Potreban partnerski odnos izmedu izvoznika voca i povréa i kooperanata

Vocare ceka teska godina
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Beograd
Ukoliko bi ovogodisnja robna raz-
mena sa svetom bila 20 odsto ma-
nja nego prethodne godine, bice to
pravi uspeh - ocenjuje Milanko
Bogosavljevi¢, direktor Agencije
za osiguranje i finansiranje izvoza
(AOFI) i napominje da je taj trend
pada poteo krajem proile godine,
a da su dah potele da gube i nisko
akumulativne industrije namestaja
i tekstila, prema kojima ¢e Agen-
cija imati poseban pristup kako bi
se kako-tako odrZali na nogama.
Istovremeno, i povrtari i voéari
imaju puno problema jer su im la-
geri puni, a tr¥iste miruje dok ih
kooperanti sa kojima su ugovore-
ne previsoke otkupne cene priti-
skaju da izmire dugovanja. Bogo-
savljevi¢ reSenje vidi u usposta-

vljanju partnerskih odnosa izmedu
kooperanata i firmi koje im otku-
pljuju i izvoze proizvode, odnosno
u ugovorima koji bi garantovali
podelu i dobiti i rizika.

Nekada je postojac model
akontnih cena - kooperanti su se
ispladivali po toj ceni, a kada se
roba izveze vriila se revalorizaci-
ja. Akontne cene su uvek bile ma-
lo niZe kako bi bilo prostora za de-
obu i dobiti i rizika.

Ovo je medutim funkcionisalo
do 90-ih godina proflog veka, a
promenilo se u vreme sankcija ka-
da su stvorene drugadije navike i
kada je voce bilo finansijska kate-
gorija, a ne roba, pa se kupovalo
za dinare a prodavalo za devize.
Bogosavljevi¢ ipak smatra da nam
sada nedostaje ose€aj za formira-
nje asocijacija Cvrife povezanih
€lanova radi zaStite sopstvenih in-

teresa koji su pojedinadno slabi da
bi odoleli trZi¥nim udarima. U pe-
riodima otkupa vofa postoje
slu¢ajevi plac¢anja u ke¥u, ¥to du-
gorodéno nije dobro ni za jednu pri-
vrednu granu, te ako, recimo, ove
godine kooperanti dobiju enorm-
no visoke cene i samo trenutno
profitiraju, a hladnjae i izvoznici
wproizvedu* velike gubitke, to ne
moZe biti ni¢iji interes, objainjava
on i podseca i da mnogi veliki
evropski kupci prave godi¥nje
ugovore.

Oni koji imaju hladnjade u ze-
maljama centralne i istoéne Evro-
pe, robu povlade prvo iz svojih iz-
vora i sa jeftinijih trZista, a nadi
proizvodi stoje na lageru sve dok
im ne ponestane njihove robe.
O¢igledno da ne predstavljamo
dugorotno ozbiljnog partnera,
kaZe Bogosavljevic.



