuzno obezbedenje i li¢no jemstvo (licne
menice) preduzetnika kao fizickog lica, pa ¢ak i bra¢nih drugova, tada poverioci (poslovne
banke) u sluc¢aju prekomerne docnje, aktiviraju instrumente obezbedenja kredita, u naSem slucaju
liéne menice. Tada poslovne banke, u skladu sa zakonom, terete pokretnu i nepokretnu imovinu

u vlasnistvu preduzetnika, i njihovom javnom prodajom, namiruje se potrazivanje.

Mnogi preduzetnici, ulazeéi u preduzetnicki biznis, ili bolje re¢eno u preduzetnicki rizik,
svoju izlaznu strategiju (rezervu likvidnosti) baziraju na sopstvenoj ili porodi¢noj imovini. Ako
se vratimo na momenat, kada preduzetnik donosi odluku o otpocinjanju posla, neki od njih ¢e
svesno posao zapoceti, tako Sto ¢e garant njihove likvidnosti 1 solventnosti biti prodaja odredene
pokretne ili nepokretne imovine. Zbog toga u praksi postoji veliki broj primera da su
preduzetnici samoinicijativno otudivali sopstvenu ili imovinu porodice, kako bi podmirili
obaveze i1z preduzetnickog posla, a vodeni logikom da ¢e svakako ako odredenu li¢nu imovinu
prodaju sami, to uraditi lakse i po vecoj ceni, nego da to sudskim putem iniciraju razliciti

poverioci.
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Odrzivost posla u periodu ekonomske recesije je jedan od glavnih prioriteta svakog
preduzenika. To znaci da preduzetnik treba da je osposobljen za mnoge izazove koji se u
poslovanju namecu, da na potencijalne Sanse i opasnosti u poslu, reaguje pravovremeno i na

pravi nacin.

Najvec¢i problem preduzetnika koji se pokazao u praksi, je problem nedovoljne
likvidnosti ili sposobnosti da se izmiruju obaveze u kratkom roku. Uzrok nelikvidnosti moze biti
neusaglasen odnos potrazivanja i obaveza samog preduzetnika, u smislu da preduzetnik svoju
robu 1 usluge plasira ve¢em broju kupaca, za koje nije predhodno ustanovio koliko su platezno
sposobni, i kojom dinamikom ¢e oni izmirivati svoje obaveze. Usporena naplata, ili
nenaplativost potrazivanja uzrokuju da i sam preduzetnik ne moze svoje obaveze uredno da
izmiruje (prema dobavljac¢ima, zaposlenima, bankama i drzavnim organima). Ovaj konkretan
problem, preduzetnici reSavaju, ili dodatnim kreditnim zaduZivanjem (¢ime samo odlazu

problem) ili jednostavno moraju da prestanu sa poslovanjem.

Na pitanje, Sta generiSe nelikvidnost preduzetnika, najpotpuniji odgovor je taj da
nelikvidnost preduzetnika u Srbiji uzrokuje nelikvidnost privrede u celini. Preduzetnici, kao mali
privredni subjekti (preduzetni¢ke radnje i mala preduzeca), nisu kreatori privrednog ambijenta,
oni u osnovi prate velike privredne sisteme i drzavne kompanije na koje se u velikom procentu
oslanjaju. Izuzetak su one preduzetniCke delatnosti gde preduzetnici posluju direktno sa kupcima
fizickim licima (kupci roba 1 usluga), Sto omogucava trenutnu naplatu potrazivanja. Medutim,
ova druga grupa preduzetnika zavisi i od plateZzne sposobnosti stanovniStva, a ona je direktno

vezana sa stepenom razvijenosti privrede i Zivotnim standardom uopste.

Veliki privredni sistemi, bilo da su u privathom i drzavnom vlasni$tvu, postali su
nelikvidni, pa su svoju nelikvidnost prelili na svoje dobavljace koji su u velikom procentu
upravo mala pravna lica 1 preduzetnici. Valute placanja prema dobavljatima su se znacajno
povecale, bilo da je re€ o velikim trgovinskim lancima, proizvodacima, pa ¢ak i kada su u pitanju

javna preduzeca i institucije u vlasnistvu drzave.
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Ovako surovi sistem placanja pogodio je gotovo sve delatnosti preduzetnika, od
poljoprivrednih proizvodaca, preko malih specijalizovanih proizvodaca gotovih i poluproizvoda,
pa do pruzalaca razli¢itih usluga. Veliki sistemi su svoju likvidnost ¢esto gradili na nelikvidnosti
malih preduzetnika, a preduzetnicima je u takvim okolnostima preostalo samo da se bore za
opstanak. O rastu, razvoju, proSirenju kapaciteta, obima posla u takvim okolnostima nije bilo ni

govora.

U periodu ekonomske recesije, zbog povecanih mera $tednje, povecane nezaposlenosti,
posledi¢no, agregatna traznja za proizvodima Siroke potroSnje i platezna sposobnost stanovniStva
su u padu. Preduzetnici, koji svoje proizvode i usluge plasiraju direktno krajnjim kupcima,
fizickim licima, poslednjih godina, imaju sve veéi pad realizacije, prihoda i poslovnog rezultata.
Bilo da preduzetnik svoje proizvode i usluge plasira drugim (obi¢no ve¢im) pravnim licima, ili
da plasira direktno krajnjim kupcima, iako je celokupan poslovni proces u skladu sa ranije
utvrdenim poslovnim planom, zbog negativnih efekata ekonomske recesije, poslovanje je

ugrozeno.

Vlada Rebublike Srbije je sa setom mera pokusavala u poslednjih nekoliko godina da
anulira negativne efekte ekonomske recesije 1 koliko je moguce pospesi rast i razvoj privrede, pa
1 preduzetniStva 1 sektora malog biznisa. Jedna od mera koja je viSe puta primenjivana, je
program subvencionisanih kredita za podrSku likvidnosti privredi. Osnovna ideja ove mere je da
poslovne banke odobravaju kredite za obrtna sredstva, uz znatno nizu kamatu od trZisne, a
razliku izmedu trziSne i subvencCionisane kamate, subvencioniSe Ministarstvo finansija, tacnije

Fond za razvoj Republike Srbije.

Evidentno je da najveéi broj preduzetnika ima problem u redovnosti izmirivanja svojih
obaveza, s tim §to postoje razlike izmedu samih preduzetnika, u smislu koje se obaveze, u kojoj

strukturi, i kojom dinamikom izmiruju.

Osnovne obaveze u poslu koje svaku preduzetnik i pravno lice imaju, su obaveze prema
dobavlja¢ima, obaveze prema zaposlenima, obaveze prema poreskim i drugim drzavnim

organima, obaveze prema kreditnim institucijama itd. Pojedini preduzetnici, neke od navedenih
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obaveza izmiruju relativno uredno a neke sa docnjom, tako na primer u praksi se mogu primetiti
preduzetnici koji uredno izmiruju obaveze prema dobavljacima i prema poreskim organima (Sto
im omogucuje kontinuitet poslovanja), dok obaveze prema zaposlenima, i obaveze prema

poslovnim bankama, pojedini preduzetnici izmiruje sa docnjom.

Odluku o prestanku delatnosti, preduzetnik donosi svojevoljno ili pod prinudom drzavnih
organa, sudova, poverioca ili posvlovnih banaka. Svojevoljnu odluku preduzetnik donosi, kada
na vreme shvati da nije sposoban da izmiruje obaveze u kratkom i dugom roku, i kada njegova
delatnost ne generiSe dovoljno neto dobiti, u odredenom vremenskom periodu. U praksi su redi
slu¢ajevi da preduzetnik samoinicijativno donosi odluku o prestanku poslovanja, jer prestanak
poslovanja ne sadrzi samo ekonomsku, ve¢ i socioloSku komponentu. To pretpostavlja da
preduzetnik nije spreman da prihvati o¢iglednu ¢injenicu da Se posao gasi, da za preduzetnika to
predstavlja izvesno ,,poniZenje®, da ¢e imati problem u vezi sa novom delatnosti ili zaposlenju
kod drugog poslodavca, jer neuspeh u postojec¢oj delatnosti njega definiSe i kao neuspeSnu
liénost. Prestanak preduzetnickog posla predstavlja ¢esto i bankrot ne samo preduzetnika kao
privrednog subjekta, nego i preduzetnika kao fizicko lice, pa ¢ak i njegove porodice. To je jedan

stresan i bolan proces za pojedinca i za njegovu porodicu.

Najveca druStvena paznja u domacem okruzenju poklanja se spornim situacijama izmedu
preduzetnika i poslovnih banaka. Cesti su novinski natpisi, internet portali i forumi, koji se bave
odnosom poslovna banka-klijent. Opsti je utisak da se teret krivice za tezu, a Cesto i losu otplatu
kredita, prebacuje na poverioce, poslovne banke, izostavljajuci ¢injenicu da je kreditni odnos
obligacioni odnos na dobrovoljnoj osnovi, a rizik uspeha ta¢nije neuspeha u poslu nosi sam
preduzetnik. Kada poslovne banke krenu u aktiviranje instrumenata obezbedenja, tada se u praksi
mogu videti sve slabosti domaceg sistema (o metodologiji odobrenja i naplate kreditnih zajmova

preduzetnicima bice vise re¢i u narednom poglavlju).

Statistika NPL-ova (Non performing loans-iznos losih plasmana u ukupnom portfoliju),
za plasmane preduzetnicima je iz godine u godinu sve losija. Preduzetnici poslednjih godina
nastoje da zadrze obim svog poslovanja, a dobar deo njih je redukovao (smanjio) poslovanje,

upravo zbog povecanog rizika nelikvidnosti. To je umanjilo prihode, a samim tim i kreditnu
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sposobnost §to je pored ostalih faktora generisalo porast kasnjenja u otplati kredita preduzetnika

poslednjih godina.

Prema medunarodnoj klasifikaciji postoje sledece vrste rizika kojima su izloZene
poslovne banke: kreditni rizik, likvidnosni rizik, rizik pla¢anja, kamatni rizik, devizni rizik, rizik
zemlje, trziSni i operativni rizik (Puki¢, Bjelica, Risti¢, 2003). Osnovni rizici poslovanja koje

preduzetnici imaju u poslovanju u domacem poslovnom okruzenju su:

Trzisni rizik;
Rizik placanja;,
Valutni rizik;

Rizik zemlje i okruzenja- politicki rizik;

YV V. V V V

Tehnicko tehnoloski rizik.

Trzisni rizik predstavlja nestabilnost cena, pad kupovne moc¢i stanovnistva, nelojalna
konkurencija, monopoli itd. U periodu ekonomske recesije, trzisni ali i drugi rizici su izrazeni.
Stabilnost cena 1 inflacija predstavljaju dugogodisnji problem domace privrede i drustva u celini.
Cene se u Srbiji u velikom procentu formiraju trzi$no, ali se postavlja pitanje koliko su cene
stabilne i predvidive. Inflacija u mnogome zavisi od mera monetarne politike Narodne banke
Srbije, ali ima i primera u praksi da se cene formiraju $pekulativno. Uticaj monopola i oligopola,
primetan je na sektor male privrede. Primera radi, veliki broj malih trgovaca preduzetnika,
smanjio je ili gotovo prekinuo svoje poslovanje, zbog Sirenja mreza mega-marketa po teritoriji
cele drzave. U momentu otpocCinjanja posla i izrade poslovnog plana, realno je bilo tesko saznati
poslovnu politiku velikih trgovinskih lanaca, niti je predvideti, tako da ovaj rizik jeste opravdan.
Zakljucak je, da je trZiSte prema preduzetnicima nemilosrdno, i da uspeS$no poslovanje
preduzetnika podrazumeva temeljnu analizu potencijalnih deSavanja na trziStu koji su od znacaja

za poslovanje preduzetnika.

Rizik pla¢anja predstavlja rizik naplate potraZivanja preduzetnika. Odreden procenat
preduzetnika svoje proizvode i usluge plasira drugim pravnim licima, za koje takode vaze

navedeni rizici. Njihova nelikvidnost se preliva na preduzetnike, $to implicira nesposobnost
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preduzetnika da izmiruje svoje obaveze. Ovaj rizik preduzetnik moze preduprediti pazljivim
izborom poslovnih partnera, proverom i pratenjem finansijskog stanja kupaca, ali i
obezbedivanjem dovoljnog iznosa neto obrtnih sredstava u poslovanju, kojim moze anulirati

eventualne nepredvidene gepove nelikvidnosti.

Valutni rizik je veoma znacajan rizik, koji se moze manifestovati na dva nacina. Prvi je
poslovni valutni rizik, po kome preduzetnik svoje obaveze pla¢a u ino valuti (na primer uvoz
sirovina i komponenti za proizvodnju), a svoje proizvode i usluge fakturise u domacoj valuti
dinar. Zbog promene kursa, koji je obi¢no na Stetu domace valute, potraZivanja preduzetnika i
prihodi, realno su manji u procentu u kojem je domaca valuta depresirala. Ako bi preduzetnik
indeksirao svoje potrazivanje, tada bi postao trzisno nekonkurentan, jer u praksi veéina kupaca
takav nacin fakturisanja teSko prihvata. Drugi nacin na koji se valutni rizik manifestuje, je
valutni rizik kreditnog zaduzivanja, gde postoji ocekivan rizik, da ako je kredit valutno uskladen,
a potrazivanja klijenta nisu, da se obaveze prema kreditoru za isti nivo realizacije zbog rasta
kursa uvecaju za procenat promene kursa. Postoje i drasti¢niji primeri, da preduzetnik svoje
obaveze prema ino dobavljacu placa u jednoj valuti, da se kreditno zaduzuje u drugoj, a da svoje
proizvode plasira u domacoj valuti. U takvoj situaciji nastupa viSestruki valutni rizik, i
predvidivost odnosa viSe valuta, gotovo je nemoguca, posao je svakako rizi¢an (na primer uvoz
iz NR Kine se placa u valuti dolar, a uvoznik se kreditno zaduzuje indeksacijom u valuti EUR, a

svoja potrazivanja naplac¢uje u domacoj valuti dinar, bez indeksacije).

Rizik zemlje ili politicki rizik predstavlja drustven-ekonomski rizik od nepredvidenih
drustvenih dogadaja, a takvih primera u poslednje dve decenije u Srbiji je bilo mnogo. Politicki
sukobi, sankcije, prekid ekonomske saradnje, izolacija u sistemu placanja, sve to je imalo i moze
imati negativan uticaj na privredu u celini, a posebno na osetljivi segment privrede, mala
preduzeca i preduzetnike. Sa druge strane evrointegracije, kao proces koji svojim napretkom
privlaci strane investitore, podize kreditni rejting zemlje, svakako implicira pozitivne efekte na

druStveno-ekonomski ambijent, za ulaganja, otpocinjanje i razvoj posla.

Tehnicko-tehnoloski rizik se ogleda u mogucnosti da zbog odredene tehnoloske

zaostalosti ili nedovoljne osavremenjenosti poslovnih procesa, preduzetnik vrlo lako moze
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postati nekonkurentan, u smislu kvaliteta 1 kvantiteta. Ukoliko se preduzetnik odluci da zapocne
odredeni proces proizvodnje, oprema koja se nabavlja bilo na domac¢em trzistu, bilo iz uvoza,
Cesto je druga ili treca tehnoloSka generacija, jer je savremena oprema skupa a i relativno tesko
dostupna. To domace preduzetnike ¢ini nekonkurentnim, ne samo u odnosu na malu privredu u
razvijenim zemljama, nego i u odnosu na malu privredu zemalja u regionu. Kod usluznih
delatnosti ili delatnosti koje ne iziskuju veéa ulaganja u osnovna sredstva i opremu, ovaj rizik je

daleko maniji.

4. METODOLOGIJA POSLOVNIH BANAKA U ANALIZI SBB KREDITNIH
ZAHTEVA (Small bussines banking)

Da bi se otpoCeo i razvio preduzetnic¢ki biznis, imajuc¢i u vidu u predhodnom delu
objasnjene okolnosti, kroz koje preduzetnici neminovno prolaze u domacem privredno-
ekonomskom ambijentu, preduzetnici su upuceni na kreditne institucije, radi odobrenja razli¢itih
oblika finansiranja, a u zavisnosti od njihovih potreba. U predhodnim delovima ovog poglavlja,
akcenat je dat na preduzetnis$tvo, analizu preduzetnickog posla i samog preduzetnika. U ovom
delu preduzetnicki posao se analizira iz institucionalnog ugla, sa ciljem da se da odgovor na
pitanje kako i na koji naCin poslovne banke i druge institucije evaluiraju preduzetnicko
poslovanje, i kako preduzetnici mogu aplicirati za kreditna sredstva u cilju pospesivanja rasta i

razvoja, 1 odrzivog poslovanja.

Pod terminom mala privreda (MSPP), u praksi se podrazumevaju se mala i srednja
preduzeca i preduzetnici. Prema metodologiji Svetske banke razlikujemo: mikro preduzeca — do
10 zaposlenih, mala do 50 i srednja do 300 zaposlenih (Cirovi¢,2008). Takva podela usvojena je

1 u domac¢em zakonodavstvu i poslovnoj praksi.

Finansijske institucije koje se bave kreditiranjem male privrede u Srbiji su poslovne
banke, lizing kuce, faktoring institucije, zatim Fond za razvoj Republike Srbije, ali i drugi

razvojni fondovi i institucije.
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ZajedniCko za sve navedene institucije je da se u praksi primenjuje sli¢na metodologija
obracuna kreditne sposobnosti. Metodologija obracuna kreditne sposobnosti podrazumeva skup
unapred odredenih pravila i analiza, prezentacije i evaluacije rezultata poslovanja, rizika,
obezbedenja i poslovnih planova. U najkraéem, metodologija obracuna kreditne sposobnosti,
treba da da odgovor na pitanje da li je preduzetnik u svom poslovanju (delatnosti) sposoban da

nesmetano i uredno izmiruje kreditne obaveze, ili ne.

U zavisnosti od kreditne institucije, poslovne politike, i slozenosti kreditnog zahteva
(iznosa kredita, procene rizika, namene kredita itd.) proces odobrenja kreditnog zahteva
preduzetnika i malog pravnog lica moze biti kraéi, jednostavniji uz koriS¢enje osnovnih
metodoloskih postavki, a moze biti slozeniji, dugotrajniji sa detaljnijom analizom i procenom

kreditne sposobnosti.

Kreditni proces odobrenja kreditnog zahteva preduzetnika sadrzi aktivnosti:

¢ Informisanje trazioca kredita o uslovima;

¢+ Dostava neophodne dokumentacije za kreditnu analizu;

% Analiza i donosenje odluke o odobrenju/odbijanju kreditng zahteva;
«+ lzrada ugovorne dokumentacije, potpisivanje i uspostava kolaterala;
+ Realizacija kredita;

¢+ Otplata kredita prema planu otplate;

X/

* Likvidacija kredita 1 povracaj kolaterala (instrumenata obezbedenja).

Navedene faze su tipi¢ne za vecinu poslovnih banaka u Srbiji. To su aktivnosti i postupci
koji imaju za cilj da poslovna banka-kreditor na najbolji nac¢in, u skladu sa propisima analizira,

ugovori i sprovede realizaciju kreditnog aranZmana.

Preduzetnik koji potrebuje kreditna sredstva, bira poslovnu banku sa kojom namerava da
uspostavi kreditni odnos. Kako je u poslednjih deset godina bankarsko trziste u Srbiji, zbog
velike potraznje za kreditima doZzivelo procvat, veliki broj inostranih banaka, otpoceo je

poslovanje, oformljavanjem mreza filijala 1 ekspozitura Sirom zemlje (kroz procese merdzera i
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akvizicije). Poslovne banke u svojoj ponudi, radi privladenja §to veceg broja klijenata nude
razliCite kreditne aranzmane za pravna i fizicka lica. Na vise nacina poslovne banke prezentuju
svoje kreditne proizvode, koriste¢i se modernim tehnologijama, internet komunikacijom,

Stampanim i elektronskim medijima.

Kao najefektniji nacin za privlacenje klijenata, pokazao se li¢ni kontakt ili akvizicija od
strane bankarskih sluzbenika. Akvizicija, u ovom sluc¢aju, podrazumeva obilazak preduzetnika u
sediStu gde preduzetnik obavlja delatnost, u cilju detaljnijeg sagledavanja funkcionalnosti
organizacije posla, poslovnih procesa, zatim da se uporedi realno stanje i stanje u poslovnim
knjigama, sve u cilju davanja ponude za kreditiranje i poslovni odnos. Akvizicija se moze
obavljati i bez direktne zainteresovanosti preduzetnika za odredenu banku. Tada bankarski
sluzbenik prilikom posete, vise promovise ponude svoje banke, a istovremeno sagledava realno
stanje preduzetnika. U svrhu kreditne analize poseta klijenata je gotovo obavezujuca aktivnost,
jer bankarski sluzbenik moze preduzetniku dati i odredene korisne savete i sugestije vezane za

posao, a na bazi iskustva sa klijentima preduzetnicima sli¢ne delatnosti.

Ovde se mora naglasiti da se u odredenom periodu (neposredno pred pocetak ekonomske
krize), akvizicija poslovnih banaka prema preduzetnicima odvijala na, moze se re¢i, agresivan
nacin, od strane odredenih poslovnih banaka. U Zelji za povecanjem trziSnog ucesca, 1 poslovnog
rezultata, pojedine banke nisu jasno i transparentno upoznavale potencijalne Klijente,
preduzetnike o svim elementima kreditnog aranZmana. Ovakav pristup poslovnih banaka
ogledao se u tome da je ponuda preduzetncima za kreditiranje bila takva da nisu obuhvaceni svi
troSkovi kredita, ve¢ da se estim pozivanjem 1 pose¢ivanjem klijenata preduzetnika, na izvestan

nacin kreditni aranzman nametnuo.

Svakako, u pocetnoj fazi preduzetnik se informiSe 0 uslovima kredita, kamatnoj stopi,
ostalim troskovima, instrumentima obezbedenja, 1 ukoliko je zadovoljan sa uslovima, pristupa

podnoSenju zahteva odabranoj poslovnoj banci.

Dokumentacija koju preduzetnici dostavljaju poslovnoj banci deifinisana je poslovnom

politikom i aktuelnom regulativom. Nju ¢ine statusna, finansijska i dokumentacija u vezi sa
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instrumentima obezbedenja. Ukoliko je kredit investicionog karaktera (samim tim i dugorocni),
potreban je projektovani bilans tokova gotovine i poslovni (biznis) plan. Statusnu dokumentaciju
¢ine registraciono reSenje (i osnivacki akt kod privrednih drustava), dok finansijsku
dokumentaciju ¢ine finansijski izvestaji. Finansijski izvestaji su bilans stanja i bilans uspeha i
statistiCki aneks (za srednja pravna lica i bilans tokova gotovine). Preduzetnici mogu svoj
poslovni rezultat iskazivati u skrac¢enoj formi Bilansa uspeha, bez zakonske obaveze izrade
Bilansa stanja. Za potrebe detaljnije analize preduzetnici dostavljaju dodatne knjigovodstvene
dokumente, analiticke kartice kupaca i dobavljaca, zatim popisne liste itd. Pored statusne i
finansijske dokumentacije, trazilac kredita mora podneti poslovnoj banci i dokumentaciju vezanu
za instrumente obezbedenja, radi analize i evaluacije (prepis lista nepokretnosti, procena
vrednosti nepokretne ili pokretne imovine itd.). Ukoliko je kredit investicionog karaktera i na
duzi rok, preduzetnik je u obavezi da dostavi projekciju poslovanja u periodu otplate kredita uz

projektovani cash flow (bilans tokova gotovine).

Kada je dokumentacija kompletirana, banka procenjuje kreditni rizik, analizira kreditnu
sposobnost i instrumente obezbedenja, i donosi odluku o odobrenju ili 0o odbijanju kreditnog
zahteva. Ukoliko je kreditni zahtev odobren, pristupa se izradi ugovorne dokumentacije i
uspostavi instrumenata obezbedenja. Sredstva obezbedenja predstavljaju odredena pravna
sredstva pomocu kojih se obezbeduje ispunjenje odredenih obaveza. Davalac obezbedenja se
obavezuje da na sebe preuzme Stetne posledice koje mogu nastati neispunjenjem ili neurednim
ispunjenjem duznikovih obaveza, pa se zbog toga posao obezbedenja mora zakljuciti pre nego

Sto Stetne posledice nastupe ili dok postoji neizvesnost u pogledu nastupanja Stete (Hadzi¢,2009).

U zavisnosti od vrste kredita, iznosa i ro¢nosti, instumenti obezbedenja kredita mogu biti

razli¢iti. Kada preduzetnici apliciraju za kreditna zaduZenja, najce$¢i instrumenti obezbedenja su:

Menice radnje ili pravnog lica korisnika kredita;
Ovlascenja za naplatu korisnika kredita;
Licne menice vlasnika (Cesto i supruznika);

Ugovorno jemstvo drugog pravnog lica ili preduzetnika;

YV V. V V V

Zaloga na pokretnoj imovini;
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» Zaloga na nepokretnoj imovini-hipoteka;
» Namenski nov¢ani depozit-cash collaterals;
» Ostali instrumeni obezbedenja (zaloga na potrazivanjima, zaloga na robi,

osiguranje potrazivanja..).

Nezavisno od iznosa kredita i roCnosti, neizostavan instrument obezbedenja su menice,
ovlaS¢enja za naplatu, ali i licne menice vlasnika (preduzetnika li¢no ili vlasnika privrednog
drustva). Potpisivanjem menica i ovlas¢enja za naplatu firme, preduzetnik garantuje imovinom
firme, ali i licnom imovinom, da ée obaveze po kreditu uredno izmirivati. Medutim, postoji
veliki broj delatnosti koje preduzetnicima omogucéavaju a 1 ne iziskuju osnovna sredstva vece
vrednosti, a i blokada racuna po osnovu menica i ovlaséenja u praksi Cesto nije delotvoran
instrument, jer se ne moze u celosti naplatiti potrazivanje. Zbog toga poslovne banke uzimaju
licne garancije vlasnika preduzetni¢kog posla obavezno (ukoliko je u pitanju pravno lice), i to
kroz li€ne menice vlasnika, ali i sve ¢eS¢e uz licne menice supruznika od vlasnika. Davanjem
liénih menica za obezbedenje po kreditu preduzetnik garantuje svojom licnom imovinom da ¢e
obaveze izmirivati o roku dospeca, da svoju pokretnu i nepokretnu imovinu indirektno stavlja na

raspolaganje u slucaju sudskog spora sa poslovnom bankom.

Ukoliko je meni¢no obezbedenje samo po sebi nedovoljno, poslovna banka prilikom
odobrenja kreditnog zahteva moZe insistirati 1 na dodatnom obezbedenju. Ukoliko je zaradivacka
sposobnost preduzetni¢kog posla nedovoljna u periodu sagledavanja, ali ima drugih elemenata za
odobrenje, ili ako je istorija poslovanja preduzetnika prekratka, banke mogu insistirati na
jemstvu drugog pravnog lica ili preduzetnika, naravno, kreditno sposobnog jemca. Svrha
ovakvog instrumenta je u tome da ako primarni duznik tj. preduzetnik ne izmiri obaveze o roku

dospeca tada poslovna banka tereti jemca, po istom principu kao i glavnog duZnika.

Navedeni instrumenti obezbedenja upotrebljavaju se uglavnhom za kredite za obrtna
sredstva i za kratkoro¢ne kredite. Za kredite na srednji i dug rok, narocito za investicione kredite,
poslovne banke, pored navedenih, insistiraju i na uspostavi zaloznog prava, kako na pokretnoj

tako i na nepokretnoj imovini.
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Koji ¢e konkretno instrument ili kombinaciju instrumenata banka traziti, zavisi od svakog
pojedinacnog preduzetnika, kreditne sposobnosti, procene rizika i raspolozivosti odredenog
instrumenta obezbedenja. Tako se za kratkoro¢ne kredite i srednjoro¢ne ali ne veceg iznosa,
obi¢no uzima zaloga na pokretnoj imovini kao dodatno obezbedenje, a ukoliko je namena kredita
nabavka opreme ili osnovnog sredstva, ta oprema ili osnovno sredstvo u praksi je najcesce i
predmet zaloge. Ono S$to je vazno istaci, to je da Zakon o zaloznom pravu na pokretnostima
upisanim u registar, omogucava da predmet zaloge ostane u drzavini zalogodavca, u ovom
sluc¢aju preduzetnika, jer sa tom pokretnosc¢u preduzetnik obavlja delatnost, stvara novu vrdnost,

generise dobit i uredno izmiruje obaveze.

Ukoliko se preduzetniku odobrava dugoro¢ni kredit za trajna obrtna sredstva ili
investicioni kredit, u tom sluc¢aju pored osnovnog meni¢nog obezbedenja, banke po pravilu
insistiraju na hipotekarnom obezbedenju tj. konstituisanju zaloZnog prava na nepokretnoj

imovini (prema Zakonu o hipoteci).

Vecina preduzetnika u svom poslovanju potrebuje kvalitetne dugorone izvore
finansiranja, i njih mnoge poslovne banke u Srbiji imaju u svojoj ponudi. Problem koji se javlja u
praksi je nedovoljna ponuda adekvatnog hipotekarnog obezbedenja, jer nepokretnosti koje
preduzetnici nude u velikom broju slucajeva nisu adekvatne trziSne vrednosti (nisu utrzive). To

naro¢ito vaZzi za nepokretnosti izvan vecih gradskih centara u Srbiji.

Preduzetnik prilikom apliciranja za dugoro¢ni kredit obezbeden hipotekom, za zalogu na
nepokretnosti moze ponuditi liénu imovinu, imovinu u vlasniStvu firme, ali 1 drugo fizic¢ko ili
pravno lice moze zaloziti imovinu kao obezbedenje kredita. Problem nastaje kada se utvrdi od
strane ovlas¢enog procenitelja gradevinske struke, da ta imovina nije dovoljne vrednosti da se
moze smatrati adekvatnom hipotekom tj. LTV ratio nije zadovoljavajui (Loan to value- ili LTV
ratio, stavlja u odnos iznos kredita prema trziSnoj vrednosti hipoteke). Vecina banaka insistira na
LTV raciju u rasponu od 50-70% kada su u pitanju krediti privredi, dok za kreditiranje fizickih

lica (stambeni krediti) LTV ratio moze biti maksimalno 80%.
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Da bi odredena nepokretnost bila adekvatna hipoteka, nije dovoljno da samo njena trziSna
vrednost u momentu procene vrednosti bude adekvatne vrednosti, ve¢ je neophodno predvideti i
ukalkulisati trendove cena nekretnina na trzistu, da li ¢e trziSna vrednost nepokretnosti koja je

predmet hipoteke opasti i u kom procentu u periodu otplate kredita.

Kako je veliki broj preduzetnika a i potencijalnih nepokretnosti koje mogu biti predmet
hipoteke locirano izvan gradskih centara, a imajuc¢i u vidu poslednjih godina sveopstu krizu na
trziStu nekretnina, koja implicira negativne trendove naro€ito van gradskih centara, preduzetnici
Cesto dolaze u situaciju, da kada apliciraju za dugoro¢ne kredite, iako imaju dobar poslovni plan,
iako imaju dobre finansijske pokazatelje i kreditnu istroriju, zbog Cinjenice da ne mogu zaloziti

hipoteke adekvatne vrednosti, poslovne banke ih odbijaju.

Namenski novc¢ani depoziti, su slobodna novc¢ana sredstva preduzetnika ili Clanova
porodice (najcesce licna uStedevina), koja Se mogu deponovati na posebnim namenskim
depozitnim raCunima, koji se otvaraju samo u svrhu obezbedenja odredenog kreditnog
aranzmana. Namenski nov€ani depozit mogu biti i sredstva same preduzetni¢ke radnje ili
pravnog lica, i mogu biti u dinarskoj ili ino valuti. To je obi¢no viSak neto obrtnih sredstava na
dinarskom ili devinom rac¢unu. U praksi je ¢est sluc¢aj da sam preduzetnik polaze li¢na devizna ili

dinarska sredstva, kao obezbedenje kredita sopstvenoj preduzetnickoj radnji ili preduzecu.

Namenski depozit je veoma poZeljan kreditni kolateral za poslovne banke jer je to
najlikvidniji instrument obezbedenja. On moze biti beskamatni ili sa kamatom. Takode, kredit
koji poslovna banka odobrava preduzetniku moZze biti obezbeden namenskim depozitom u
odredenom procentu ili u celosti. Motiv preduzetnika da polozi namenski depozit radi
obezbedenja kredita je viSestruk. Najpre, poslovna banka ¢e svakako uvaziti ovako likvidan
kolateral, i zbog toga (u zavisnosti od iznosa depozita u odnosu na iznos kredita) odobriti
procentualno nizu kamatnu stopu na kredit. U tom slu¢aju preduzetnik uporeduje kamatnu stopu
na Stednju ako bi depozit orocio kao klasi¢an Stedni depozit, 1 ustedu koju ostvaruje na kamati na
celokupan iznos kredita koji povlaci. U veéini slucajeva, preduzetnici od poslovnih banaka,
dobijaju toliko niZze kamatne stope za ovaj vid kreditiranja, da im je isplatljivije da polozZe

depozit nego da Stede. Bankama je interes da vode takvu politiku kamatnih stopa, jer e taj
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depozit svakako biti u potencijalu banke, a i kreditni rizik biti znatno umanjen jer je re¢ o
najlikvidnijem kolateralu. Pored navedenog, preduzetnici mogu imati motiv da prilikom
kreditnog zaduZenja polazu namenski depozit, je je taj namenski depozit, odredena finansijka
neprikosnovena i teze dostupna rezerva, koju ako deponuju ne mogu olako utrositi za odredene

potrebe posla, a jasno je da su njima u poslovanju sredstva manje ili vise, uvek neophodna.

Od ostalih instrumenata obezbedenja, zaloga na potrazivanjima zauzima sve znacajnije
mesto na listi kreditnih kolaterala poslovnih banaka. Ovaj vid kreditnog obezbedenja je
zastupljen kod preduzetnika, upravo zbog Cinjenice da je dobar deo preduzetnika na izvestan
nacin ,,naslonjen na odredene velike privredne sisteme, javna preduzeca, drzavne kompanije 1
sl. Moze se re¢i i da je najveéa vrednost samog posla (trziste) upravo poslovni odnos (ugovor o
poslovnoj saradnji) koji preduzetnici imaju sa velikim kompanijama, koji omogucava da
preduzetnici velike kompanije snabdevaju specificnim robama i uslugama. Kako su te velike
kompanije pravna lica, obi¢no velike imovine, visokog nivoa likvidnosti ili dovoljno visokog za
maksimalan nivo naplativosti potrazivanja preduzetnika, one se mogu smatrati dobrim kupcima,
a ugovori o poslovnoj saradnji i zaloga na potrazivanja, sasvim vrednim Kkolateralom. Zbog
navedenog su se izmedu ostalog razvili kreditni proizvodi i procesi, kao $to su eskont menica,

faktoring itd.

Zaloga na potrazivanju, nije 1 ne moZe biti jedini instrument obezbedenja kreditnog
aranzmana preduzetnika, i ona se u praksi kombinuje sa drugim, predhodno objasnjenim
instrumentima obezbedenja (menice 1 ovla§éenja za naplatu obavezno, a uz to zaloga ili jemstvo

drugog pravnog lica ili preduzetnika).

Zaloga na robi, takode je sve zastupljeniji kreditni kolateral, narocito kod preduzetnika
koji se bave trgovinskom ili poljoprivrednom delatnosc¢u. Procena vrednosti zalozene robe, njeno
cuvanje 1 skladiStenje, eventualna zaplena 1 prodaja, regulisani su posebnim politikama,

propisima i procedurama.

Osiguranje potrazivanja je instrument obezbedenja koji tek treba da se popularizuje u

domacem bankarskom sektoru, jer on ukljucuje i druge finansijske institucije u proces odobrenja
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1 realizacije kredita, a to su osiguravaju¢e kuce. Osiguranje potrazivanja je za poslovne banke,
pozeljan kolateral upravo zbog likvidnosti, a za preduzetnike dobar model da se kreditno zaduze
ukoliko nisu u moguénosti da priloze banci drugi ,, standardniji* kolateral. Ono Sto sprecava
vecu popularizaciju ovog instrumenta obezbedenja je Cinjenica, da osiguravajuce kuce u Srbiji
jo§ nisu spremne da aktivno ponude finansijski proizvod ,osiguranje potrazivanja®“, jer to
iziskuje znacajne organizacione promene u osiguravaju¢im kompanijama (sluzbe za procenu
rizika nalik onim u poslovnim bankama), ali i mnoga sistemska i zakonska reSenja koja bi
omogucila masovnije koris¢enje ovog proizvoda osiguranja, kako bi suma premija u osnovi
mogla da pokrije eventualne ,loSe* plasmane. U ukupnoj ceni kredita, cena ove premije bi
prili¢no poskupela kreditni aranzman, ali kako je ve¢ objasnjeno preduzetnici koji nemaju drugi
izbor, moraju podneti i taj troSak kako bi dosli do povoljnih kreditnih aranzmana (kao i kod
namenskog depozita, realno je ocekivati da banke umanje kamatnu stopu na kredit obezbeden

ovako likvidnim kolateralom).

Poslovne banke u Srbiji, preduzeca i preduzetnicke radnje klasifikuju se najcesée u tri

kategorije ( prema kojima se i postavlja metodologija kreditne analize):

» SBB-Small business banking- to su mikro i mala pravna lica i preduzetnicke
radnje, najcesce sa godisnjim poslovnim prihodom do 1 mil. eur;

» SME-Small and medium ent.-su mala i srednja preduzeca sa godisnjim prihodom
ve¢im od 1 mil.eur (do 4 ili 5 mil eur maksimalno);

» Corporate-su privredna drustva, kompanije i institucije, sa velikim godi$njim
prihodima (u vecini banaka u Srbiji, u corporate sektor pripadaju preduzeca sa

godis$njim prihodom ve¢im od 5 miliona eur) .

Ova podela sluzi poslovnim bankama, da se procesuiranje odobrenja kreditnih i drugih
zahteva i ukupna komunikacija izmedu banke i pravnog lica i preduzetnika, segmentira i ucini
efikasnom. Kategorizacijom i grupisanjem, poslovne banke jasno i1 koncizno definiSu, promovisu

i sprovode poslovnu politiku.
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Kako je predmet ovog rada, analiza preduzetnickog biznisa, analizirace se metodologija
poslovnih banaka u analizi SBB kreditih zahteva, u cilju sagledavanja kriterijuma i nacina

analize preduzetni¢kog posla iz ugla poslovnih banaka u Srbiji.

Poslovne banke u svojoj metodologiji za obrac¢un kreditne sposobnosti (kreditnoj analizi)
u cilju donoSenja odluke o odobrenju kreditnog zahteva preduzetnika treba da sprovedu sledece

analize:

R/
A X4

Istorijat posla preduzetnika, karatkeristike preduzetnika, opis posla, asortimana
proizvoda i usluga, delatnosti;

¢ Namenu, iznos i uslove kreditiranja i instrumente obezbedenja;

% Analiza sektora, konkurencije i analiza rizika;

% Finansijska analiza;

% Analiza sposobnosti otplate;

% Analiza kreditne istorije i odnosa sa finansijskim institucijama;

Sagledavanje istorijata posla i karakteristika preduzetnika (stru¢na osposobljenost i
edukovanost za odredenu delatnost, organizacione, liderske sposobnosti) predhode svakoj
kreditnoj analizi kreditne sposobnosti preduzetnika. lako to nema direktne veze sa kreditnom
sposobno$¢u u klasicnom smislu te reci, vazno je proveriti licne karakteristike samog
preduzetnika, i njegove sposobnosti da organizuje 1 vodi odredeni biznis. Istorija poslovanja
preduzetnika treba da nam pokaZe kako se preduzetnicki biznis razvijao, kako je preduzetnik
zapoceo delatnost, na koji nacin 1 iz kojih izvora sredstava je finansiran rast i razvoj. Na bazi tih
podataka i informacija moze se zakljuCiti kakvo se ponaSanje preduzetnika u poslu moze
ocekivati u narednom periodu. Posebno se sagledavaju kapaciteti u delatnosti preduzetnika
(proizvodno prodajni objekti, magacinski prostor, oprema..). Veoma su vazne li¢ne karakteristike
preduzetnika, pa Cak 1 karakteristike li¢nosti, ugled u lokalnom okruzenju i sl. Sve to predhodi
pocetku bilo kog poslovnog odnosa sa bankom. Banka moze prikupljati podatke o licnosti samo

u skladu sa zakonom.
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Opis posla, asortiman proizvoda i usluga, proverava se kako u dokumentaciji
preduzetnika tako i u sedistu, gde preduzetnik obavlja delatnost. U praksi se deSava da u Zelji da
im se odobri §to bolji kreditni aranzman, preduzetnici prilikom intervjua u banci, sebe
predstavljaju na najbolji mogu¢i nacin, ali Cesto tako da isti¢u ono §to je pozitivho u poslu, a na
izvestan na¢in minimiziraju¢i nedostatke u poslovanju. Neophodno je da banka realno utvrdi
¢ime se klijent konkretno bavi, kako funkcioniSe poslovni proces, i da uoci eventualne

nedostatke u vezi sa tim.

Kada se utvrdi ko je zapravo trazilac kredita, poslovna banka utvrduje za koji konkretan
proizvod preduzetnik aplicira, i koji su moguéi uslovi za odobrenje. Preduzetnici obi¢no podnose
zahtev za iznos koji je nesto veci od njihovih realnih finansijskih moguénosti, jer oni na svoj
nacin sagledavaju svoje poslovanje. Postoje razliciti tipovi preduzetnika, od onih koji oprezno
pristupaju kreditnim zaduZenjima (banke ih na izvestan na¢in ubeduju da se kreditno zaduze), do
onih koji su skloni zaduZivanju, koliko je to moguce (i sa njima banke postupaju oprezno,

detaljnije se analiziraju a ¢esto se traze i dodatni kolaterali).

Koji konkretan iznos, pod kojim uslovima (kamate i naknade u vezi sa kreditom), na koji
rok 1 sa kakvim obezbedenjem ¢e odredena banka odobriti kredit odredenom preduzetniku, zavisi
od celokupne procene finansijskog stanja, kreditnog rizika i kreditne sposobnosti preduzetnika.
Posebno se analizira da 1i banka ima uvecane troSkove rezervacije, 1 utrzivost ponudenog
obezbedenja. Od svega navedenog zavisi da li ¢e se uvaziti inicijalni zahtev preduzetnika u
smislu visine iznosa, da li ¢e kamatni i vankamatni troSkovi biti ve¢i ili manji, i da li ¢e rok i

nacin otplate biti u skladu sa kreditnim zahtevom preduzetnika ili nesto drugaciji.

Kreditna analiza obavezno sadrZi analizu sektora, analizu konkurencije i analizu rizika.
Analiza sektora treba da da odgovor na pitanje da li je delatnost preduzetnika trzisno opravdana,
kakva je perspektiva konkretnog posla, da li moze imati odredene probleme u obavljanju
poslovnih procesa vezano za odredenu privrednu granu, da li se mogu ocekivati odredeni
makroekonomski ili drugi faktori, koji mogu uticati negativno na celokupan sektor privrede

kome odredeni preduzetnik direktno ili indirektno pripada. Sagledava se prakti¢no ambijent u
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kome preduzetnik posluje, i informacije o tome se najmanje dobijaju od samog preduzetnika,

istrazivanje sprovode i podatke prikupljaju banke od relevantnih institucija i drugih izvora.

Analiza konkurencije pretpostavlja da li u odredenoj delatnosti preduzetniku, na
odredenom trzistu i u odredenom periodu (ili inace) preti konkurencija. Konkurencija ne mora
biti samo drugi preduzetnik sa istom delatnoSc¢u, koji je prisutan na istom trzistu, ve¢ 1 druge
veée kompanije kojima je delatnost preduzetnika jedna od delatnosti, ali zbog svoje finansijske
snage one mogu veoma lako istisnuti preduzetnika sa trzista. Konkurencija moze biti preduzetnik
ili drugo pravno lice koje ne obavlja istu, ali obavlja sli¢nu delatnost, i koji moze na izvestan
nadin uticati na trziSte (promeniti odredene navike kupaca vezane za odredeni asortiman roba i
usluga) i na takav nalin, takode istisnuti postojeCeg preduzetnika sa trziSta (lokalnog,

regionalnog itd.).

Analiza rizika poslovanja preduzetnika je ranije objasnjenja, s tim Sto banke u praksi
potenciraju najvise na kreditnom ivalutnom riziku poslovanja preduzetnika, ali i trzisnom i riziku

placanja. Svakako, svi rizici moraju se detaljno sagledati.

Ako bi se sagledalo Sta preduzetnici zaista misle o rizicima svog poslovanja, u praksi je
najéesc¢i odgovor da rizika poslovanja nema, ili se evidentni rizici u visokom procentu umanjuju.
Nedostatak ekonomske svesti (mozemo re¢i 1 pismenosti), navodi preduzetnike da Sanse i
opasnosti u poslu ne sagledavaju realno, pa je svakako dobra korespodencija sa stru¢nim
sluzbama poslovnih banaka, za njih itekako dobrodosla. To je vazno jer banke treba da stru¢no 1
nepristrasno sagledaju sve aspekte koji su od sustinskog znacaja za poslovanje preduzetnika, a ne

samo za odobrenje i realizaciju odredenog kreditnog posla.

Finansijska analiza podrazumeva analizu finansijskih izvesStaja preduzetnika, u Sta
spadaju zavr$ni racun, bruto bilansi, zaklju¢ni listovi, popisne liste, analiticke kartice itd.
Finansijski izvestaji preduzetnika treba da pokazu stanje imovine, nacine finansiranja, zatim

poslovni rezultat i tokove gotovine.
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Jedna od najvaznijih analiza svake privredne organizacije (pa i preduzetnickog posla) je
upravljanje obrtnim kapitalom, a ona podrazumeva (Cirovié, 2008):

e analizu konverzionog (obrtnog) ciklusa;

e analizu upravljanja zalihama;

e analizu upravljanja potrazivanjima;

e analizu upravljanja novcem (cash managment).

Osnovni finanskijski izvestaj koji predstavlja sliku poslovnog uspeha preduzetnika u
odredenom vremenskom periodu je Bilans uspeha. Bilans uspeha ima za cilj da prikaze u
odredenom vremenskom periodu, da li je ostvarena poslovna dobit ili gubitak, zatim
uporedivanjem finansijskih 1 ostalih prihoda i rashoda na kraju kakav je neto rezultat (bruto

rezultat umanjen za iznos poreza).

Poslovni prihod je osnovni pokazatelj bilansa uspeha i sustinski predstavlja uspesnost
preduzetnickog biznisa. To je ukupna realizacija u odredenom vremenskom periodu, proistekla
iz poslovnih aktivnosti preduzetnika. Naspram poslovnih prihoda nalaze se poslovni rashodi, koji
reprezentuju ukupne rashode iz poslovnih aktivnosti. Poslovne rashode u zavisnosti od delatnosti
¢ine nabavna vrednost prodate robe (trgovinska delatnost) 1 (ili) troSkovi materijala (proizvodna
delatnost), zatim troSkovi zarada, troSkovi amortizacije i ostali troskovi. Poslovni rezultat je
razlika izmedu poslovnih prihoda i poslovnih rashoda. Ukoliko je poslovni rezultat pozitivan
(poslovna dobit), to je pokazatelj uspesnosti poslovanja i obrnuto, ukoliko je negativan, to znaci
da rashodi poslovanja prevazilaze realizaciju, Sto nije dobro. Dalje, bilans uspeha iskazuje
finansijske i ostale prihode i rashode (prihodi ili rashodi zbog kursnih razlika, troskovi naknada,
vanredni prihodi ili vanredni troskovi) koji na kraju daju bruto rezultat, i dalje po odbitku poreza
neto rezultat. U praksi se moze dogoditi da neto rezultat bilansa uspeha bude pozitivan, a da
poslovni rezultat bude negativan. To se moze dogoditi kada gubitak ostvaren iz poslovnih
aktivnosti, anuliraju finansijski i ostali prihodi, te krajnji rezultat postaje pozitivan. Takvom
preduzetniku tesko moze biti odobren kredit, izuzev dodatnog kreditnog obezbedenja, i uz
obrazlozenje kako je nastao poslovni gubitak (Sta se povecalo u strukturi poslovnih rashoda, ili
ako postoji opravdan razlog za odredeno smanjenje poslovnih prihoda). Ukoliko je neto rezultat

negativan, takav kreditni zahtev preduzetnika poslovna banka inicijalno odbija, jer se troskovi
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rezervacije toliko povecavaju, da je banci takav kreditni posao, jednostavno neispativ. Od ovog
pravila se moze odstupiti jedino ako je preduzetnik u moguénosti da polozi hamenski depozit kao
obezbedenje kredita, ¢ime bi se troSak rezervacije poslovne banke anulirao, kreditni rizik sveden

na minimum, pa se takav kreditni zahtev ipak moze odobriti.

Bilans stanja predstavlja oblik imovine preduzetniCkog biznisa (aktiva) 1 izvore
finansiranja te imovine (pasiva). Pozicije aktive su osnovna i obrtna sredstva, a predmet analize
su i podpozicije, naroCito kod obrtne imovine (zalihe, potrazivanja i gotovinski ekvivalenti). U
pasivi bilansa stanja analiziraju se tri glavne pozicije: kapital, dugoro¢ne obaveze i rezervisanja
kao 1 kratkoro¢ne obaveze sa podpozicijama (narocito kratkoro¢ne finansijske obaveze i obaveze
iz poslovanja). Kao §to je poznato, bilans odlikuje bilansna ravnoteza. Aktiva bilansa stanja
opisuje, knjigovodstveno stanje osnovnih sredstava i opreme preduzetnika, zatim zalihe,
potrazivanja od kupaca i iznos gotovine na racunu. Kada je re¢ o obavezama, osnovna podela je
na dugoroéne i kratkoro¢ne (grupa racuna 4.1 i 4.2). Dugoro¢nim obavezama se smatraju sve
obaveze koje dospevaju u periodu duzem od godinu dana od dana izrade bilansa, dok se
kratkorocnim smatraju obaveze sa ro¢no$¢u do godinu dana. Roc¢na struktura pasive(struktura

izvora), je u mnogome opredeljujuci faktor za pozitivnu odluku o odobrenju kreditnog zahteva.

Od izvestaja, dalje imamo statisticki aneks (koji daje podatke o promenama na kapitalu,
broju zaposlenih itd.), zatim bilans tokova gotovine prikazuje tokove gotovine u odredenom

periodu i to iz poslovnih aktivnosti, aktivnosti investiranja i aktivnosti finansiranja.

Vazno je napomenuti da preduzetnici zakonski nisu u obavezi da vode dvojno
knjigovodstvo (izrada i predaja zavrSnog raCuna u formi bilansa stanja i1 bilansa uspeha) ve¢ im
je omoguceno da u okviru zavrSnog racuna iskazu samo bilans uspeha (tzv. ,,prosto
knjigovodstvo®). Ukoliko preduzetnik ne vodi dvojno knjigovodstvo, banka svakako vrsi

dodatne, detaljnije provere (na terenu) o stanju zaliha, imovine , opreme, itd.

Po potrebi preduzetnik dostavlja, analiticke kartice, najces¢e kartice kupaca i dobavljaca,
i osnovnih sredstava, kako bi banka imala detaljniji uvid u knjizenja u zavrSnom racunu.

Zvani¢ni zavr$ni racun nije jedini dokumet koji objasnjava finansijsko stanje preduzetnika,
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narocCito kada preduzetnik aplicira u drugoj polovini tekuce poslovne godine. Kako je predhodni
zvanicni zavr$ni racun raden na dan 31.12. poslednje godine, banka nema uvid u poslovanje
tekuce godine. Zbog toga se zahteva izrada periodi¢nog bilansa stanja i uspeha. Oni se posebno
uporeduju sa stvarnim stanjem. Pokazatelji bruto bilansa predstavljaju najsvezije pokazatelje

poslovanja, ali oni ne mogu biti koriS¢eni u svrhe zvani¢ne klasifikacije klijenta.

Kao $to je vise puta napomenuto, svi klijenti poslovne banke, preduzetnici i pravna lica,
klasifikuju se prema Odluci Narodne Banke Srbije o klasifikaciji bilansne aktive i vanbilansnih
stavki, i to u pet kategorija, i svaka od njih nosi odredeni trSak rezervacije. Svaka kategorija nosi

odredenu slovnu oznaku pa tako imamo:

% Klasifikacija A- trosak rezervacije 0%;
% Kilasifikacija B- trosak rezervacije 2%;
% Klasifikacija V- trosak rezervacije 15%;
% Klasifikacija G- trosak rezervacije 30%;
% Klasifikacija D- trosak rezervacije 100%.

Analizom bilansa stanja i bilansa uspeha poslovna banka utvrduje klasifikacionu oznaku
odredenog preduzetnika (posSto preduzetnici nisu u obavezi da predaju bilanse tokova gotovine).
Najvazniji kriterijumi, pored neto pozitivnog rezultata, koje preduzetnik mora zadovoljiti su da
prema zvani¢nom izvestaju preduzetnik ima pozitivnu Neto obrtnu imovinu i pozitivne tokove

gotovine.

Neto obrtna imovina (ili neto obrtni fond kao kategorija pasive) predstavlja onaj deo
aktive koji se finansira iz kvalitetnih (dugoro¢nih izvora). Sustinski, ovaj pokazatelj predstavlja
odnos obrtne imovine i1 kratkoro¢nih obaveza, §to je ujedno i pokazatelj likvidnosti. Pozitivna
neto obrtna imovina je onaj deo aktive koja se finansira, iz kvaliltetnih izvora, dakle kapitala i
dugoro¢nih izvora. Konkretno, kratkoro¢ne izvore dominantno ¢ine kratkoroéne finansijske
obaveze i obaveze iz poslovanja (kratkoroc¢ni krediti, obaveze prema dobavlja¢ima, primljeni
avansi..), 1 ovi izvori ne bi trebalo da pretezno finansiraju obrtnu imovinu, naprotiv. Najlo$ija

situacija po preduzetnika (a u praksi ima i takvih slu€ajeva) je da se kratkoro¢nim izvorima
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finansiraju ¢ak 1 osnovna sredstva. To znaci da se imovina, oprema, sredstva za rad, finansiraju
kratkoro¢nim kreditima, ili obavezom prema dobavljacu koja mora biti izmirena u kratkom roku.

Neto obrtna imovina je negativna u ovom slucaju, jer je rocna struktura pasive nepovoljna.

Pored Neto obrtne imovine, neizostavan segment kreditne analize kreditnog zahteva
preduzetnika je analiza tokova gotovine. Posto preduzetnici nisu zakonski obavezni da izraduju
Bilans tokova gotovine, tokovi gotovine (cash flow) se shodno odluci o klasifikaciji bilansne

aktive i vanbilansnih stavki izracunavaju indirektnom metodom, i to:

Tokovi gotovine=(poslovni rez.+troskovi amort.)-kratkorocne finansijke obaveze

Prema navedenoj metodi, odmah se moze zakljuéiti da ukoliko preduzetnik ima iskazan
poslovni gubitak (rezultat iz poslovne aktivnosti) da ¢e tokovi gotovine svakako biti negativni.
Ukoliko je preduzetnik i iskazao poslovni prihod, on svakako uvecan za troSkove amortizacije,
mora biti veci od kratkoro¢nih finansijskih obaveza. Kratkoro¢ne finansijske obaveze su obaveze
sa rokom dospeca do godinu dana, i to pored kratkoro¢nih kredita mogu biti i oni delovi
dugoroénih kredita koji su sa rokom dospeca do jedne godine, kao i pozajmice osnivaca za
likvidnost (grupa konta 4.2). Troskova amortizacije neée biti ukoliko ne postoje ili postoje
osnovna sredstva firme malog iznosa, tada su minimalni. Dakle, ova metoda uporeduje
parametre bilansa uspeha i bilansa stanja, dakle pokazatelj rezultata, prema pokazatelju izvora

finansiranja pasive bilansa stanja.

Ukoliko je Neto obrtna imovina preduzetnika pozitivna, i ukoliko su pozitivni tokovi
gotovine, u smislu navedene Odluke NBS, preduzetnik ée u tom slucaju biti klasifikovan u

kategoriju A (na bazi bilansnih pokazatelja).

Ukoliko je pak jedan od dva navedena kriterijuma nezadovoljavajuéi, u smislu da je Neto
obrtna imovina pozitivna, a tokovi gotovine negativni, ili da je neto obrtna imovina negativna a
tokovi gotovine pozitivni, u tom slucaju preduzetnik ce biti klasifikovan u kategoriju B (na bazi

bilansnih pokazatelja).
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Na kraju, ukoliko su oba kriterijuma nezadovoljavajuca, §to znaci i da su tokovi gotovine
negativni i da je Neto obrtna imovina takode negativna, u tom slucaju preduzetnik c¢e biti

klasifikovan u kategoriju V (na bazi bilansnih pokazatelja).

Klasifikaciona oznaka imace presudan uticaj, na kamatnu stopu 1 na kona¢ne instrumente

obezbedenja koje ¢e banka, odobriti (zahtevati u odluci o odobrenju).

Kreditna istorija podrazumeva pregled urednosti izmirenja kreditnih obaveza, datih
jemstava, lizing zaduzenja, izdatih garancija itd. Analiticka podloga za procenu kreditne istorije
je Izvestaj kreditnog biroa, koji izdaje Udruzenje banaka Srbije. Izvestaj kreditnog biroa ne
pokazuje samo istorijske podatke ve¢ i aktuelna zaduzenja. Uporedivanjem sa finansijskim
izveStajima, omogucéeno je precizno sagledavanje, kada je konkretan kredit realizovan, na koji
rok, da li ima dospelih obaveza i sl. Jedan od najvaznijih pokazatelja urednosti, je da li je
prilikom otplate predhodnih i postojecih kreditnih aranzmana bilo docnje, u kom iznosu i koliko
dugo. Posebno bitan segment je taj da li su evidentirana data jemstva i aktiviranja istih. Moze se
desiti da preduzetnik nema kreditnih zaduzenja, da ima urednu kreditnu istoriju svoje firme, ali
ukoliko ima datih jemstava, banke detaljno analiziraju verovatnocu aktiviranja tih jemstava, i

eventualni rizik po tom osnhovu.

Kao i kod finansijske dokumentacije, i kod urednosti otplate (kreditne istorije) vrsi se
klasifikacija klijenata banaka, i to u Kklasifikacionu oznaku A Kklijenti koji izmiruju obaveze sa
docnjom ne duZzom od 30 dana, u klasifikacionu oznaku B sa docnjom ne duzom od 60 dana, u
klasifikacionu oznaku V sa dochjom ne duzom od 90 dana, klasifikacija G za docnju do 180
dana, i klasifikacija D za docnju preko 180 dana.

Kompletnost i azurnost dokumentacije podrazumeva da je sva neophodna statusna,
finansijska i dokumentacija vezana za instrumente obezedenja, kompletna. U slu¢aju da odredeni

dokument nedostaje, tada se klijent klasifikuje u najnizu klasifikacionu kategoriju.

Konacna klasifikaciona oznaka, utvrduje se kao najniza dobijena klasifikaciona oznaka

analize bilansa, kreditne istorije i kompletnosti dokumentacije. Klasifikaciona oznaka koju

112

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

odredeni preduzetnik ima u banci, u direktnoj je koleraciji sa kamatnom stopom kredita koji mu
se odobrava, s tim $to se preduzetnicima klasifikovanim u G 1 D kategoriju, krediti ne

odobravaju (izuzev kredita za restruktuiranje i reprogram).

Pored analize Neto obrtne imovine i Analize tokova gotovine, poslovne banke u
finansijskoj analizi kreditnog zahteva preduzetnika, upotrebljavaju nekoliko najvaznijih

pokazatelja, racio pokazatelja.

Jedan od najzastupljen;jijih racio brojeva su racio opSste i racio reducirane likvidnosti. Oni
u osnovi prikazuju odnos pozicije obrtne imovine i kratkoro¢nih obaveza, §to je i u osnovi

analize Neto obrtne imovine ili Neto obrtnog fonda.

Racio opste likvidnosti stavlja u odnos zbir pozicija zaliha, potrazivanja i gotovine sa

pozicijom kratkorocne obaveze:

ROL=(zalihe+potrazivanja+gotovina) /kratkorocne obaveze

Ocekivana i pozeljna vrednost ovog racio pokazatelja je 2:1, §to zapravo znaci da se 2
dinara obrtne imovine finansira sa maksimum 1 dinar kratkoro¢nih obaveza. Ukoliko se na
primer dobije vrednost 1,5, to znac¢i da preduzetnik ima solidan nivo likvidnosti, ali da treba da

povede racuna o svojim obavezama, ili o naplati potrazivanja, kurentnosti zaliha itd..

Ukoliko bi se iz obrtne imovine iskljucile zalihe 1 tako se stavi u odnos potraZivanje 1
gotovina sa jedne i kratkoroCne obaveze sa druge, dobija se racio reducirane (ili redukovane)
likvidnosti.

RRL=( potrazivanja+gotovina) / kratkorocne obaveze

Pozeljna vrednost ovog racio broja je 1, $to zapravo znaci da se jedan dinar potrazivanja i

gotovine finansira sa maksimum jedan dinar kratkoro¢nih obaveza. On realno moze biti ve¢i ili
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manji od broja 1. Ukoliko je na primer 0,8 to znaci da je likvidnost naruSena, a ako je na primer

1,3 to znaci da je preduzetnik prili¢no likvidan.

Obrt tekuée imovine je znadajan pokazatelj jer iz njega proisti¢e novéani tok. Sto je brzi
obrt to je lakSe odrzavanje likvidnosti posla. Racio obrta obrtne imovine jednak je koli¢niku
godisnjeg prihoda od prodaje i1 polovine zbira obrtne imovine na pocetku i obrtne imovine na

kraju godine (Stevanovic¢, 2000) :

ROOI= godisnji prihod od prodaje/(OI na pocetku godine+OI na kraju godine):2

Pokazatej finansijske strukture je bitan parametar analize, i on predstavlja odnos
pozajmljenih izvora finansiranja (kratkoro¢nih i dugoro¢nih kredita) i ukupnih izvora, tacnije
procentualnu zastupljenost kredita u ukupnim izvorima preduzeéa. Sagledava se uceSce

dugoro¢nog duga u dugorocnim obavezama, kao i odnos dugorocnog duga i sopstvenog kapitala

(Jeremi¢, 2009).

Analiza sposobnosti otplate je jedna od najvazniji analiza kada poslovna banka donosi
odluku da 1i da odobri kreditni zahtev ili ne. Kreditna sposobnost se u najkracem moze definisati
kao sposobnost preduzetnika da iz redovnog poslovanja (delatnosti) generise dovoljno slobodnih
sredstava, radi izmirenja kreditnih obaveza o roku dospeca (u skladu sa planom otplate kredita).
Najvaznije je utvrditi likvidnost i solventnost preduzetnickog posla. Likvidnost se definiSe kao
sposobnost izmirivanja obaveza (pre svega tekucih, kratkoro¢nih), dok je solventnost definiSe
kao sposobnost da se o roku podmiruju troSkovi kamata i otplate dugoro¢nih obaveza

(Stevanovi¢, 2000).

Konkretno, ova analiza podrazumeva precizno poznavanje nacina na koji preduzetnik
formira svoje prodajne cene, zatim valuta placanja koju odobrava kupcima, i valutu plac¢anja
koju ima od svojih dobavljac¢a. Prodajna cena u sebi sadrzi odredeni procenat razlike u ceni
(zaradu preduzetnika), koja varira u zavisnosti od delatnosti (da li je proizvodna ili trgovinska, pa
u okviru trgovinske da li je veleprodaja ili maloprodaja itd.). Razlika u ceni mora biti dovoljna da

preduzetnik ostvari Zeljenu profitnu stopu u odnosu na angazovana sredstva, i mora biti takva da

114

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

stvori finansijsku supstancu koja garantuje likvidnost. Pojedini preduzetnici radi konkurentnosti,
1 u zelji da osvoje odredeno trziSte za kratak rok, snizavanjem cena, snizavaju i svoju razliku u

ceni, §to direktno implicira nelikvidnost.

Valute placanja kupaca, predstavlja broj maksimalnih dana koje preduzetnik tolerisSe
svojim kupcima da izmire svoje obaveze. Ovaj broj dana, i iznos tih potrazivanja moraju biti u
skladu sa valutama i iznosima placanja prema dobavlja¢ima. U suprotnom preduzetnik se

ocenjuje kao kreditno nesposoban.

Kada se prihodi alociraju na mesece s jedne strane, a ukupna mese¢na zaduzenja s druge
strane, dobijeni iznosi se uporeduju. GodiSnje obaveze po osnovu kreditnih zaduzenja
(kratkoro¢ni krediti uvecani za iznos dela dugoro¢nih kreditnih obaveza koje dospevaju u roku
od godinu dana), ne bi trebali da predu 20% godisSnjih prihoda, $to naravno zavisi od nivoa

prihoda, marze delatnosti i raspolozivih instrumenata obezbedenja.

Prilikom procenjivanja kreditne sposobnosti, najbolje se pokazao scenario planiranja
buduc¢ih prihoda kao minimalnih mogucih (realizacija i cene minimalne moguce, a realne), a
troSkovi poslovanja tokom perioda kao maksimalni moguci. Tako ¢e se dobiti nesto ,,08trija* ali
realnija procena, u koju ako se preduzetnik uklopi sa svojim finansijama, moZe se konstatoviati

da je kreditno sposoban.

Analiza kreditne istorije i saradnje sa drugim finansijskim institucijama, kao S$to je
objas$njeno podrazumeva sagledavanje urednosti otplate kredita, trenutno stanje kreditne
zaduzenosti, ali to nije jedini aspekt saradnje sa bankama, koji je predmet analize. Banke prate
trziSte kredita i kroz procese odobrenja, sagledavajudi Sta klijenti tenutno koriste od kreditnih 1
drugih proizvoda i pod kojim uslovima. Zbog toga je proces sagledavanja korespodencije
preduzetnika sa drugim bankama i finansijskim institucijama, u procesu odobrenja kredita veoma

vazan.

Pod kojim ¢e uslovima odredena banka odobriti odredeni kreditni ili drugi aranZman

preduzetniku, zavisi od kreditne sposobnosti, instrumenata obezbedenja i kreditne politike koju
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odredena banka sprovodi. Medutim, banke Zele da akviziraju §to veci broj klijenata, u ovom
slu¢aju preduzetnika, a to pretpostavlja i trzi$no atraktivne uslove poslovanja, atraktivne kamatne
stope 1 provizije. To znaci, da ukoliko se utvrdi da je preduzetnik kreditno sposoban i sa
adekvatnim instrumentima obezbedenja, ¢esto se u odobrenju kreditnog aranzmana mora voditi
ra¢una pod kojom se kreditnom stopom odobrava kredit. Da bi se procenila isplativost kreditnog
posla pored interne analize (minimalne stope koju banka moze ponuditi), svaka banka u kreditnoj
analizi procenjuje i analizira kamatne stope po kojima se preduzetnik trenutno zaduzuje, jer ako
su one nize 0od kamatne stope koju banka koja odobrava zajam moze da ponudi, postoje velike
Sanse da do realizacije kreditnog aranZmana nece ni doéi. Zbog toga je analiza saradnje
preduzetnika sa svim finansijskim institucijama, njeno detaljno sagledavanje, veoma vazan
segment koji se uzima u obzir prilikom dono$enja odluke o odobrenju ili odbijanju kreditnog

zahteva.

Osnovni kreditni kriterijumi koje svaki preduzetnik mora ispuniti pored navedenih i

analiziranih su:

» preduzetnicka radnja ili preduzece, koje aplicira za kreditni i drugi aranzman, koji
podrazumeva izloZenost banke, mora imati minimum pune dve poslovne godine
poslovanja, dakle tri godine postojanja (kalendarski, od osnivanja);

» poslednjih godinu dana preduzetnik ne sme biti u blokadi, ne duze od 7 dana
(prema poslovnoj politici ve¢ine domacih banaka);

» kreditna istorija firme i vlasnika, mora biti uredna;

» godine starosti preduzetnika, ukoliko je preduzetnik stariji od 55 godina, praksa u
domacem bankarskom sektoru je da se ukoliko postoji naslednost posla, kredit
obezbedi i dodatnim menicama naslednika posla, a ako ne dodatnim drugim
instumentom obezbedenja;

» vecina banaka propisuje procentualno maksimalan iznos kreditne zaduzenosti i
godisnjeg kreditnog opterecenja, prema bilansnim pokazateljima i s obzirom na
relativnu jednostavnost bilansnih pozicija preduzetnika, elementi odluke su ¢esto

prepoznatljivi ili bolje re¢eno predvidivi.
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Ukoliko se radi o proceni opravdanosti investicionog projekta, dakle o zahtevu
preduzetnika za odobrenje dugoro¢nog kredita (nabavka opreme, osnovnog sredstva i trajna
obrtna sredstva), preduzetnik tada prilaze i poslovni (biznis plan) uz projektovani bilans tokova

gotovine za period otplate kredita.

Biznis plan je ,.ki¢ma“ novog preduzetni¢kog poduhvata i kao takav treba preduzetniku
da pruzi: pojednostavljenje procesa donoSenja odluka u periodu krize, pruzanje mape puta u
sitacijama neodlucnosti 1 da bude sredstvo motivacije. Biznis plan je pisani dokument koji

opisuje do detalja novi poslovni poduhvat i predvidene poslovne rezultate (Avlijas, 2010).

Prema metodologiji Operativnog uputstva za izradu investicijske studije-programa
(1998), pored ranije navedenih analiza, biznis plan treba da sadrzi i Obracun potrebnih obrtnih
sredstava, predstavlja obracun potrebnih obrtnih sredstava za godinu normalnog kori$¢enja

kapaciteta 1 to na nacin u tabeli:

2 3 4=(360:3) 5=2:4
Podaci iz poslovnih Trajanje ciklusa
knjiga reprodukcije, izvori,

uslovi snabdevanja

Podaci iz poslovnih Trajanje ciklusa
knjiga reprodukcije

Podaci iz poslovnih Sezonski karakter,
knjiga uslovi prodaje

Podaci iz knjigovodstva
Podaci iz knjigovodstva Valuta placanja

X X X

Tabela 11: Obacun potrebnih obrtnih sredstava
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Analiza neto sadasnje vrednosti- podrazumeva utvrdivanje sadasnje vrednosti odredenog
investicionog projekta preduzetnika, i to uvazavanjem vremenskih preferencija, tako Sto se
metodom diskontovanja svode svi budu¢i efekti projekta na sadasnju vrednost (za diskontni
faktor bira se obi¢no ponderisana aritmeticka sredina realnih kamatnih stopa na izvore

finansiranja, tokom veka projekta).

Vreme povrata investicionih ulaganja predstavlja razdoblje povrata investicionih
ulaganja potrebno da prihodi od projekta pokriju sve investicione troskove (u godini u kojoj se

prvi put ostvari neto priliv).

Pored navedenih, u investicionim projektima postoje i druge dinamic¢ke ocene projekta,
kao §to su interna stopa rentabilnosti, ocene likvidnosti, ali i stati¢ke ocene a to je neSto obimnija

racio analiza (koristi se za detaljne analize i za projekte veée vrednosti).

Ovakva i slicna metodologija se zahteva kod fondova kao $to su Fond za razvoj
Republike Srbije kod apliciranja za dugoro¢ne kredite. Kod investicionih projekata pravilo je da
preduzetnik ucéestvuje sa minimum 20% u ukupnoj vrednosti investicionih ulaganja, a ostatak

mogu biti kreditna sredstva.

Posebna kategorija su start up preduzetnici kao i mladi preduzetnici (preduzetnici koji su
svoj preduzetnicki biznis registrovali u poslednje dve godine). Poslovne banke u Srbiji ove
kategorije klijenata gotovo i da ne kreditiraju. Postoje odredeni programi, kao §to su programi
samozaposljavanja koje realizuje Nacionalna sluzba za zapoSljavanje Republike Srbije, u
saradnji sa nadleznim ministarstvima i Fondom za Razvoj RS. Upravo prilikom apliciranja za
ovakve kreditne linije, a to su svakako krediti sa povoljnijom kamatnom stopom u odnosu na
trziSne, preduzetnici moraju priloZiti pored ostale statusne i finansijske dokumentacije, i

investicioni (poslovni) plan koji mora sadrzati gore opisane elemente.

Kako su preduzetnici i mala preduzeca firme, u kojima je pored nosioca posla, vlasnika
zaposlen manji broj zaposlenih, neposrednih izvrSilaca osnovne delatnosti, one nemaju sosptvene

sluzbe knjigovodstva i finansija, niti su u mogucénosti da u okviru svoje firme imaju stru¢no
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osposobljena lica koja se mogu na stru¢noj osnovi komunicirati sa poslovnim bankama i1 drugim

finansijskim institucijama.

Preduzetnici obi¢no angazuju eksterne knjigovodstvene agencije ili konsultantnske firme,
koje im vode poslovne knjige, da aktivno ucestvuju u pregovaranju sa finansijskim instritucijama
o kreditnim aranzmanima, a ¢esto su i ovlas¢ena lica za obavljanje transakcija platnog prometa, i
u komunikaciji su sa drzavnim organima. Ova lica su ujedno i ovla$¢ena lica za sastavljanje

finansijskih izvestaja, pre svega zavr$nog racuna preduzetnika.

Kada se analizira metodologija procene kreditne sposobnosti preduzetnika, ne moze se
izostaviti Cinjenica da u domacim privrednim uslovima i dalje postoji odredeni nivo sive
ekonomije, tj. transakcija mimo legalnih tokova i mimo poreskog sistema Republike Srbije.
Najveci broj banaka, kao 1 reglativa NBS naravno, poznaju samo poslovanje koje se moze
dokumentovati, i na bazi toga se mogu donositi zvani¢ne odluke organa poslovnih banaka, i
samo na bazi zvani¢ne dokumentacije vrSe se kontrole od strane NBS, kao i sam obracun

troskova rezervacije.

Medutim 1 pored velikog napora inspekcijskih sluzbi, da kroz redovne i vanredne
kontrole, suzbiju tzv. ,rad na crno“, on de facto postoji, i kod odredenih preduzetnika
predstavlja znacajniji nivo prihoda. Da li ¢e se ta Cinjenica uzeti u obzir, kao informativni ili kao
kvalitativni pokazatelj, kada poslovha banka obilazi preduzetnika u njegovim poslovnim
prostorijama, i kada uvidi da je realno poslovanje ve¢eg obima od onog prikazanog u poslovnim
knjigama, zavisi od konkretne poslovne banke. Cinjenica je da postoje poslovne banke koje rade
analizu 1 ovog dela posla, 1 u odredenom procentu kreditna sposobnost preduzetnika se uvecava,

odobrava se veci iznos izloZenosti, nego $to bi se odobrio prema zvani¢nim bilansima.

Kako je jedna od glavnih hipoteza ovoga rada, odnos izmecu preduzetnickog posla, 1
liénih finansija (finansija porodice preduzetnika), lako se moZe unakrsnom proverom (na
odredenom relevantnom uzorku) ustanoviti, da je liéna imovina preduzetnika i (ili) njegovih
Clanova porodice (pokretna i nepokretna), znatno ve¢a od neto zarade od preduzetnicke

delatnosti ukljucuju¢i naravno i prilive po osnovu zarada ¢lanova porodice preduzetnika. U
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ovakvom slucaju je evidentno da porodica ostvaruje realno vece finansijske prihode, a to najpre
moze biti iz preduzetnickog posla, poslovanjem mimo poslovnih knjiga. Fleksibilnost
preduzetnickog posla, koja nije karakteristika vecih privrednih drustava, objektivno rede
inspekcijeske kontrole, sve to omogucava pojedinim preduzetnicima, da godinama unazad (u

manjem ili ve¢em procentu), ovako organizuju i vode deo svog preduzetickog biznisa.

Siva ekonomija u preduzetnickim delatnostima svedena je na usluzne, zanatske, manje
proizvodne i trgovinske delatnosti, gde preduzetnik jednostavno ne zavisi previse od legalnih
plac¢anja i naplate, pa tako deo svog poslovanja zadrzava u legalnim tokovima, a deo ipak ne.
Pretpostavke su da bi se suzbijanjem upravo ove sive zone poslovanja, osetili znacajni
makroekonomski efekti, pre svega u smislu veéeg priliva u budzet Republike Srbije po osnovu
fiskalnih dazbina, a i proces kontrole roba i usluga koje preduzetnici pruzaju bi bio u potpunosti

efikasan.

Na kraju, ukoliko poslovna banka proceni da je preduzetnicki biznis stabilan,
perspektivan, i kreditno sposoban, ostaje da se realizuje kredit. Kako je period realizacije
(isplate) odobrenog kredita, period kada je zadovoljstvo preduzetnika na najviSem nivou, tada

vecina banaka pristupa i unakrsnoj prodaji retail proizvoda.

Da bi preduzetnik kao fizicko lice, kao i1 njegovi Clanovi porodice aplicirao za kreditne
proizvode namenjene fizickim licima, banke najée$¢e kombinuju razli¢ite proizvode, ili
odobravaju odredene povoljnije uslove, sve u cilju privlacenja klijenata. U predhodnom periodu
pojedine banke prilikom odobravanja poslovnog kredita, kao obavezan uslov odobrenja navode i
obavezu preduzetnika kao poslodavca da svoje zaposlene ,,usmeri® na tu konkretnu poslovnu

banku.

Iz navedenog se da zakljuciti da se proces odobrenja poslovnog kredita preduzetnika u
mnogome vezuje za proces odobrenja kreditnih proizvoda. To ukazuje na potrebu izvesne
metodoloske povezanosti prilikom odobravanja kreditnih zaduZenja preduzetnika, i preduzetnika

kao fizickog lica i njegovih ¢lanova porodice.
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Sa druge strane, urednost otplate kreditnog proizvoda koje preduzetnik Koristi, u
direktnoj je vezi sa uspesnosc¢u poslovanja preduzetnickog posla, pa je neophodno sagledavanje i
analiza preduzetnickog posla iako je nosilac kredita fizicko lice. Ukoliko preduzetnicki posao
nije odrziv, likvidan i profitabilan, moze se postaviti pitanje na koji nacin preduzetnik li¢no moze
vracati kredite za koje je aplicirao. U ovom slucaju sektor banke koji se bavi analizom i
odobravanjem kreditnih zahteva fizickih lica, mora pribaviti ili uraditi detaljniju analizu
poslovanja preduzetnika. U praksi kada preduzetnik li¢no aplicira za odredeni kreditni proizvod,
kao obezbedenje tog proizvoda pored li¢nih menica se uzima i jemstvo preduzetnicke radnje koja
je u vlasnistvu preduzetnika (podrazumeva se i za mikro i mala pravna lica). Na taj nacin se
,suvezuje® 1 preduzetnic¢ki biznis, kako u smislu obezbedenja kredita fizickom licu, tako i u

smislu prac¢enja poslovanja.

Na isti nacin, kada preduzetnik aplicira za kreditno zaduzenje, poslovna banka vrsi
analizu detaljno opisanu u ovom poglavlju, ali ukoliko je preduzetnik korisnik nekog kreditnog
proizvoda za fizicko lice, ili njegovi ¢lanovi porodice, i to kreditno zaduzenje se mora uzeti u

obzir, iako se radi o analizi kredita preduzetnika.

Jedan od sve viSe zastupljenih tehnologija u kreditiranju sektora malih, srednjih
preduzeéa i preduzetnika u praksi su razligiti credit scoring modeli (Cirovié, 2008.). To su
modeli koji uz statisticki pristup predvidaju verovatnocu da trazilac kredita postane kreditno
nesposoban. Podaci o firmi, dobijeni iz odredenih baza, komercijalnih kreditnih biroa, ubacuju se

u kompjuterski program koji daje odredeni skor i predvida performanse zajma.

Kod sagledavanja kreditnog rizika zastupljena je upotreba pet faktora analize, poznatijih
kao ,,pravilo 5 C*, koje ¢ine: karakter, kapacitet, kapital, kolateral i ekonomske prilike (Cirovi¢,
2006.), i to:

e Karakter (character) pokazuje spremnost i Zelju da se kredit otplati na vreme sa
pripadaju¢im kamatama, $to je pocetni uslov;
o Kapacitet (capacity) predstavlja sposobnost da se iz tekuceg dohotka servisiraju obveze

u periodu otpate kredita;
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e Kapital (capital) predstavlja neto imovinu duznika, Sto predstavlja 1 rezervu
solventnosti a i ukazuje na ranije finansijsko ponaSanje duznika;

e Kolateral (collateral) predstavlja obezbedenje (zalogu) za kredit, i on moze biti u
razli¢itim formama;

e Ekonomske prilike (conditions) su makroekonomske ili sektorske prilike koje mogu

uticati na sposobnost otplate kreditnog zajma.

Odluke mogu biti azirane i na bazi 3C, 4C ili 5C analize (Thomas, 2000).

Kao nedostatak metodologija obra¢una kreditne sposobnosti preduzetnika, ali i
metodologija obracuna kreditne sposobnosti fizi¢kih lica, moze se smatrati upravo nedovoljna
povezanost izmedu ove dve metodologije. Sagledavanje i analiza kreditnog zahteva pravnog lica
I preduzetnika ne bi smela da se radi bez sagledavanja kreditne sposobnosti ne samo vlasnika
posla kao fizickog lica, ve¢ i ostalih ¢lanova porodice (koliko je to moguce), i obrnuto, prilikom
kreditnog zahteva preduzetnika kao fizickog lica, analiza preduzetnickog posla, pa i uvezanost u
smislu obezbedenja, je veoma smislen i pozeljan zahtev svake poslovne banke koja realno

sagledava kreditni rizik.

5. KREDITI I ALTERNATIVNI IZVORI FINANSIRANJA PORODICNOG
POSLA

U predhodnom delu, objasnjeno je na koji nacin poslovne banke kao preovladujuce
kreditne institucije kreditiraju preduzetnicki biznis, koje kriterijume preduzetnik treba da ispuni

da bi mu kreditni zahtev bio odobren.

Kako je predmet istrazivanja ovog rada porodi¢an posao, sve Sto je u predhodnom
poglavlju navedeno u vezi sa analizom preduzetni¢kog posla u celini, odnosi se 1 na porodican
posao. U ovom delu pojasni¢e se ponuda kreditnih institucija, U finansiranju preduzetnistva u
porodici, i objasni¢e se sve specificnosti i karakteristike takvih kreditnih proizvoda, kao i

alternativni izvori finansiranja istog.
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Potencijalni izvori pocetnog finansiranja preduzetni¢kog posla mogu biti: samofinansiranje
(rad ,,na crno®, stezanje kaisa), porodica i prijatelji, poslovni andeli (privatni ulagaci), bankarski
zajmovi 1 drzavni izvori. Osnovna podela izvora finansiranja preduzetnickog posla je podela na

sopstvene i pozajmljene izvore (Avlijas, 2010).

Postoje dva koncepta razvoja i1 finansiranja sektora malih, srednjih preduzeca i
preduzetnika: tradicionalni strateski Koncept, koji naglasava ulogu drzave, drzavnih razvojnih
fondova, sa kamatama ispod trzi$nih stopa, i drugi, novi strateski koncept koji naglaSava trziSno
orjentisan pristup finansiranju sektora MSP, i koji smatra da je ogranicavanje kamatnih stopa

pogresno, zbog konkurentnosti finansijskog sektora (Cirovi¢, 2008).

Jedna od najprihvacenijih podela kredita u ekonomskoj teoriji i praksi je (Bjelica, 2001.):

e Prema obliku: naturalni, robnonovcani i nov¢anti;
e Prema upotrebi: potrosacki i proizvodacki;
e Proizvodacki krediti: obrtni i investicioni;

e Prema roc¢nosti: kratkoro¢ni, srednjero¢ni 1 dugorocni.

Najzastupljeniji kreditni proizvodi na domacem bankarskom trziStu kojim se moZe

finansirati porodi¢ni posao su:

Kratkoro¢ni kredit za obrtna sredstva;

Dozvoljeno prekoracenje po teku¢em racunu preduzetnika;
Revolving kreditne linije;

Dugoroc¢ni kredit za trajna obrtna sredstva;

Dugoro¢ni investicioni kredit za nabavku opreme;

YV V V V VYV V

Dugoroc¢ni investicioni kredit za nabavku osnovnih sredstava.

Kratkorocni kredit za obrtna sredstva je kredit namenjen za podmirenje tekucih obaveza

preduzetnika, naj¢eS¢e za pokrice tekuée nelikvidnosti tj. finansiranje obrtnih sredstava u
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kratkom roku. U praksi ovaj kredit preduzetnici povla¢e kada iz redovnih priliva od delatnosti ne
mogu uredno da servisiraju odredene obaveze. Na primer, kada preduzetnik obavlja odredenu
proizvodnu delatnost, i kada za potrebe proizvodnje mora da nabavi odredenu vecu koli¢inu
sirovine i repromaterijala, tu obavezu prema dobavlja¢ima mora da izmiri znatno pre nego
proizvede, isporuci i naplati gotove proizvode. Tada se javlja gep nelikvidnosti, pa reSenje koje
se namece je kratkoroCni kredit za obrtna sredstva. Poslovne banke u Srbiji ove kredite
odobravaju sa rokom dospe¢a do jedne godine, a otplata je najceSce u jednakim mesecnim
anuitetima. Valuta ovih kredita je najces¢e dinar, a mogu biti i indeksirani u ino valuti. Iznosi
ovih kredita obi¢no nisu veliki, a s obzirom 1 da je rok kredita kratak, obezbedenje ovakvih
kredita je najéeS¢e samo meni¢no (menice firme i licne menice vlasnika), mada ukoliko je iznos

kredita veci, moze se priloziti i neko dodatno obezbedenje kredita.

Dozvoljeno prekoracenje po tekucem racunu preduzetnika je najcesce kratkoro¢ni kredit,
sa istim ili sliénim karakteristikama (u pogledu ro¢nosti, iznosa odobrenja, instrumenata
obezbedenja) kao kratkoro¢ni kredit za obrtna sredstva. Najcesce se odobrava na rok do jedne
godine, mada pojedine banke dozvoljeno prekoracenje, odobravaju na rok do dve godine, rede
duzi vremenski period (ali tada uz dodatno obezbedenje). Ono po ¢emu se ovaj kreditni proizvod
razlikuje od klasi¢nog kredita za obrtna sredstva, to je nacin raspolaganja odobrenim sredstvima,
kao 1 nacin otplate. Naime, kratkoro¢ni kredit se odobrava jednokratno (redi su slucajevi iz vise
transi), 1 otplata, kao S§to je objaSnjano, obavlja se u mesenim anuitetima (eventualno u
kvartalnim-tromese¢nim anuitetima). Dozvoljeno prekoracenje po teku¢em racunu predstavlja
maksimalni odobreni kreditni limit, na odredeni period u kom preduzetnik moze povladiti
sredstva uz neogranicen broj transi 1 iznosa, sve do ukupnog iznosa koliki je odobreni limit
zaduzenja. Kamata se u ovom slucaju obracunava samo na iznos povucenih sredstava u tecaj
(iskoriS¢eni deo limita overdrafta), Sto preduzetniku daje moguénost da u periodu vaZenja
dozvoljenog prekoracenja, moze samostalno kreirati svoja kreditna zaduZzenja, povlaciti u
kratkom roku neophodna sredstva, 1 Sto je najvaznije, brzo i efikasno reagovati u izmirenju
obaveza. Sa druge strane, raspoloziv kreditni limit daje moguénost preduzetniku da avansnim
uplatama i u periodima akcijskih cena, moze odredene nabavke realizovati uz dodatne popuste

(rabate), sa kojima moze ne samo anulirati cenu kostanja povlacenja tih sredstava (obracunatu
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kamatu na povucena sredstva iz limita), ve¢ moze ostvariti znacajnu razliku u ceni u svoju korist,

jos$ na ulaznim cenama (opet u zavisnosti od konkretne delatnosti).

S obzirom da je ovaj kreditni prozvod pretezno sa dospec¢em do godinu dana, a s obzirom
na ¢injenicu da se u periodu raspoloZivosti sredstva povlace i vracaju viSe puta, ovi krediti su
pretezno dinarski, ne indeksiraju se U ino valuti. Njihova kamatna stopa je neSto ve¢a u odnosu
na klasi¢ne kredite, ne samo zbog nesto skupljih dinarskih izvora (koje pribavljaju poslovne
banke), ve¢ zbog c¢injenice, da odobrenjem odredenog iznosa limita, banka po toj partiji
dozvoljenog prekoracenja, mora da rezervise sredstva iz finansijskog potencijala, nezavisno da li
¢e, koliko puta i u kom iznosu ona biti povucena (pa samim tim i kamatisana). Zbog te ¢injenice,
kamatna stopa se uvecava, kako bi ovaj kreditni proizvod bio isplativ i za banku. Preduzetnicima
je dozvoljeno prekoracenje jedno od omiljenih kreditnih zaduzenja, §to se pokazalo u praksi,
prevashodno zbog toga, da nisu u obavezi da odobreno kreditno zaduzenje, vracaju svakog
meseca, plac¢ajuci dospevajuce anuitete, kao kod klasicnog kredita na rate. Poslovne banke, ovaj
kreditni proizvod odobravaju sa namenom da se pokrije eventualni gep nelikvidnosti, ili da se
ostvare odredeni benefiti u nabavkama. Iznos koji se odobrava obi¢no ne prelazi 10% godi$njeg
prihoda, jer ne mali broj preduzetnika, prvim povlacenjem ovih sredstava, ista ni ne pomislja da
vraca do dana dospeca overdrafta, pravdajuci se nelikvidno§¢u. Tada Cesto dolazi do problema
na relaciji preduzetnik banka, jer je teSko u celosti 1 bez posledica izmiriti celokupan limit koji je
povucen, $to implicira docnje, refinansiranje ili reprogram duga. Jedan od najznacajnijih razloga
zaSto preduzetnici u velikom broju slu¢ajeva neracionlano koriste overdraft, placajuci tako vecu
cenu koStanja kreditnih sredstava, je taj da koriste¢i Cinjenicu da se ovaj kreditni proizvod
relativno lako odobrava, isti tretiraju kao klasi¢an kredit, te sredstva ne koriste namenski, za
finansiranje obrtnih sredstava, ve¢ za finansiranje opreme, sredstava za rad, osnovnih sredstava

(sve u zavisnosti od delatnosti).

Kako je overdraft obi¢no kratkoro¢ni kredit, uz ¢injenicu da jednokratnim povlacenjem i
jednokratnim povrac¢ajem odredeni preduzetnik finansira osnovna sredstva, takav preduzetnik
direktno implicira i nelikvidnost i insolventnost svoga preduzetnickog posla. Osnovna sredstva,

po pravilu, finansiraju se sopstvenim sredsvima ili dugoro¢nim namenskim kreditima (mogu se
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nazvati kvalitetnim izvorima), dok su kratkoroc¢ni izvori neadekvatni izvori za finansiranje ¢vrste

imovine, jer tako postavljena ro¢na struktura pasive je krajnje neadekvatna i neodrziva.

Revolving kreditne linije kao kreditni prozvod najvise nalikuju dozvoljenom prekorac¢enju
po tekucem racunu, s tom razlikom §to se dozvoljeno prekoracenje vezuje za tekuci (poslovni)
racun preduzetnika, 1 svaki priliv na njega (izuzev prinudne naplate), predstavlja automatski
namirenje odobrenog limita. Revolving kreditni limit, je takode kreditni limit, koji se odobrava
na odredeni vremenski period, u kome korisnik ima konformitet da isti povlaci veéi broj puta i u
tran§ama koje u zbiru ne mogu pre¢i inicijalno odobreni limit. Osnovna razlika je u tome, da je
revolving posebna kreditna partija, kod koje se pismenim zahtevom najavljuje poslovnoj banci
povlacenje transi, dok se povraéaj vrsi plaéanjem na tekuci ra¢un korisnika, ve¢ kao i klasi¢an
kredit, na transakcioni ra¢un banke. Revolving kreditne linije su obi¢no kreditne linije sa ve¢im
iznosom odobrenog limita u odnosu na dozvoljeno prekoracenje, neretko se odobravaju i na duzi
rok od jedne godine. Dugoro¢ne revolving linije kao kreditni proizvod poslovne banke u Srbiji
odobravaju, u paketu sa dugoro¢nim investicionim kreditima, kada preduzetnik namerava, na
primer, da otpoCene novu liniju proizvodnje, pa kako se tokom investicije, ofekuju i vece
potrebe za sirovinama, tako se odobrava i dugorocna kreditna revolving linija, kao izvor za

finansiranje trajnih obrtnih sredstava.

Pored standardnog meni¢nog obezbedenja, zbog iznosa i roc¢nosti, ali i same forme
ovakvog kreditnog zaduZenja, u praksi poslovne banke insistiraju i na dodatnom obezbedenju,

najpre na zalozi na pokretnim stvarima, ali i na zalozi na nepokretnosti.

Kao 1 kod dozvoljenog prekoracenja po teku¢em racunu, i kod revolving linija, mnogi
preduzetnici su u periodu 2006-2009 prilikom ekspanzije kreditne aktivnosti poslovnih banaka u
Srbiji (neposredno pred ekonomsku krizu i recesiju), povlacili znacajne iznose revolving linija, i
to na rokove do 10 godina, finansirajuci investicione projekte, izgradnju proizvodnih kapaciteta,
nabavku opreme itd. Kako nisu bili u obavezi da izmiruju glavnicu, ve¢ samo kamatu na
iskorisc¢en iznos, korisnici ovakvih zajmova, posle nekoliko godina, ova sredstva na izvestan
na¢in dozivljavaju kao sopstvena, jer neobavezivanje povrata u dugom roku, podstie takav

,,pogresan stav®, pa i finansijsku nedisciplinu preduzetnika.
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Ovakvim pristupom, poslovne banke, su na izvestan nacin vezivali odredene segmente
(grupe) klijenata i delatnosti za sebe, prevashodno preduzetnike i mala preduzeca, otvarajuci
prostor za dalju prodaju i retail kreditnih proizvoda, zaposlenima i ¢lanovima porodice

preduzetnika.

Zbog navedenog, poslednjih nekoliko godina, a usled ekonomske recesije, i porasta
kreditnih rizika, poslovne banke u znatno manjem obimu, a moze se re¢i i znatno opreznije,
odobravaju revolving kreditne linije. Zbog Cdinjenice, da su izostale namenske kontrole
predhodnih godina, dobar deo ranije odobrenih revolving linija, znacajno je uveao procenat

,,l081h plasmana“ u outstandingu poslovnih banaka u Srbiji.

Namenska kontrola nezavisno od iznosa i1 ro¢nosti krakto¢nih kredita i revolving linija,
postala je poslednjih godina gotovo neizostavna stavka odluka o odobrenju kredita poslovnih

banaka u Srbiji.

Dugorocni kredit za trajna obrtna sredstva je kreditni proizvod koji je u osnovi isti kao i
kratkoro¢ni, s tim $to je rok dospeca preko jedne godine, pa samim tim su i instrumenti
obezbedenja veci. Namena ovih kredita je finansiranje dugoroénih potreba za obrtnim
sredstvima, koje nastaju uz odredene investicije, ili u periodima kada zbog niZe cene odredenih
sirovina, preduzetnik nabavlja i vecu koli¢inu od neophodne za odredeni kraéi period,
ostvarujuci tako razliCite benefite. Pored meni¢nog obezbedenja, zbog rocnosti ovakvih kredita,
hipoteka je gotovo neizostavno obezbedenje. Kao $to je objasnjeno u predhodnom poglavlju,
hipoteka mora biti utrziva, adekvatne trziSne vrednosti (LTV do 70%), 1 obi¢no je nophodno da

je uknjizena i da je bez tereta u prepisu lista nepokretnosti.

Postoje slucajevi kada banke prihvataju 1 neuknjizene objekte za hipotekarno
obezbedenje, ali to moraju biti nepokretnosti visokog stepena zavrSenosti (preko 80%) i sa
naravno, urednom dokumentacijom i procenom ovlas¢enog procenjivaca koja to potvrduje.
Moguce je ponuditi i sprovesti upis hipoteke i na nepokretnostima koje ve¢ imaju upisan teret po

osnovu hipoteke, ali samo u slucaju kada je postoje¢i i nov teret od strane istog hipotekarnog
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poverioca, iste poslovne banke. Redi su slucajevi kada odredena banka odobrava kredit

obezbeden hipotekom II reda, ako je druga banka hipotekarni poverilac I naplatnog reda.

Dugorocni investicioni kredit za nabavku opreme predstavlja kreditni proizvod koji
poslovne banke odobravaju predzetnicima obi¢no na rok od dve i viSe godina, i to za nabavku
opreme, sredstava za rad, vozila 1 sl. Ovi krediti su sa mesecnim, rede tromese¢nim anuitetima,
ali Cesto uz grejs period, pre dospeca prvog anuiteta za otplatu. Grejs period poslovna banka
odobrava preduzetniku, s obzirom da od momenta isplate kredita do transporta, isporuke,
instalacije 1 stavljanja u funkciju odredene opreme prode i po nekoliko meseci. Tokom grejs
perioda, obracunava se i1 naplacuje samo kamata, ne i glavnica kredita. Nabavka odredene
opreme moze predstavljati proSirenje postojec¢ih kapaciteta odredene delatnosti, ili zamena

postojece.

Ovi krediti su uglavnom indeksirani u ino valuti (najées¢e EUR), jer su dugorocni, a
obezbedenje je pored standardnog meni¢nog, i zaloga na konkretnoj opremi (pokretnosti). Ovo
su prakti¢no srednjero¢ni krediti koji se odobravaju na period 2-3 godine. Ako je obezbedenje
zaloga na pokretnosti, preduzetnik obi¢no placa odredeni procenat uc¢esca (minimum 25%) kako
bi vrednost predmeta zaloge bila adekvatne vrednosti u odnosu na kredit koji obezbeduje.
Ukoliko je oprema vece vrednosti, a kredit duzeg roka otplate, za obezbedenje se obavezno

uzima zaloga na nepokretnoj imovini.

Dugorocni investicioni kredit za nabavku osnovnih sredstava je kreditni proizvod koji je
U osnovi sli¢an predhodnom, s tim §to se u ovom slu¢aju preduzetnici kreditiraju na dug rok, i po
pravilu uz hipotekarno obezbedenje, s tim Sto je namena nabavka osnovnih sredstava. Ovde se
pod osnovnim sredstvima podrazumeva znacajnije investiciono ulaganje u kupovinu, izgradnju
ili dogradnju poslovnog prostora (prodajni, magacinski prostor, proizvodne hale i sl.) ili nabavka
masina 1 opreme vece vrednosti. Ovo su krediti sa najduzim rokom dospeca 1 gotovo po pravilu

su indeksirani u ino valuti.
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U narednoj tabeli dat je pregled prema poslovnim bankama i kreditnim proizvodima koji

su u ponudi na domac¢em bankraskom trzistu (Izvor: istraZivanje autora, portali poslovnih

banaka, tarifnici kamata i naknada):

Vrta kredita Rok kredita | Kamatna stopa | Kamatna stopa | Naknada za
RSD bez uz valutnu obradu kreditnog
indeksacije klauzulu zahteva

Kratkoroéni kredit za Do 12 12%-26% 8%-12% 1%-2%
obrtna sredstva meseci

Overdraft-dozvoljeno Do 24 16%-30% = 1%-2%
prekoracenje meseca

Revolving krediti Do 60 15%-28% 8%-12% 1%-2%
meseci

Krediti za trajna obrtna Do 60 14%-26% 6%-11% 0,5%-2%
sredstva meseci

Dugoroéni investicioni Do 120 14%-24% 4,5%-10% 0,5%-2%
krediti meseci

Tabela 12: Prosecne kamatne stope na kredite MSPP sektoru 2014. godina (izvor: portali poslovnih
banaka-tarifnici kamata i naknada)

Pored standardnih kreditnih bankarskih proizvoda kao izvora finansiranja postoje i drugi
finansijski proizvodi i druge institucije koje podrzavaju preduzetnicki sektor. Eskont menica i
faktoring su kreditni poslovi, uz pomo¢ kojih preduzetnik ili malo preduze¢e moze lakSe naplatiti
svoje potrazivanje (tanije diskontovan iznos), ali oni su manje zastupljeni u mikro biznis
sektoru. Razlog je taj Sto velike kompanije sa kojima preduzetnici imaju poslovni odnos, nece
olako izdati menicu kao garanciju pla¢anja, a koja moze biti predmet eskonta. Ukoliko
preduzetnik radi za drugog preduzetnika ili pravno lice, menica takvog izdavaoca, podlozna je
kreditnoj analizi i kreditnom riziku, ekvivalentnom kreditiranju samog preduzetnika-korisnika
eskonta, pa ¢e banke ukoliko postoje mogucnosti pre, odobriti kredit preduzetniku, nego
procesuirati takav eskont.
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Pored navedenih kreditnih i finansijskih proizvoda postoje i drugi izvori finansiranja.
Jedan od zastupljenijih nacina finansiranja opreme koja je preduzetniku neophodna za
poslovanje je lizing, koji moze biti finansijski ili operativni. Osnovna razlika izmedu ove dve
vrste lizinga je ta, §to operativni lizing predstavlja zakup predmeta lizinga, koji po isteku
podrazumeva vracanje istog, dok finansijski podrazumeva da korisnik lizinga po isteku lizinga
postaje vlasnik predmeta lizinga. Od 2011.godine, izmenom propisa omoguceno je da pored

nepokretnosti i odredena nepokretna imovina moze biti predmet lizinga (Eri¢ i dr, 2012).

Finansijski lizing je transakciona tehnologija kreditiranja koja se Cesto primenjuje za
finansiranje kupovine opreme, motornih vozila itd. Sastoji se u tome, da firma koja je davalac
lizinga (lessor) kupuje na trziStu odredene fiksne aktive i zatim stupa u specifican odnos
iznajmljivanja (rental contract) sa primaocem lizinga (lesse) (Cirovi¢, 2008.). Finansijski lizing
odobravaju lizing finansijske institucije, specijalizovane za ovaj vid finansiranja. Regulativa,
nadzor, procedure i procesi su u mnogome sli¢ni poslovnim bankama i klasi¢énim kreditnim
poslovima. Razlika je u tome, $to lizing kuée za obezbedenje lizinga uzimaju predmet lizinga,
koji ukoliko korisnik lizinga ne izmiri uredno, biva oduzet. Lizingom se finansira nabavka
opreme, vozila, trasportnih i gradevinkih masina, specijalizovanih masina za razli¢ite delatnosti
itd. Oni preduzetnici koji ne mogu da apliciraju kod poslovnih banaka zbog nemoguénosti da
priloZze uknjizenu 1 adekvatnu nepokretnost za predmet hipoteke, osnovna sredstva 1 opremu
finansiraju upravo lizingom. U periodu 2005-2009 lizing kuce su proaktivno odobravale lizing
zaduZenja, te je o€igledno bio odobren veci broj rizi¢nijih lizing zaduZenja, Sto je uslovilo porast
lo$ih 1 problemati¢nih lizing plasmana u ukupnom portfoliju. Cena lizing proizvoda je u tom
periodu bila veéa od bankarskih u proseku 20-30%. Zbog toga se posle tog perioda 2009-2014
obim lizing aktivnosti zna¢ajno smanjio, §to zbog ostrije politike odobravanja od strane lizing
kuca, §to zbog smanjene traznje. Poslednjih godina, lizing ku¢e su ujednacile svoju ponudu 1

prilicno snizile cenu koStanja svojih proizvoda.

Prema Izvestaju za trece tromesecje 2014. godine NBS za sektor finansijskog lizinga u
Srbiji, od ukupnog iznosa finansijskog lizinga na kraju III kvatala najviSe su se finansirala
teretna vozila i autobusi (32,5%), potom putnicka vozila 25,5%, zatim masine i opreme (7,4%),

gradevinskih masine (3,9%) 1 na kraju poljoprivredne masine (10,1%).
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Pored navedenih postoje 1 drugi izvori finansiranja prodi¢nog posla. Pojedini
preduzetnici, $to zbog nemogucnosti da ponude kvalitetno obezbedenje, $to zbog nedostupnosti
kreditnih i sli¢nih izvora finansiranja, odlucuju se za finansiranje preduzetnicke delatnosti, iz

nestandardnih izvora.

Jedan od nacina finansiranja preduzetnickog posla je i faktoring. Faktoring je jedna
specificna vrsta kreditnog aranzmana, kod koga tzv.faktor kupuje od neke firme njena
potrazivanja od kupaca 1 isplacuje joj odmah novac, uz odredenu kamatu i naknadu, i uz pravo da
proceni naplativost potrazivanja i kreditnu sposobnost kupca (Cirovi¢,2008). Faktoring je
prvenstveno namenjen malim i srednjim preduzeéima, koja u suStini imaju otezan pristup
bankarskim kreditima, usled niske kreditne sposobnosti ili neadekvatnih sredstava obezbedenja
kredita, i predstavlja jedan od najboljih nacina obezbedenja brze i sigurne naplate potrazivanja.
Faktoring je komercijalna usluga koju pruzaju banke i faktoring kompanije, a koja se zasniva na
ugovorima o faktoringu. Ovakav oblik finansiranja je namenjen kompanijama, koje imaju
zakljuCene ugovore i visSegodiSnju saradnju sa svojim kupcima/duznicima, a imaju potrebu za
dodatnim obrtnim kapitalom koji ne obezbeduju na klasi¢an nacin, putem kreditnog zaduzenja,
ve¢ putem otkupa potrazivanja (Eri¢ i1 dr,2012). Faktoring se definiSe kao finansijski instrument
kojim faktor (banka ili faktoring kompanija) finansira preduzece na osnovu buduéih (nedospelih)

potrazivanja proisteklih iz prodaje roba ili usluga.

Ukoliko je u pitanju odredena usluZzna delatnost, ili delatnost koja ne traZi veca ulaganja,
preduzetnik moze finansirati pocetak posla od otpremnine koju dobije kroz odredeni program (od
predhodnog poslodavca), zatim uz nov€anu pozajmicu prijatelja ili porodice, 1 na kraju prodajom
odredene li¢ne imovine, koja je adekvatne vrednosti, (koja nije vezana za potrebe porodice niti
tog posla). To bi znacilo da preduzetnik prakticno izbegava institucionalno zaduzivanje, i to
moze uzrokovati odredenu rasterecenost u poslovanju, ili pak prostor da u nekom buduc¢em
periodu, kada se preduzetnicki posao razvije, aplicira 1 ostvari kreditno zaduzenje, u cilju

odrzanja ili proSirenja preduzetni¢kog posla.
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6. PORODICNO PREDUZETNISTVO U EVROPSKOJ UNLJI

U razvijenim drustveno-ekonomskim sistemima kao $to je veéina zemalja Evropske
Unije, razvijeno porodi¢no preduzetniStvo predstavlja jedan od osnova uspesnog, perspektivnog i

drustva sa visokim zivotnim standardom.

Razvoju preduzetnistva svakako doprinosi i ¢injenica da je na teritoriji Evropske Unije
omogucen slobodan protok ljudi, roba i kapitala. Veliki broj direktiva, usaglaSeno zakonodavsto,
visoki standardi vladavine prava zemalja c¢lanica, 1 razvijen sistem trziSne privrede i
konkurentnosti, uz, na kraju, ne male podsticajne programe, kako zemalja ¢lanica, tako i same

Unije, stvaraju veoma dobar ambijent za afirmaciju i razvoj preduzetnistva.

PreduzetniStvo i mali biznis u EU su nosioci znacajnog obima ekonomskih aktivnosti, $to
daje znacajan doprinos dinamici i inovativnosti, i ekonomskom razvoju na srednjoro¢nom i
dugoro¢nom planu. EU broji preko 20 miliona biznisa, od kojih 99% ¢ine mikro, mali i srednji

biznisi (Cizmi¢, 2012).

Znacaj sektora malih i1 srednjih preduzeca 1 preduzetnika, u EU je prepoznat duZi niz
godina, ali je svoje priznanje na najviSem nivou doziveo 2008. godine, kada je usvojen Akt o
malom biznisu (Small Business Act-SBA), koji je obavezujuci propis za zemlje ¢lanice EU, ali i
za one koje to Zele da postanu. Usvajanjem ovog propisa, znatno su smanjenje birokraske
barijere, smanjeni su troSkovi, formiraju se klasteri, poslovni inkubatori 1 stvara se znatno bol;ji
poslovni ambijent za sektor MSPP. Najznacajniji su 10 principa za razvoj MSPP sektora
(Gracanac, 2014):

1. Stvoriti okruzenje - zakonske preduslove u kojima preduzetnici, porodicne firme, mikro ,mala
i srednja preduzeca mogu da prosperiraju i u kojima se preduzetnistvo nagraduje;
2. Obezbediti da casni preduzetnici koji su bankrotirali brzo dobiju novu priliku za ponovni

biznis -,,druga sansa”;
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3. Koncipirati pravila i procedure, donositi zakone u skladu sa MSPP sektorom ,,Think Small
First,, - Prvo razmisljajte o malima;

4. Drzavna administracija da bude na usluzi MSPP sektoru i da omogucéava jednostavne
procedure;

5. Olaksati uces¢ce MSPP sektora u javnim nabavkama i bolje mogucnosti za drzavnu pomoc¢
MSPP sektora,

6. Olaksati pristup MSPP sektora finansijskim institucijama i regulisanje zakonodavnog
okruzenja u placanju komercijalnih transakcija u roku ne duzem od 30 dana;

7. Pomo¢ MSPP sektoru da maksimalno koristi jedinstveno trziste EU;

8. Promovisanje svih vestina i inovacija za MSPP sektor sa primerima dobre prakse;

9. Omoguciti MSPP sektoru da sve ekoloske izazove pretvori u poslovne prilike za biznis;

10. Podrzati MSPP sektor da iskoristi rast trzista EU, kao i da Siri biznis na druga trzista.

Privredna Komora Srbije je sprovela istrazivanje, metodom intervjua 55 menadZera
kompanija ¢lanica Foruma MSPP PKS-a, u periodu februar-mart 2012.godine, po kome se o
Aktu o malom biznisu pozitivno izjasnilo 75% ispitanika, 20% smatra da su potrebni i drugi
zakoni, a 5% istice politicku klimu. Od ukupnog broja preduzeca 85% je podrzalo 10 principa
navedenog akta, dok 15% smatra da neophodnim i menadzerska znanja i veStine. Rezultati

navedenog istrazivanja prikazani su na grafikonima u nastavku:

Dali je donoSenje Akta o0 malom biznisu neophodno za mspp
sektor u Srbiji?

H Da
B potrebni su i drugi zakoni

potrebna je i politicka klima

Slika 1: IstraZivanje o Aktu o malom biznisu EU, lzvor: Privredna Komora Srbije
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Da li je 10 principa Akta o malom biznisu preduslov za
uspeSan menadZment u Srbiji?

mDa

B Neophodne su i
menadzerske vestine i
znanja

Slika 2: Istrazivanje o Aktu o malom biznisu EU , lzvor: Privredna Komora Srbije

Programi podrske i subvencionisanja zemalja ¢lanica preduzetni$tvu u Evropskoj Uniji se
utvrduju preko organa Unije, i oni su priliéno ograniceni, kontrolisani, i dozvoljeni samo za

manje razvijena podrucja sa definisanim programima razvoja i privrednog oporavka.

Jedan od modela podrske preduzetnistvu u EU je ,, Evropska mreZa preduzetnistva“
(Enterprise Europe Network — EEN), koju ¢ini preko 600 organizacija koje pruzaju usluge
preduze¢ima, u cilju maksimalnog koris¢enja mogucnosti koje pruza EU i zajednicko trziste EU,
po pricipu ,,sve na jednom mestu®, podsti¢uci tako poslovnu saradnju, internacionalizaciju malih
1 srednjih preduzeca, omogucavanje pristupa fondovima EU, povecanju tehni¢ke inovativnosti 1
transfer tehnologija. EEN je aktivna u preko 50 zemalja, dakle pored zemalja EU, i u zemljama
kandidatima za ¢lanstvo u EU, ali i u Kini, Rusiji i SAD-u. U Srbiji je EEN osnovana 2009.
godine, ¢ime je i domacdim preduzetnicima omogucen pristup panevroskoj mrezi malih i srednjih

preduzeca, ali i velikih kompanija, institucija i klastera (een.ec.europa.eu).

"Program za preduzetnisStvo 1 inovacije" — EIP, je takode jedan od znacajnijih programa
podrske sektoru MSPP, 1 on ima za cilj podsticanje preduzetniStva i unapredenje uslova
poslovanja privrednika, bolji pristup izvorima finansiranja i promovisanje boljeg okruZenja i
upravljanja inovacijama. Kroz ovaj program finansiraju se projekti na temu razmene iskustava i

saradnje nacionalnih i regionalnih programa kako bi se poboljsali opsti uslovi poslovanja, a
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posebno uslovi poslovanja u segmentu inovacija, preduzetnistva, razvoja MSP 1 unapredenja
konkurentnosti proizvodnog i usluznog sektora. Ukupni budZet u periodu 2007 — 2013.godine
iznosio je 2,17 mlrd. Eura (Eri¢ i dr, 2012).

Finansiranje sektora MSPP u EU je prilicno razvijeno, s obzirom da je mikrobiznis
najzastuljeniji (92% od biznisa svih veli¢ina u EU), mokrofinansiranje je veoma zastupljeno
(obi¢no su to pozajmice do iznosa EUR 25.000), i ono je namenjeno prevashodno
samozaposljavanju. Tre¢ina ovakvih firmi, su zapravo start-up biznisi za nezaposlene (Kraemer,
2013).

Cinjenica je, da se u najrazvijenijim zemljama Evropske Unije ekonomski sistem
decenijama unazad nije menjao, te je u takvim institucionalno uredenim sistemima, u kojima
vladavina prava i trZiSne ekonomije dostizu izuzetno visok nivo, nije bilo smetnji za razvoj
porodi¢nog preduzetnistva, i to kroz viSe generacija. Pojedine porodi¢ne firme, vremenom su se
razvijale toliko, da su sada to velike kompanije, koje su prisutne na trziStima velikog broja
zemalja, i koje su vlasnici prepoznatljivih brendova. To se odnosi na zemlje kao §to su Nemacka,
Francuska, Velika Britanija, Italija, Austrija, Spanija, Holandija, Belgija, Danska itd. Ove zemlje
1 njihovo ekonomsko uredenje, njihovi privredni subjekti, poznaju samo principe trZiSne
privrede, Sto im je omogucilo da se nesmetano razvijaju kroz Citave generacije, decenijama

unazad.

Ostale clanice Evropske Unije, koje su dobrim delom postkomunisti¢ke zemlje
(Madarska, Ceska, Poljska, Slovacka, Slovenija, Rumunija, Bugarska, itd) , su morale pro¢i kroz
tranzicioni period, koji je u zavisnosti od zemlje do zemlje trajao krace ili duze. Sve zemlje su
usaglasile domicijalno zakonodavstvo u najvecoj meri sa propisim EU, ¢ime su postigle ako ne
isti, onda priblizno isti ambijent za rast i razvoj porodi¢nog preduzetniStva. S obzirom da je u
ovim zemljama decenijama vladalo ekonomsko uredenje bazirano na dogovornoj, a znatno
manje ili gotovo nikako na principima trzisne ekonomije, preduzetnistvo je dobrim delom bilo
suzbijeno, a u nekim zemljama i onemoguceno. Ipak, poslednjih dvadeset godina, postepeno,
kako zbog relativne blizine razvijenih zemalja, tako i zbog slobodnijeg protoka kapitala,

informacija, pa i tehnologija, u ovim zemljama, preduzetnistvo je dozivelo pravi procvat. Sektor
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male privrede je u dobrom delu oslonac privrednog razvoja, i sektor Kkoji je u mnogome
amortizovao nezaposlenost, koja je prouzrokovana procesima privatizacije kroz koje su

navedene zemlje prosle.

Veliki bankarski sistemi nastoje da Sto viSe internacionalizuju svoje poslovanje,
osvajaju¢i nova trziSta Sirom EU. Dolazi do razliCitih oblika spajanja, preuzimanja i oblika
saradnje. Primetni su poslednjih godina i razliCiti strateski savezi i prekograni¢ne saradnje

(Groeneveld, Wagenmakers, 2004).

Ako bi se analizirali procesi, zakonska reSenja, podsticaji i ambijent, koji odlikuje zemlje
EU, mogu se uvideti smernice, kako se i u Srbiji, uvazavajuéi specificnosti domaceg ambijenta,

moze afirmisati sektor male privrede, i porodi¢nog preduzetnistva.

Pored pokazatelja i analize mera zemalja EU u celosti, fokus takve analize ipak treba
staviti na zemlje koje su prema strukturnim, demografskim pa i kulturoloskim karakteristikama
slicne Srbiji. To su zemlje regiona, ¢lanice EU, Slovenija i Hrvatska, prva je ¢lanica EU nekoliko
godina, druga je najmlada clanica Unije. Put koje su ove zemlje prosle od drustveno-
ekonomskog sistema veoma sliénom Srbiji, bio je dug, moze se reci tezak, ali je doprineo
stvaranju efikasnog i odrzivog sistema u kome mala privreda, ima realnu perspektivu razvoja, i
nije samo deo deklarativnih strategija i formalnih spoznaja o neophodnosti afirmacije i razvoja

preduzetnistva u posttranzicionom periodu.
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Koliko je vazno efikasno upravljanje licnim i porodi¢nim finansijama, i koliki uticaj ono
ima na preduzetni$tvo u porodici u uzem i Sirem smislu, na najbolji nacin se uvidelo kroz analizu
studije slucaja. Na prakticnim primerima testirani su modeli upravljanja (bilansiranja)
porodi¢nim finansijama, zatim uzajamni uticaj porodi¢nog preduzetniStva i porodi¢nih finansija,
Sto u daljoj analizi ukazuje na razloge za uspeh kako porodi¢nog posla, tako i porodi¢nih
finansija, ali i razloge za neuspeh. Analizirale su se tri porodice razli¢ite socio-ekonomske
strukture i razli¢itih karakteristika, i koje su svaka na svoj nacin preduzetnicki orijentisane. To
podrazumeva razli¢itu filozofiju zivota i rada i razli¢ite obrasce ponasSanja. Razlicitost konkretnih
slucaja dala je potpuniju sliku o0 moguénostima primene modela bilansiranja porodi¢nih finansija
ali 1 sveobuhvatnije sagledavanje u kakvim okolnostima je moguée razvijati porodi¢no

preduzetnistvo.

U prvom delu ovog poglavlja analizirane su tri tipske porodice, preduzetnicki orjentisane,
sa razli¢itim nivoom uspesnosti. U nastavku su analizirani i uporedivani dobijeni rezultati. Na
kraju, uporedna analiza statistickih pokazatelja i drugih sli¢nih istrazivanja dostupnih na ovu
temu, ima za cilj Sire sagledavanje povezanosti porodi¢nog biznisa i porodi¢nih finansija, ali i
preduzetni¢ki ambijent i uslove za rast i razvoj sektora mikro, malih i srednjih preduzeca i

preduzetnika.

1. STUDIJA SLUCAJA

Za potrebe studije slucaja identifikovane su tri realne porodice, klijenti banke, sa tri
razli¢ita pristupa preduzetniStvu, samim tim 1 tri razliita scenarija koja se mogu smatrati
tipicnim za vecéinu porodica koje na razliite nacine upravljaju porodicnim finansijama i
porodi¢nim poslom. U studiji slucaja obraduju se tri porodice sa razli¢itim karakteristikama. Prva
je uspesna porodica “A”, €iji se Clan bavi trgovinskom delatnos¢u (porodica Trgovcevic), druga
je relativno uspesna porodica”B”, koja se bavi poljoprivrednom delatnos¢u (porodica Farmic¢) 1
tre¢a, neuspes$na porodica “C”, sa prozvodnom delatnoséu, delatnost obrada drveta (porodica

Drvi¢).
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1.1. Porodica A

Uspesna porodica Trgovcevié, zivi na teritoriji Zapadne Srbije, ima pet clanova, dva
roditelja, jednog clana penzionera, i dvoje dece Skolskog uzrasta. Porodica uspesno upravlja
porodicnim finansijama, primetno je konstantno uvecanje porodicne akumulacije, iako postoji
kretanje gotovine od porodice prema porodicnom poslu i obrnuto. To kretanje je plansko i
kontrolisano. Zbog navedenog ova porodica zZivi pristojnim zivotnim standardom, baziranim na
realnoj zaradivackoj sposobnosti clanova porodice. Ovu porodicu karakterise sledeca drustveno-
ekonomska struktura: jedan roditelj (otac) je vlasnik trgovinske radnje koja se bavi
maloprodajom meSovite robe, drugi roditelj (majka) je medicinska sestra zaposlena na
neodredeno vreme. Oceva majka je penzioner (tre¢i ¢lan porodice). Ostala dva ¢lana porodice su
deca uzrasta 10 i 15 godina. Porodica zivi u ku¢i u sopstvenom vlasni$tvu (nasledena od
predhodne generacije) za koju je podignut stambeni kredit za dogradnju i adaptaciju (radi
prilagodavanja nekretnine potrebama svih ¢lanova porodice) u ukupnom iznosu 20.000,00 eur na

20 godina (trenutno peta godina otplate).

Mese¢ni redovni prilivi ove porodice iznose ukupno 153.000,00 dinara, i njih Cine:
mesecna osnovica (plata) kao vlasnika preduzetnic¢ke radnje 64.000,00 rsd, neto dobit
preduzetni¢kog posla (po placenom porezu, prose¢no) 20.000 rsd,neto plata supruge 41.000,00
rsd, penzija najstarijeg ¢lana 28.000,00 rsd. Preduzetni¢ka radnja koja je u vlasniStvu jednog
roditelja, ostvaruje godis$nji poslovni prihod u proseku 18.000.000,00 rsd. Radnja pored vlasnika,
ima zaposlenog jo$ jednog radnika sa bruto platom 39.000,00 rsd. Poslovni prostor (maloprodaja
1 magacin) je u zakupu, mesecna renta sa porezom iznosi 80.000,00 rsd. Prose¢na razlika u ceni
koju preduzetnik ostvaruje u ovoj delatnosti je 20%, a ukupan lager robe se obrne dva puta za
mesec dana u proseku. Neto dobit na kraju poslovne godine (po placenom porezu) iznosi
480.000 rsd. Radnja posluje stabilno, obaveze prema dobavljacima, kao i sve poreze i doprinose,
preduzetnik izmiruje uredno. Zarada koju preduzetnik ostvaruje (osnovica za poreze i doprinose)
iznosi 64.000 rsd, ali po potrebi podiZze neto dobit ostvarenu iz preduzetnicke delatnosti uz
placen porez. U zavisnosti od okolnosti, deo dobiti iz delatnosti preduzetnik koristi za li¢ne
potrebe (i potrebe porodice) dok deo dobiti reinvestira za potrebe posla, uvecavajuci time neto

obrtni fond preduzetniC¢kog posla. Supruga, zaposlena na neodredeno vreme, ima redovne
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mesecne prilive 41.000,00 rsd, sa meseCnim obustavama od 10.000,00 rsd (administrativne

zabrane) i 132 eur rate stambenog kredita (dinarske protivvrednosti);

Mesecni rashodi porodice Trgovcevi¢c prema strukturi su: rashodi nuzne potros$nje
(ishrana, rezijski troSkovi, garderoba..) 65.000 rsd, rashodi za troSkove Skolovanja dece 15.000
rsd, mesecna rata stambenog kredita za adaptaciju 132 eur (16.000 rsd), mese¢ne obustave po
osnovu administrativnih zabrana 10.000 rsd, mese¢ni rashodi za zdravstvene potrebe, odmor i

rekreaciju 15.000 rsd, ostali rashodi, poreski rashodi i neplanirani tro§kovi do 10.000 rsd.

Prose¢na mese¢na akumulacija porodice (na bazi prezentovanih prihoda i rashoda) u
proseku iznosi: 153.000- (65.000 + 15.000 + 26.000 + 15.000 + 10.000 ) =22.000 rsd

U proseku, svakog meseca ova porodica akumulira 22.000 rsd finansijskih sredstava, $to
na godi$njem nivou iznosi oko 2.200 eur u slucaju da su prilivi i odlivi gotovine redovni, i da
nema nepredvidenih a veéih odstupanja, $to je slucaj za konkretnu porodicu. Ako bi se navedeni

pokazetelji ukljucili u model porodi¢nog Bilansa uspeha, on bi izgledao na sledeci nacin:

I L R

Prihodi porodice (1.1.+1.2.+1.3)) 153.000
(18 Redovni mesecni prihodi (plata, penzija, renta..) 153.000

“ Kapitalna dobit, dividende -
Vanredni prihodi (pokloni, nasledstvo..) -

Rashodi porodice (2.1.42.2.42.3.+2.4.+2.5.+2.6.) 131.000

Tekuci troskovi 80.000
Investicioni troskovi 15.000

A A Bl B
= o

)
>

Kreditne obaveze (finansijski rashodi) 26.000

Zakupnina -
Vanredni rashodi 5.000

Poreski izdaci, takse naknade 5.000

Neto rezultat (1-2) (4+5) 22.000
Deo neto rezultata koji ée se iskoristiti za pokrice pozicija
rashoda u narednom periodu (karaktera tekuce potrosnje)

. Deo neto rezultata predviden za akumulaciju (investicionog 22.000
karaktera-stednja, investicije u razlicite oblike imovine)

S I E) BT ST S
o v| > w

Tabela 13 - porodicni mesecni bilans Bilans uspeha porodice Trgovcevi¢
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U redovne prihode porodice, pored redovne mesecne zarade ¢lanova porodice (poreska
osnovica-plata preduzetnika, plata supruge, i penzija starijeg ¢lana), ukljucen je i onaj iznos neto
dobiti koji je preduzetniku raspoloziv po plaenim dazbinama u skladu sa propisima. lako ga
prihoduje fizicko lice, vlasnik preduzetnickog biznisa, ovaj prihod objektivno nema karakter
redovnosti isplate kao klasi¢na plata (zarada), ve¢ se u praksi koristi u skladu sa potrebama
samog preduzetnika.

Neto dobit je zapravo profit vlasnika, iznos sredstava koji preduzetnicki biznis generiSe, i
ona se zbog pojednostavljenja analize prikljuuje redovnim prihodima na prihodnoj strani
bilansa uspeha porodice, ali realno, ona se ne podize svakog meseca, ve¢ periodi¢no, jednokratno
ili viSekratno. Rashodne pozicije bilansa uspeha su objasnjene, s tim §to treba napomenuti da su
navedene pozicije nastale u skladu sa konkrethom, realnom strukturom prihoda i rashoda

konkretne porodice.

Naredni tabelarni prikaz prikazuje skraceni bilans uspeha preduzetnckog posla, sa

oshovnim pozicijama.

Pozicija

w w w w
- — = — 8
— = — -
N ) N N g
N N N N
o o o o S
= — = = o
o - N w l_;

PRIHODI I
POSLOVANJA

PRIHODI OD 1 20.800 19.200 18.600 18.100 5.950
DELATNOSTI
RASHODI I

FINANSIJSKI 1l

REZUTATI

POSLOVANJA

NETO PRIHOD - v 614 556 507 480 153
DOBIT

GUBITAK - NETO v - - - - -

Tabela 14: Bilans uspeha preduzetnika (skracéeni)
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Bilans uspeha preduzetnickog biznisa, predstavlja formalni bilans koji pokazuje
uspesnost odredene delatnosti preduzetnika. Bilans uspeha preduzetnika pokazuje godiSnje
bilanse za poslednjih nekoliko godina poslovanja, ali i poslovanje tekuce godine zakljucno sa

aprilom mesecom 2014.godine.

Radi zastite podataka konkretnog preduzetnka u ovoj studiji slucaja, u Bilansu uspeha
prikazane su samo osnovne pozicije (zaokruzene vrednosti), i to prihod od delatnosti i neto
rezultat, jer su te pozicije konkretno, neophodne za dalju analizu. 1z Bilansa useha ovog
preduzetnika, moze se zakljuciti da je prosecna mesecna realizacija (prihod) 1.500.000,00 rsd, a
posto je re¢ o maloprodaji, prosean dnevni priliv (pazar) iznosi oko 50.000,00 rsd. S obzirom da
je u pitanju mikrobiznis, da su u posao ukljuceni vlasnik i jo$ jedan zaposleni, prihod se moze
oceniti kao solidan, narocito imajuci u vidu kupovnu mo¢ stanovni$tva, i ekonomsku situaciju u

celini ali i konkretno mikrookruzenje.

Konkretan preduzetnik posluje stabilno, sa blagim trendom pada prihoda, koji nije
prouzrokovan loSim upravljanjem, organizacijom posla i kvalitetom usluge, ve¢ je posledica
sveopSte ekonomske recesije, 1 pada sveukupne ekonomske konjukture, koja je 1 uslovila pad

traznje za robama Siroke potroSnje 1 pad kupovne moci stavnovnistva.

U praksi je Cinjenica da se u preduzetnickoj delatnosti, iako je to zakonska obaveza, svi
tokovi novca ne uvode apsolutno u poslovne knjige, tako i bilansi koje pojedini preduzetnici
prezentuju nisu u potpunosti izraz njihovog poslovanja. Teznja da se umanji dobit, radi manjih
poreskih obaveza, uslovljava ,,podizanje* troskova poslovanja i iznad realnog nivoa. Konkretan
preduzetnik posluje legalno, ali ako se uporedi realizacija, trgovatka marza 1 obrtni ciklus
pretpostavka je da bi krajnji rezultat prikazan u poslovnim knjigama, realno trebao biti bolji
(veca dobit).

Konkretan preduzetnik je likvidan, ima adekvatan nivo zaliha, asortiman roba i dobru
politiku cena, koje su prilagodene lokalnom trzistu i kupcima koji su ciljna grupa. Obrtni ciklus 1

razlika u ceni koju ostvaruje, generiSe dovoljno viska vrednosti, koji omogucava uredno
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izmirivanje obaveza, ali 1 profitabilno poslovanje. Zbog toga nema potrebe za povlacenjem

kreditnih proizvoda kod poslovnih banaka.

Nivo zaliha je optimalan, ali iako je preduzetnik orjentisan na maloprodaju meSovite
robe, on odreden procenat robe prodaje fizickim licima na pocek, zbog ¢ega ima potrazivanja
(¢ekovi sa dospecem). Takav vid poslovanja uzrokuje potreba da se odrzi pozicija na lokalnom
trzistu, kao 1 lojalnost svih kupaca pa i onih sa manjom kupovnom moci. Ova potrazivanja su
mala u odnosu na ukupnu realizaciju, kroz redovnu prodaju, ali svakako uti¢u na umanjenje
likvidnosti preduzetnika, te je on prinuden da povremeno poveca nivo obrtih sredstava iz

pozajmljenih izvora (kako bi uredno izmirivao obaveze prema svojim dobavljacima).

U takvim okolnostima, realno je da preduzetnik aplicira za kratkoro¢ni kredit za obrtna
sredstva kod poslovne banke, ali preduzetnik iz ove studije slucaja, odlucuje se da izvore
neophodne za normalno funkcionisanje preduzetni¢kog posla, pronade u akumulaciji porodice.
Razlozi za to su visestruki. Prvi, izbegavaju se bankarske procedure i za kratko vreme sredstva
su na raspolaganju. Drugi razlog je taj da se sredstva u slu¢aju pozajmice osnivaca za likvidnost
ne kamatisu, §to naravno nije slucaj sa bankarskim kreditima. Tre¢i razlog je taj, §to novac koji
je akumulacija porodice, najveci prinos moze imati kao orocena Stednja (a da se ne pretvori u
neki drugi oblik imovine), a plasiranjem u porodi¢ni posao, on moze ostvariti viSestruke benefite,
rabate kod dobavljaca sa jedne i trgovacku marzu sa druge strane, $to je svakako veci prinos od

kamate na Stedne uloge.

Kako je porodi€an posao tesno povezan sa porodi¢nim finansijama jer se neto dobit iz
poslovanja preliva za pokri¢e rashoda porodice, na isti naCin porodicne finansije su povezane sa
preduzetni¢kim poslom, tako $to se neto viSak koji se akumulira od svih ¢lanova porodice, u

odredenim periodima preliva u porodi¢an posao, zarad povecanja tekuce likvidnosti.

Kako bi na najbolji na¢in sumirali oba prikaza, koji su dati u odvojenim bilansima, Bilans
tokova gotovine bi bio najbolje reSenje, Sto je u ranijim poglavljima rada objasnjeno. Bilans
tokova gotovine porodice, na mese¢nom nivou prikazuje prilive i odlive gotovine po svim

osnovama, bilo po osnovama razli¢itih potreba porodice, bilo da je re¢ o preduzetnickoj
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delatnosti. Bilansom tokova gotovine, porodica na kraju svakog meseca ima precizan uvid koliki
je stvaran iznos gotovine, sa kojom se moze realno dalje raspolagati, ali se moze pratiti
akumulacija i sprovoditi najvazija aktivnost, a to je proces planiranja investicija u porodici.

Bilans tokova gotovine porodice ,,A*, izgledao bi na slede¢i nacin ( 1V,V,VI, 2014.godine):

= = =

_ 1.436.000 1.553.000 1.576.350
_ 146.000 129.650 211.000
- 1.553.000 1.576.350 1.498.350

Tabela 15: Bilans tokova gotovine porodice “4” IV,V, i VI 2014.godine
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Ovaj model konsolidovanog bilansa tokova gotovine grupise prilive i odlive gotovog
novca iz svih aktivnosti, u ovom slucaju za tri meseca april, maj i jun 2014 godine, sukcesivno.
On bi se mogao sastavljati za razli¢ite vremenske periode, ali radi boljeg pracenja rezultata, a i
trendova, neophodan je azuran i redovan unos preciznih podataka. U nastavku ¢e se analizirati
pokazatelji iz predhodnog bilansa. Razlog zasto se uzimaju poslednja tri meseca je taj Sto su tada

dostupni podaci, porodica ne vodi celogodiSnju preciznu evidenciju.

Pozicija ,,I Gotovina na pocetku obracunskog perioda“ predstavlja neto priliv gotovine iz
poslednjeg obrac¢unskog perioda (predhodni mesec, u konkretnom sluc¢aju mart mesec 2014.
godine), dakle onaj deo gotovine iz aktivnosti porodice koji je preostao po pokri¢u tekucih odliva
gotovine. U njemu su sadrzani (ako ih je bilo) svi predhodni neto prilivi gotovine. To su
sredstva (realan novac), koji se u gotovu nalazi u posedu porodice, na Stednim ili orofenim
kao ekonomske zajednice (u ranijim delovima rada pojaSnjena), i ona se moze utroSiti za
anuliranje nepredvidenih troskova, ali i za razli¢ite oblike investicionih aktivnosti porodice u
uzem i u Sirem smislu. Konkretno na ovoj poziciji, porodica ,,A“ je na pocetku posmatranog
perioda imala pocetnu akumulaciju od 1.436.000 rsd. U sledeCem mesecu ona je uvecavana za
iznos gotovine na kraju tog meseca, pa je tako u narednom mesecu na ovoj poziciji bilo
1.553.000 rsd, $to je za 117.000 vise, u odnosu na predhodni mesec. Upravo za taj iznos, iznos
ukupnih priliva gotovine bio je vec¢i od ukupnih neto odliva u posmatranom mesecu aprilu. Na
ovoj poziciji je na pocetku juna meseca bilo 1.576.350 rsd, jer je za toliko uvecan iznos
akumulacije porodice, ta¢nije za iznos od rsd 23.250 rsd. Medutim, na kraju juna meseca iskazan
je veci neto odliv od neto priliva i to za 78.000 rsd, te tada nema akumulirane gotovine na kraju
perioda. Gotovina na pocetku narednog perioda moze u tom slucaju biti manja nego gotovina na
pocetku predhodnog perioda (meseca). Gotovina na kraju juna meseca (kumulativna), manja je

od gotovine na pocetku juna meseca.

Na poziciji ,,II Prilivi gotovine porodice* sumirani su svi prilivi porodice u odredenom
vremenskom periodu, u ovom slucaju na mesecnom nivou. Njih ¢ine pozicije: prilivi gotovine iz

poslovnih aktivnosti, neto zarade i penzije.
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Kako svaki bilans tokova gotovine porodice, treba da uvazi specificnosti svake porodice,
tako se nazivi pozicija bilansa, prilagodavaju svakoj porodici. U ovom slu¢aju na prvoj poziciji
(I.1.) je plata (neto zarada) preduzetnika, posto je jedan ¢lan porodice vlasnik preduzetnickog
biznisa. Svakog meseca, kao i svaki drugi zaposleni, preduzetnik podize neto platu. Pored
zarade, kao vlasnik preduzetni¢og posla moze raspolagati sa neto dobiti koju preduzetnicki posao
ostvaruje (ako ostvaruje). U pitanju je Neto dobit na kraju godine koja je raspoloziva u bilo kom
trenutku. Na ovoj poziciji su i prilivi od povracaja ranije datih zajmova preduzetnika kao
fizickog lica preduzetnickom poslu (povrat pozajmice osnivaca). Ova pozicija nema karakter
prihoda, ali je svakako priliv. Pretpostavka takvog priliva je raniji odliv gotovine, od fizickog
lica-preduzetnika prema preduzetnickom poslu, i on se povraéajem pozajmice ,,vrata™ u

porodi¢ne finansije (akumulaciju).

Trec¢u 1 Cetvrtu stavku (II.3 1 I1.4) predstavljaju redovna mesecna primanja ¢lanova
porodice, u ovom sluc¢aju plata supruge, 1 penzija najstarijeg ¢lana. One ne zavise od porodi¢nog

posla, stalni su i postojani u duzem vremenskom periodu.

Kada se saberu Cetiri navedene stavke, dobija se mesecni priliv gotovine ove porodice po
svim osnovama. Ukoliko bi ova porodica ostvarivala mesecne prilive po drugim osnovama, one
bi bile uvedene u bilans tokova gotovine (na primer priliv od rente, dividendi, kapitalna dobit
itd.), ali poSto konkretna porodica nema ovih priliva, oni nisu navedeni u bilansu tokova

gotovine.

Pozicije 1.1, 11.3 i 11.4 su postojane i predvidive, dok pozicija 11.2. je vezana za konretne
poslovne okolnosti u odredenom mesecu, vezane za preduzetnicki biznis. Tako je moguce da na
ovoj poziciji ukoliko nema podizanja neto dobiti, niti priliva po ranije datim pozajmicama, da u
odredenim mesecima nema nikakvih priliva, a isto tako moguce je da ovi prilivi budu ve¢i i1 od
sve ostale tri stavke zajedno, u odredenom mesecu. Tako na poziciji 11.2. vidimo da je u mesecu
aprilu bilo znacajnih podizanja neto dobiti, kao i povracaja pozajmice, u maju nesto manje, dok u
junu na ovoj poziciji nije bilo priliva gotovine. U junu mesecu su ova sredstva utroSena, da bi se
finansirala nabavka koja predstavlja ve¢i troSak (odliv gotovine porodice, $to se vidi u stavu

111.4).
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Sledeca stavka predstavlja ukupne odlive gotovine porodice, zbirno, za odredeni mesec.

Nju ¢in pet podstavova, 1 oni su grupisani radi lakSeg unosa i pracenja.

Tako pozicija ,III.1. Redovni odlivi po osnovu troskova zivota®, predstavlja ukupne
gotovinske odlive za uobicajene (redovne) troskove zivota, a to su placanja za pokric¢e troSkova
kao $to su troSkovi ishrane ¢lanova porodice, odevanja, rezijski troSkovi, medicinski i drugi
troskovi koji su vezani sa svakodnevnicu porodice, ali i rashodi za redovne zdravrstvene potrebe

¢lanova porodice, odmor i rekreaciju.

Slede¢a stavka su Finansijski odlivi po osnovu kreditnih 1 drugih zaduZenja. Ona
obuhvataju dugoroc¢ni stambeni kredit porodice, koji je indeksiran u valuti EUR, a kamatna stopa
tog kredita prati referentu kamatnu stopu 6 M Euribor, tako da je po ta dva osnova dinarski iznos
obaveze, pa i mese¢ni odliv, razli¢it od meseca do meseca. U ovu poziciju unose se i druga
kreditna zaduzenja, s tim §to ova porodica ne koristi retail kreditne proizvode banaka, osim §to
supruga ima administrativnu zabranu na osnovnu zaradu u iznosu od 10.000 rsd (nabavka robe
Siroke potrosnje), i ona se svakako unosi u ovu poziciju. Zajedno sa mese¢nim anuitetom kredita

iznosi 26.000 rsd.

Naredna pozicija su odlivi po osnovu poreza i sli¢nih obaveza porodice, 1 tu spadaju
porez na imovinu, republicke i lokalne takse i naknade. Pojedine obaveze su godisnje a pojedine
kvartalne. Konkretno, porodica ,,A“ je u maju imala odliv gotovine po osnovu drugog kvartala
godisnjeg poreza na imovinu u iznosu od 3.650 rsd (Cetvrina godiSnjeg poreskog reSenja),
zajedno sa lokalnim taksama. Predhodna takva obaveza bila je u februaru, a naredna dolazi u

avgustu mesecu, $to bi se videlo u godi$njem bilansu tokova gotovine ove porodice.

Pozicija II1.4. ,,0Odlivi za investicione aktivnosti ¢lanova porodice je vazna pozicija za
predmet analize ovog rada, jer se upravo u ovoj poziciji posebno spoznaje veza izmedu
porodi¢nog posla i finansija porodice. U ovu poziciju unose se sve investicione aktivnosti
porodice u uZzem i u Sirem smislu. Kako je ranije objaSnjeno, u uZem smislu to moze biti
investicija u konkretan posao, Sto je slucaj sa porodicom iz ove studije sluc¢aja. Ovde bi to bila

sredstva tj. odlivi koje porodica ,,usmerava* prema porodi¢nom poslu, ¢iji je nosilac jedan ¢lan
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porodice. To mogu biti odlivi koji ¢e umanjiti gotovinu (akumulaciju) na kraju obra¢unskog
perioda (u ovom slucaju to se i dogodilo u junu mesecu). To su konkretno sredstva porodice koje
preduzetnik usmerava u poslovne aktivnosti. U konkretnom slucaju, preduzetnik ih unosi kroz
pozajmicu osnivaca za likvidnost, gde fakticki preduzetnik potpomaze tekucu likvidnost
preduzetni¢kog (porodi¢nog) posla, unose¢i odredenu neophodnu sumu gotovine u finansijske
tokove svoga posla, stvarajuci obavezu prema osnivacu (njemu samom), ali podizu¢i likvidnost,
neto obrtni fond posla, iz kog svakako generiSe svoju mesecnu zaradu, ali i dobit koja se potom
vraca (kroz predhodno objasnjene stavove priliva gotovine) u porodicu. U konkretnom slucaju u
junu mesecu porodica je izdvojila 100.000 rsd, koje je preduzetnik, otac, ¢lan porodice kao
osniva¢ uneo u porodi¢an posao kao zajam osnivaca, uvecavajuci tako za navedeni iznos obrtna
sredstva posla, a sve u cilju placanja obaveza prema dobavljacima, ¢ime je ostvario vece rabate.
Po ugovoru u zajmu osnivaca, posle nekoliko obrtnih ciklusa, posle deset meseci, izvrsice se
povrat pozajmice, Sto Ce biti prilivna stavka u prilivima gotovine, jer ¢e ta sredstva sa prosecnom
razlikom u ceni i ostvarenim rabatima stvoriti novu vrednost, koja je identi¢na inicijalnoj

pozajmici osnivaca.

U navedenom mesecu investicioni troskovi za Skolovanje 1 vannastavne aktivnosti dece
su bili manji zbog zavrSetka Skolske godine (5.000 rsd), pa je na poziciji I1I1.4 u junu mesecu, sa
odlivom zajma preduzetnika, ukupno bilo odliva gotovine 105.000 rsd. Kako je ranije
objasnjeno, pod investicionim aktivnostima u Sirem smislu, posmatraju se i troSkovi porodice
koji predstavljaju ulaganja porodice u obrazovanje njenih c¢lanova, stru¢no usavrSavanje i
osposobljavanje. U konkretnoj porodici, ovo su troskovi $kolovanja dece, vannastavne aktivnosti
(jezici, sport i sl.), i oni se dodaju na poziciju investicionih aktivnosti, jer iako se mogu
okarakterisati kao redovni troSkovi, oni nemaju isti karakter kao odlivi gotovine za troSkove kao
Sto su troSkovi ishrane i sl. Ovo su investicioni odlivi gotovine, jer se ne zavr§avaju momentom
odliva gotovine, ne zadovoljava se odredena konkretna, svakodnevna, Zivotna potreba, ve¢ se

benefiti o¢ekuju u buducénosti, te su zbog toga okarakterisani kao investicioni.

Vanredni odlivi gotovine su odlivi finansijskih sredstava za nepredvidene troSkove. U
svakodnevnom Zivotu, koliko god da porodica planira i kontrolise tokove finansijskih sredstava,

Cesto se deSavaju nepredvidene okolnosti, koje impliciraju troskove koji nisu ocekivani 1
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planirani. Konkretno, porodica koja je predmet ove studije slucaja, imala je u aprilu mesecu
jedan izdatak od 25.000 rsd, koji se odnosi na popravku vozila koji se podjednako koristi kako za
potrebe porodice, tako i za potrebe preduzetni¢kog posla (Sto ukazuje na materijalnu povezanost
porodice i porodi¢nog posla), a u mesecu maju jedan izdatak po osnovu popravke u pokuéstvu u

vrednosti od 5.000 rsd. Naredni mesec bio je bez ovih odliva gotovine.

Ovako opisan ciklus kretanja finansijskih sredstava od porodice prema preduzetni¢kom
(porodi¢nom) poslu i obrnuto, najbolje opisuje povezanost porodi¢nih finansija i preduzetni¢kog

biznisa (zbog ¢ega se on izmedu ostalog naziva i porodi¢nim biznisom).

Suprostavljanjem pozicija prilivi i odlivi gotovine porodice (pozicije Il i I1I), dobija se
iznos gotovine na kraju obracunskog perioda (meseca). U slucaju da je II>III tada je na kraju

obracunskog perioda ostvaren neto priliv, i suprotno za III>1I tada je ostvaren neto odliv.

Na poziciji IV nalazi se iznos neto gotovine na kraju perioda koji se sa predhodnom
akumulacijom na poziciji V daje ukupnu akumuliranu gotovinu u porodici. Pozicija V na kraju
jednog obracunskog perioda jednaka je poziciji I na poetku narednog perioda. Gotovina na
pocetku svakog narednog perioda zavisi od toga da li je ostvaren neto priliv ili neto odliv u
periodu koji predhodi, pa tako ona moze biti veca, manja ili jednaka gotovini koja je bila na

pocetku predhodnog perioda.

Prema prikazanom Bilansu tokova gotovine porodice ,,A*“, moZemo doneti nekoliko
parcijalnih zakljucaka o finansijskim tokovima porodice, porodi¢nog posla, ali i o njihovoj

povezanosti i sl.

Prvi zakljucak je taj da se porodica ponasa finansijski odgovorno, da prilive i odlive
gotovine drzi u srazmernom odnosu iz meseca u mesec. Kada se analiziraju porodi¢ne finansije,
neophodno je imati na umu sociolosku strukturu porodice. Ovde se radi o petoclanoj porodici,
gde su tri ¢lana nosioci prihoda, a svih pet ¢lanova nosioci rashoda. Najstariji ¢lan porodice, koji
prihoduje penziju, u suzivotu sa ostalim ¢lanovima porodice, sniZzava fiksne troSkove Zivota (da

zivi odvojeno, reZijski troskovi, stanarina i drugi troSkovi, bili bi znatno uvecani). Zivot u
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zajednici omogucava da uz pravilno planiranje 1 kontrolu finansija, porodica ostvari svoje
zivotne, ekonomske, drustvene i sve druge planove. Najmladi ¢lanovi ove porodice, imaju

adekvatnu finansijsku podrsku.

Drugi zakljucak je taj, da porodi¢no preduzetnistvo, koje se tako naziva zbog povezanosti
finansija posla 1 porodicnih finansija, po viSe osnova, opstaje upravo zahvaljujuci toj
povezanosti, ali u praksi ima i drugih primera koji dokazuju suprotno. Prelivanje finansijskih
sredstava, iz porodi¢nog posla u finansije porodice i obrnuto, ako je nekontrolisano i neplansko,

moze uzrokovati krah preduzetnickog posla, ali i1 finansijske probleme u porodici.

Treci zakljucak za konkretnu studiju slucaja odnosi se na materijalnu osnovu koju
porodica ima, kao osnovu za ekonomsku stabilnost i prosperitet. Porodica koja je uzeta za
analizu u ovoj studiji slu¢aja je tipi¢na porodica, koja prema kriterijumu standarda zivota pripada
srednjem sloju stanovniStva. Ona nema alternativne izvore prihoda, ve¢u naslednu imovinu
(izuzev nekretnine u kojoj zive, ali za ¢iju su adaptaciju ulozili znacajna finansijska sredstva) niti
neku akumulaciju iz ranijeg perioda, koja bi omogucila lagodniji zZivot i lakSe upravljanje
porodi¢nim finansijama. Zbog finansijske discipline, ova porodica iz meseca u mesec uvecava
akumuliranu gotovinu, a porodica ne oskudeva u podmirenju ekonomskih i druStvenih potreba.
Konkretna porodica u navedenom periodu ostvarila je rast akumulirane gotovine, i to u iznosu od
62.350 rsd, i to je razlika akumulirane gotovine na kraju obrac¢unskog perioda (jun mesec) u
odnosu na pocetak obracunskog perioda (april mesec), i to 1.498.350 rsd-1.436.000 rsd. Moze se
zakljuciti da je proseéan mesecni rast akumulacije porodice oko 21.000 prema bilansu tokova

gotovine, $to je u skladu sa finansijskim planom koji je konkretna porodica postavila.

Postavlja se pitanje da li bi ova porodica bila toliko uspesna, da su okolnosti drugacije, da
porodican posao nije stabilan, da u vreme osnivanja porodice, porodica nije posedovala nikakvu
imovinu, da su bili prinudeni da rentiraju nekretninu ili da se celosti kreditno zaduze za
kupovinu nepokretnosti, Sto bi finansijske odlive porodice znacajno uvecalo, a to bi dalje dovelo
u pitanje 1 mogucnosti za razvoj porodi¢nog preduzetni¢kog posla, koji dalje kao deo ciklusa, ne

bi povratno uvecavao neto gotovinske prilive porodice, otezano bi bilo Skolovanje mladih
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¢lanova porodice, te na kraju ova porodica u ekonomskom pa i drustvenom smislu ne bi bila ono
Sto danas zaista jeste.

Povezanost finansija porodice i porodicnog posla u konkretnom slu¢aju odvija se u dva
smera. Jedan je tok gotovine prema porodicnom poslu, a drugi od porodi¢nog posla prema
finansijama porodice. Dobro je Sto porodica na kraju uvecava svoju akumulaciju, Sto ¢e
vremenom ovoj porodici omoguciti da se ponaSa preduzetnicki i u uzem i u Sirem smislu. Kroz
nekoliko godina sa istom stopom akumulacije ova porodica moze racunati na sledece
investicione aktivnosti porodice i porodi¢nog posla:

-prosirenje kapaciteta preduzetnickog posla (otvaranje jo$ jednog maloprodajnog objekta,
kupovina poslovnog prostora, proSirenje prodajnog asortimana), Sto bi na srednji rok dalo
pozitivne povratne efekte na porodi¢ne finansije;

-investicije u obrazovanje i usavrSavanje ¢lanova porodice (akademsko usavrSavanje mladih
¢lanova porodice, ali 1 stru¢no osposobljavanje starijih), Sto takode u dugom roku moze imati
pozitivne efekte na porodicu, i to po viSe osnova;

-potencijalni rizici, opasnosti i nepredvideni dogadaji, kako u samoj porodici, i porodi¢nom
poslu, tako i u okruzenju (ostanak bez posla, smanjenje obima posla, ekonomska kriza,
elementarne nepogode, zdravstveni problemi), mogu biti anulirani ovom akumulacijom, §to
moze omoguciti porodici da prevazide eventualne probleme, koji bi u nekim drugim okolnostima

izgledali kao neresivi.

Generalni zakljucak u studiji slucaja prve porodice je da konkretna porodica koja je
predmet analize, uspeSno vodi porodicne finansije, prilivi 1 odlivi finansijskih sredstava su
usaglaseni, nivo akumulacije je optimalan. Porodica se ocenjuje finansijski, drustveno,
ekonomski i na bilo koji drugi nacin, kao stabilna. lako su finansije porodice i finansije
porodi¢nog posla povezane na predhodno opisan nacin, to u konkretnom slucaju ne predstavlja
potencijalnu pretnju sa stabilnost tokova novca i akumulaciju, a o eventualnom bankrotu nema ni
govora. Ovakav model ponasanja porodice i porodi¢nog posla je model koji je odrziv i moze se

primetiti u praksi kod velikog broja porodica, koje su slicne drustveno-ekonomske strukture.
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1.2. Porodica B

Relativno uspesna porodica, porodica Farmié iz centralne Srbije, ima sedam clanova,
dva najstarija (penzioneri), zatim otac vlasnik poljoprivrednog gazdinstva, majka nezaposlena
(domacica) i troje dece, dvoje Skolskog uzrasta i jedno punoletno, ukljuceno u poslove
poljoprivrednog gazdinstva. Ova porodica se moze smatrati stabilnom u finansijskom smislu iz
razloga velike samostalnost koja se bazira na c¢injenici da se znacajan procenat nuzne potrosnje
(prevashodno proizvodnja hrane) obezbeduje u samoj porodici. Ova konzervativna porodica,
ima tradicionalni pristup organizaciji zivota i rada, nema znacajniju akumulaciju, i sve je

podredeno porodicnom poslu, koje je u tesnoj sprezi sa porodicnim finansijama i imovinom.

Kao i kod prvog sluc¢aja, podaci i opis porodice i porodi¢nog posla bi¢e prezentovani u
meri neophodnoj za analizu u ovom radu, bez iznoSenja detaljnih podataka radi diskrecije.
Socioloska struktura ove porodice (domacinstva) je takva da je Cine tri generacije, od najstarijih
¢lanova (roditelja od oca, nosioca gazdinstva), preko srednje generacije, oca i majke, pa do
najmladih ¢lanova, dece, s tim S$to je najstarije dete punoletno, sa zavrSenim procesom

Skolovanja i sa aktivnim u¢e$¢em u porodi¢nim poslovima.

Porodica Zivi u porodicnom domacinstvu, sa okuénicom, 1 posedom koji omogucava
bavljenje intenzivnom stocaskom proizvodnjom, (uzgoj muznih krava i proizvodnja mleka).
Porodi¢no domacinstvo je kuca sa okuénicom i ona zadovoljava osnovne potrebe za Zivot
porodice. Poljoprivredno gazdinstvo se pored osnovne delatnosti bavi i proizvodnjom ratarskih
kultura neophodnih za ishranu stoke, ali i proizvodnjom manjih koli¢ina voca i povrcéa (na
manjim parcelama) za eksterno trziSte. Gazdinstvo ima ugovor o otkupu sa poznatim kupcem
(mlekarom), kojoj isporucuje mleko po ugovorenoj ceni u ugovorenim koli¢inama, i sa

definisanim rokovima placanja.

Ovako struktuirana porodica je uzeta za analizu jer je adekvatna za analizu povezanosti
tokova novca u porodici i tokova novca u porodicnom poslu. U ovoj porodici, preduzetnicki

biznis je u osnovi i u celosti porodi¢ni biznis, jer su ukljuceni §to direktno Sto indirektno svi
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¢lanovi porodice. Sa druge strane, delatnost koju porodica obavlja je locirana tamo gde porodica

1 Z1vi, pa je povezanost koja je predmet analize viSestruka.

Najstariji ¢lanovi domacinstva su korisnici jedne penzije u iznosu od 15.000 rsd, i to je

jedini konstantan (ustaljen) prihod izvan porodi¢nog posla.

Porodican posao preduzetniku vlasniku gazdinstva donosi prihode koji zavise od prodaje
proizvoda (dinamike naplate), kao i prodaje proizvoda koji se takode proizvode u domacinstvu,
ali su sezonskog karaktera. Prilive koje ostvaruje su ekvivalentni poslovnim prihodima iz

Bilansa uspeha preduzetnika.

Neto plata (zarada) u pravom smislu reci za ovakvog preduzetnika predstavlja osnovica
za poreze i doprinose koja je minimalna (22.000 rsd), a zarada (dobit) iz posla odredeni neto

viSak sa kojim se raspolaze po zavrSetku ciklusa poljoprovredne proizvodnje.

U konkretnom sluc¢aju treba imati u vidu da su najmanje dva ¢lana porodice Farmi¢ (otac
1 sin, a po potrebi 1 ostali) ukljuceni u sve poslove vezane za porodi¢nu delatnost, tako da neto
viSak koji preostane formalno nije samo zarada nosioca i vlasnika gazdinstva, ve¢ cele porodice.
Prose¢na mesecna neto zarada od delatnosti je 82.000 rsd, s tim $to treba imati u vidu da veéinu
troSkova koje imaju porodice u urbanim sredinama (troskovi ishrane) ova porodica nema, jer je
upravo ona proizvoda¢ vecine namirnica za sopstvene potrebe, pa tako nema ni navedenih

troskova.

U strukturi troSkova na tekuce troskove odlazi mesecno u proseku 30.000 rsd (rezijski
troskovi, nabavke, zdravstvene usluge), investicioni troskovi su 5.000 rsd, dok su kreditne
obaveze vezane za delatnost (dugorocni kredit za izgradnju kapaciteta farme i nabavku opreme
finansiran od Fonda za razvoj Republike Srbije), sa tromese¢nom ratom od 150.000 rsd 1 u
pocetnim godinama otplate, §to je mesec¢no u proseku 50.000 rsd. Ovaj trosak se unosi i u bilans
uspeha porodice jer se isplacuje iz sredstava porodice, i iz posla (Sto ¢e kasnije biti detaljnije
pojasnjeno). Vanredni troSkovi su u proseku 5.000 rsd, dok poreske dazbine u proseku iznose

2.000 rsd mesecno.
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Projektovani porodicni bilans uspeha, porodice Petrovi¢, imaju¢i u vidu predhodno

navedeno, na mese¢nom nivou, izgledao bi na sledeci nacin:

1.1.
1.2.
1.3.

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.
2.6.

Iz navedenog bilansa se moZe zakljuciti da ova porodica finansijski gledano ne uziva

VisoK zivotni standard, ali to ne znaci da oskudeva u podmirenju osnovnih zivotnih potreba.

Prihodi koje ova porodica ostvaruje su ne mnogo veéi od rashoda, dakle porodica
prakti¢no oprihoduje onoliko sredstava koliko je neophodno da se podmire rashodi. U strukturi

prihoda, gotovo 85% prihoda porodice su iz poljoprivrednih delatnosti koje porodica obavlja.

POZICIJE

Prihodi porodice (1.1.+1.2.+1.3.)

Redovni mesecni prihodi (plata, penzija, renta..)
Kapitalna dobit, dividende

Vanredni prihodi (pokloni, nasledstvo..)
Rashodi porodice (2.1.+2.2.+2.3.+2.4.+2.5.+2.6.)
Tekuci troskovi

Investicioni troskovi

Kreditne obaveze (finansijski rashodi)
Zakupnina

Vanredni rashodi

Poreski izdaci, takse naknade

Neto rezultat (1-2) (4+5)

Deo neto rezultata koji ée se iskoristiti za pokriée pozicija
rashoda u narednom periodu (karaktera tekuce potrosnje)

“PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

Iznos:
97.000
97.000

92.000
30.000
5.000

50.000

5.000
2.000
5.000

Deo neto rezultata predviden za akumulaciju (investicionog @ 5.000

karaktera-stednja, investicije u razli¢ite oblike imovine)

Tabela 16:  porodicni Bilans uspeha porodice “B”
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U strukturi rashoda teku¢i tro§kovi su znatno manji od oc¢ekivanih s obzirom na strukturu
prihoda porodice, i nacin na koji se podmiruju osnovne zivotne potrebe. Rashodi su manji od
oc¢ekivanih jer odredene namirnice koje se proizvedu, ne prodaju se (nema prihoda od njih) ve¢
se koriste za potrebe ¢lanova porodice (nema ni rashoda za njih).

Drugi rashodi, kao Sto su investiranje u mlade ¢lanove porodice, vanskolske aktivnosti,
rashodi za odmor i rekreaciju nisu karakteristi¢ni za ovu porodicu, s obzirom na ¢injenicu kakav
nacin zivota i rada odlikuje ovu porodicu, a i ¢injenicu da sredina u kojoj zivi, ne pruza previse
sadrzaja koji bi inicirali takve troskove.

u 000 RSD

Pozicija RB | 31.12.2010 | 31.12.2011 | 31.12.2012 | 31.12.2013 @ 30.04.2014.

PRIHODI I 1.970 3.420 3.940 3.730 1.250
POSLOVANJA

PRIHODI OD 1 - - - - -
DELATNOSTI

RASHODI ]l 1.502 2.170 2.595 2420 805

RASHODI 7 - 600 600 600 200
FINANSIRANJA

I OSTALI

RASHODI

NETO PRIHOD - 9 468 650 745 710 245
DOBIT

GUBITAK - 10 - - - - -
NETO

Tabela 17: Bilans uspeha porodicnog posla- skraceni, porodice ,,B**

Ovaj preduzetnik (poljoprivredno gazdinstvo) nije u obavezi da vodi poslovne knjige, ali
su u predhodnoj tabeli uneseni realni podaci koji bi bili uneti u formalni Bilans uspeha za

poslednje ¢etiri godine i deo tekuce.

U strukturi rashoda dominiraju troSkovi energenata, namirnica koje nije moguce
proizvesti u okviru samog gazdinstva, i rashodi za zdravstveno zbrinjavanje, pre svega najstarijih
¢lanova porodice. Kao §to se moze uociti iz predhodnog bilansa, porodi¢ni posao ostvaruje 0ko
310.000 rsd prihoda mese¢no, a petina tog prihoda neto je zarada ovog preduzetnickog posla
(deo u formi neto zarade a deo kao preduzetni¢ka dobit). lako preduzetnik ima izvesnu sigurnost

u plasmanu svojih proizvoda, u smislu cene proizvoda, valuta placanja kupca u otkupu nije uvek
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u skladu sa ugovorenim, a to je posledica neuredenog trziSta i mogucnosti da odredeni
otkupljivaci poljoprivrednih proizvoda koriste monopolski polozaj u odnosu na male
proizvodace (kao $to je preduzetnik iz ove studije slucaja). Prihod jeste ugovorom zagarantovan,
ali nije ujednacen. To iziskuje tekucu nelikvidnost koju preduzetnik pokriva iz sopstvenih
sredstava (ishrana stoke, nabavke, placanje dobavljaéima itd.). Sekundarna delatnost
poljoprivrednog gazdinstva je proizvodnja voca i povréa u manjem obimu, pa se prihodi od ovih
delatnosti koriste kako za podmirenje potreba clanova porodice, tako i za slobodnu prodaju.

Tokovi novca iz ove aktivnosti nisu regulisani, ta¢nije ovakva prodaja se obavlja za gotov novac.

Pretpostavka je da mesecno porodica ostvari 20-30.000 rsd prihoda od sekundarnih
delatnosti, ali ovi prihodi su sezonskog karaktera, i oni se u praksi troSe za potrebe primarnog
posla (nabavka ili kompenzacija za energente, dubrivo itd), §to znaci da se ne iskazuju ni kao

prihodna ali ni kao rashodna stavka.

Karakteristika gazdinstava ovog tipa i veli¢ine, karakteriSe popriliéno neureden sistem
evidencija finansijskih tokova, i velika povezanost finansija delatnosti i porodi¢nih finansija.
Preduzetnik, vlasnik gazdinstva Cesto donosi ad hoc odluke, iznudene razli¢itim situacijama i
okolnostima. Povecanje kapaciteta, veliki broj preduzetnika sli¢ne delatnosti, ostvaruje
prekomernim zaduZivanjem, povlacenjem komercijalnih kredita ili prodajom dela imovine.
Konkretan preduzetnik je proSirenje kapaciteta finansirao dugoro¢nim kreditom, a svoju
investiciju je pravdao poslovnim (biznis) planom. Novi uvecéani kapaciteti su omogucili ugovor o
otkupu, 1 nesto sigurniji plasman. Medutim, kao Sto je objasnjeno, naplata potraZivanja nije
najredovnija, pa preduzetnik ¢esto mora iz ostalih izvora da pokriva kreditne 1 druge obaveze.
Zbog toga je u bilansu porodi¢nih finansija kao stavka rashoda u ovom sluc¢aju stavljena pozicija
kredita, kojim je finansiran porodi¢ni posao. Kako produkte tog posla koriste svi €lanovi
porodice, kako su u obavljanje delatnosti takode svi i ukljuceni, kako se delatnost obavlja na
imanju porodice, i kako se u obavljanju delatnosti koriste resursi porodice, ovo je ocCigledan
primer ne samo povezanosti porodi¢nih i1 finansija posla, ve¢ u znacajnoj meri objedinjenosti
porodi¢nog posla i porodi¢nih finansija. Zbog toga je bilans tokova gotovine, prikazan u

nastavku, veoma dobar alat za prezentaciju i analizu objedinjenih tokova gotovine ove porodice.
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April 2014 Maj 2014 Jun 2014

_ 350.000 360.000 345.000
_ 127.000 122.000 132.000
_ 117.000 137.000 112.000
_ o o -
- b o b
- 360.000 345.000 365.000

Tabela 18: Bilans tokova gotovine porodice “B” IV, V i VI mesec, 2014. godine

Konsolidovani Bilans tokova gotovine ove porodice pokazuje prilive i odlive gotovine na

mese¢nom nivou za period od tri meseca. Ovako prikazan bilans, na adekvatan nac¢in opisuje
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povezanost finansija porodice i porodi¢nog posla, jer u konkretnoj porodici ne postoji jasna linija
razgrani¢enja izmedu priliva i odliva gotovine same porodice i priliva i odliva gotovine

delatnosti koje ¢lanovi porodice obavljaju.

Na pozicijama prilivi gotovine, vidi se da porodica ima stabilne prihode u manjem
procentu, po osnovu penzije najstarijeg Clana, i odreden procenat realizacije (naplate) proizvoda
proizvedenih na gazdinstvu. Ono $§to je specificno za ovaj bilans, to je da su na poziciji 11.2
porodica prikazani pored priliva po osnovu primarne, prilivi i po osnovu sekundarnih delatnosti,
ranije opisanih. To je dodatnih 20-30.000 rsd gotovine koje porodica ostvari prodajom proizvoda
proizvedenih na imanju porodice, a nisu primarna delatnost porodi¢nog posla. Tako imamo
realniji prikaz koliko realno gotovine dolazi svakog meseca po svim osnovama do porodi¢nog

budzeta. Varijacije su male i uti¢u na ukupne prilive porodice do +/- 8%.

Sa druge strane u stavkama finansijskih odliva pozicije su standardne, dakle, odlivi
gotovine po osnovu redovih troskova Zivota, zatim odlivi gotovine za investicioni kredit, i za

poreske dazbine i investicione aktivnosti.

Posebno je vazna pozicija IIL.5, a to su vanredni odlivi gotovine, koji su specifi¢ni za
ovakav tip porodice i delatnosti. Nepredvidivi troSkovi, kao §to su iznenadna, neplanirana
ulaganja, popravke opreme, anuliranje nepredvidenih Steta, utiCu na povecanje odliva gotovine iz
meseca u mesec, kao i na nivo akumulacije porodice. Ova odstupanja variraju i do 15%, §to je

otezavajuce za planiranje porodi¢nih finansija i finansija posla.

Zbog navedenog, u posmatranom periodu, prilivi 1 odlivi gotovine nisu ujednaceni, te
dolazi do prili¢no razli¢itog rezultata u bilansu tokova gotovine. Tako imamo u jednom mesecu

neto priliv gotovine, da bi u narednom mesecu imali neto odliv, pa ponovo neto priliv.

Medutim, prvi zakljucak koji se namece u analizi tokova gotovine ove porodice, je taj, da
iako postoje varijacije iz meseca u mesec, one nisu velike, i ako se uprosece, prilivi i odlivi

gotovine su tada ujednaceni, uz malu prednost prilivima gotovine. To se upravo objasnjava
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karakterom preduzetnicke delatnosti ove porodice, 1 njenim efektima na rezultate u razli¢itim

periodima u bilansu tokova gotovine porodice.

Drugi zakljucak koji sledi, bazira se na uporedivanju pozicija I u aprilu i1 pozicije V u
maju mesecu, dakle akumulirana gotovina na pocetku prvog meseca posmatranog perioda, i
akumulirana gotovina na kraju maja meseca posmatranog perioda. Kada se od 365.000 rsd
oduzme pocetnih 350.000 rsd, dobija se samo 15.000 rsd, ili 5.000 rsd mesecno u proseku. To je
takav rezultat tek da se moze konstatovati da tokovi gotovine nisu negativni. To je ,,relativno
slab“ neto priliv, naro€ito u periodu slabljenja domace valute (rasta deviznog kursa), §to ovako
mali neto priliv obezvreduje i priblizava cifri nula. Znacajno je to da sam iznos akumulacije nije
veliki, jer je za ovakve delatnosti karakteristi¢no da se novac konstantno nalazi u obrtu (gotovina
je stalno neophodna za placanje obaveza, nabavke i sl.), pa sam iznos akumulacije gotovine nije

dovoljno velik za pokrivanje nekih vecih nepredvidenih dogadaja (rizici od Steta i sl.).

Analizom ove porodice moze se izvesti i treci zakljucak, da je zahvaljujuci okolnostima u
kojima ova porodica zivi i radi (proizvodnja za sopstvene potrebe, izostanak troskova koji su
tipi¢ni za urbanije sredine itd.), ova porodica na izvestan nacin ,,fleksibilna“, te u okolnostima
ekonomske recesije, koja sve porodice i porodi¢ne biznise manje ili vise pogada, ova porodica
moze mozda lakSe finansijski opstati, nego porodice koje Zive i rade u nekim drugim sredinama 1
u nekim drugim okolnostima. Ovde nema diverzifikacije priliva gotovine, iako je viSeClana
porodica (da je recimo supruga, ili najstarije dete zapsoleno kod drugog poslodavca i sl.).
Skroman nacin zivota i podredenost poslovnom uspehu delatnosti u porodici, glavni su imperativ
ovakvih porodica, ali i naslednost i tradicionalni pristup organizaciji posla, planiranju i vodenju
istog. Jednostavno, ovakve porodice, nemaju, niti su naviknute na visok ili visi standard Zivota,
njihov nacin zivota i sredina u kojoj zive zapravo je porodic¢an posao, §to je dodatni motiv da

budu deo analize u ovom radu.
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1.3. Porodica C

Neuspesna porodica, porodica Drvié, Zivi u okolini Beograda, suprug je vlasnik malog
preduzeca proizvodne delatnosti (obrada drveta), supruga je zaposlena kod poslodavca koji
isplacuje zaradu tek iznad minimalne zakonske zarade, dok je treci clan, njihovo dete, student.
Ova porodica je neodgovornom politikom kreditnog zaduzZivanja, Zeljom za prebrzim rastom i
razvojem porodicnog posla i previsokim standardom Zivota, u znacajnom obimu utrosila
prvobitnu porodicnu akumulaciju, sa tendencijom da se porodican posao, i porodicna imovina
dovedu u tesku materijalnu i finansijsku situaciju. Primecen je znacajan nekontrolisan tok

finansijskih sredstava iz porodicne akumulacije prema porodicnom poslu.

Porodica u vlasnistvu ima kuéu sa oku¢nicom u okviru koje se nalazi proizvodni pogon i
magacinski prostor za preduzetnicku delatnost supruga. Kucéa je u vlasniStvu porodice
(nasledena), ali je njena adaptacija finansirana dugoro¢nim gotovinskim kreditom. Proizvodni
pogon je finansiran dugoro¢nim investicionim kreditom (70%) kod poslovne banke, dok je
vecina opreme i jedno dostavno vozilo finansirano lizingom. Prihod supruga od delatnosti varira
u zavisnosti od naplate potrazivanja, i s obzirom da dugo godina posluje kao privatni preduzetnik
(koristimo termin preduzetnik, iako je u pitanju mikro pravno lice), i na veliko poslovno
iskustvo, ovaj preduzetnik je imao usaglasene prihode i rashode duzi niz godina. To je uslovilo
da u jednom trenutku preduzetnik donese odluku da znacajnije poveéa svoje kapacitete,
izgradnjom proizvodne hale i nabavkom nove i moderne opreme (Sto je pored svoja tri stalno
zaposlena radnika impliciralo zaposljavanje jos tri, kao i odreden broj radnika po potrebi posla).
Time je preduzetnik planirao da ukoliko poveca kapacitete, da ¢e moci da ostvari bolju
realizaciju, kako u kvantitativnom smislu (u broju proizvoda), tako i u kvalitativnom smislu

(bolja razlika u ceni).

Osnovica na koju vlasnik malog preduzeéa placa poreze i doprinose je 30.000 rsd, i
poreze 1 doprinose placa redovno. Kao §to ¢e se kasnije u analizi bilansa videti, porodi¢ni posao
generiSe gubitak, tako da nije moguée da porodica ostvari gotovinske prilive i po osnovu

raspodele dobiti.
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Konkretan preduzetnik (mali privrednik), iz ove studije slucaja, pre pet godina zapoceo je
investiciju u izgradnju proizvodnog pogona za preradu drveta. Za tu investiciju izdvojio je
20.000 eur sopstvenih sredstava (ranije akumuliranih), $to je bilo oko 30% ukupne investicije,
koja je iznosila 65.000 eur. Podignuta je proizvodna hala, i magacin sa suSarom.

Razlika od 45.000 eur obezbedenja je dugoro¢nim investicionim kreditom i to na rok od pet
godina, koji je odobrila jedna komercijalna banka, s tim $to to nije bio kredit sa mese¢nim (ili
tromesecnim) anuitetima otplate, ve¢ dugoroc¢na revolving linija. Pojasnjenja radi, konkretan
preduzetnik, aplicirao je za kredit u periodu kada su odredene poslovne banke, agresivnom
kampanjom nudile prili¢no velike iznose kredita, a i duze rokove otplate, sve u cilju privlacenja
novih klijenata i povecanja trzisnog uces$ca. Revolving kreditna linija nije uobicajen kreditni
proizvod za finansiranje investicionih poduhvata (Sto je ranije u radu objasnjeno), ali odredene
banke ipak predstavljaju taj kreditni proizvod adekvatnim (a to je se dogodilo i u ovoj studiji

slucaja) i to iz sledecih razloga:

e Rok kredita je pet godina, §to je naizgled dovoljno dug period da se glavnica sa
pripadaju¢om kamatom otplati (imajuci u vidu u tom periodu nivo prihoda i dobiti);

e Korisnik kredita nije prinuden da svakog meseca obezbedi odredeni iznos sredstava, koja
bi prema anuitetnom planu otplate bio u obavezi da placa;

e Korisniku takvog kredita daje se izvestan konformitet u upravljanju finansijama, jer nema
»pritisaka* od banke poverioca, a sredstva koja bi morao iskoristiti za plac¢anje rata, moze
utroSiti u povecéanje tekuce likvidnosti, jeftiniju nabavku sirovina itd..

e Banka ovakav kreditni proizvod kamatiSe ve¢om stopom, pravdajuci se gore navedenim
obrazlozenjima, a uz tu uveCanu kamatnu stopu obi¢no se obraCunava i naknada za

godi$nje administriranje i monitoring kredita kao 1 drugi vankamatni troskovi.

Prva tri argumenta bila su presudna da konkretan privrednik prihvati ovakav kreditni
aranzman, smatraju¢i da ¢e mu benefiti koje mu je banka predocila prilikom pregovora o kreditu,
biti od kljuéne pomoci u obavljanju delatnosti. Potpisivanjem ugovora o dugoro¢noj revolving
kreditnoj liniji, ovaj preduzetnik je prihvatio i poseban uslov banke, da celokupne svoje poslovne
transakcije obavlja preko te iste banke, ¢ime ga poslovna banka na izvestan nacin ,,vezuje®, te

svako novo kreditno zaduzenje kao i apliciranje za retail kreditne proizvode koje bi eventualno
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koristio, oc¢ekivano bi koristio upravo od iste poslovne banke. Tako je ve¢ slede¢e godine, kao
fizicko lice preduzetnik podigao gotovinski kredit u iznosu od 700.000 rsd, a godinu potom i
auto kredit, za nabavku putnickog automobila u iznosu 8.000 eur dinarske protivvrednosti. Oba
kredita su na rok od sedam godina. Rata gotovinskog kredita je 11.000 rsd, dok je rata auto
kredita 117 eur dinarske protivvrednosti. Pored navedenog, vlasnik kao fizi¢ko lice koristi

kreditnu karticu sa kreditnim limitom od 150.000 rsd, a koji je u celosti iskori$¢en.

Obezbedenje za dugorocni revolving kredit je pored menica preduzeéa i licnih menica
vlasnika i supruge, hipoteka na nepokretnosti, porodi¢noj Kuc¢i sa oku¢nicom i objektima koji su
izgradeni sredstvima kredita (celokupna privatna i poslovna imovina). Dve godine, posto je
podigao dugoro¢ni investicioni kredit, dovrSio investiciju, i opremio objekte sa masinama i
opremom, ovaj preduzetnik je, da bi dobavio vec¢u koli¢inu sirovine pod povoljnijim uslovima,
aplicirao za kredit od 15.000 eur za obrtna sredstva, kod postojece banke, kreditnog poverioca,
ali je tada banka procenila da kreditna sposobnost nije na zadovoljavaju¢em nivou, i da bi
izlozenost prema klijentu sa novim kreditom bila prevelika. Odbijanjem kreditnog zahteva,
donosi odluku da podnese kreditni zahtev u drugoj banci, koja mu odobrava umanjeni iznos
(10.000 eur dinarske protivvrednosti), i kredit se realizuje, zalihe repromaterijala se povecavaju,
a ostvaruje se 1 dodatni rabat kod dobavljac¢a. Razlog za odbijanje u tzv. ,,mati¢noj* banci, nije
samo izloZenost po osnovu poslovnog kredita, ve¢ 1 ukupna izloZenost prema vlasiku po osnovu
retail kreditnih proizvoda u meduvremenu odobrenih (gotovinski, auto kredit i kreditna kartica).
Takav odgovor banke izgleda kao logican, ali objektivno, banka je bila ta koja je odobravala
kredite, i poslovne ali i kredite vlasniku kao fizickom licu. Na takav nacin banka je preduzetnika
dovela u izvestan polozaj zavisnosti od svoje poslovne politike, jer dok se plasirao prvobitni
kredit nije se dobro sagledao svaki buduc¢i scenario. Sa druge strane korisnik kredita, uzimajuci
prvobitni dugoro¢ni kredit, nije dovoljno dobro sagledao sve opcije u buducnosti, a svoje
poslovne planove takode nije usaglasio sa realnim mogucnostima. Opremu i masine, ovaj
preduzetnik finansirao je sa 20.000 eur finansijskog lizinga, odmah po isplati kredita za

finansiranje investicije.

Jedini redovan prihod u porodici, je minimalna zarada koju prima supruga, zaposlena u

drugom preduzecu koje finansijski ne stoji dobro. To je u proseku 22.000 rsd. Suprug u svom
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preduzecu ostvaruje zaradu od 30.000 rsd (kao neto platu), dok u zavisnosti od ostvarenog
rezultata podize odredenu neto dobit (po placenim poreskim obavezama po tom osnovu).
Ulaskom u investiciju prosirenja kapaciteta, prve dve godine ostvarivana je dobit oko 15.000 eur
godisnje, Sto je generisalo prilive gotovine u porodi¢nu akumulaciju mesecno u rasponu od
80.000-100.000 rsd, Sto je porodicnu akumulaciju dovelo u jednom trenutku do nivoa do

3.000.000 rsd.

Imajuéi u vidu da se u poslednje dve godine traznja za proizvodima koje ovaj preduzetnik
proizvodi drasti€éno smanjila, da je i profitna stopa, moguénost zarade znatno manja, a da su
potrazivanja za ranije odradene poslove, dospela na naplatu, teSko naplativa, vlasnik nema
drugih alternativa, nego da pokusa da obezbedi nova sredstva za nesmetano funkcionisanje posla.
Kako je u radu ranije objasnjeno, kao naj¢es¢i nacin da se obezbede dodatna sredstva, je novo
kreditno zaduZzivanje, zatim unos porodiéne nov¢ane akumulacije (uStedevine) u posao, i na

kraju, prodaja li¢ne imovine.

S obzirom da je na pocetku tekuée posmatrane godine dugoroc¢na revolving linija dospela
u celosti, da vlasnik nije u moguénosti da izmiri ovu obavezu u celosti, nastaje problem, naro¢ito
imajudi u vidu, da pored ove obaveze ima i kreditna zaduzenja kao fizicko lice po tri osnova.
Kredit za obrtna sredstva takode se viSe ne otplacuje uredno. Zbog navedenog, novo kreditno
zaduzenje ili kredit za refinansiranje jednostavno nije mogu¢. Takode, alternativni izvori ne
postoje, osim manje porodicne nov€ane akumulacije (prikazane u bilansu tokova gotovine

porodice u nastavku), ali ona nije ni izbliza dovoljna da podmiri ovakav nivo nelikvidnosti.

U nastavku su kao 1 u prva dva slucaja prikazani Bilans uspeha porodice, kao model
uproseCenih vrednosti prihoda i rashoda porodice na mese¢nom nivou, zatim Bilans stanja i
uspeha malog privrednog drustva, sa agregatnim podacima radi diskrecije, kao i Bilans tokova
gotovine porodice, sa realnim pozicijama priliva i odliva gotovine po svim osnovama, imajuci u
vidu visestruku povezanost imovine i finansija porodice i porodi¢nog posla. U Bilansu uspeha
nalaze se standardne pozicije, redovni prihodi, kao i redovni rashodi koje porodica nominalno

ostvaruje, na mese¢nom nivou u tekuéoj godini:
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ol B @ DN NN NN N
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Kapitalna dobit, dividende

Vanredni prihodi (pokloni,

Rashodi porodice (2.1.42.2.+2.3.42.4.+2.5.+2.6.)

Tekuci troskovi

Investicioni troskovi

nasledstvo..)

Kreditne obaveze (finansijski rashodi)

Zakupnina

Vanredni rashodi

Poreski izdaci, takse naknade

Neto rezultat (1-2) (4+5)

Prihodi porodice (1.1.+1.2.+1.3.)

Redovni mesecni prihodi (plata, penzija, renta..)

92.000
52.000

40.000

105.000

50.000
25.000

28.000

2.000

(13.000)

Deo neto rezultata koji ée se iskoristiti za pokri¢e pozicija 0

rashoda u narednom periodu (karaktera tekucée potrosnje)

Deo neto rezultata predviden za akumulaciju (investicionog 0

karaktera-stednja, investicije u razli¢ite oblike imovine)

Tabela 19: porodicni Bilans uspeha porodice “C”

Pozicije prihoda ¢ine redovne zarade, i deo dobiti koji se ostvaruje u porodi¢énom poslu.

Na rashodnoj strani su redovni rashodi, koji su nesto ve¢i od ocekivanih, s obzirom na broj

¢lanova porodice. Takode, u porodici je najmladi ¢lan student, €iji prosecni mesecni troskovi

Skolovanja iznose 25.000 rsd, stav 2.2. Kreditne obaveze fizickog lica (gotovinski, auto kredit 1

kreditna kartica) su dati kao mesecne obaveze u stavu 2.3. Tu su i redovni poreski izdaci koji se

odnose samo na porodi¢ne poreske obaveze i one iznose oko 2.000 rsd meseéno (stav 2.6.).
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U predhodnom bilansu, za razliku od predhodne dve studije slu€aja, uo€ava se nesto veca
odvojenost porodi¢nih finansija i porodi¢nog posla. Clan porodice je vlasnik malog privrednog
drustva, registrovanog kao drustvo sa ograni¢enom odgovornosc¢u. Prikazane su redovne pozicije
tokova finansija porodice, i kako se vidi zbirni rashodi su ve¢i od zbirnih prihoda u prose¢nom

mesecu u tekucoj godini.

Ovakva struktura finansija dugoro¢no nije odrziva, i ona direktno zavisi od predhodne
akumulacije porodice, iz koje se (ukoliko je dovoljnog iznosa) moze pokrivati mese¢ni neto
gubitak. Ocigledno je da finansijska situacija u porodici u tekucoj godini nije dobra, a uzrok

tome su problemi u poslovanju porodi¢nog posla, $to ¢e biti pojasnjeno u nastavku.

Pozicija AOP | 31.12.2013 30.04.2014

Grupa
racuna

PRIHODI 1Z REDOVNOG

- POSLOVANJA 201 56630 16966
- POSLOVNI DOBITAK 213 5.302 0
_ POSLOVNI GUBITAK 214 0 1093
- NETO DOBITAK 229 554 0
[T NETO GUBITAK 230 0 1093
Pozicija AOP 31.12.2013 30.04.2014
Grupa
racuna

AKTIVA

STALNA IMOVINA 001 7.630 6.867
[ OBRTNA IMOVINA 012 4525 3.856
_ ZALIHE 013 3.441 3.008

KRATKOROCNA

POTRAZIVANJA, PLASMANI |

GOTOVINA 015 1.084 848
_ UKUPNA AKTIVA 024 12.155 10.723

PASIVA

KAPITAL 101 5.056 3.963
_ DUGOROCNE OBAVEZE 113 5.235 =
- KRATKOROCNE OBAVEZE 116 1.864 6.760
[T UKUPNA PASIVA 124 12.155 10.723
Tabela 20:

Bilans uspeha i stanja (skraceni) porodicnog posla porodice “C” 2013/14

—
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U bilansu stanja i uspeha date su samo osnovne pozicije u cilju analize, i odmah se mogu

uociti osnovni pokazatelji nastupajuce nelikvidnosti u teku¢oj godini.

Poslovni prihodi su pali za nesto preko 10%, Sto ukazuje na smanjene obima posla. Racio
opste likvidnosti je 2,42% u 2013, ali to je samo pokazatelj na bazi knjgovodstvenih izveStaja (ne
1 realnih) jer su revolving kreditne obaveze, iako ugovorene kao dugoro¢ne obaveze u godini
pred dospeée knjizene kao dugoroéne, a one to suStinski u tom trenutku nisu bile, jer je rok

dospeca do jedne godine.

Ve¢ u 2014., racio opste likvidnosti pada na realnih 0,57%, a s obzirom na poslovni

gubitak, indirektno, i tokovi gotovine su svakako negativni.

Rocna struktura pasive je u tekucoj godini naruSena, jer je dospeo revolving kredit, a i
druga kreditna zaduzenja, te je gotovo nemoguce uredno izmirivati sve to nesmetano. lako na
zalihama postoji sasvim solidna koli¢ina sirovine za dalji rad, to nije dovoljno za stvaranje nove
vrednosti da se pokriju sve kreditne obaveze, a i da jeste, ponovo bi nastupila nelikvidnost, jer
bez dodatnog kredita, ne postoji drugi na¢in da se nabavi nov repromaterijal za nesmetan proces
proizvodnje. Sve predhodno objasnjeno, predstavlja osnovne kriterijume za odbijanje kreditnog

zahteva u bilo kojoj banci, $to se u konkretnom slucaju i dogodilo.

Nesmotreno 1 prekomerno kreditno zaduZivanje, ali 1 moze se re¢i neprimeren odnos
poslovne banke u ranijem periodu, doveli su sada ovog preduzetnika u bezizlaznu situaciju u
poslu, 1 on je ve¢ prinuden da koristi resurse porodice, kako bi pokusao koliko toliko da ublazi
poslovni problem, dovodec¢i 1 finansije ali imovinu porodice (koja je opterecena hipotekom) u

veoma ozbiljnu situaciju.

U nastavku ¢e se prezentovati Bilans tokova gotovine, sa integrisanim pozicijama priliva

i odliva gotovine po svim osnovama, porodice Drvié¢ , za period od tri meseca tekuce godine:

166

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

= = -

_ 1.864.000 1.821.000 1.743.000
- b b .
_ o o o
_ E o o
_ 20.000 - -
_ o o o
- 1.821.000 1.743.000 1.671.000

Tabela 21: Bilans tokova gotovine porodice “C”2014.
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Iz prezentovanog bilansa tokova gotovine porodice za period od tri meseca, moze se
izvesti nekoliko zakljucaka. Prvi je taj da porodica ima solidna (u ranijem periodu) akumulirana
sredstva, medutim usled problema nastalih u funkcionisanju porodi¢nog posla, akumulacija se

smanjuje poslednjih meseci, jer je to jedini dostupan izvor za pla¢anje obaveza koje su dospele.

Kada je re¢ o prilivima gotovine, i dalje su redovni prilivi po osnovu posla relativno
stabilni, ali i oni imaju tendenciju pada. Posao i dalje funkcioniSe, problem je na strani odliva
gotovine. Priliv supruge po osnovu zarade je mali ali je konstantan. Iz bilansa tokova gotovine
vidi se trend pada ukupnih priliva i to zbog stavke dobit iz poslovne aktivnosti ¢lanova porodice

(porodi¢no preduzece).

Na strani odliva gotovine moze se uociti da pored redovnih odliva po osnovu troskova
Zivota, ranije objasnjenih, javljaju se svi ve¢i odlivi po osnovu kreditnih obaveza. Pored redovne
dve rate kredita, u posmatranom periodu doslo je do dospeca kreditne obaveze po osnovu

kreditne Kkartice, koja je izmirena iz dva dela u maju i junu mesecu.

Pored navedenog, moze se uociti da na strani odliva gotovine postoji u jednom mesecu
stavka vandredni odlivi gotovine, i to za troSkove posla, jer nije bilo drugog izvora za
finansiranje. Takode, odlivi po osnovu investicionih aktivnosti a potom 1 odlivi gotovine

poreskih obaveza, su obustavljeni upravo zbog nedostatka sredstava na strani priliva.

Kada se sumiraju odlivi gotovine, moze se uociti trend rasta odliva gotovine, Sto

implicira i rast neto odliva gotovine u posmatranom periodu.

Na kraju se moze izvesti zaljucak da je gotovina akumulirana na kraju posmatranog
perioda (stav V) manja za oko 10% od akumulirane gotovine porodice na pocetku posmatranog

perioda (1.864.000 — 1.671.0000=193.000).

Ukoliko bi se ovaj trend nastavio, do kraja tekuc¢e godine porodica bi potrosila celokupnu

ranije akumuliranu gotovinu, ali i dalje problem ne bi bio resen.
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Zakljucak za porodicu Drvi¢, je da je oCekivani scenario negativan, jer je izvesno da ¢e
zbog prekomernog zaduzivanja, porodi¢ni posao dospeti u situaciju da nece biti u moguénosti da
se nesmetano odvija, a najnegativniji (ne i nerealan) scenario je taj, da ¢e se inicirati sudski spor
banke poverioca prema vlasniku porodicnog posla, i da ¢e se inicirati aktiviranje hipotekarnog
obezbedenja, stambeno poslovne nepokretnosti, §to ¢e porodicu dovesti u izuzetno teSku

situaciju, i materijalnu i finansijsku, daleko tezu od postojece.

2. KOMPARATIVNA ANALIZA DOBIJENIH REZULTATA

U ovom delu rada analizirale su se prethodno objasnjene studije sluéaja, kako kroz
uzajamnu komparaciju, tako i kroz analizu svih teorijsko-metodoloskih aspekata, opisanih u
ranijim poglavljima rada, a u vezi sa upravljanjem personalnim finansijama i porodi¢nim

preduzetni$tvom, i njihovom uzajamnom povezanoscu.

Uporedivanjem akumulacije gotovine na kraju obracunskih perioda sve tri porodice, uz
napomenu da su za treé¢i kvartal dobijeni podaci samo za akumulaciju na kraju perioda,
omoguceno je zajedno sa tri meseca drugog kvartala, dobije pregled za Sest meseci 2014. godine,

sa navedenim podatkom, kako je i prikazano u narednoj tabeli:

V. GOTOVINA NA KRAJU Apr-14 May-14 Jun-14 Jul-14 Avg-14 Sep-14
OBRACUNSKOG PERIODA

KUMULATIVNO (1+1V)

Ac:uspe$na porodica 1,553,000 1,576,350 1,498,350 @ 1,562,000 1,612,000 1,683,000
B:relativno uspesna porodica 360,000 345,000 365,000 331,000 342,000 368,000
C:neuspesna porodica 1,822,000 1,744,000 1,671,000 1,526,000 824,000 759,000

Tabela 22 Akumulacija gotovine porodica studije slucaja na kraju obracunskih perioda II i III kvartal
2014. god.

Ako bi se rezultati iz prethodne tabele prikazali graficki, dobija se slede¢i grafikon:
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Grafikon 6 Akumulacija gotovine porodica studije slucaja na kraju obracunskih perioda I i 111

kvartal 2014. god.

Opisane su tri porodice u kojima postoje razli¢iti oblici preduzetni¢ke aktivnosti ¢lanova
porodice, ali i razliciti oblici povezanosti finansija i imovine porodi¢nog posla i porodi¢nih
finansija. U treCem delu rada analiziran je teorijski pristup porodi¢nom preduzetnistvu u uZem i
Sirem smislu. Tako u konkretnim slucajevima imamo razli¢ite tipove porodica i njihov odnos

prema porodi¢nom preduzetniStvu.

Prva porodica iz studije slucaja je preduzetna porodica i u uZem i u Sirem smislu, $to se
ne moze re¢i 1 za drugu porodicu. Preduzetnost prve porodice u uzem smislu ogleda se u
uspe$nom dugogodi$njem obavljanju preduzetni¢ke delatnosti, dok se preduzetnost u Sirem
smislu ogleda u sasvim solidnom nivou investicionih aktivnosti u obrazovanje i ostale aktivnosti

¢lanova porodice.

Druga porodica jeste preduzetna u uzem, ali ne i previSe preduzetna u Sirem smislu.
Neosporna je posvecenost clanova porodice uspehu porodi¢nih poslova, koji svakako u
finansijskom smislu odrzavaju veoma blagu prosirenu finansijsku reprodukciju ove porodice. U

Sirem smislu, ne postoji znacajna aktivnost, sve je jednostavno podredeno delatnosti porodice.

170

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

Priroda delatnosti je u konkretnom slu¢aju opredeljuju¢i faktor u drustvenoj afirmaciji ove

porodice kao celing, ali i njenih ¢lanova pojedinac¢no.

Treca porodica je svakako u periodu razvoja porodi¢nog posla, u situaciji kada je
akumuliran znacCajniji viSak vrednosti, uspevala da se preduzetnicki aktivira 1 u smislu
podsticanja mladeg cClana porodice za usavrSavanjem 1 obrazovanjem. Medutim, zbog
finansijskih problema u porodi¢nom poslu ovaj preduzetnik sve neurednije sprovodi navedenu
aktivnost, pa je neizvesno da li ¢e i u kom obimu uspeti ova porodica da nastavi sa navedenim

aktivnostima.

Moze se izvesti opsti zaklju¢ak da sam uspeh delatnosti porodi¢nog posla nije garant
afirmacije i investicione aktivnosti porodice u Sirem smislu, ali eventualni neuspeh porodi¢nog

posla, svakako ima direktan uticaj na preduzetnost porodice u bilo kom smislu.

Kada se analizira preduzetnistvo po delatnostima, imajuéi u vidu sve tri studije slucaja,
moze se izvesti zakljucak, da izbor konkretne delatnosti ima opredeljujuci znacaj na finansije

porodice i porodicno preduzetnistvo u celini.

Delatnost prve i trece porodice je takva da moze znacajno doprineti akumulaciji porodice,
ali i moze imati i veoma negativan uticaj na finansijsku akumulaciju porodice. Delatnosti mogu
biti profitabilne, ali one nose i odredeni rizik, §to moze implicirati osetno pogorsanje finansijske
situacije u samim porodicama. Delatnost druge porodice je takva da omogucava u isto vreme
stabilnost porodice, jer je priroda delatnosti takva da porodica moze podmiriti dobar deo svojih
potreba (potreba nuZne potroSnje). Kod ostalih porodica delatnost je vezana za odredenog ¢lana
porodice, ali postoje i drugi ¢lanovi porodice koji su zaposleni i koji prihoduju odreden iznos
sredstava, za razliku od druge porodice, kod koje je porodicna preduzetnicka delatnost, jedina

delatnost.

Zakljucak je da je dobro ako preduzetnicka delatnost u odredenoj meri podmiruje potrebe
porodice, ali je dobro i ako postoji i odreden stepen diverzifikacije delatnosti ¢lanova porodice tj.

da je barem jedan clan porodice zaposlen izvan porodi¢ne delatnosti. Svakako, postoje i
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visokorizi¢ne delatnosti (visokorizi¢ne ne samo u finansijskom nego i u bezbedonosnom smislu),
koje jesu profitabilne, 1 koje utiCu pozitivno na finansijsku akumulaciju 1 finansijske tokove u
porodici, ali ako samo jedan ¢lan porodice prihoduje od te delatnosti, u slucaju sprecenosti za

obavljanje posla, porodica ostaje bez ikakvih prihoda.

Kada se analizira generacijsko preduzetnistvo, takode opisano u tre¢em delu rada, u
obradenim studijama slucaja, moze se uvideti da je nasledivanje posla i viSegeneracijska
aktivnost u delatnosti koje porodica obavlja, prisutna prevashodno kod porodice iz druge studije
slucaja. Zbog prirode delatnosti, druStveno-ekonomske predodredenosti, svi c¢lanovi ove
porodice, nezavisno od pola i uzrasta su ukljuc¢eni u delatnost. Vestine, znanja i iskustvo prenose
se izmedu C¢lanova porodice ukljucenih u posao. Kod visegeneracijskog preduzetnistva rizik
delatnosti je umanjen upravo zbog ukljucenosti veéeg broja ¢lanova porodica u posao. U slu¢aju
privremene ili trajne sprecenosti za rad, porodi¢ni posao neée prestati, ve¢ ¢e sa manjim ili ve¢im

poteskoc¢ama, ostali ¢lanovi porodice nastaviti sa radom.

U prvoj i trecoj studiji slucaja, postoji odredeni rizik, da ako nastupi odredeni oblik
sprecenosti za rad c¢lana porodice nosioca posla, porodicni posao ¢e gotovo izvesno biti

obustavljen, a porodi¢ne finansije ¢e trajno biti ugroZene.

Da li ¢e upravljanje porodi¢nim finansijama biti uspesno, 1 da li ¢e porodi€an posao imati
pozitivan ili negativan uticaj na finansije porodice, zavisi od toga da li je porodica
konzervativna ili porodica sa modernim pristupom i shvatanjima vezanim za zivot, planiranje i

organizaciju porodi¢nog posla.

U prvoj studiji slucaja, porodica se moze okarakterisati i kao konzervativna, ali ona
svakako ima 1 obrasce ponasanja moderne porodice. Konzervativnost se ogleda u opreznosti u
upravljanju porodi¢nim finansijama, ali 1 preduzetnickoj delatnosti, Sto potvrduje konstantno
uvecavanje finansijske akumulacije porodice. Sa druge strane ova porodica i1 njeni ¢lanovi ne
oskudevaju u svim drugim druStvenim, obrazovnim i rekreativnim aktivnostima, §to je ipak

odlika jedne savremene porodice.
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Porodica iz druge studije sluc¢aja se moze okarakterisati kao konzervativna, i to po vise
osnova. Organizacija porodi¢nog posla, proces donoSenja odluka, povecenost poslu i
podredenost svih resursa poslu, uz odsustvo aktivnosti koje se mogu okarakterisati kao
obrazovne i rekreativne, odlike su ove porodice. Opreznost u poslovanju, ali i ograni¢enost u
troSkovima veznih za zivot porodice, na najnuznije nabavke, to su sve karakteristike
konzervativnih porodica. Ova porodica je i ujedno najfleksibilnija, u slucaju razli¢itih

nepredvidenih dogadaja.

U tre¢oj studiji sluCaja obrazac ponasanja porodice, organizacije posla i procesi
donosenja odluka ukazuju na to da porodica nije previse konzervativna. Zelja za brzim razvojem
porodi¢nog posla, prekomerno i neracionalno kreditno zaduzivanje, ali i visi standard zivota
porodice sa druge strane, sveukupno gledano ne mogu biti odlike oprezne porodice. Ova
porodica jeste proaktivna, savremena, i svakako da u nekim drugim okolnostima, neka sli¢na
porodica, u okviru koje se obavlja sli¢na delatnost moZzda ne bi dosla u finansijski teSku situaciju
kao ova. Proaktivnost, inovativnost, sklonost ka promenama, kao odlika svake moderne

porodice, nosi i odredeni rizik.

Proces planiranja porodicnih investicija razlikuje se u sva tri slucaja. U prvoj studiji
slu¢aja primetno je realno sagledavanje moguénosti porodice i razvoja porodi¢nog posla. Ova
porodica nece lako doneti odluku o prosirenju porodi¢nog posla, niti ¢e olako aplicirati za kredit

kod poslovne banke, jer se oslanja na sopstvene resurse.

Porodica iz druge studije slu¢aja, investicijama pristupa planski, ali je priroda delatnosti
takva, da ma koliko se porodi¢ni posao oslanjao na unapred utvrdeni poslovni plan, razvoj posla
nije dovoljno predvidiv (nestabilne cene, naplata potrazivanja, nepredvideni troSkovi itd.),
Svakako, poslovni plan koji ova porodica sprovodi jeste osnovni poslovni i strateski dokument

koji determini$e organizaciju posla, ulaganja i plasman proizvoda.

Poslovni plan porodice iz trece studije slucaja kao formalan dokument ne postoji (kao
kod porodice iz druge studije slucaja). Primetno je da je ¢lan porodice, nosilac posla, u

poslednjih nekoliko godina viSe puta menjao poslovni plan. To se najpre odnosi na kreditnu
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politiku tj. politiku zaduzivanja. Pogre$na je bila vrsta kreditnog zaduZenja, dok su poslovna
ideja i sve tehnicko-tehnoloSke karakteristike dobro isplanirane i sprovedene. Iz iskustva ove
porodice i porodi¢nog posla koji se obavlja, da se zakljuciti kolika je vaznost planiranja i realnog

sprovodenja poslovnog plana, i to u svim njegovim segmentima.

Ako se analizira korespodencija izmedu posmatranih porodica iz studije slucaja i
poslovnih banaka i kreditnih institucija, zakljucak je da se sve tri porodice na razli¢ite nacine

odnose prema kreditnim izvorima.

Prva porodica iz prve studije slucaja, moze se re¢i nema nikakav odnos sa poslovnim
bankama i kreditnim institucijama. Jednostavno, ova porodica se kreditno ne zaduzuje. Izvore
finansiranja porodi¢nog posla, ova porodica, kao §to je objasnjeno obezbeduje u akumulaciji
porodice, a potrebe porodice finansiraju se iz redovnih prihoda porodice, koje dobrim delom ¢ine

1 prihodi od porodi¢nog posla. Ovo ne znaci i da bi kreditno zaduzenje bilo kontraproduktivno.

Za razliku od prve porodice, druga porodica (druga studija slucaja), ima kreditni odnos i
to sa kreditnom institucijom (drzavnim fondom), ali ne i sa poslovnim bankama i drugim
kreditnim institucijama. MoZe se izvesti zakljucak da je i ova porodica oprezna kada su kreditna
zaduzivanja u pitanju, ali ne odbijaju niti imaju negativan stav prema kreditnim izvorima. Pre se
moze re¢i da je ova porodica opreznija i da dobro analizira svaki aspekt kreditnog zaduZenja.
Treca studija slucaja opisuje porodicu koja, za razliku od prve dve, itekako koristi kreditne
aranzmane kako za finansiranje porodi¢nog posla, tako 1 retail kreditne aranzmane, ali i
aranZmane sa lizing kucama. ProSirenje kapaciteta posla finansirano je dugoro¢nim kreditom.
Pored navedenog kreditnog zaduzenja kod poslovne banke, kao fizicko lice, vlasnik porodi¢ne
firme, koristi i dva dugoroc¢na kredita i kreditnu karticu. Pored kreditnih zaduZenja, porodi¢na
firma nabavku opreme je finansirala kroz finansijski lizing. Evidentno je da je jedan od glavnih
uzro¢nika pogorSanja finansijske situacije porodi¢nog posla, koja je uslovila i pogorSanje

finansijske situacije ove porodice, pogresna politika kreditnog zaduzivanja.

U prethodnim delovima rada analizirana je metodologija obracuna kreditne sposobnosti

fizickih 1 pravnih lica i1 preduzetnika. U studijama slucaja se moglo uvideti kolika je vaznost
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sveobuhvatnog sagledavanja materijalne i finansijske situacije porodice u celini i porodi¢nog
posla. U trecoj studiji slucaja, porodica koja je dospela u finansijske poteskoce, ima problem ne
samo sa vracanjem kredita porodi¢ne firme i podmirenja kreditnih obaveza koje su na vlasnika
kao fizickog lica. Svakako, postoji u konkretnom slucaju izvesna odgovornost konkretne

poslovne banke za ovakav negativan ishod.

Kada se analizira nivo finansijske pismenosti subjekata studije slu¢aja, ne mogu se
izvesti detaljni zakljucci, jer bi bilo neophodno uraditi detaljno istrazivanje na tu temu. S
obzirom na iskazane bilanse, trenutnu situaciju i pokazatelje, nijedna od tri porodice (tacnije
njeni Clanovi) analizirane kroz studije slucaja, evidentno nema znacajniji nivo finansijske
pismenosti. Oc¢igledno je da kod njih postoji veci ili manji oprez pri kreditnom zaduzivanju i
vece ili manje poverenje u bankarski sistem i moguénosti za kreditno zaduzenje. Kod porodice iz
treCe studije slucaja, u periodu povlacenja kredita za finansiranje investicije, ocigledno je
Customer relationship managment, kao koncept odnosa poslovne banke i Klijenta bio na
visokom nivou. Privatna firma, vlasnik posla i privatni posao vezani su za odredenu banku, koja
je uspela da kreditnim aranzmanima barem na odredeno vreme ovoj porodici plasira nekoliko
kreditnih proizvoda. Druge dve porodice gotovo i da nemaju korespodenciju, izuzev druge, koja

ima jedan kreditni aranzman, ali svakako ne koriste druge kreditne bankarske proizvode.

Bilansiranje porodicnih finansija, moguce je u sve tri studije slucaja. Kao ukupni
pokazatelj gotovinskih priliva 1 odliva u studijama slucaja prikazana su i analizirana tri bilansa
tokova gotovine. Analizom ovih bilansa moze se uvideti tok finansijskih sredstava od
porodi¢nog posla ka porodici i obrnuto. Prva porodica u proseku uvecava finansijsku
akumulaciju, druga stagnira, dok porodici iz trece studije slucaja, ranije stvorena akumulacija

sluzi za podmirenje obaveza porodi¢nog posla.

Finansijska sredstva u situaciji kada ¢lan ili viSe ¢lanova porodice obavljaju odredenu
preduzetni¢ku delatnost, kre¢u se u dva smera, od porodi¢nog posla ka porodi¢noj akumulaciji i

obrnuto. To se najbolje moze videti u grafickom prikazu u nastavku:
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Deo akumulacije

porodice koji se plasira Porodi¢ni posao
u porodic¢ni posao, ostvaruje visak
¢ime se akumulacija vrednosti

porodice umanjuje

Ostvareni visak
vrednosti vraca se u
porodi¢nu akumulaciju,
anulirajucéi njeno

umanjenje ili je
uvecavajuci

Slika 3: PRIKAZ TOKOVA GOTOVINE PORODICNI POSAO-PORODICNA AKUMULACIJA

Ukoliko porodi¢ni posao ne ostvaruje visak vrednosti tada dolazi do umanjenja porodicne
akumulacije (tre¢a studija slucaja), i tokovi gotovine su jednosmerni, od porodice ka porodi¢cnom

poslu.

Najidealniji slucaj je taj kada su tokovi gotovine dvosmerni i kada se u smeru povrata

gotovine ka porodi¢noj akumulaciji ostvaruje izvesno uvecanje porodi¢ne akumulacije.
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Kao §to je u studijama slucaja pojasnjeno, povezanost porodi¢nog posla i porodice ne

ogleda se samo u finansijama, ve¢ postoji i materijalna povezanost porodi¢nog posla i porodice.

U drugoj i trecoj studiji slucaja, primetna je znacajnija povezanost porodi¢ne imovine i
porodi¢nog posla. Povezanost se ogleda u koriS¢enju porodiéne imovine u svrhe obavljanja
poslovne delatnosti. U drugoj studiji slucaja delatnost porodice se obavlja u objektima u
vlasniStvu porodice, dok se sirovine i drugi proizvodi proizvode na imanju porodice. Ova
imovina je stavljena u funkciju sticanja dobiti, a steCena dobit iz poslovne aktivnosti se
(povratno) ulaZe u odrzavanje i obnavljanje te imovine. Sli¢no je 1 u trecoj studiji slucaja, s tim
$to je samo poslovni objekat koji se nalazi na porodi¢nom imanju, namenski izgraden objekat za

delatnost koju obavlja ¢lan porodice, nosilac posla.

Zajednicko za porodice iz druge i trece studije slucaja je to $to su obe porodice, zaloZile
porodi¢nu imovinu u svrhu kreditnog zaduzenja, kojim se obezbeduju krediti za finansiranje

delatnosti ¢lanova porodice.

Konkretno, konstituisane su hipoteke, u oba slucaja, na celokupnu imovinu porodice, 1
privatnu 1 poslovnu. Kako porodica iz druge studije slu¢aja porodi¢ni posao obavlja stabilno,
otplata kredita obezbedenog ovom hipotekom, je uredna i ne preti opasnost od aktiviranja iste.
Kod tre¢e studije sluc¢aja, imamo poslovnu aktivnost ¢lana porodice, koja je u periodu
nelikvidnosti, uz realno odsustvo izlazne strategije i ocekivan negativni scenario. Zbog
nemogucénsti da se kreditne obaveze izmire u rokovima dospeca, ocekuje se aktiviranje
instrumenata obezbedenja od strane poslovne banke. Kako je zaloZno pravo u ovoj studiji slu¢aja
konstituisano na stambenu nepokretnost koja nema direktne veze sa porodi¢nim poslom, kada
dode do realizacije hipoteke, bi¢e ugrozena egzistencija same porodice. Dakle, ovde imamo
slucaj da je imovina porodice ugrozena zbog neuspesnosti porodi¢nog posla, §to je jos jedna veza

izmedu porodice, njenih ¢lanova, i porodi¢nog posla.

Pored finansijske i materijalne povezanosti porodica i porodi¢nog posla, u obradenim

studijama slucaja, moze se uociti 1 jo§ jedan vid povezanosti, a to je kreditno zaduzivanje fizickih
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lica, ¢lanova porodice (retail kreditni proizvodi) u cilju direktnog ili indirektnog finansiranja

delatnosti porodi¢nog posla.

Upravo takve kreditne proizvode koristila je porodica iz trece studije slucaja,
povecavajuci kreditnu zaduzenost preko svake mere. To je samo pogorSalo ukupnu finansijsku
situaciju ove porodice. Kada se porodica tj. ¢lanovi porodice prezaduze, na izvestan nacin
prinudeni su da duze i viSe rade, §to oduzima vreme koje bi provodili sa prodicom (Hopkins,
2005). Dalje, to moze imati razli¢ite uticaje i na porodi¢ne odnose, $§to moze biti predmet drugih

analiza.

Zbog svega navedenog, poslovne banke moraju prilikom kreditne analize kreditnog
zahteva preduzetnika (preduzetni¢ke radnje, mikro, malog, pa cak i srednjeg preduzeca),
sagledati sve aspekte finansija porodice, imovinsku 1 bilo koju drugu povezanost sa porodi¢nim
poslom. Standardizovane i osnovne informacije i pokazatelji, mogu biti zadovoljavajuéi i
adekvatni za odluku o odobrenju nekog kreditnog proizvoda. Medutim, kada se sagleda i

analizira u celini porodica ¢iji ¢lanovi vode odredeni preduzetni¢ki posao, prvobitna odluka

moze biti u velikoj meri revidirana.

Predhodne studije sluc¢aja su pokazale da meduzavisnost finansija i imovine porodice 1
porodi¢nog posla, moze biti pozitivna (da jedno drugo potpomazu, afirmiSu i razvijaju), a moze

biti i negativna (da jedno drugo finansijski iscrpljuju).

Jasno je da mora postojati podvojenost posla od finansija porodice, ili ako ikakva veza
ipak postoji, ona mora biti isplanirana 1 kontrolisana, sve u cilju dugorocne stabilnosti same

porodice i porodi¢nih finansija.
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3. UPOREDNA ANALIZA DRUGIH ISTRAZIVANJA 1 STATISTICKIH
PODATAKA

Postoji veéi broj radova i istrazivanja, koji su se bavili analizom preduzetnistva,
personalnim finansijama, porodicom kao ekonomskom zajednicom, dok odnosu preduzetnistva i
licnih 1 porodi¢nih finansija 1 imovine nije posvecena dovoljna paznja. U ovom delu rada
analizirani su podaci u cilju dobijanja pokazatelja kojim se mogu objasniti uzrocno-posledic¢ne
veze izmedu odredenih parametara ili pokazatelja, a ticu se preduzetni$tva i porodi¢nih finansija.
S obzirom da je istrazivanje u ovom radu fokusirano na grupu mikro, malih i srednjih preduzeca
i preduzetnika (MSPP sektor), najpre se analizirao uticaj promena vezanih za ovu grupu
privrednih subjekata, na parametre koji se ticu porodi¢nih finansija, licne potro$nje, raspolozivih

sredstava porodice itd.

3.1. Povezanost ulaganja u osnovna sredstva i finansija domacinstava

Uporednom analizom pokusalo se utvrditi da li postoji korelacija izmedu ulaganja u
osnovna sredstva preduzetni¢kog sektora (preduzetnici, mikro i mala preduzeca), s jedne strane, i
porasta licne potro$nje domacinstava s druge, i povecanja raspolozivih sredstava domacinstva.
Posmatrani period je 2006-2011 godina (izvor podataka RZS i APR), a podaci su prezentovani u

sledecoj tabeli:
Uporedna analiza ulaganja sekotra u osnovna sredstva prema li¢noj potro$nji domacinstava (2006-2011)

Ulaganja u osnovna sredstva | Preduzetnici+mikro+mala Licna potrosnja

(u mil. Rsd) preduzeca domacinstava
2006.godina 127.245 1.542.213
2007.godina 171.177 1.742.315
2008.godina 164.125 2.038.480
2009.godina 190.700 2.211.136
2010.godina 123.043 2.366.203
2011.godina 147.946 2.596.434

Tabela 23: izvori RZS i APR
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Primenom Pearsonovog koeficijenta korelacije:

DI IIN
Py xf ez -5y )

=

r=0,01925

Moze se izvesti zakljucak da li¢na potrosnja domacinstava, i ulaganja u osnovna sredstva
preduzetni¢kog sektora imaju veoma malu pozitivnu interakciju. Preduzetnici konstantno ulazu u
prosirenje posla i1 kapaciteta, novostvorena vrednost se u najve¢em obimu investira, pa tako li¢na

potroSnja ostaje ista, ali je licna potroSnja svakako odredena i drugim faktorima.

Ako bi se uporedio uticaj ulaganja u osnovna sredstva u preduzetnickom sektoru u
odnosu na podatke o raspolozivim sredstvima domacinstava, u periodu 2006-2010 godina, dobili

bi podatke u sledecoj tabeli:

Uporedna analiza ulaganja sekotra u osnovna sredstva prema raspoloZivim sredstvima domacdinstva (2006-2010)

Ulaganja u osnovna sredstva (u | Preduzetnici+mikro+mala Raspoloziva sredstva

mil. Rsd) preduzeca domacinstava (mesecni prosek)
2006.godina 127.245 35.263

2007.godina 171.177 39.170

2008.godina 164.125 43.518

2009.godina 190.700 47.639

2010.godina 123.043 47.376

Tabela 24: izvori RZS i APR
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Primenom Pearsonovog koeficijenta korelacije, za date podatke, dobijamo vrednost:

r=0,29394

I u ovom slucaju mozemo izvesti zakljuCak, da izmedu ulaganja u osnovna sredstva
preduzetnickih radnji i raspoloZivih sredstava domacinstva, postoji blaga pozitivna koleracija, ne
toliko slaba kao u slucaju odnosa sa licnom potrosnjom domacinstava, ali svakako bez vecéeg

znacaja.

Ovakav rezultat se moze objasniti ¢injenicom da su kategorije raspoloziva sredstva
domacinstva i li¢na potroSnja, determinisani i drugim znacajnijim ekonomskim parametrima
(inflacija, kupovna mo¢ itd), kao i drugim drustvenim parametrima (potroSacke navike i sl.) od

¢ega njihov iznos ipak prevashodno zavisi.

3.2. Uticaj kreditnih linija na preduzetni§tvo i smanjenje nezaposlenosti, i

pokazatelji kvaliteta preduzetniStva

O uticaju kreditnih linija, razvojnih fondova na razvoj preduzetniStva i smanjenje
nezaposlenosti sprovedeno je vise relevantnih istrazivanja. Jedna od analiza koja utvrduje uticaj
kreditne aktivnosti Fonda za razvoj Republike Srbije na stopu nezaposlenosti u periodu 2008-
2012.godine, sa ciljem da se utvrdi da li budzetska sredstva koja plasira Fond, realno smanjuju
stopu nezaposlenosti, da 1i se podsti¢e preduzetnistvo i da li se otvaraju nova radna mesta,
sprovedeno je u okviru projekta ,Inovacije 1 preduzetnistvo alati za uspeh na trziStu EU -

Analiza mikrokreditiranja u Srbiji* (Barjaktarevi¢, 2012).

U navedenoj analizi doslo se do zakljucka da izmedu kreditne aktivnosti Fonda za razvoj
i stope nezaposlenosti, postoji blaga negativna korelacija. Naime, Pearsonov koeficijent
korelacije koji je izracunat u navedenoj analizi, iznosio je (-0,141), S§to potvrduje izneti

zakljucak.
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Jedan od najprihvacenijih pokazatelja kvaliteta preduzetnistva je GEDI indeks. GEDI
indeks (Global Entrepreneurship Development Index) predstavlja pokazatelj kvaliteta
preuzetniStva, posebno je vezan za efekte preduzetni§tva i inovacija, koji su uslovljeni
institucionalnim i individualnim uslovima (Izvestaj o MSPP, Ministarstvo privrede, 2012). Gedi

indeks obuhvata tri razli¢ite dimenzije preduzetnistva, a to su:

. Preduzetnicki stav (ATT) odrazava stavove stanovnistva o preduzetnistvu, sagledavanje
poslovnih prilika u neposrednom okruzenju, posedovanje vestina neophodnih za pokretanje
preduzeca, moguénosti za povezivanje pocetnika, drustvena podrska itd;

. Preduzetnicka aktivnost (ACT) meri preduzetnicku aktivnost sa potencijalom za brzi rast-
prilike za pokretanje posla, kvalitet tehnologije i radne snage, nivo konkurencije;

. Preduzetnicke namere (ASP) utvrduje slozenu, kvalitativnu i strategijsku prirodu
preduzetnistva, uvodenje novih proizvoda i tehnologije, ambicije za visok rast, poslovanje na

medunarodnom trzistu, dostupnost preduzetnog kapitala;

U odnosu na nivo privrednog razvoja nivo Gedi i sva tri podpokazatelja (ATT, ACT u
ASP) u Srbiji su nepovoljna, $to ukazuje na nepovoljnu preduzetni¢ku klimu 1 sporiji oporavak
Srbije od recesije. Vrednost Gedi za Srbiju iznosi 0,20 i sa rangom 80-81 (Srbija je u odnosu na

zemlje regiona na zacelju, prema navedenom izvestaju).

3.3. Porodic¢ne firme i problemi u poslovanju

Jedno od najsveobuhvatnijih istrazivanja koje se bavi analizom porodi¢nog
preduzetnistva je istrazivanje koje je sprovela i objavila Agencija ,,Chapter 4 iz Beograda u
periodu januar-februar 2014. godine. Istrazivanje je obuhvatilo 170 porodi¢nih firmi. Upitnike su

popunjavali vlasnici i direktori porodi¢nih firmi.

Uzorak u ovom istrazivanju je pokazao da 60% porodi¢nih firmi posluje manje od 20

godina, dok 11,3% prodi¢nih firmi je mlade od 4 godine.
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Od ukupnog broja firmi koje su ucestvovale u istrazivanju 84,5% su osnovane od strane
trenutnog vlasnika, 11,9% nasledeno, a 3,6% kupljeno. Veci broj ispitanih firmi (56%) ima do 10

zaposlenih.

Najznacajniji poslovni izazovi sa kojima se vlasnici porodi¢nih firmi susrecu, prema
ovom istrazivanju su: visoke obaveze prema drzavi 39,3%, pronalazak kvalitetnih radnika
19,6%, svakodnevne administrativne poteskoce 9,5%, teSkoce pri dobijanju kredita 7,7%, strana

i domaca konkurencija (po 7,7%).

Kada je re€ o generacijskom (naslednom) preduzetnistvu, 67,9% porodi¢nih firmi iz ovog
istrazivanja vodi prva generacija, dok 29,2% porodi¢nih firmi vodi druga generacija vlasnika. Na
pitanje, koliko generacija je vodilo firmu u kojoj radite, vlasnici i menadzeri su dali sledece
odgovore: jedna generacija 67,9%, dve generacije 29,2%, tri generacije 2,4% 1 pet i viSe
generacija 0,6%.Takode, od ukupnog broja firmi naslednik posla je poznat kod 58,9% vlasnika
firmi (grafikon u nastavku):

4,20%

® Ne znam da li je poznat
naslednik

B Nije poznat naslednik
firme

1 Poznat je naslednik firme

Slika 4: istrazivanja ,Istrazivanje o statusu porodic¢nih firmi u Srbiji“ Chapter 4,2014.
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Od ukupnog broja porodi¢nih firmi koje su ucestvovale u istrazivanju njih 41,7%, ima
menadzere koji nisu deo porodice, dok su 58,3% ¢lanovi porodice. Na pitanje kakva su iskustva

sa menadzerima koji nisu ¢lanovi porodice, odgovori su prezentovani na narednom grafikonu:

Kakvo je bilo/je iskustvo sa ne porodi¢nim
menadZerom?

veoma uspesno

neuspesno 16%

27%

prilicno
uspesno
24%

Slika 5: istrazivanja ,IstraZivanje o statusu porodi¢nih firmi u Srbiji“ Chapter 4,2014.

Zaklju¢ak je da je svaka cetvrta porodi¢na firma, imala negativno iskustvo sa
menadzerima koji nisu ¢lanovi porodice. Kada je re¢ o poverenju prilikom donosenja odluka,
vlasnici porodi¢nih firmi su se izjasnili da 23,2% samostalno donosi odluke, da 32,1% veruje
struénom kadru koji nije deo porodice, a da 44,6% najviSe veruje clanovima porodice

zaposlenim kod njih.

Istrazivanja vezana za konflikte ¢lanova porodice oko poslovnih odluka pokazala su da su
takvi konflikti kod 55,4% ispitanika retki dok kod 16,7% konflikti su Cesta pojava. Najveci
uzro¢nik konflikta medu ¢lanovima porodice oko porodi¢nog posla predstavlja vizija buduceg
poslovanja firme, jer je 40,5% ispitanika to navelo kao glavni uzrok. U narednom grafikonu
prezentovani su najc¢es$¢i uzroci konflikta medu ¢lanovima porodice, a koji su u vezi sa

porodi¢nim poslom:
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Koji su najceséi uzroci konflikta medu ¢lanovima porodice oko posla?

bez odgovora

drugo

kasnjenje na posao

neodgovornost

neposvecenost u radu

politika zaposljavanja u firmi
produktivnost ¢lanova porodice u firmi

vizija buduceg poslovanja firme 40,50%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00% 45,00%

Grafikon 7: ,IstrazZivanje o statusu porodicnih firmi u Srbiji“ Chapter 4, 2014.

Kada se govori o potrebi za dodatnom edukacijom zaposlenih, 61,3% vlasnika i
menadzera porodi¢nih firmi ima stav da postoji potreba za usavrSavanjem 1 edukacijom, a 33,3%
da treba pokloniti vecu paznju edukaciji. Tek, 5,4% ispitanika smatra da nema potrebe ni za

kakvim edukacijama.

3.4. PreduzetniStvo mladih

Postoje istrazivanja koja izucavaju preduzetnistvo iz ugla mladih generacija, sa ciljem da
se sagledaju i analiziraju stavovi mladih o pokretanju sopstvenog posla i perspektivi
preduzetniStva uopste. Istrazivanje ,,Preduzetnicki duh mladih u Srbiji* koje je 2012. godine
sprovela i objavila kompanija Visa uz podrsku Narodne banke Srbije, Ministarstva omladine i
sporta i Fonda za mlade talente, je pokazalo da ve¢ina mladih u Srbiji veruje da ¢e raditi za
poslodavca, a samo petina ispitanika planira da pokrene sopstveni posao. Glavni motiv je
nezavisnost 1 ve¢i profit koje omogucava preduzetnistvo. U isto vreme, ¢etvoro od petoro mladih
bi 1 zapocelo sopstveni biznis, ali su obeshrabreni nedostatkom pocetnog kapitala, iskustva,
zatim rizicima poslovanja i nestabilnom ekonomskom situacijom u zemlji. Vise od polovine
ispitanika veruje da bi uspeli kao preduzetnici, a dve treéine ispitanika smatra da je promocija
preduzetnistva itekako vaZzna. Polovini ispitanika rad u drzavnom sektoru privlacniji je od
privatnog sektora. Ispitanici iz ovog strazivanja isticu da je pozeljno steci poslovno iskustvo kod

drugog poslodavca 1 ste¢i poslovne kontakte, pre otpoCinjanja sopstvenog posla. Mladi se o
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preduzetni$tvu informi$u uz pomoc¢ televizije, interneta, ¢asopisa ali veliku ulogu ima i formalno
obrazovanje. Sli¢ne rezultate pokazalo je i istaZzivanje ,,Mladi i preduzetni$tvo“ koje su
2011.godine objavili Gradanske inicijative, uz pomo¢ Ministarstva omladine i sporta.
Istrazivanje je sprovedeno u 16 gradova i opstina Srbije sa 1200 mladih ljudi starosne dobi
izmedu 15-30 godina. Najvazniji zakljucci ovog istrazivanja su da vec¢ina mladih u Srbiji nije
motivisana da se bavi preduzetniStvom, 58% mladih ne planira pokretanje sopstvenog biznisa u
narednih pet godina, dok je tek 7% to ve¢ uradilo. U isto vreme, 57% mladih smatra da je
zaposlenje u javnom sektoru sigurno zaposlenje. Skoro dve tre¢ine mladih se u ovom istrazivanju
izjasnilo da bi se ipak okuSali u preduzetni¢kim vodama, ukoliko bi imali materijalnu podrsku
drzave u prvim godinama rada. Pored toga, navode se i razlozi kao Sto su zdrava konkurencija,
povoljni kreditni izvori itd. Zabrinjavajuce je §to 54% mladih smatra da je ambijent u Srbiji za

preduzetnistvo negativan, dok ¢ak 70% smatra da je u Srbiji veoma visok rizik za poslovanje.

Predhodna dva istrazivanja ukazuju da su mladi u Srbiji nemotivisani da se okrenu
preduzetnistvu, da smatraju rizinim obavljanje preduzetnickog posla, i da znacajan procenat
mladih sebe vidi u radu u nekoj drzavnoj sluzbi. Kako je re¢ o mladim ljudima, koji tek osnivaju
svoje porodice, a u kontekstu analize porodi¢nih finansija, ovakvi stavovi o preduzetniStvu, koji
su svakako utemeljeni u realnim argumentima, mogu se smatrati zabrinjavaju¢im. Mladi ljudi
ako ni zbog ¢ega drugog, onda, prirodno zbog svoje Zivotne dobi treba da imaju znatno veci
preduzetnicki polet, jer na takav na¢in mogu znacajno doprineti budu¢im porodi¢nim finansijama

1 porodi¢nim investicijama.

3.5. Uslovi poslovanja i problemi sektora MSPP

Kada je re¢ o istrazivanjima o stanju i potrebama sektora malih i srednjih preduzeca i
preduzetnika Ministarstvo privrede, regionalnog razvoja i lokalne samouprave je u godiSnjem
Izvestaju o malim 1 srednjim preduzec¢ima i preduzetniSvu za 2012.godinu objavilo istrazivanje
»dtanje, potrebe 1 problemi malih 1 srednjih preduzeca i1 preduzetnika® sa ciljem da se utvrde
analiticke osnove za predlaganje stimulativnih mera ekonomske politike sa ciljem da se omoguci
brzi razvoj sektora MSPP (Istrazivanje je sprovela agencija TNS Medium Gallup u periodu

oktobar-novembar 2013.godine za potrebe Nacionalne agencije za regionalni razvoj). Anketirano
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je ukupno 2.555 mikro, malih i srednjih preduzeca i preduzetnika. U nastavku su neki od nalaza

1z ovog istrazivanja:

71,2% 71,9% 63,3% 61,5% 67,2%

Zene 28,8% 28,1% 36,7% 38,5% 32,8%

ukupno 100% 100% 100% 100% 100%

Tabela 25: Pol viasnika/osnivaca i preduzetnika prema obliku privrednog subjekta- (1zvor- Izvestaj
Ministarstva privrede 2013.godine)

Kao §to se vidi iz predhodne tabele, dominantno veéi procenat u procentu vlasnistva u
svim oblicima privrednih subjekata imaju muskarci. NeSto vec¢i procenat zena je kod preduzeca
srednje veliCine, ali je procenat Zena preduzetnica takode neSto veéi. Kada je re¢ o godinama
starosti osnivaca i preduzetnika po obliku privrednog subjekta navedeno istrazivanje dalo je

rezultate prikazane u narednoj tabeli:

I

Do 25 1,9% 1,9% 1,3% 2,2% 2,0%
22,3% 21,6% 16,7% 24,5% 22,6%
Od36do 45 [erky) 31,7% 33,3% 34,5% 33%
Od46do55 [RERED 31,5% 35,3% 30,2% 30,7%
56 i vise 14,1% 13,3% 13,3% 8,6% 11,8%

UKUPNO 100% 100% 100% 100% 100%

Tabela 26: Godine starosti viasnika/osnivaca i preduzetnika prema obliku privrednog subjekta- (Izvor-
Izvestaj Ministarstva privrede 2013.godine)

Znacajan nalaz u navedenom istrazivanju ti¢e se 1 razloga za otpocCinjanje sopstvenog
biznisa. Najvazniji razlozi koje su ispitanici istakli su Zelja za nezavisnos$¢u, zaposlenje i
uocavanje poslovnih prilika. Poslovni planovi za naredne godine, takode se razlikuju prema
obliku privrednih subjekata. Najveci broj ispitanika planira da zadrzi isti nivo poslovanja i to
53%, dok 35% ima u planu Sirenje delatnosti. U nameri da zadrze isti nivo poslovanja

dominiraju mikropreduzeca i preduzetnici. Nalazi o poslovnim planovima su u tabeli u nastavku:
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I
N ik

347%  42,3%  50,7% 29% 35,4%
54% 48% 40% 58,1% 53,2%
3,6% 3% 1,3% 3,3% 3,2%
2,4% 1,7% 4% 4,6% 3,2%
1,1% 0,9% 0,7% 2,1% 1,4%
4,2% 4,1% 3,3% 2,9% 3,6%
100% 100% 100% 100% 100%

Tabela 27: Poslovni planovi u naredne 3 godine prema obliku privrednog subjekta- (Izvor- Izvestaj
Ministarstva privrede 2013.godine)

U navedenom istraZivanju doslo se i do nalaza, koje su to najveée administrativne

barijere sa kojima se sektor MSPP susrece. Rezultati su dati u tabeli u nastavku:

3

Registracija poslovanja 26% 20% 22% 1%

Pribavljanje dozvola za gradnju 23% 28% 34% 19%
Uknjizba imovine 15% 16% 13% 12%
Uvozni rezim, procedure, tranzit robe 11% 17% 25% 7%
lzvozne procedure 6% 9% 17% 3%
Rad inspekcijskih organa 36% 33% 36% 40%
Prijava i odjava zaposlenih 23% 23% 19% 25%
Poreski propisi i procedure 51% 52% 39% 55%
Sudski postupci 9% 11% 14% 6%
drugo 2% 1% 4% 2%

Bez odgovora 5% 6% 3% 8%

Tabela 28- Najvece administrativne prepreke prema obliku privrednog subjekta (Izvor- Izvestaj
Ministarstva privrede 2013.godine)
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Moze se izvesti zaklju¢ak da najvecu barijeru za mikro, mala i srednja preduzeca i
preduzetnike, predstavljaju poreski propisi i procedure, jer oni predstavljaju smetnju u
poslovanju polovini preduzetnika, mikro i malih preduzeca. Visok procenat je nezadovoljnih
radom inspekcijskih organa, nesto preko trec¢ine ispitanih, Sto je takode visok procenat. Pored
navedenih, tu su i druge barijere kao $to su prijava i odjava zaposlenih, pribavljanje dozvola za
gradnju, ali i proces registracije i sl. Navedeno istrazivanje, ali i predhodna, ukazuju na ¢injenicu
da je razvoj i afirmacija preduzetnistva u funkciji sistemskog razvoja sektora MSPP. Potrebno je
stvoriti ambijent za nesmetan razvoj, ali i motivisati i konkretnim merama ohrabriti sve
segmente stanovnistva, narocito mlade, da se okrenu preduzetniStvu i odaberu delatnosti za sebe,

zarad ne samo li¢nog boljitka, ve¢ i napretka njihovih porodica, i drustva u celini.

189

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Personalne finansije i porodi¢no preduzetnistvo su oblast istrazivanja i analize koja
dobija sve veéi znacaj, kako kroz pojedinacni pristup i1 analizu, tako i kroz proucavanje
medusobne povezanosti 1 uslovljenosti. Znacaj istrazivanja se ogleda u cCinjenici, da su za
rezultate istrazivanja i analizu, istovremeno zainteresovane razliite institucije (poslovne banke,

privredni subjekti, drzavne institucije, itd.), S jedne, i pojedinci i porodice s druge strane.

PreduzetniStvo u celini 1 posebno porodi¢no preduzetniStvo predstavlja strateski pravac
ekonomskog oporavka i odrZivog razvoja domace privrede. Razvoj i afirmacija porodi¢nog
preduzetnistva, uslovljen je konkretnom podrskom svih relevantnih drzavnih institucija,
finansijskih institucija i promenom pristupa i odnosa prema preduzetnickoj ideji i filozofiji

preduzetniStva, od strane samih preduzetnika, i njihovih porodica.

Teorijskom analizom personalnih finansija i porodi¢nog preduzetniStva u disertaciji,
sagledane su mogucénosti 1 kriterijumi finansiranja, kao uslova i osnove njihovog razvoja, kroz
analizu metodologije obracuna kreditne sposobnosti i analizu kreditnih proizvoda. Porodica se
sagledava kao ekonomska zajednica, sa svim svojim specifi¢nostima. Ekonomski prosperitet i
razvoj porodice umnogome je uslovljen preduzetnickom orijentacijom njenih ¢lanova, a iza
uspeha porodi¢nog posla, treba da stoji uspesna porodica. Nasuprot tome, nedovoljno uspeSan
porodi¢ni posao, itekako ima negativan uticaj na porodicu, porodi¢nu imovinu, a ¢esto i na
porodi¢ne odnose, §to ukazuje na generalni zakljucak, da izmedu porodi¢nog posla i porodi¢nih
finansija, poslovne i imovine porodice, mora postojati kontrolisan odnos, koji podrazumeva

podvojenost i odgovoran i savestan pristup.

Kroz analizu studije slucaja tri porodice koje su razvile porodi¢an biznis sa razliCitim
uspehom, kao i uporedivanjem rezultata drugih istrazivanja, potvrdena je kompleksnost ove
analize u Sirem smislu i njen interdisciplinarni karakter. U studiji sluc¢aja analizirane su tri
razli¢ite porodice, sa svojim specificnostima u upravljanju porodi¢nim finansijama i porodi¢nim
poslom, $to ih razlikuje u nivou uspesnosti, odrzivosti posla i porodi¢nih finansija. Analizirani su

rezultati drugih istrazivanja koja se bave preduzetniStvom, uslovima za razvoj i afirmaciju
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preduzetnistva, zatim istrazivanja koja analiziraju administrativne barijere, planove preduzetnika,
sa posebnim osvrtom na porodicne firme. Zajednicko za vecinu istrazivanja je zakljuak o
znacaju afirmacije i razvoja preduzetni§tva za drustvo i ekonomiju u celini. Gotovo da nema
drzavnog strateskog plana i dokumenta, koji se odnosi na privredni razvoj, a da u sebi u vecem
ili manjem obimu ne sadrzi deo, koji se odnosi na neophodnost podsticanja rasta i razvoja

preduzetnistva.

Afirmaciji preduzetniStva u domacem privrednom ambijentu, najveéi doprinos moze dati
uvazavanje konkretnih primedbi od strane samih preduzetnika, koje se ticu funkcionisanja
sistema, zakonskih reSenja, procedura, rada pojedinih drzavnih organa, pa do efikasnosti u

naplati potrazivanja i sl.

U EU je ve¢ duZi niz godina prepoznat znac¢aj preduzetniStva i u ekonomskom i u svakom
drugom smislu. DonoSenjem Akta o malom biznisu 2008. godine, koji je sudeé¢i prema
istrazivanjima Privredne Komore Srbije, veoma prihvacen i u domaéem privrednom ambijentu,
definisani su osnovni principi za afirmaciju preduzetni§tva. Vazni su i drugi modeli podrske u

koje se ubrajaju Evropska mreza preduzetniStva i Program preduzetnisStva i inovacija.

U radu su dokazane inicijalno postavljene hipoteze, kako generalne, tako i posebne i

pojedinacne hipoteze:

Osnov uspeha porodicnog posla i porodicnih finansija, je efikasno, bilansirano i
razdvojeno upravljanje finansijama i imovinom. Analizom studije slu¢aja, kao i drugih
istrazivanja i nalaza, potvrdeno je da izmedu porodi¢nih finansija i imovine, i porodi¢nog posla,
postoji povezanost. Ova povezanost moze biti afirmativna, u smislu da je uzajamni odnos
porodi¢nih finansija i porodi¢nog posla pozitivan, i obrnuto, da je uzajamni odnos porodi¢nog
posla u odnosu na porodi¢ne finansije, negativan. Pozitivan odnos se manifestuje u situaciji kada
porodicni posao uvecava porodi¢nu akumulaciju, 1 ne opterecuje porodi¢nu imovinu. Suprotno
tome, postoje situacije kada u finansijskom i materijalnom smislu, porodica i njeni ¢lanovi, nose

teret neuspeha porodi¢nog posla tj. delatnosti ¢lanova porodice.
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Porodica koja efikasno upravlja svojim finansijama i imovinom, koja poseduje
finansijsku disciplinu i investicione planove, moze postati ekonomska zajednica koja ima Siru
preduzetnu funkciju, kako u drustveno-socioloskom tako i u ekonomskom smislu, i kao takva
postaje znacajan mikro-ekonomski faktor sa visestrukim doprinosom razvoju drustva i
ekonomije. Ova hipoteza je takode potvrdena u studiji slucaja, kao i u drugim relevantnim
studijama, jer je potvrdeno da porodica mora racionalno planirati, sprovoditi, kontrolisati i trositi
finansijska sredstva, kako bi uz adekvatnu akumulaciju stvorila osnov, za investicije u uzem i u
Sirem smislu. Ekonomski stabilna porodica, moze stvoriti osnovu za napredak svojih ¢lanova u
svim zivotnim aspektima. Takva porodica daje znacajan doprinos drustvu i u ekonomskom,
drustvenom i svakom drugom smislu. Posebno je vazno sistematsko upravljanje licnim i
porodi¢nim finansijama, i finansijska disciplina u periodu ekonomske recesije, jer je bas tada
potrebno pronaci balans izmedu prihoda porodice i potreba koje ¢lanovi porodice imaju, a sve to

imajuci u vidu recesione pokazatelje, pad zaposlenosti, pad zarada, kupovne moc¢i i sl.

Svako povezivanje, poistovecivanje i mesanje prihoda i rashoda porodice i porodicnog
posla nuzno vodi slabljenju performansi pa i gasenju porodicnog posla. Kako je studija slucaja
pokazala, nekontrolisano prelivanje sredstava (akumulacije) porodice, u porodi¢ni posao, i
obrnuto, moze uzrokovati ne samo prestanak posla, ve¢ i finansijski bankrot porodice. Pokazalo
se da se gotovina u poslu ne moze i ne sme smatrati, slobodnim finansijskim sredstvima za licnu
potro$nju vlasnika 1 ¢lanova porodice, ali da se realna dobit, koju porodi¢ni posao generise,
svakako moze pridodati porodi¢noj akumulaciji. Ova hipoteza, ne negira mogucnost, u obrnutom
smeru, da se deo porodi¢ne akumulacije, u manjem, kontrolisanom iznosu, unosi u porodi¢an
posao, zarad potreba tekuce likvidnosti, 1 da se kontrolisano vraca u porodi¢nu akumulaciju, Sto
je 1 pokazano u jednoj od studija slucaja. Sustina je da se sredstva porodi¢nog posla i porodicna

finansijska sredstva i imovina, nikako ne smeju poistovecivati niti mesati.

Nivo finansijske pismenosti stanovnistva nije na zavidnom nivou, $t0 ukazuje na potrebu
stvaranja i razvijanja sistema edukacije i informisanja kako u upravljanju personalnim
finansijama tako i u sistemskom edukovanju pokretaca porodicnog posla. Ova teza ima za cilj da
ukaZe na neophodnost povecane finansijske edukacije i informisanosti kako fizickih lica, tako 1

preduzetnika, kako bi implementacija svih principa finansijskog planiranja porodice i porodi¢nog

192

—
| —



DOKTORSKA DISERTACIJA “PERSONALNE FINANSIJE I PORODICNO PREDUZETNISTVO”

preduzetnistva, imala smisla. Poznavanje osnovnih principa planiranja, bilansiranja, edukacija
vezana za finansijske proizvode, i sve druge alternativne nacine finansiranja, preduslov je za
uspeh svake investicione i poslovne ideje. Potrebna je veca institucionalna podrska u ovoj
aktivnosti, i propisi koji ¢e po ugledu na ekonomski razvijenije zemlje stvoriti podsticajan
ambijent za razvoj i afirmaciju preduzetniStva. Finansijskom edukacijom, potencijalni korisnici
kreditnih i drugih finansijskih proizvoda, mogli bi opreznije i u odredenoj meri smislenije, da

apliciraju za kreditne aranzmane, vode¢i racuna o Svojim realnim finansijskim moguénostima.

Poslovne banke metodoloski treba da sveobuhvatno i pojedinacno analiziraju licne
finansije nosioca prihoda porodice, porodicu u celini, i poslovne pokazatelje porodicnog posla.
Poslovne banke u Srbiji, Zelju za ve¢im trziSnim ucescem i profitom, Cesto stavljaju ispred realne
i sveobuhvatne analize kreditnog rizika. Pojedine banke prilikom analize kreditne sposobnosti
preduzetnika, ne sagledavaju finansijsko stanje porodice samog preduzetnika, $to moze biti
znacajniji faktor rizika. lako postoji podvojenost tokova gotovine u poslu preduzetnika, sa
privatnim tokovima gotovine, u periodu kreditne analize, moguce je da ¢e u bliskoj buduénosti
do¢i do prelivanja sredstava iz posla u porodicu, zbog razlicitih okolnosti. Posebno je vazno, da
ukoliko preduzetnik aplicira za kreditni proizvod kao fizicko lice, njegov preduzetnicki posao
bude ukljucen u analizu, a svakako i kao instrument obezbedenja, jer se time anulira jo§ jedan

potencijalni rizik od nenaplativosti kredita.

Analizom prihoda i rashoda porodice, imovinske karte porodice, povezanosti tokova
gotovine porodice i porodicnog posla, znatno se umanjuje verovatnoca da kreditni aranzmani
dospeju u docnju tj umanjuje se rizik plasmana poslovne banke. Poslednjih godina primetan je
rast sumnjivih i spornih potrazivanja (Non performing loans —NPLs) poslovnih banaka, kako kod
kredita fizickih lica, tako i kod pravnih lica i preduzetnika. Razlozi za to su nedovoljno dobra
procena kreditne sposobnosti, i sve teza naplativost kreditnih obezbedenja (kolaterala).
Neprikosnoveni princip, da naspram svakog kreditnog zajma mora stajati odredena imovina u
odredenom obliku raspolozivosti, donekle je narusen ¢injenicom, da imovina kojom se garantuje
cesto nije adekvatna da pokrije potrazivanje poslovne banke ili drugog kreditora. Neadekvatnost
se ogleda u sve manjoj utrzivosti, opstem padu cena nekretnina, i drugim ekonomskim i

drustvenim barijerama. Poslovne banke su prinudene, da nezavisno od standardnih i ustaljenih
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metodologija, i procena vrednosti kolaterala, dodatno detaljno i sveobuhvatno sagledavaju,
apsolutno sve aspekte preduzetnickog posla, kao i porodi¢ne finansije i imovinu vlasnika tog
posla. Posebno je vazno postojanje, realne i ostvarive izlazne strategije, koja nije koncipirana
samo kao taktika duznika banke, da na izvestan nacin izbegne svoje obaveze, ve¢, realan put ka
izlazu iz posla koji ne daje rezultate, uz izmirivanje obaveza na odredeni nacin, 1 u odredenom

roku.

Svaki model bilansiranja porodi¢nih finansija, u konkretnim uslovima moze poboljsati
drustveno-ekonomski polozaj porodice, poboljSati i pospeSiti preduzetniStvo, 1 odrZivost
porodi¢nog posla. Proces upravljanja prilivima i odlivima finansijskih sredstava porodice,
moguci modeli bilansiranja, faktori koji uti¢u na razvoj porodi¢nog posla i njihova uzajamna

povezanost i uslovljenost, su oblasti koje tek treba da dozive punu afirmaciju.

Porodica, kao drstveno-ekonomska zajednica, treba da usvoji obrazac odgovornog
finansijskog ponaSanja, a njeni c¢lanovi da svoje investicione poduhvate i1 preduzetnicke

inicijative, sprovode planski, oprezno i u skladu sa realnim moguénostima i okolnostima.
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