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PRODAJA ROBA I USLUGA
NA UNUTRASNJEM TRZISTU
U FUNKCIJI OSTVARIVANJA
DEVIZNOG PRILIVA

Prodaja roba na nacionalnom tr¥istu uz
povrat poreza prilikom iznoSenja iz zemlje stara
Je praksa zapadnoevropskih zemalja. Konverti-
bilan dinar odnedavno bi uvelikoolakSao takvu
trgovinu i u nas. Prelazak na tr¥i¥no gospo-
darstvo dobiva time i novu kvalitetu — nova
tr#ista bogatih zemalja. Uvjet je jasno asorti-
man roba, kvaliteta i cijena koju su oni voljni
kupiti i platiti. Stoga smatramo da bi trebalo
&im prije prijeéi na ovakav nadin trgovine uz
$to manje administriranja u toku zakonskih i
ostalih procedura.
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Prethodno priopéenje
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1.UVOD

Svaka roba i usluga koju kupi ili konzumira
stranac u Jugoslaviji povedava devizni priliv zemlje.
Stoga i interes za prodajom robe i pruZanjem usluga
na unutarnjem trZi$tu mora biti realno velik.

Kako ¢e taj interes biti ostvaren, ovisit e
uglavnom o:

— stimulaciji sudionika u prometu roba i usluga,

— stimulacijskim mjerama koje ga poti¢u ili ogra-
nic¢avaju,

— organizacijskom stupnju pruZanja trgovinskih
i drugih usluga po kvaliteti i kvantiteti.

Pri razmisljanjima o realizaviji ovog interesa kao
cilja, treba voditi racuna o dvije bitne stvari, a to su:

— da 1i se roba i usluga konzumiraju na jugo-
slavenskom nacionalnom teritoriju ili

—- da li se one konzumiraju izvan nacionalnog
teritorija.

O jednoj ili drugoj moguénosti konzumiranja robe
i usluga treba bitno ovisiti cijena i tretman u prodaji
robe i usluga.

U nastavku ovog rada nastojati éemo izloZiti, u
prvom redu, svoje videnje ovog pitanja, te iznijeti
problematiku. Pri tome ukazat ¢emo na konkretne
potrebe i mogucnosti, podrudja i pravce, ciljeve i me-
tode, te korist od svestranijeg tretiranja ovog vrlo
unosnog oblika poslovanja.

2.UTJECAJ UNUTRASNJE TRGOVINE

NA TIHI IZVOZ

Ne znam za3to smo upotrijebili rije¢ “tihi izvoz”.
Osjedamo evidentno da je kupljena roba u Jugoslaviji
i iznesena iz nje sigurno jedan vid tihog izvoza i to
latentnog (prikrivenog) izvoza, koji nigdje nije evi-
dentiran, a stvarno postoji. Cim postoji, evidentno
nekome donosi i koristi. Za sada se zna — trgovin-
skoj organizaciji, koja je prodala robu nekog
proizvodada, pa time njemu i omogudila daljnju pro-
izvodnju i napose drZavi koja je ubrala porez, jasno i
druge daZbine koje slijede iz cijelog ciklusa. No, u
principu za sve navedene sudionike u ovom ciklusu
do prodaje robe svejedno je tko je kupio robu, Jugo-
slaven ili stranac, da li ¢e roba ostati u Jugoslaviji ili
biti iznesena iz nje.

Udemo li malo dublje u bit stvari, vidjet ¢emo da
to ni izdaleka nije svejedno. Jugoslaven je robu platio
dinarima, kupio robu i konzumirao je u Jugoslaviji i
time zadovoljio svoje potrebe za tom robom za
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izvjesno vrijeme, i najvjerojatnije i time ispunio
planiranu kupovinu te robe kako su planirali
proizvodad i trgovina.

Proizvoda¢ drugi dio svoje proizvodnje mora
ponudili za izvoz i to zato da bi iskoristio kapacitete,
zaposlio ljude i pribavio devizna sredstva koja su mu
potrebna u njegovoj reprodukciji bilo za sirovine, adi-
tive, rezervne dijelove i sl. Izvoz na svjetsko trZiSte na
kojem vladaju "damping" cijene, protckcionisticke i
carinske barijere, vezana trgovina multinacionalnih
kompanija, suvremene visoke i moderne tehnologije i
visoka cijena novca, elektronsko kodiranje artikala i
sk, vrlo je teSko ostvariti za veliki dio naSih
proizvodaca.

Vratimo se sada i analizirajmo slucaj kada je
robu kupio stranac, kako bismo mogli uociti razlike i
posljedice koje proizlaze iz oba akta kupnje robe.

Ovdje treba uoéiti nekoliko pozitivnih ¢injenica:

— zajednica, a time i privreda, dolazi do *“ke§”
deviza unutar zemlje,

— proizvoda¢ i trgovine prodavsi robu strancu
nisu izgubili kupca, dakle planirani kvantum za do-
made trZiste ostaje isti,

— razmjena ili izvoz ostaju jo§ uvijek netaknuti,
dio kapaciteta odnosno robe je realiziran, $to daje i
povoljniji tretman u bilateralnoj razmjeni, jer se
javljamo s drugim odnosom ponude roba i kupnje u
pojedinoj zemlji (npr. manje Zelimo prodati, a isto
kupiti)

— na svjetsko trZiste dolazimo s “ke$” novcem,
a ne robom koju moramo prodati, da bi onda kupili, i

— ona mozda najvaznija roba, prodana u
maloprodaji u zemlji bitno donosi vecu zaradu i korist
kroz sve vidove, nego roba realizirana u bilo kojem
vidu izvoza klasi¢nom ili malograni¢cnom razmjenom.

Smatram da bi bilo vrijedno izuditi i istraZiti:
odnose koji ovdje vladaju, korist koja bi se ostvarila
iz poticaja vede prodaje robe strancima, te interes
proizvodada, trgovine i druStvene zajednice od takvog
nacina poslovanja.

3. OPRAVDANOST ISTRAZIVANJA U
JUGOSLAVLII

3.1. Pristup istraZivanju

Jugoslavija ima povoljne uvjete za povecanje
izvoza iz maloprodajne mreZe unutra$nje trgovine u
strane zemlje:

— geografski je smjeStena na jednom od najpro-
metnijih evropskih putova koji povezuju zapad i istok
s ogromnom frekvencijom prometa,

— vrlo je razvijen ljetni i zimski turizam,

— graniCi se sedam zemalja razli¢itih druStveno-
privrednih sustava i razlidite ekonomske razvijenosti,

— granice su joj otvorene prema svim zemljama,
u najvecem broju bez ulazno-izlaznih viza.

Ove uvjete trebalo bi koristiti kao komparativne
prednosti za latentni izvoz iz maloprodajne mreZe, to
viSe §to se na taj nadin izvozi roba najveéim dijelom
bez poreza 1 drugih druStvenih dadZbina.

Pitanje poreza i druftvenih dadZbina, te visine
njihovog ukljucivanja u robu koja se izvozi iz malopro-
daje u unutarnjem prometu trebalo bi razmotriti u
okviru ekonomske politike zemlje. Pritom treba poci
od stimulativnosti mjera te politike imajuéi na umu
koristi koje one mogu donijeti. Uporedbom klasi¢nog
izvoza iz unutarnje trgovine nije tefko dodi do mnogo
kvalitetnih pokazatelja.

Selektivnim pristupom potrebno je instituciona-
lizirati politiku poreza i drutvenih daZbina kao
poticajnog ¢inioca izvoza iz maloprodajne mreZe.

U tom cilju iznose se neke mjere primijenjene u
drugim zemljama.

Razvijene zemlje Zapada za kupovinu robe iz
maloprodajne mreZe u cilju izno$enja i potronje izvan
zemlje strancima vracaju porez na novostvorenu vri-
jednost (MWS, IVA i sl.). Neke pritom polaze selek-
tivno za pojcedine artikle utvrdujuéi postotne stope
povracaja poreza, doljnju vrijednost kupljene robe i
sl. Za vrijedan nakit i kozmetiku npr. ta stopa je vrlo
stimulativna.

Istoéne zemlje su ovaj stimulans institucionali-
zirale odobravanjem strancima izno$enja iz zemlje —
privlaénih artikala (krzno, kristal, vrijedan porculan,
umjetnine i sl.), ukoliko su kupljeni za strana konver-
tibilna sredstva placanja.

Jugoslavija je na tom podrucju dosta zaostala.
Prije je zbog lo§eg pariteta dinara bila jeftina u mnogim
artiklima (krzno, koZa, izvomi ru¢ni radovi, starine i
sl.) pa su stranci jednostavno hametice kupovali bez
ogranidenja i time siroma3ili domacde trZiSte. Danas,
kad su se pribliZzno iznivelirale cijene i kad je pot-
rebno uvesti stimulativne mjere da stranci kupuju,
one izostaju. Konfekcija i dio lakSe tekstilne indus-
trije javljaju se kao veliki izvoznici, no ono §to ve-
likim dijelom nude domadem trZi$tu nije konkurentno.
Cijenom se jo§ vrlo dobro uklapaju, no asortimanom,
modom i drugim zahtjevima gotovo nikako.

Jugoslavija ima i moZe imati, u obliku trgovine,
$to ponuditi, prije svega, susjednim zemljama. Razlicit
asortiman proizvoda, cijene pojedinih artikala na
njenom trzi§tu atraktivni su za susjedne zemlje.
Takoder, moZe ponuditi velikom broju turista koji u



Dr. SILVUE KRAJCEVIC: Prodaja robe i usluga na unutrafnjem tr¥i#tu u funkciji ostvarivanja devimog priliva,

EKONOMSKI VJESNIK, 2 (3) : 199—205 1990.

201

njoj ljetuju, poslovnim ljudima i drugim putnicima,
svoje karakteristiCne proizvode, osobito one koji ~u
ovdje jeftiniji ili kvalitetniji.

U najmanju ruku, navedena bi trgovina trehala
kompenzirati odliv dinara koje jugoslavenski gradani
troSe u susjednim zemljamai *“shopping” putovanjima.

Da bi se udovoljilo tim zahtjevima da unutarn;a
trgovina postane vazan ¢inilac izvoza, potrebno je na
temelju izucavanja i odredenih spoznaja utjecati na
njeno prestrukturiranje i preorijentaciju u ponudi.

U svijetu postoji, razli¢ito od zemlje do zemlje,
mnogo proizvoda koji su pod vrlo visokim poreskim
opteredenjima. Uvozom takvih artikala i prodajom na
unutarnjem trZi$tu strancima u Jugoslaviji obavljao bi
se, nazovimo ga uvjetno za potrebe ovog izlaganja,
recksport takvih roba. U cijeni tih roba prodavali bi
na taj nacin i veliki dio jugoslavenskih daZbina. U
ovom slu¢aju unutarnja bi trgovina u sprezi s vanjskom
trgovinom takoder preuzela ulogu izvoznika.

Velik broj ljudi $to u toku jedne godine posjeti
Jugoslaviju velika su potencijalna potro§acka snaga.
Postavlja se pitanje kako od njih uéiniti potroface i
izvan onoga $to sve moraju potro§iti vezano za njihov
boravak ili proputovanje.

U opredjeljenje inozemnih turista da provedu
odmor u Jugoslaviji uloZena su znatna sredstva u
obliku raznih promocijskih aktivnosti. S druge strane,
uloZena su znatna sredstva u izgradnju turisti¢kih ob-
jekata i infrastrukture.

Tome je sigurno uzrok neadekvatna i
nekonkurentna ponuda roba i usluga zbog uskog asor-
timana, kvalitete, koli¢ine ili cijene.

Stoga je upravo na ovom planu potrebno uéiniti
najvede zahvate mjerama intenzifikacije poslovanja,
koje ne traZe invensticijska ulaganja, tj. ekstenzivnost
u proirenju kapaciteta. Njima treba prethoditi
uvodenje potrebnih stimulacijskih mjera za takav oblik
poslovanja.

Trgovina i druge usluZne djelatnosti mogu boljom
i osmisljenijom organizacijom tome pridonijeti. U
jugoslavenskoj privredi su trgovina i usluZne djelat-
nosti sigurno dosta zaostali, jer ne samo 5to ne
obavljaju kvalitetno funkciju koja im je namijenjena,
nego nepovoljno utjecu i na poslovanje drugih sek-
tora privredivanja.

Potvrde i ilustracije radi, u zadnje vrijeme
izgradena je priliéna mreZa autoputeva, no voZnja
njima izgleda kao voZnja u bespuéu. Unato¢ tome §to
se nalaze na magistralnom evropskom putu, sadrZaji
koje bi trebali i morali imati prava su rijetkost.

Povedanje cestarine moZe i¢i u nedogled, ali nede
osigurati rentabilnost, veé ée smanjiti promet.

3.2.8adrzaj i pravci istraZivanja

Proucavanje ove sloZene i Siroke teme trebalo bi
ograniCiti na reprezentativne uzorke zemalja u trgo-
vinskoj i turistiCkoj razmjeni 1 to na:

1. robe koje se ne proizvode u zemlji a privlacne
su za unutarnju trgovinu i njen latentni izvoz,

2. robe i usluge koje utjecu na pobolj§anje asorti-
mana ponude,

3. deficitarne robe i usluge,

4. turizam 1 promet ljudi kao ¢&inilac potreba de-
terminiran navikom potroS$nje i mentalitetom
ponasanja,

5. robe koje su inozemni posjetioci, poslovni
ljudi i drugi stranci voljni kupiti radi iznosenja iz
zemlje,

6. robe koje stranci kupuju u svojoj zemlji (odjecu,
obucu, rekvizite za rekreaciju na odmoru), a uz
adekvatniju ponudu, kvalitetu i asortiman mogli bi
kupiti u nas.

U cilju $to boljeg udovoljavanja navedenim za-
htjevima ove teme trebalo bi KOMPARATIVNOM
ANALIZOM ORGANIZACHE TRZISTA 1 PRO-
META JUGOSLAVIJE I ODNOSNIH ZEMALJA u-
tvrditi:

a) sli¢nosti i razlike u funkcijama,

b) sli¢nosti i razlike u organizaciji,

¢) sli¢nosti i razlike u analizi i efikasnosti,

d) obicaje kupaca i nadin zadovoljavanja njiho-
vih potreba,

e) uzroke i povod opredjeljenja za kupnju roba 1
usluga, povezano s mentalitetom i ukusom u odnosu
na vrstu i asortiman.

Na temelju spoznaja do kojih se dode prethodno
navedenim istraZivanjem bit ée potrebno uoditi i obra-
diti:

— institucijske ¢inioce koji mogu ubrzati i stimu-
lirati promet iz maloprodajne mreZe (nacin placanja,
bonifikacije, carinske procedure i sl.),

~— modalitete organiziranih postupaka i stimu-
lacije trgovine i usluZnih djelatnosti za vecu zaintere-
siranost na promet sa strancima,

— mogudénosti podizanja trgovine i usluZnih
djelatnosti na viSu razinu, osobito u kadrovskom i
struénom pogledu.

3.3. Ciljevi istraZivanja
Osnovni ciljevi u realizaciji ove teme su:

— povedanje latentnog izvoza robe i usluga iz
unutarnje trgovine i usluZnih organizacija,
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— utvrdivanje ¢inilaca i mjera koje ée omogucditi
1 unaprijediti takav oblik izvoza,

— pronalaZenje komparativnih prednosti u
odnosu na klasi¢an izvoz,

— identifikacija nacina, oblika i putova za
povecanje latentnog izvoza i sl.

Ostvarenje navedenih ciljeva sloZen je i opseZan
zadatak, osobito zbog ovih razloga: prvo, §to se vrlo
te§ko mogu dobiti adekvatna dokumentacija i rele-
vantni podaci na osnovi kojih bi se mogli utvrditi
potrebni parametri za ostvarenje navedenih ciljeva.
Nadalje, moZe se pretpostaviti da shvacanja i ponasanja
ljudi, te njihova orijentacija nisu izraZeniji u tom
pravcu djelovanja, a iskustva su vrlo mala. Presudan
je ranije bio npr. utjecaj institucionalnih mjera, kojima
su se svojedobno pritom stimulirale samo trgovinske
radnje unutar turistickih objekata. To je odmah povuklo
odredena organizacijska i druga prilagodavanja, ali je
nakon kratkog vremena i ta stimulacija bila ukinuta.

Dok druge zemlje u pograniénim i turisti¢kim
mjestima uvelike koriste ovaj oblik trgovine da u
okviru latentnog izvoza prodaju $to vise robe, Jugo-
slavija je na tom podrudju jo§ vrlo zaostala. Stoga bi
realizacija navedenih ciljeva trebala biti od posebnog
drustvenog interesa.

3.4. Subjekti i podrudija istraZivanja

Osnovno podrudje na kojem je potrebno obaviti
istraZivanje je podrudje robnog prometa i usluZnih
djelatnosti, osobito u krajevima kretanja i boravka
stranaca.

Subjekti istraZivanja trebaju, prije svega, biti
nosioci robnog prometa — trgovinske organizacije,
kao organizacije za pruZanje usluga, a onda i strani
gosti, turisti, poslovni ljudi, tranzitni putnici i dr. U
vezi s njima osobito je potrebno izuditi njihove pot-
rebe, navike, mentalitet u zadovoljavanju potreba,
kupovnu mo¢, standard robe i usluga koje troge ili su
voljni konzumirati i sl.

Vrlo vrijedne spoznaje treba prikupiti o tipukva-
liteti, kolicini, cijeni te obliku pruZanja i konzumiranja
robe i usluga u pojedinim zemljama. Time bi se omo-
gudilo, povezujuéi to s prethodnim spoznajama,
adekvatnije istupanje i pribliZavanje razini koju
zahtijeva mentalitet kupca, $to bi pobudivalo njegovu
odluku o zadovoljenju svojih potreba u robama i uslu-
gama koje nisu namjeravali konzumirati u Jugoslaviji.

Analizom djelatnosti trgovinskih i usluZnih or-
ganizacija istraZivanje treba obuhvatiti ova podruéja:

a) Istru, Primorje i Dalmaciju kao karakteristi¢ne
turisticke regije,

b) velike gradove kao tranzitne i poslovne centre,

¢) pograni¢na mjesta i drzavne grani¢ne prijelaze
na kopnu 1 moru (aerodromi, luke i dr.),

d) magistralne pravce dolaska, odlaska i tranzita
putnika.

U cilju $to kvalitetnijeg uodavanja osnovnih
problema bilo bi vrlo korisno upoznati modalitete i
rjeSenja koja na tom podrudju poduzimaju druge
zemlje, a posebno razvijene zemlje Zapada i Istoka.

4. PRETPOSTAVKE PRODAJE ROBE
STRANCIMA ZA 1ZVOZ NA PODRUCJU
JUGOSLAVIJE

Ove pretpostavke moZemo najgrublje podijeliti
na one:

a) administrativne naravi,

b) privredne naravi i

¢) samu organizaciju poslovanja koja ovisi i o
administrativnim i privrednim subjektima.

Ad. a) Jasno je da svaka djelatnost mora pocivati
1 biti regulirana zakonom i propisima. To je osobito
vaZno za ovaj vid trgovine, jer zadire u financije i
fiskalnu politiku, carinske propise, postupanje proda-
vaCa robe i kupca robe, te napose postupak pri
iznoSenju robe iz zemlje. Normativnu regulativu ove
djelatnosti najvjerojatnije bilo bi vrlo jednostavno iz-
raditi i donijeti. Tim vi$e $to ima mnogo zemalja koje
mogu posluZiti kao uzor. Nju treba normalno donijeti,
kao izraz Zelje i potrebe privrede da se tim poslom
bavi. No, moZda bi trebalo ukoliko je privreda inert-
na, a ona to je, da inicijativu preuzme nadleZni organ
u saveznoj vladi i da u tom pravcu otvori i zakonsku
mogucnost, definira ovaj vid trgovine, njene subjekte,
nacin i postupak od kupoprodaje robe do kontrole
njenog iznoSenja na granici zemlje, propiSe prava na
koriStenje tako ostvarenih deviza i da tome svemu
dade zakonsku podlogu i regulativu.

NadleZni organi savezne vlade mogu sa svoje
strane ovo podrudje istraZiti ili dati istraZiti, temeljem
toga donijeti svoj sud, o koristi njegovog iniciranja ili
neprihvatljivosti iz odredenih razloga. Savezna vlada
bi trebala dati poticaj i $ansu privredi i time omoguditi
realizaciju roba pod prethodno navedenim uvjetima.
U nacelu to bi trebao biti imperativ privredi, a ujedno
i test njene zrelosti, jer tko nije u stanju na domacdem
trZi$tu prodati robu bez poreza, kako je taj i pod kojim
uvjetima sposoban za izvoz na svjetsko trZifte.

Dakle, savezna vlada bi trebala poduzeti dvije
uloge:

— dati mogucnost i poticaj privredi,

— donijeti odgovarajucu zakonsku podlogu i
regulativu, ‘



Dr. SILVUE KRAJCEVIC: Prodaja robe i usluga na unutra¥njem tr¥i¥tu u funkciji ostvarivanja deviznog priliva,

EKONOMSKI VIJESNIK, 2(3) : 199—205 1990.

203

Ad. b) Privreda je ona, koja je trebala ve¢ odavno
o tome razmiSljati, traZiti puteve realizacije ovog vida
trgovine, a da ne kaZemo i realizirati ga.

No mi se u zadnje vrijeme samo bavimo pita-
njem kako ée tko kome povisiti cijenu, iako dobro
znamo da se od toga ne moZe Zivjeti na dugu stazu.
Sami sebi pravimo inflaciju. Umjesto da je shvatimo
kao bolest privrede i da je suzbijamo, mi je proizvo-
dimo i vradamo kao bumerang. Vidimo da se vrtimo u
zadaranom krugu produbljenja inflacije umjesto da
posegnemo za novim i modernim metodama njenog
suzbijanja. Jedna od njih je sigurno ono $to predlaZe-
mo u ovom radu, da se istraZi i provede u djelo.
Sigumo da to neée odgovarati onima koji “dobro
Zive” pod zaStitom drZave zbog zabrane uvoza i viso-
kih uvoznih pristojbi, jer na domadem trZistu, zaSticeni,
Zive od monopola i nabijanja cijena. Duboko smo
uvjereni da je to medvjeda usluga njima i cijeloj zdra-
voj privredi. Oni ¢e se morati probuditi, a onda ée se
naci medu problemima i gubitaSima.

No, da vidimo koje bi to bile pretpostavke u
privredi, a da bi se ovaj koncept privredivanja mogao
uspjeSno ostvariti.

Prvo — proizvodne i trgovinske organizacije
moraju paZljivim istraZivanjem i analizama ustanoviti:

— koja je to roba,

— kome se ona moZe plasirati,

— kada i na kojem mjestu,

— ukojoj koli¢ini i asortimanu po dubini i $irini,

— uz koju cijenu, te

— uz koje ostale uvjete kao npr. garancija, zam-
jena proizvoda i s, kao i

— ostale relevantne ¢inioce.

Ovdje bi trebalo razluciti nekoliko vidova is-
traZivanja i to prema:

— konzumentima (vrsti kupaca i njihovim potre-
bama),

— vrsti roba (konfekcija, teh. roba, Zestoka pica i
sL),

— vremenu potencijalne prodaje / kupnje (utvr-
diti sezonske artikle, od artikala koji se stalno mogu
prodavati),

— podrudju i mjestu prodaje (turisticka podrucja,
grani¢ni punktovi, malograni¢no podrudje itd.).

Temeljem ovih i sli¢nih relevantnih i potrebnih
saznanja mogla bi se donijeti odluka o asortimanu i
koli¢ini proizvoda, koji bi mogli biti predmetom ovog
poslovanja.

Drugo — osnovom prethodnih pokazatelja pot-
rebno je izvrsiti ispitivanje rentabilnosti, takvog nacina
prodaje. Po¢nimo redom postavljanjem grubih pa-
rametara ocjene rentabilnosti:

— roba se prodaje po istoj cijeni minus savezni,
republicki i opcinski porez, dakle za proizvodaca i
trgovinu ukoliko je rentabilna prodaja na domadem
trZi$tu za domaceg kupca ona mora biti i ovom vidu
trgovine rentabilna.

— prodana roba je placena u dinarima deviznog
porijekla, dakle Narodna banka je ostvarila devizni
priliv za vrijednost prodane robe. Postavlja se sada
pitanje: koji dio deviza treba sada Narodna banka po
kursu staviti na pravo otkupa i raspolaganja privrednim
organizacijama, jer su one prakticki izvriile izvoz
robe i naplatile je u devizama. Smatramo da ¢e o
ovom kljudu raspodjele deviza ovisiti i kljuna zain-
teresiranost privrednih organizacija za takvu vrstu
poslovanja. On mora u svakom slucaju biti stimula-
tivniji nego klasi¢an izvoz, a to nije teSko ukoliko se
objektivno s obje strane, sagledaju koristi i renta-
bilnost za obje strane. Postavlja se osnovno pitanje:
koji je to inade izvoz koji se moZe realizirati po
cijenama na domadem trZi§tu, uz pretpostavku daroba
nije subvencionirana?

Prvo pitanje koje treba odmah postaviti je: ada li
ga isti poreski alimentanti ostvaruju u izvozu? Ne! To
znadi, oni u ovom vidu trgovine imaju (trebaju naci)
isti interes kao i u klasi¢nom izvozu. Dodamo li tome
ostale prednosti iz ovog vida prodaje robe kao $to su:
devize se naplacuju odmabh, roba se prodaje po znatno
povoljnijim cijenama, ne optereuju se bilateralne
kvote razmjene,u principu nema reklamacija i vracanja
robe, itd.

Dakle, i poreski alimentanti mogu i te kako naci
svoj interes i biti zainteresirani za ovaj vid prodaje
robe.

Pokuat ¢emo dati jedan prijedlog stimulativne
raspodjele ostvarenih deviza izmedu privrede i pores-
kih alimentanata. Uzmimo npr. da se jedan ru¢ni sat
prodaje u klasi¢nom izvozu za 100 DEM, u Jugosla-
viji ga stranac moZe kupiti za 120 DEM u dinarima.
Vidljivo je da je u unutra§njem prometu roba prodana
po vedoj cijeni i to za 20 DEM. Ovih 20 DEM trebaju
u cijelosti pripasti privrednoj organizaciji-proizvodacu,
dok onih 100 DEM trebaju zadrZati tretman klasi¢nog
izvoza.

Za druitvenu zajednicu moZe se ustvrditi jo§ jed-
na korisna ¢injenica. Onaj dio privrednih organizaci-
ja, koji je u tom vidu trgovine ostvario devize, prema
navedenom koriStenju, vr§it ée manji pritisak na ku-
povinu deviza na deviznom trZi§tu i time omoguciti
da do njih dodu drugi u potrebnim koli¢inama ili ¢ak
smanjenjem potraZnje djelovati na pad njihove
prodajne cijene (kursa).
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Treée - proizvodne privredne organizacije, da bi
imale ¥ansu da se njihovi proizvodi prodaju na u
ovom radu tretiran nadin prodaje, moraju u pogledu
samih proizvoda ostvariti:

— svjetski traZenu i priznatu kvalitetu,

— uobiajene garancije za proizvode po kvaliteti
iroku trajanja garancije,

— proizvodnju i snabdjevenost trZiSta rezervnim
dijelovima,

— suvremenost dizajna proizvoda odnosno
modnog trenda i dr. u svijetu traZene zahtjeve na
funkcionalnost i upotrebu proizvoda.

Ukoliko to za odredeni broj artikala proizvodaci
nisu u stanju postici, postavlja se pitanje, a §to to onda
oni trebaju izvoziti. Tko im to i uz koje uvjete uopcée
kupuje. I nastavno na to domaci kupac ima potpuno
pravo na pitanje: da li je on onda duZan uvopce kupiti
(po kojoj cijeni znamo) takve proizvode? Zasto je to
tako i dokle Ce to trajati? Idali se to moZe uklopiti u
proklamiranu izvoznu orijentaciju zemlje?

Uz pretpostavku da imaju $to prodavati drugi dio
tereta leZi na trgovinskim organizacijama. Poénimo
od sada$njeg ¢injeni¢nog stanja. Svi se tuZe: stranci
pokupovali svu robu, njima je jeftino. Posljedica: robe
nema. Tako prica narod u turisti¢kim podrucjima.

Utvrdimo istinu, njene uzroke i posljedice.

Na policama su i te kako ostali proizvodi:

a) koji ne odgovaraju uvjetima, koje proizvod
treba ispunjavati da bi zadovoljio suvremenog kupca,

b) preskupi artikli u odnosu na njihovu kvalitetu,
dizajn i/ ili upotrebnu vrijednost,

¢) pojedini uvozni artikli, kojima razne vanjsko-
trgovinske organizacije nabijenim cijena kompenziraju
nerentabilitet u izvozu (dakle ekskluziva za domadeg
kupca),

d) s visokim poreznim stopama (porezom na
luksuz), koji bi po cijenama bili interesantni, ali bez
poreza, jer ukoliko Zelimo da ih stranac kupi i izveze
iz zemlje, on taj porez nije duZan i voljan placati.

Koji bi zaklju¢ak mogao biti, a koji treba biti?
Jedan od mogucih zakljuaka bi mogao biti: stranci
ionako kupuju $to im je konvenijentno, pa za$to onda
daim se daje i jo§ jeftinije, odnosno bez porezakada i
onako robe nema dovoljno.

Moze se i ovako zakljuditi: artikli koje su stranci
kupili jeftiniji su nego u njihovoj zemlji (i to zbog
opceg viSeg standarda koji za sobom povlali veca
izdavanja, vece place i time vece cijene). Treba vidjeti
koje su to uopce koli¢ine roba i zatim postaviti pitanje
§to je bolje prodati, 100 odijela sa porezom ili 1000
odijela bez poreza, odnosno onih 900 realizirati putem

klasi¢nog izvoza, kada se najvjerojatnije ona mogu
velikim dijelom prodavati strancima u zemlji.

Na nckim artiklima treba izvrSiti moZda i ko-
rekciju cijena, izbalancirati prosjekom svjetskih cijena.
A 3to su sve pokupovali stranci (vidjeli smo §to su to
pokupovali) to je sramota, da robe nema i iskljudiva
krivnja leZi na proizvoda¢ima i trgovinskim organi-
zacijama. Zelimo izvoz, 2 nismo u stanju prodati robu
strancima koji su dosli po nju, kako se to kaZe u
narodu “do$li na noge”. Ne bih se upustao u razloge
opusto$enih trgovina bez robe (pokupovali stranci),
nego bih pitao da li mi Zelimo da oni kupuju ili ne?

Ako jedna robna kuca godinama ispuni plan re-
alizacije u listopadu ( u turisti€kom podruéju), onda
osim toga $to je to nikakav plan, plan koji Zivi od
inflacije i proizvodi inflaciju, moramo na Zalost kon-
statirati da mi ne Zelimo jednostavno robu prodavati,
ni strancima, a ni domacéem kupcu. I's takvom i sliénom
trgovinom teSko je podi u bilo $to novo, kada se i
ovako moZe dobro Zivjeti. Prema jednom novinskom
izvjestaju 30 Hjudi u jednoj robnoj kuéi u Beogradu
radi na naljepljivanju novih poviSenih cijena.

Trgovinske organizacije u ostvarivanju koncepta
ovog rada, moraju u prvom redu Zivjeti od koli¢inskog
obima prometa, a ne neke od inflatorne marze.

Trgovina kao krajnja karika u reprodukcijskom
lancu treba na scbe preuzeti vrlo odgovornu ulogu.
Evo nekoliko uvjeta, koje bi ona trebala ispuniti, od
njih su neki opéeg karaktera, a neki specijalnog:

— osuvremeniti na¢in prodaje robe, npr. mesar
na panju umjesto pakiranog mesa i sl.

— na prodajna mjesta postaviti kvalificirane i
strucne osobe. To se odnosi pogotovo na prodaju
tehnicke robe (a ne da prosjedan kupac zna viSe od
prodavaca, koji ¢ak ni ne poznaje robu ni stru¢ne
nazive), prodavac je i stuéni savjetnik kupca i to mu
je prvobitna uloga,

— osigurati brZi protok kupaca smanjenjem re-
dova i &ekanja, npr. od 5 instaliranih blagajni radi
jedna do dvije, aiza te dvije blaganje jedan je pretinac
za odlaganje blokirane robe umjesto tri, kako bi to
bilo normalno, dok jedan ili dva kupca skupljaju svoju
kupljenu robu, blagajnica blokira trecem kupcu, u
suprotnom ona svakog ¢eka i otpraca dok ne pokupi
svoju robu.

— dio prodajnog osoblja mora vladati barem
minimalnim vokabularom stranih rijeci, potrebnih za
njihov posao i to neki jednog, a drugi drugog jezika,

— izvr$iti $iroko upoznavanje kupaca s kupovi-
nom roba bez poreza, upoznati ih detaljno s njihovim
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pravima i obvezama i pogodnostima, te postupkont s
kupljenom robom ( jasno pri tom izvr§ili i animiranje
kupaca),

— na sebe preuzeti garanciju za prodanu robu i
osigurati moguénost zamjene robe, Sio je i u svijetu
normalno. Kupac poznaje trgovinu gdje j¢ robu kupio,
a ne proizvodaca. U tom slucaju trgovini ne bi bilo
svejedno kakvu robu i &iju robu nabavlja i prodaje.
Sada ¢im je robu naplatio, ukoliko roba ima greskuy,
$alje vas u servis proizvodada, a to se stranca ne tice,
ane bi trebalo ni domadeg kupca.

Ovo su najskromniji zahtjevi, koje bi trgovina
trebala, mogla i morala ispuniti. Oni su toliko mali da
objektivno ne bi trebali kao takvi u suvremenoj trgo-
vini biti predmetom diskusije.

Inakraju Zelim ukazati da bi privreda morala u
tom smislu nadi svoj interes, udruZiti se u tom intere-
su i osobito u pograni¢nim podruéjima i podrudjima
malograni¢nog podrucja, te frekvenmim turistickim
podrudjima realizirati ovaj vid prodaje robe stranim
kupcima. Primjera radi, Austrija nam je u Celovcu i
Leibnizu organizirala i te kako uz samu granicu ovaj
vid trgovine. Na nama je ne da ga spre¢avamo, admi-
nistrativnim zabranama kao $to smo to {inili npr.
depozitom za izlazak iz zemlje, zabranom uvoza veli-
kog broja artikala i sl, nego upravo uzvratiti istom
mjerom naspram njih, dakle kompenzacijom. Nasa
privreda je, i mora biti, sposobna da se uhvati sa
zdravom konkurencijom u ko$tac. Stalnim adminis-
triranjem nad njom mi je sami ¢inimo nesigurnom, a
preljevajuci dohodak iz propulzivnih grana ili priv-
rednih organizacija, kao socijalu ili vatrogasnu po-
mod, osiromasujemo njih same, a $to je najgore spu-
tavamo njihov razvoj, a ovim drugim u sustini i duljoj
perspektivi ne pomaZemo.

I na kraju ovo svoje izlaganje Zelim zavriiti
zakljutkom “ipak se krece”. Na to me navodi &lanak
u “Vjesniku' pod naslovom “Povlastica za MadZare”.
U podnaslovu Novi trgovacki potez stoji “Trgocen-
tar” u Cakoveu kupcima iz MadZarske vracat ée pre-
raunati iznos poreza na promet u roku od godine
dana od kupnje. Da bi ostvario pravo na povrat poreza
madZzarski kupac mora ispuniti ove uvjete:

1. Fakturu na izlasku iz zemlje mora ovjeriti
izlaznim pedatom jugoslavenskih carinarnica,

2. Kupljenu robu mora platiti dinarskim ¢ekom
Narodne banke Jugoslavije (koji se prodaje za forinte
u madZarskim bankama i putnickim agencijamay) ili
pak euroéekom odnosno kreditnom karticom,

3. Kupljena roba mora imati vrijednost vecu od
100.000 dinara.

ZAKLJUCAK

Prodaja robe na unutarnjem trZi$tu strancima
moZe se smatrati takoder jednim vidom tihog i latent-
nog izvoza. Nacionalna ekonomija od toga moZe
imati vrlo veliku korist. Da bi je ostvarila treba podu-
zeti niz radnji koje bi stimulirale strance da za vrijeme
boravka u nas §to vise kupuju. U radu smo elaborirali
kao jednu od najstimulativnijih mjera povratak pore-
za na promet. Pri tome smo pokuSali dokazati korist
od ovog oblika trgovine uz uvjet da su ispunjene i
ostale pretpostavke za njenu realizaciju. Ovo ne bi
trebalo biti rutinsko opredjeljenje nego mora pocivati
na utemeljenim istraZivanjima i provjerama. U pro-
tivnom moglo bi se vratiti kao bumerang koji ne
Zelimo.

* “Vjesnik™ od 24.12.1988. &lanak “Povlastica za MadZare”

Silvije Kraj¢evié, Ph.D.,

volvement as possible.

Summary

SELLING OF COMMODITIES AND SERVICES IN THE DOMESTIC MARKET AS A
MEANS OF FOREIGN CURRENCY INFLOW

Selling goods with return of VAT when they are taken out of the country has been a well-
known practice in Western European countries, and the newly convertible dinar would make this
way of selling much easier than before. A change to a market economy then would provide access
to new markets in rich countires. Though the prerequisite is a wide range of quality goods at good
prices, we consider it very important to adopt this way of selling with as little administrative in-




