- KARAKTER TRGOVINE U SOCIJALISTICKOJ PRIVREDI

Trgovinskim organizacijama u nafoj privredi daju se na upravljanje osnov-
na i obrtna sredstva, koja. predstavljaju deo op¥tedrudtvene imovine — sa za-
datkom da ih najracionalnije koriste za ravnomeran i ekonomitan plasman pro-
izvedene robe na tr¥i$tu, a radi $to potpunijeg zadovoljenja Zelja i potreba po-
trofaca. Kao istorijska kategorija trgovina se razvija i menja svoj karakter. Ona
postoji u uslovima i kapitalistitke i socijalistitke privrede, ali to ne znadi da su
karakter i zadaci trgovine istovetni u oba druftveno-ekonomska sistema. Ka-
rakter trgovine uslovljen je karakterom postoje¢ih proizvodnih odnosa, $to
znac¢i da se sa izmenom proizvodnih odnosa u sudtini menja i trgovina. Po-
znato je da’u kapitalistitkoj privredi trgovina ima karakter samostalne pri-
vredne delatnosti. Ona ima svoje sopstvene zadatke i ciljeve, koji su moti-
visani nastojanjima trgovaca da postignu ¥to veéi profit. U realizaciji svojib
ciljeva kapitalistitka trgovina esto se sukobljava sa interesima i potrebama
potrofata i proizvodata — svojih partnera u procesu prometa. Pojedini tr-
govci ne biraju sredstva u Yelji za bogadenjem. Ceo svet bio je uzbuden
1958. godine kad je 10.000 gradana Maroka bilo paralisano motornim uljem
mlaznih aviona, koje je jedan nesavesni trgovac dodao jestivom ulju; iste
godine dodlo je do masovnog .trovanja suhomesnatim proizvodima u Stut-
gartu; godine 1960. intoksinirano je preko sto hijlada ljudi u Holandiji he-
mijskom emulzijom margarina.

Ni socijalisticka trgovina nije imuna od nekih deformacija, koje su ka-
rakteristitne za kapitalistitku trgovinu u njenoj trci za profitom. Otigledno je
da cilj nade trgovine ne moZe biti postizanje'§to veée dobiti, veé-ona mora da
nastoji da Sto brZe i 3to racionalnije pove¥e proizvodnju sa potrofnjom. Efi-
kasnim. merama treba spreliti svaki pokufaj da se taj cilj zapostavi, koji
ocrtava novi karakter trgovine. Jedinstveno teorijsko stanovi$te o karakteru ove
delatnosti u na¥oj privredi jo¥ nije potpuno izgradeno i formulisano. U osnovi
postoje dve' grupe miéljenja.

- KONCEPCI]E O NESAMOSTALNOM KARAKTERU TRGOVINE

.- . Izvestan broj eminentnih polititkih i nau¢nih radnika smatra da trgovina
w nadim -uslovima ne treba da ‘bude samostalna privredna delatnost. Anali-
zirajudi -neke slabosti- u trgovini, narofito u prometu industrijske robe, doflo
se do zakljutka da interesi potrodaa treba da budu efikasnije za$tideni od
nepredvidenih skokova cena i drugih nepravilnosti. Trgovina treba da bude
_— 4 : I ) N

1 ,Politika” od 7. novembra 1965. godine, str. 14.
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samo posrednik izmedu industrije i potrotata u prometu robe. Za utinjené
usluge trgovinske organizacije dobivale bi unapred utvrdenu proviziju, dok bi
maloprodajne cene odredivali proizvodadi. Na taj nalin mogu da se suzbiju
¥pekulativne tendencije u 0voj privrednoj oblasti, jer je izvor takvih tenden-
cija iskudenje za lakom zaradom putem nabijanja cena. , Trgovina industrijskom
robom u osnovi i u najveéem svom delu me moze biti i nije samostalna pri-
vredna delatnost. Ona to nije zapravo ve¢ u najrazvijenijem kapitalizmu — a
pogotovu nije u nasim, uslovima” — navodi se u &anku druga Mitlentija Po-
povi¢a.?2 Po pitanju trgovine poljoprivrednim proizvodima situacija je druga-
tija, jer je ona ,po subtini samostalna delatnost”, a uz to ne mo¥e se dozvo-
liti da sitni individualni poljoprivredni proizvodati diktiraju uslove socijalisti¢-
koj trgovini. Njihovi ciljevi u poslovanju bitno se razlikuju. Svakako da kljucne
pozicije treba da zadrzi socijalistitki sektor, radi pravilnog usmeravanja pro-
izvodnje na privatnim poljoprivrednim gazdinstvima. . '

Izneti stavovi privukli su paznju ekonomista, koji- su nastojali da svojim
radovima dalje prodube osnovne koncepcije o nesamostalnom karakteru trgovine
u nafem privrednom sistemu. I.u praksi pokazalo se da je nu¥no ogranitavanje
i usmeravanje samostalne’ delatnosti trgovinskih organizacija. Tokom deset 'go-
dina donet je niz zakonskih propisa i mera koje su imale za cilj da sprele ili
- da svedu na najmanju meru negativne pojave, kao $to su: veriZna trgovina,
nelojalna’konkurencija, povladenje robe iz opticaja radi stvaranja psihoze nesta-
Y%ice — da bi se docnije opravdalo podizanje cena, podela trzi¥ta radi stvaranja
monopolistitkog polozaja itd. Medutim, uprkos postojanja pozitivnih propisa
koji su izriito zabranjivali sve nesocijalistitke pojave u sferi robnog prometa
~ do sada se nije uspelo da se navedeni nedostaci u potpunosti iskorene iz
prakse nafe trgovine. Sta viSe, u toku 1961. i 1962. godine prigovori na racun
trgovine su se povelali, a uoleni su i novi oblici kr¥enja ili zaobilaZenja soci-
jalisti¢kih principa poslovanja (fiktivna rasprodaja po sniZenim cenama, prodaja
kvalitativno slabije robe pod oznakom boljeg kvaliteta). Zbog svega ovog, po-
bornici ideje o nesamostalnom karakteru trgovine, zakljudili su da trgovina
ovakva kakva je ne mo¥e da odgovori. postavljenim zadacima i da ometa nor-
malno odvijanje procesa reprodukcije, te da je treba  dovesti u zavisan polozaj
u odnosu na proizvodnju — ukidajudi joj karakter samostalne privredne de-
latnosti. : i : S S

Svestrano razmatrajuéi razvoj trgovine u periodu radnickog samoupravlja-
nja, profesor dr Velimir Vasi¢.smatra: ,da- trgovina kod-nas, u nafelu, ne
treba da ostvaruje nikakvu znafajnu akumulaciju”, da mora da izgubi svoju
samostalnost, jer ona ,,...treba da predstavlja samo usluZnu delatnost.”® Pro-
biem akumulacije dobro je uofen, jer se ona stvara u proizvodnji, a trgovina je
u moguénosti da je mehanizmom cena prelije u svoj dohodak. Medutim, ne sme
se izgubiti iz vida da je to me samo teorijsko pitanje, ve¢ i praktiéno — jer
duboko zadire u postojedi privredni sistem i instrumente ekonomske politike.
Refenje ovog problema mora biti kompleksno. Bez konkretnih mera ono se ne
mo¥e realizovati, te ostaje samo u okvirima teorije.

Velike moguénosti na planu sredivanja prilika - u' nadoj -trgovini pruzaju
ce izmenom nadle¥nosti u postupku-obrazovanja maloprodajnih cena — u prvom
redu industrijske robe. Samostalnim odredivanjem cena trgovina-je' na mnogim

. 2 Milentije Popovi¢ — Povodom nacrta uredbe o privrednom sistemu (,Naga
stvarnost”, br. 9, Beograd, 1953., sir. 28. i 29).
3  Nova ftrgovina” (Beograd, br. é/62., str. 236).
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artiklima ostvarivala prekomernu akumulaciju — iako nije imala udela u nje-
nom stvaranju. Zahvaljujuéi svojim pozicijama na trZiétu, trgovina je bila u eko-
nomski povoljnijem poloZaju od mnogih proizvodnih grana. U trci za $to veéom
akumulacijom dolazi se do mnogih nepravilnosti karakteristiénih za kapitalistié-
ku trgovinu. To se u nas ne sme dozvoliti. Gdnosi na jugoslovenskom tr¥istu
industrijske robe sredili bi se na taj nadn: ‘

s+ 5to bi proizvodaé odredivao trgovini po kojoj ée ceni prodavati nje-

govu robu. Kao nadoknadu za udinjenu uslugu (prodaju robe), proizvoda¥ bi

davao trgovinskoj organizaciji izvesnu proviziju. Proizvoda¥ moZe da se od-

* rekne prava utvrdivanja visine cene svoje robe, ali zadr¥ava pravo odredi-
vanja provizije koja pripada trgovini za pokriée njenih trofkova.”4

Ako trgovina gubi samostalnost u pogledu obrazovanja maloprodajnih
cena to ne znaci, po shvatanjima pristalica ove koncepcije, da i trgovinska
- preduzeta gube pravnu samostalnost. Takva nastojanja bila bi u suprotnosti
sa nalelima radni¢kog samoupravljanja. Cilj navedenih izmena je da se ka-
rakter trgovine $to potpunije uskladi ca karakterom proizvodnje — dajuéi pri-
mat proizvodnji.

KONCEPCIJE O SAMOSTALNOSTI TRGOVINE

Strucnjaci koji su posredno ili neposredno ukljudeni na reavanju tekude
problematike robnog prometa, najveéim delom zastupaju tezu da trgovina
treba da ostane samostalna privredna delatnost, jer to odgovara osnovnim
smernicama samoupravljanja u na$oj ekonomici. Svako drugo refenje znadilo
bi vralanje na administrativno upravljanje privredom. ,Jesmo li zato da trgo-
vinu pretvorimo u nekakvu klasi¢nu javnu sluZbu, trgovinske radnike u &-
novnike sa ¢vrstom mesefnom platom itd.” — pita se jedan od pristalica sa-
mostalnosti trgovine ustajuéi protiv predloga da se njene funkcije svedu samo
na usluznu delatnost.® Navode¢i koristi koje imaju proizvodadi od trgovinske
delatnosti samostalnih trgovinskih preduzeéa — u jednoj studiji se navodi:
,Zato trgovina kao samostalna privredna delatnost ima svoju ekonomsku
opravdanost danas, a imade i sutra.”® Da je ovo pitanje vrlo sloZeno i veoma
znadajno za na$ dalji razvitak, svedodi &injenica da ga je i Savezna narodna
skupstina razmatrala u sklopu problematike unapredivanja trgovine. ,Daljim
usavrSavanjem privrednog sistema treba trgovini obezbediti normalne eko-
nomske uslove da se razvija.kao samostalna privredna delatnost” — navodi se
u Rezoluciji o unutradnjoj trgovini.” . .

Potrebno je podvuéi da se samostalnost trgovine ne shvata neograniceno,
jer apsolutna samostalnost ne postoji niti ¢ée ikada biti moguéa. U socijalisti¢-

4 Dr Velimir Zekovi¢ i dr Stojan Novakovié — ,,Ekonomika Jugoslavije”, (Beo-
grad 1962., str. 227). :

5 Ljubomir Mijatovi¢ u svom é&lanku ,Dobra namera, ali lofa usluga” (,Nova
trgovina” br. y—8/62., str. 292) polemi¥e ‘sa dr Velimirom Vasiéem koji kritikuje
samostalnost trgovine u svom napisu ,Slabosti i nedostatke otklanjati” (,,Nova trgo-
vina” br. 6/62., str. 235). ) .

¢ ,Stanje i problemi trgovine” — Savezni drZavni sekretarijat za poslove robnog
prometa, Beograd januara 1962., str. 1. : ' -

7 Rezolucija je doneta na sednicama Saveznog veda i Veéa proizvodada, odr-
Zanim 20. jula 1962. godine (,Nova trgovina”, br. 7—8/62., str. 285).
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koj privredi neophodan je druStveni uticaj na plansko usmeravanje razvitka
celokupne privrede, a time i trgovine. Svakako da ingerencija zajednice treba
da se vr¥i &to manje administrativnim putem a daleko vife dobro proudenim
ckonomskim instrumentima. Po pitanju obrazovanja maloprodajnih cena bilo
je, za sada, najvife prigovora na racun trgovine zbog njene preterane ,samo-
stalnosti” — koja je dovela do velikog 3arenila cena, s obzirom da su predu-
zeta u najvetem broju slu¢ajeva po svojoj slobodnoj oceni’ zaralunavala marZu
pojedinim proizvodima. Procent razlike u ceni, koji je ostajao trgovini za pod-
mirivanje njenih troSkova i drugih obaveza — stalno se poveéavao. Stopa
razlike u ceni za trgovinu na malo i trgovinu na veliko iznosila je 1957.480-
dine 17,1%, a 1960. godine popela se na 23,1%.8 Dejstvo ekonomskih instru-
menata nije bilo dovoljno efikasno da spredi negativne pojave u nasoj trgo-
vini, koje su bile odraz trke za vefom zaradom.

Na tom polju treba preduzeti efikasne mere radi spreavanja neopravda-
nog poveéanja nivoa cena. U navedenoj Rezoluciji Savezne narodne skupstine
govori se da.treba uticati na trgovinu ,da ostvaruje vedi promet, a ne da po-
veéava cene”, odnosno da treba trajnije ,regulisati sprovodenje evidencije i
kontrole cena”. Prema tome, ogranifenje prava trgovine da nezavisno obra-
zuje cene — ne znadi ukidanje njene ekonomske samostalnosti. Jedino ostaje
otvoreno pitanje: kojim merama uticati na trgovinu da neopravdano ne po-
di¥e cene, pod uslovom da ta intervencija bude zaista efikasna i ekonomski
opravdana.

TRGOVINA KAO SAMOSTALNA DELATNOST — BEZ PRAVA
NA OBRAZOVANJE MALOPRODAJNIH CENA

To su dve osnovne koncepcije po pitanju karaktera trgovine u nas. Na
prvi pogled &ni se da su miSljenja dijametralno suprotna, jer se prvi zalazu
za samostalnost trgovine — dok joj drugi osporavaju to pravo, smatraju¢i da
je karakter njenih funkcija pre svega usluZan, i to kako u odnosu na proiz-
vodnju tako i u odnosu na potronju. Medutim, u suftini obeju koncepcija
ipak ima zajedni¢kih stavova.

Po pitanju samostalnosti svi se slafu da se ona ne shvata apsolutno,
jer svaka samostalnost uklju¢uje izvesna ogranifenja, koja su opravdana i
nu¥na u datim uslovima. Prema tome, samostalnost trgovine se ne ukida ako
joj se oduzme pravo da obrazuje maloprodajne cene. Ekonomski gledajudi, to
pravo joj i ne pripada. Samostalnost jedne privredne delatnosti u socijalizmu
ostvarena je u ekonomskom pogledu — ako radni kolektivi koji se bave tom
delatno¥éu upravljaju sredstvima za proizvodnju i samostalno organizuju pro-
ces rada, da bi na kraju mogli samostalno da raspolazu plodovima svog rada
— a u duhu zakona koji va¥e za celu privredu. Vrednost i vidak vrednosti
stvaraju radni kolektivi u sferi proizvodnje, pa prema tome trgovinske orga-
nizacije nemaju prava kroz mehanizam cena da prisvajaju rezultate tudeg rada.

Ako bi maloprodajne cene obrazovala industrija, trgovina bi svoje pri-
hode ostvarivala iz rabata, éija se visina utvrduje medusobnim sporazumom.
Saugovorali danas pregovaraju o visini cene, medutim, u novim uslovima po-
slovanja visina rabata bila bi najznacajniji predmet za pregovaranje i sporazu-
mevanje pri kupoprodaji robe. Ostvarena razlika u ceni nakon preprodaje robe

8 ,Stanje i problemi trgovine”, op. cit., str. 7.
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predstavlja prihod — koji je' rezultat rada i zalaganja kolektiva u trgovini.
Niko im ne moZe osporiti pravo da njime samostalno raspolaZu, kao $to to
dine i proizvodne organizacije sa svojim prihodima. Time se dokazuje da je
trgovina samostalna, privredna delatnost koju vrie trgovinska preduzeéa. Eko-
nomska samostalnost je osnovica svake samostalnosti, a ona se u socijalizmu
stiCe radom i raspodelom plodova rada od strane slobodnih trudbenika, oslo-
bodenih svake eksploatacije. Ta prava-stekli su i radnici u trgovini Jugoslavije.
Ustupljeni rabat predstavlja. cenu koju proizvodadi pladaju trgovini za
izvrSene usluge u realizaciji robe na tr¥itu. U socijalisti¢koj privredi trgovina
treba brzo i efikasno da povezuje proizvodnju sa potroinjom, da utie na
usmeravanje proizvodnje prema’ zahtevima i potrebama potrofafa, odnosno
da orijentife potro$nju prema moguénostima proizvodnje — fo je sadrZaj
usluga koje se ofekuju od nje. Time se trgovina ne dovodi u podredeni polo-
Zaj u odnosu na proizvodnju ili potro$nju. Da bi radni kolektivi u trgovini
mogli zaista samostalno da vre svoju uslu¥nu delatnost — treba da raspolazu
savremenim sredstvima i da im slobodna nabavka robe od proizvodata bude
zagarantovana. Najveta opasnost preti, ako proizvodadi u izvesnim sluaje-
vima steknu monopol na trfi$tu i zloupotrebe ga. U takvoj situaciji trgovina
gubi svoju samostalnost i dolazi u neminovnu ekonomsku zavisnost od krup-
nih proizvodada, koji su u stanju da jednostavno nameéu svoje uslove trgo-
vini u pogledu visine rabata, uslova isporuke i sl. '

MOGUCNOSTI OBRAZOVANJA MALOPRODAJNIH CENA
OD STRANE PROIZVODACA

»Doklegod je robna proizvodnja objektivno uslovljena, neuva¥avanje
zakona vrednosti i drugih zakona trZi¥ta ne jala, veé upravo slabi socija-
listicke elemente u privredi, sputava inicijativu pojedinaca i preduzeéa, kodi
razvitak proizvodnih snaga i rada snage izvan proizvodnje, koje vrée nasilje
nad njom”. (Podvukao ZZ)

»Drustvo mora odgovarajuéim ekonomskim merama i regulativnim
instrumentima, utvrdivati materijalne odnose u ekonomici sa ciljem da se
omoguéi normalan tok reprodukcije i da se na taj nadin odluéujule utite
na formiranje cena.” (Podvukao ZZ)9

Na obrazovanje i visinu maloprodajnih cena uti®u raznovrsni faktori iz
oblasti proizvodnje, raspodele i razmene.

Neosporno je da u sferi proizvodnje deluju faktori koji imaju najznataj-
niji uticaj na prodajnu cenu buduéih dobara. U strukturi cene kostanja jednog
proizvoda najveée sume odnose se na trofkove predmeta rada, sredstava za
rad i ljudskog rada. Utroici elemenata proizvodnje vrlo su podlo¥ni kvalita-
tivnim i kvantitativnim promenama. Tako na primer, snaZnim investiranjem,
Cime se karakteriSe naSa posleratna privreda, utie se na poveéanje i pobolj-
ganje proizvodnje — a istovremeno se menja i struktura tro¥kova u ceni ko-
Stanja, jer se uspostavljaju novi relativni i apsolutni odnosi izmedu troskova
sredstava za rad i trofkova radne snage. Utro¥ci osnovnog, pomoénog i osta-
log materijala stalno se menjaju pod uticajem napretka nauke i tehnike, kao
i drugih éinilaca. I ove modifikacije imaju odraza na visinu cene kotanja

9 Iz programa Saveza komunista Jugoslavije, (,,VII Kongres Saveza komunista
Jugoslavije” — Beograd 1958., str. 315 i 316). .
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konkretnog proizvoda, a preko nje i na prodajnu cenu. Organi upravljanja
proizvodnih preduzeéa treba dobro da proufavaju mere svoje poslovne poli-
tike kako mne bi izazvali ne¥eljene poremelaje na tr¥iftu, koji nastaju usled
brieg porasta cena od predvidenog. .

=="U oblasti raspodele instrumenti zahvatanja akumulacije i druge institu-
cionalne mere u vezi sa formiranjem i raspodelom nacionalnog dohotka imaju
sna¥an uticaj na obrazovanje nivoa maloprodajnih cena. Finansiranje ubrza-
nog razvoja pojedinih privrednih grana zahteva u poslednje vreme ostvarenje
sve vele akumulacije — ¥to isto tako uti®e na visinu maloprodajnih cena po-
jedinih proizvoda. - ' .

I u sferi razmene postoje mnogobrojni faktori, koji su jako dinamiéni i
promenljivi i vr¥e veliki uticaj na maloprodajnu cenu. Visina troSkova trgo-
vine, obim ponude odnosno proizvodnje robe u odnosu na potraZnju, rezim
uvoza odnosno izvoza i sl. — utiéu u velikoj meri na nivo cena.

Svi navedeni faktori u oblasti proizvodnje, raspodele i razmene ne smeju
da deluju stihijski, veé treba pronaéi takve metode obrazovanja maloprodaj-
nih cena pomoéu kojih ée se efikasno sprovoditi u Zivot postavljeni planski
zadaci. Blagovremeno uolavanje i efikasno spreavanje deformacija utvrdene
politike cena — treba da budu osnovni kriterijumi na osnovu kojih ¢e se ce-
niti podobnost sistema obrazovanja maloprodajnih cena. Obrazovanje cena
od strane proizvodala na tom planu prufa najpovoljnije rezultate.

Iako postoje prilitno dugo zakonske moguénosti da se trgovinsko pre-
duzeée i proizvodalko preduzeée sporazumeju ,,...o cenama po kojima ce
trgovinsko preduzeée odnosno radnja prodavati proizvode proizvodackog
preduzeéa”® — ipak one nisu kori¥¢ene u veéem obimu. Odredivanje malo-
prodajnih cena od strane proizvodada u nadoj privredi primenjuje se u veéem
obimu samo za konzervisanu hranu, peraéi sapun, radio i televizijske aparate,
elektriéne aparate za domaéinstvo i sliénu robu.'! Razlozi su mnogobrojni.
Najpre, bojazan trgovine da e proizvodadi, koji imaju monopolisticki polo-
Yaj na tr¥idtu ili se bave proizvodnjom deficitarnih artikala, biti u moguénosti
da jednostavno nametnu visinu rabata koja ne odgovara opravdanim zahte-
vima trgovine za pokri¢e trotkova i neophodnu modernizaciju poslovanja. Za-
tim, trgovina izra¥ava zabrinutost od moguéih gubitaka ako proizvoda¢ nije
pravilno odmerio cenu u skladu sa ponudom i potraZnjom na trZistu, odnosno
da li ée visina rabata biti diferencirana zavisno od udaljenosti i specifiénih
uslova poslovanja pojedinih trgovinskih preduzeca. Najzad, dobar deo proiz-
vodata ravnodu¥no se odnosio prema ovom sistemu odredivanja maloprodaj-
nih cena, koji im je nametao znadajne obaveze prema trgovini i potrosalima
i zahtevao daleko bolju organizaciju poslovanja od postojete. Potetkota u
'sprovodenju ovog sistema svakako da ima — ali one nisu nepremostive.

Napredak se ne mo¥e ostvariti bez znafajnih napora. Mere koje treba
preduzeti radi kompleksne realizacije postavljenog zadatka moraju se razlikovati
zavisno od toga da li je u pitanju obrazovanje maloprodajnih cena za industrij-
sku robu ili za poljoprivredne proizvode. Industrijska proizvodnja u nas
odvija se na bazi drudtvene svojine nad sredstvima za proizvodnju, dok to
nije sluaj sa veéim delom naSe poljoprivredne proizvodnje. Zbog toga se
mere u sprovodenju politike obrazovanja maloprodajnih cena od strane proiz-
voda¥a u industriji moraju razlikovati od takvih mera u poljoprivredi.

10 Clan 55. Uredbe o trgovinskoj delatnosti i trgovinskim preduzetima i rad-
njama. Prvi tekst Uredbe objavljen je u ,SluZbenom listu FNR]”, br. 56/53.
11, Nova Trgovina”, Beograd, br. 3/62., str. 105.
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a. Obrazovanje maloprodajnih cena od strane industrijskih proizvodaéa
nije tako sloZen zadatak — iako se na prvi pogled ne stide takav utisak. Pri
formiranju razli¢itih kategorija prodajnih cena jednog artikla, industrijsko
preduzee mora pre svega da se rukovodi vrlo preciznom ekonomskom ralu-
nicom.” Za razli¢ite kategorije kupaca ne mo¥e da sluZi jedinstvena, tj. pro-
sefna prodajna cena proizvodala. Time bi jedna kategorija kupaca bila po-
vlaS¢ena na ratun druge kategorije. Ne mo¥e se po istoj ceni prodavati roba
trgovini na malo, trgovini na veliko i robnim kuéama. Medutim, to ne znad
da trgovina na veliko, na primer, treba automatski da dobija povoljniju cenu
od trgovine na malo. Obralunavajuéi svoje prodajne cene industrijsko pre-
duzeée mora da vodi raluna o sledeéim elementima:

1) kakva je visina sopstvenih trofkova prodaje u apsolutnom iznosu i po
kategorijama kupaca (kanalima distribucije);

2) koje su moguénosti plasmana pojedinih vrsta proizvoda prema kate-
gorijama kupaca; ) ' , :

3) da je visina odobrenog rabata kupcima objektivno uslovljena uste-
dama koje se postiZu na trotkovima prodaje proizvodala, s obzirom da -sve
veta isporuka znafi i relativno manje troskove prodaje.

Radi ilustracije navodi se i primer na_sledeloj strani: fabrika obuée u
narednom tromese¢ju planira proizvodnju od 200.000 pari obuée odredenog

OBRACUN

proseéne prodajne cene proizvodada i prodajnih cena proizvodada
prema kategorijama kupaca
u ooo starih dinara.

) Kategorija kupaca
8 - -
- I ) k trgovina  trgovina
5 OPIS : Ukupno direktna  na malo na vellko
& . prodaja prodaja  prodaja
I. Planirana proizvodnja obuée - pari ~ 200.000 20.000 60.000  120.000
II. Vrste troskova )
1. Tro8kovi proizvodnje ~
(3.600 dinara par) 720.000 72.000 216.000 432.000
2. Troskovi prodaje
(posebno planirani za svaku
kategoriju kupaca) 202.000 40.000 66.000 96.000
III. Dobit (400 dinara par) 80.000 8.000 24.C00 48.000
Iv. PCP - 1,002.000  120.000 306.000 576.000
V. Prodajna cena za jedan par . .
obu¢e — prema kategorlji kupca 5.010 6.000 5.100 4.800
(proseéna) (malo- (trgovina (trgovina

prodajna) namalo) na veliko)

VI, . Procent rabata od maloprodajne ;

: cene (6.000)" 16,5% — 159% 0%
VII. Razlika u ceni po jednom paru : .

obuée — dinara - . - 990 — 900 1.200

VII. Maloprodajna cena proizvodada 6.000 6.000 6.000 6.000

Izmenjen i dopunjen obradun u Yanku Zivorada Zlatkoviéa: ,,Uticaj troskova trgovine
na maloprodajnu cenu”, (,,Ekonomika preduzeéa”, Beograd, br. 11 iz 1962., str. 739).
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tipa. Tro¥kovi proizvodnje celokupne planirane proizvodnje iznosice 720 mi-
liona starih dinara i rasporeduju se ravnomerno, tj. 3.600 dinara za jedan
par obule.” Roba se plasira na tr¥iftu preko sopstvene maloprodajne mreZe,
posredstvom trgovine na malo i preko trgovine na veliko. Na osnovu zaklju-
¢enih ugovora o isporuci robe i stelenog iskustva iz prethodnih perioda —
"planira se plasman 20.000 pari obuée preko sopstvene maloprodajne mreZe,
60.000 pari obuée preko detaljistickih preduzeéa i 120.000 pari obuée posred-
stvom grosistitkih organizacija. Trotkovi prodaje proizvodafa, koji u nadem
primeru iznose 202 miliona starih dinara, ne mogu se ravnomerno ukalkuli-
sati po jedinici proizvoda, kao ¥to je to slufaj sa trofkovima proizvodnje.

Normalno je da tro¥kovi prodaje preko sopstvenih prodavnica budu naj-
vedi po jedinici robe, jer treba obezbediti prodajni prostor u razli¢itim grado-
vima, nabaviti potrebnu opremu i inventar i najzad zaposliti i struno proda-
vatko osoblje. Ako se roba prodaje trgovini na malo, trofkovi prodaje in-
dustrijskog preduzeéa treba po jedinici proizvoda da budu nifi nego u prvom
sludaju kad se roba direktno prodaje. Do ovoga nufno dolazi, jer otpadaju
tro¥kovi odrfavanja sopstvene maloprodajne mreZe. Neosporno je da se jav-
ljaju i neki novi trofkovi (na primer, treba anga¥ovati izvestan broj trgovac-
kih ‘putnika radi obilaska i ponude robe trgovinskim preduzeéima na malo),
ali ti trofkovi ne mogu biti veéi od trofkova sopstvene maloprodajne mreze.
Najzad, jedne industrijsko preduzeée treba da ima relativno najniZe troskove,
ako posluje sa trgovinskim preduzedima na veliko ili sna¥nim trgovinskim
preduzeéima na malo. Nije redak slufaj da nekoliko velikih trgovinskih pre-
duzeéa, ili ¢ak jedno takvo preduzele, otkupljuju celokupnu godiinju proiz-
vodnju jednog artikla nekog industrijskog preduzeéa. Takvi poslovni partneri
najvise se cene od strane proizvodala. Kao $to se trokovi proizvodnje po
jedinici snifavaju velikom serijom, tako se i trofkovi prodaje sniZavaju wveli-
kim i redovnim narudibinama od strane krupnih trgovinskih preduzeéa.
I proizvodali i trgovina treba to da shvate. Nifu prodajnu cenu, odnosno
veéi procent rabata industrijsko preduzeée odobri¢e onom kupcu koji vise
kupuje. U nafem primeru kupci su klasirani po uobifajenom sistemu. Medu-
tim, ako se roba plasira iskljufivo preko kratkog kanala — kriterijum ‘za
razvrstavanje kupaca u kategorije bie obim prometa, na primer, kupci sa.
kojima proizvoda¢ ostvaruje godiinji promet do 3 miliona dinara dolaze u
treéu kategoriju sa najmanjim procentom rabata; od 4 do 10 miliona u drugu
kategoriju a sa prometom od 11 i vife miliona u prvu kategoriju sa najvedim
odobrenim rabatom.

Ako bi industrijsko preduzede prodavalo obuéu svim kupcima po pro-
selnoj ceni proizvodala od s5.010 dinara, tj. na fiksiranu maloprodajnu cenu
od 6.c00 dinara odobravalo 16,5% rabata — svakako bi pogredilo. Trgovina
na veliko i sna¥na detaljistitka preduzeéa ne bi imala raduna da kupuju robu
po istoj ceni kao mala preduzeéa, koja naruduju robu u malim koli¢inama,
ne smedtaju je u skladidta i sl. Cak i svim trgovinskim preduzeéima na malo
(odnosno na veliko) ne treba odobravati isti procent rabata — jer je on. funk-
cija obima narudfbina, a ne funkcija pravnog statusa preduzeéa. Vedi rabat
odobrava se na vele i redovnije narud¥bine — i obratno. U konkretnom slu-
¢aju, ako jednom trgovinskom preduzeéu na malo ne odgovara rabat od 15%,
ili ako neko trgovinsko preduzeée na veliko tra%i popust veéi od 20%, a ne
mo¥e za uzvrat da poveca obim svojih narudZbina — dokaz je da takvi po-
slovni partneri nisu prikladni za distribuciju_robe navedene fabrike obule.
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- Obaveze ‘industrijskog preduzeéa su da utvrdi, na ranije izlo¥eni naéin,
prosetnu prodajnu cenu proizvodada, prosefan rabat i kao najva¥nije — ma-
loprodajnu cenu. Zajednica treba da kontrolife i blagovremeno sprefava
neopravdano probijanje prosefne prodajne cene proizvodafa, proseénog ra-
bata — a time i maloprodajne cene. Svi ti elementi mogu da se kontrolifu u
knjigovodstvu industrijskih preduzeéa. Procent rabata mo¥e se poveéati pot-
puno slobodno — na teret smanjenja prodajne cene proizvodada. Svako drugo
povecanje procenta rabata nije u interesu industrijskih preduzeéa jer dovodi
do povelanja maloprodajne cene. Osim toga, zajednica bi trebalo da se saglasi
sa takvim povelanjem preko nadlenog organa za kontrolu cena. Ovakvim
natinom obrazovanja cena izbegla bi se kontrola cena u trgovinskim organi-
zacijama, koja mora da se sprovedi na osnovu trenutno vafeéih zakonskih
propisa o drutvenoj kontroli cena,? jer bi proizvodaé bio dufan da na sva-
kom posebnom pakovanju svoje robe utisne i cenu (pored oznaka o kvalitetu
i koli¢ini). Time bi svaki potrofad bio u moguénosti da proveri ispravnost
cene, koju naplaéuje prodavatko osoblje u trgovini.

Industrijsko preduzele trebalo bi da ima potpunu slobodu da u pregovo-
rima sa svojim poslovnim partnerima utvrdi visinu rabata — koja moZe da
varira u svakom konkretnom sludaju, zavisno od vrednosti narudZbine,
transportnih trotkova, uslova placanja i drugih elemenata koji uti¢u na ren-
tabilnost isporuke. Na taj nadin, trgovinska preduzeta na veliko ne bi auto-
matski bila privilegisana odobravanjem vefeg procenta rabata — samo zbog
toga $to klasine koncepcije nalaZu da proizvodati ne mogu konkurisati vele-
trgovini odobravajuéi ni¥e cene zajednidkim kupcima, tj. trgovini na malo.
Veéi procent rabata odobrava proizvodal zavisno od rentabilnosti isporuke
robe — a to znadi da ga pod istim uslovima mogu koristiti i trgovinska pre-
duzeéa na veliko i svi ostali. Ovim e se stimulirati proces daljeg okrupnja-
vanja trgovinske mre¥e u nas, a posredovanje trgovinskih preduzeéa na veliko
sve$ée se na pravu meru, tj. na onoj teritoriji i u prometu takvih artikala gde
je to ekonomski opravdano..Ukoliko je manji raspon izmedu procenata odo-
brenog rabata za trgovinu.na malo i za trgovinu na veliko — to je dokaz
neophodnosti posredovanja grosistitkih organizacija u prometu odnosnog
artikia. '

" Krajem obraunskog perioda, godi¥njeg ili tromese¢nog, industrijsko pre-
duzeée duno je da izraluna ostvarenu proseénu prodajnu cenu proizvodaca
i ostvareni prose¢ni rabat. Ukoliko je proseéna prodajna cena proizvodaca
(ostvarena) veéa od planirane cene, odnosno cene odobrene od strane nad-
le#nih organa za cene — industrijsko preduzeée du¥no je da u formi super-
-rabata povrati sav vifak svojim kupcima. Svakako da visina super-rabata
treba da bude odmeravana po istim kriterijumima kao i sam rabat, tj. sraz-
merno ranije odobrenom rabatu odobrava se i super-rabat. Ova mera utice
na razvijanje stabilnih i ekonomski obostrano korisnih odnosa.

b. Problematika obrazovanja maloprodajnih cena daleko je sloZenija za
poljoprivredne nego za industrijske proizvode. Privatno, usitnjeno seosko
gazdinstvo zauzima dominantan poloZaj u nafoj poljoprivrednoj proizvodnji.
U poredenju sa drugim zemljama prinosi u nas su prilino niski. Poljopriv-
redni proizvoda¢ pofto podmiri potrebe .sopstvenog domadinstva, raspolaZe
samo neznatnim tr¥i¥nim viskovima. Kretanje poljoprivrednih proizvoda od
proizvodata do potro¥ala odvija se u nas bez posrednika, sa jednim ili vige

12, Slu¥beni list FNRJ” — Beograd, br. 30 od' 25. jula 1962. godine.
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posrednika — zavisno od konkretnog slufaja — $to u velikoj meri uti¢e na vi-
sinu prometnih tro¥kova, stvarajuéi $arenilo cena poljoprivrednih proizvoda
na jugosiovenskom tr¥igtu. Pozitivnim propisima refeno je u nacelu da:

,Poljoprivredne proizvode mogu kupovati neposredno od individualnih
proizvodafa u cilju dalje prodaje ili prerade samo zemljoradnicke zadruge.”t3

Medutim, to nije jedina moguénost plasmana robe za privatne proizvo-
dafe. Oni mogu da prodaju svoje proizvode po potpuno slobodno obrazova-
nim cenama individualnim potrofadima na pijacama. Pod odredenim uslovima
mo¥e se dozvoliti i preduzeéima da otkupljuju poljoprivredne proizvode od
individualnih proizvodata, ali samo preko otkupnih stanica i sabirada. Najzad,
na pijacama na veliko mogu od individualnih proizvodafa kupovati robu tr-
govinske i preradivalke privredne organizacije-i veliki potro$adi.l4

U rejonima poznatim po razvijenoj poljoprivrednoj proizvodnji, indivi-
dualni potro¥adi ne mogu da apsorbuju svu robu koju na seljalkoj pijaci nudi
individualni proizvodal. U sezoni prodaje tr¥i¥nih viskova ponuda viestruko
premaSuje potra¥nju, te'se nu¥no namele potreba intervencije socijalistitkog
sektora privrede, radi otkupa svih ponudenih poljoprivrednih proizvoda koji
ispunjavaju potrebne zahteve u pogledu kvaliteta i minimalnih koli¢ina koje
se nude. Ne bi se smelo dozvoliti da tr¥i¥ni vikovi ne budu otkupljeni — jer
bi to destimuliralo proizvodace da pojafaju napore za povelanje i unapredi-
vanje buduée poljoprivredne proizvodnje. Nastup otkupnih privrednih orga-
nizacija treba da bude organizovan, kako ne bi doglo do nepotrebne konku-
rencije i nabijanja cena deficitarnih proizvoda. Zbog toga se zakonskim
propisima obavezuju Savezna privredna komora i drugi zainteresovani organi
da organizuju sastanke radi utvrdivanja dogovornih cena po kojima ée se vr-
“%ti otkup poljoprivrednih proizvoda, ukoliko nadleini drZavni organ nije
odredio cene po kojima ¢e se oni kupovati. Garantovanje plasmana trZi¥nih
vitkova po cenama &ija visina treba da bude realno odmerena — predstavlja
vrlo va¥an materijalni stimulans za unapredivanje poljoprivredne proizvodnje
na individualnim gazdinstvima. S tim u vezi drug Kardelj je u debati o poljo-
privredi u Saveznoj skupétini rekao:

,Smatram da garantovane cene u takvom slobodnijem trZiSnom meha-
nizmu treba, pre svega, da shvatimo kao garantovani otkup po garantovanim

15

cenama,

Povla¥éeni polo¥aj zemljoradni¢kih zadruga u otkupu trZinih vigkova
treba sa njihove strane da bude viestruko opravdan. NajvaZniji doprinos koji
one daju treba da dode do izraZaja u organizaciji moderne poljoprivredne
proizvodnje, kako na sopstvenoj ekonomiji tako i na imanjima_¢lanova za-
druge. Struénjaci zemljoradnickih zadruga treba da orijenti$u poljoprivrednike
Yta i kako da proizvode — da bi oni svojim radom postigli finansijski najpo-
voljnije rezultate. Nije manjeg znalaja i doprinos koji se od zadruge ocekuje
u pogledu njihovog uticaja na individualne proizvodaée da oni svoju robu

18 Clan 72. Uredbe o trgovinskoj delatnosti i trgovinskim preduzedima i
radnjama.
- 14 Dr Dufan Dejanovi¢é — ,Zbirka propisa o trgovini”, Beograd 1964.,
str. 311, 315. 1 318, . -
15, Politika” od 25. juna 1964. godine, str. 5.
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pripreme za- trZifte prema zahtevima savremene trgovine, Sortiranje i klasi-
ranje poljoprivrednih proizvoda, tj. sredivanje po vrsti i kvalitetu, vrlo je
slabo razvijeno u nas. Nadinu pakovanja i transportovanja ne poklanja se do-
voljna paZnja. To su nedostaci koji se ne mogu tolerisati u savremenom rob-
nom prometu. Zemljoradnitke zadruge treba da rade na njihovom otklanja-
nju. Analogno industrijskoj robi — i poljoprivredni proizvodi treba da budu
pusteni u promet samo pod uslovom da ispunjavaju propisane ]ugoslovenske
standarde.

Oligledno je da zemljoradnitke zadruge ne mogu biti potpuno samo-
stalne po pitanju utvrdivanja visine prodajnih cena po kojima ée otkupljene
poljoprivredne proizvode i robu sopstvene proizvodnje preprodavati zaintere-
sovanim trgovinskim organizacijama. Ni industrijska preduzeéa nemaju takve
moguénosti, s obzirom na mere dru$tvene kontrole cena, pa je nu¥na dru-
Stvena intervencija i u oblasti obrazovanja prodajnih cena poljoprivrednih
proizvoda zemljoradni¢kih zadruga i drugih subjekata u socijalistitkom sek-
toru prmzvodn}e Analogno postupku oko utvrdivanja dogovornih cena po
kojima ée privredne o"gamzacue vr¥iti otkup poljoprivrednih proizvoda od
individualnih proizvodada — vréi se i utvrdivanje dogovornih cena po kojima
Ce privredne organizacije kupovati poljoprivredne proizvode od zadruZnih i
poljoprivrednih proizvodalkih organizacija.’® Time je re¥im obrazovanja cena
poljoprivrednih proizvoda u socijalistitkom sektoru dobrim delom ‘usaglafen
sa rezimom obrazovanja cena industrijske robe.

Snabdevanje stanovnitva svim vrstama sve¥ih i preradenih poljoprivred-
nih proizvoda i obrazovanje cena vréilo bi se na sledeéi nadin:

1) otkupljena stoka i Zivina preradivala bi se u klanicama, koje bi preko
sopstvenih - prodavnica ili trgovinske mreZe na malo plasirale meso i prera-
devine od mesa na trZi$tu. Maloprodajne cene odredivale bi klanice, a zajed-
nica -bi, kao i kod industrijskih preduzeéa, kontrolisala prodajnu cenu proiz-
vodaca i procent rabata, koji je ustupljen trgovinskim organizacijama;

2) otkupljeno mleko prodavalo bi se u celini konzumnim mlekarama, koje
bi u pogledu plasmana i obrazovan]a cena svojih proizvoda imale 1st1 status
i prava kao i klanice;

3) Zitarice bi se isto tako morale Cuvati i preradivati u odgovarajuéim
preduze¢ima mlinske industrije, a maloprodajne cene bradna, griza i ostalih
proizvoda trebalo bi da obrazu]u sami proizvodadi;

4) sveze vole i povrée, jaja i drugi proizvodi, koji se ne podvrgava]u pre-
radi — treba da budu dostavljeni trgovini odmah posle otkupa, radi ¢uvanja
u hladnjatama i preprodaje. Izuzetno, maloprodajne cene ne bi mogao da
obrazuje proizvodaé, ali to ne znadi da ih treba potpuno slobodno da obrazuje
trgovina. S obzirom da postoje- dogovorne cene (ili garantovane — Sto u
su$tini ne menja stvar), po kojima se otkupljuju proizvodi od individualnih
proizvodala i dogovorne cene po kojima se ti isti proizvodi otkupljuju od
zemljoradnitkih zadruga i proizvodalkih organizacija, logitno je da treba da
se utvrdi-i dogovorni rabat, koji moZe zaralunati trgovinsko preduzeée radi
obrazovanja maloprodajnih cena.

Kanali dlstnbucue poljoprivrednih prmzvoda, zbog specifiénog karaktera
proizvodnje — nuZno treba da imaju ne$to du¥i tok. Veéi deo robe, zbog

16 Naredba o dogovaranju o cenama po kojima ée privredne orgamzacue kupo-
vati poljoprivredne proizvode od zadru¥nih i pol,oprwredmh proizvoda¢kih organiza-
cija (,,Sluzbeni list FNR]”, br. 19/58).
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sezonskog' karaktera proizvodnje, treba da se preradi odnosno konzervira —
pa tek onda da se sukcesivno Salje u trgovinu. Prema tome, izmedu indivi-
dualnih ~proizvodata i socijalistitkih poljoprivrednih organizacija, sa jedne
strane, i trgovinske mre¥e, sa druge strane, nalazi se industrija za preradu
poljoprivrednih proizvoda, sa vrlo delikatnim zadatkom da u sezoni prikupi
i da kontinuelno preraduje poljoprivredne proizvode radi redovnijeg snabde-
vanja odgovaraju¢ih trgovinskih preduzeca. Izuzetno, poljoprivredni proizvodi
koji se ne preraduju treba direktno iz poljoprivrede da odlaze u magacine i
hladnjale trgovinskih organizacija..

. .

£ % .

- "Neosporno je da u pogledu obrazovanja maloprodajnih cena ima jo¥ dosta
problema, kako teorijske tako i praktiéne prirode. Radi unapredivanja prometa
osnovno je da se kanali distribucije ne pro$iruju bez potrebe i da svaki pro-
izvod, kad dospe u prodavnicu trgovinskog preduzeéa bude u originalnom
maloprodajnom pakovanju ‘proizvodata. Na omotu ili na prateéim papirima
treba da bude utisnuta maloprodajna cena proizvodaca obrazovana na napred
opisani nafin. A zatim, oznake o koli¢ini i kvalitativnim osobinama, garancija
i slitne informacije znafajne za potrofala treba da budu uz svaku robnu
iedinicu. Time se stvaraju’ moguénosti za brzi razvoj trgovine u socijalisti¢koj
privredi nafeg tipa'— u skladu sa zahtevima proizvodnje i potrognje. Na taj
natin se mogu prilino efikasno da sprede razliCite deformacije u trgovinskim
organizacijama, koje se javljaju u te¥nji za sticanjem lake zarade. kroz nabi-
janje cena. Obrazovanje maloprodajnih cena od strane proizvodada utife da
se “karakter trgovine uskladi sa socijalistickim karakterom nase proizvodnje
— spreavajuéi ,,da snage izvan proizvodnje vrSe nasilja nad njom” dok se
druftvenoj - zajednici omoguéava da ,odlutujuée utie na formiranje cena”.
(Iz Programa Saveza komunista Jugoslavije).

Dr Zivorad ZLATKOVIC

docent Pravno-ekonomskog fakulteta
u Nisu

- Résumé

7

Dans les conditions de l'économie socialiste yougoslave le commerce occupe
une place.importante dans le processus de reproduction sociale. Mais par son ca-
ractére il est essentiellement” différent du commerce dans I’économie capitaliste. Le
commerce est une activité économique indépendante; il a' ses propres tiches et ses
propres buts motivés par la volonté des commergants d’obtenir le plus grand profit
possible. Le commerce. socialiste n’est pas lui non plus & 'abri de certaines défor-
mations, caractéristiques du. commerce capitaliste (retrait des marchandises de la
circulation, hausses .abusives. des prix, etc.).

On n’a pas encore élaboré, dans I’économie yougoslave, une conception unique
du caractére du commerce. Il 'y a deux groupes d’opinions. Certains éminents
savants et hommes politiques considérent que le commerce ne doit pas demeurer
une activité économique indépendante, car les intéréts des consommateurs doivent
&tre protégés plus efficacement contre les irrégularités, Les prix de vente au détail
doivent &tre fixés par les producteurs, tandis que le commerce doit subvenir a ses
besoins avec le rabais qui lui est accordé. Les praticiens scutiennent le plus souvent
la thése que le commerce doit rester une activité économique indépendante, parce
que cela est conformé aux principes fondamentaux de l'autogestion. Le commerce
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se trouverait dans une position subordonnée par rapport & la production, si on lui
n’accorderait que le rabais pour couvrir ses frais d’exploitation. '

L’auteur considére que le commerce reste une activité économique indépen-
dante méme lorsque les. prix de vente au détail sont déterminés par le producteur.
L’indépendance d'une activité économique en régime socialisme est assurée dans le
sens économique — lorsque les collectifs de travail qui se consacrent & cette activité
gérent les moyens de production, organisent librement le processus de travail, et
disposent en toute autonomie des fruits de leur travail, dans l’esprit des lois
valables pour toute l’économie. En d’autres termes le commerce est une activité
économique indépendante, méme s’il ne fixe pas librement les prix de vente au
détail, puisqu’aussi bien ce droit n’est pas accordé non plus aux producteurs.

La formation des prix de vente au détail est une opération trés complexe,
mais il est possible de trouver des solutions efficaces. Les fabricants des produits
industriels accordent un rabais plus grand & lentreprise commerciale qui achéte
d’importantes quantités de produits et & intervalles réguliers, car ils réduisent leurs
frais de vente. L’auteur estime que le rabais est fonction de l'importance des com-
mandes, et non du statut juridique de lentreprise commerciale. Les grossistes ne
doivent pas bénéficier automatiquement d'un rabais plus grand. Les gros détaillants
doivent se voir accorder eux aussi un rabais substantiel, lorsqu’ils achétent aux
fabricants des grandes quantités de marchandises. »

Partant des lignes directrices du Programme de la Ligue des communistes de
Yougoslavie, l'auteur étudie attentivement la technique de la détermination des prix
de vente au détail par le producteur; il examine a part les marchandises indus-
trielles et les produits .agricoles.
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