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1. IZVOZ BEZ PLACANJA PDV
 

Prema najnovijim informacijama dobijenim od nadležnih iz Poreske uprave, porez na dodatu vrednost  (PDV) neće se naplaćivati na izvoz od 1. januara naredne godine. Osim toga, izvoznici će imati pravo na odbitak  prethodno plaćenog PDV na ulazne fakture. Oni koji se budu smatrali pretežnim izvoznicima,  povraćaj poreza će dobijati  za 15 dana, a svi ostali  za 45 dana. 

 

Kao što je poznato, PDV će se plaćati u svim fazamo proizvodno-prometnog ciklusa. Dan nastanka poreske obaveze je datum isporuke robe, a ne datum izdavanja fakture, kao što  se često misli.

 

Na uvoz opreme plaćaće se PDV  po opštoj stopi od 18%, ali  će uvoznici imati pravo na povraćaj prethodno plaćenog poreza, ukoliko pribave dokumenta  kojima se dokazuje da je oprema namenjena za njihovu proizvodnju.  U tom slučaju, u narednih pet godina neće smeti navedenu  opremu da otudje. U suprotnom,  moraće da plate PDV za sve to vreme.

 

Takodje, treba napomenuti  da će u poresku osnovicu  biti uključene akcize, carine i  sporedni troškovi koji  nastanu do mesta isporuke robe.

 

Na robu koja se nalazi u tranzitu, PDV se neće plaćati.

 

2. MALI  AKCIONARI  I BERZANSKI POSREDNICI

 

 

U sredstvima javnog informisanja sve češće se pojavljuju oglasi  koji svojom sadržinom dovode u nedoumicu i zabludu tzv, male akcionare  tako što ih upućuju da svoja prava mogu da ostavre jedino akoliko slede uputstvo iz oglasa.

 

Naime, u takvim oglasima, akcionari se obaveštavaju kojeg berzanskog posrednika je Uprava odredjenog perduzeća odredila za korporativnog agenta, odnosno posrednika izmedju preduezeća i Centralnog  registra.

 

Navedeni podatak iz oglaas nema nikakvog uticaja na ostvarivanje prava po osnovu posedovanja akcija. Medjutim, u tim oglasima se, po pravilu, akcionarima upućuje i poziv  da, ukoliko žele da ostvare svoje akcionarsko pravo, terba kod  tog berzanskog posrednika da otvore vlasnički račun, što se navodi kao neophodan preduslov.

 

Na taj način, akcionari se dovede u zabludu. Imajući  u vidu da ogroman broj akcionara nije dovoljno informisan o svojim pravima i putevima da ih ostvare, ovakvim oglaima se sužava njihovo pravo da izaberu  berzanskog posrednika po svom izboru, a koji je član centralnog registra.  Slučaj nekih berzanskih posrednika  povezanih sa privatizacijom «Knjaza Miloša» upravo govori da neki od njih ne poštuju etički kodeks, a da sa druge strane,  akcionare treba više i detaljnije obaveštavati o pravima koje imaju po osnovu posedovanja akcija.

3. POREZ NA DODATU VREDNOST

 

Počev od 01. januara 2005. godine, u Republici Srbiji počinje faktička primena  Zakona o porezu na dodatnu vrednost, koji je, zvanično, stupio na snagu 01.08.2004. godine (Sl. glasnik RS br. 84/2004 i 86/2004).

 

Zakonski oreski obveznici su subjekti koji su u predhodnih 12 meseci ostvarili promet veći od 2.000.000 dinara ili procenjuju da će to ostvariti u narednih 12 meseci. Subjekti koji ostvaruju promet veći od 1.000.000 dinara nisu obavezni, ali mogu, shodno sopstvenoj proceni očekivane koristi, da se registruju. Mali obveznici i poljoprivrednici nemaju obavezu evidentiranja za PDV.

 

Praktično, ukida se, do sada važeći, porez na promet po stopi od 20%, a uvodi se PDV  - svefazni porez na potrošnju po jedinstvenoj stopi od 18%. On predstavlja jedan oblik poreza na promet, koji će se plaćati u svim fazama proizvodnog i prometnog ciklusa.

 

Cilj uvođenja PDV-a je eliminisanje sive ekonomije. Ukidaju se dosadašnje, takozvane,  poreske izjave i oslobađanje od plaćanja poreza po osnovu korišćenja neke robe u daljem procesu reprodukcije, što je predstavljalo osnov za neplaćanje poreza sve do krajnjeg potrošača. 

 

Svaka proizvodna ili prometna faza, tretira se kao krajnja potrošnja predhodne faze.  Svaki subjekt u lancu obračunava PDV na razliku između nabavne cene materijala / robe i  prodajne cene svog proizvoda, s tim što je njegova faktička poreska obaveza za plaćanje jednaka razlici između PDV koji on obračuna na svoju prodajnu cenu i iznosa PDV koji je bio sadržan u nabavnoj ceni ulaznog materijala. Primera radi, u trgovinskoj delatnosti  PDV će se plaćati na maržu, koja predstavlja uvećanje nabavne vrednosti robe.

 

Subjekti koji se registruju za PDV, imaće obavezu obračuna, prijavljivanja i plaćanja PDV-a, kao i pravo na odbitak i povraćaj predhodno plaćenog poreza. Obveznici PDV-a moraju, uz fiskalni odsečak, da izdaju i račun, sa iskazanim stavkama PDV-a. Račun je dokaz da je predhodnik u lancu obveznik PDV-a, po osnovu čega Vi stičete pravo na odbitak predhodnog poreza i povraćaj razlike između svog obračunatog i predhodnog iskazanog poreza. Iz toga, logično, proizilazi Vaš interes da poslujete samo sa subjektima koji su obveznici i koji redovno izmiruju svoje poreske obaveze, što je uslov da ostvarite svija prava na olakšice.

 

Svi subjekti imaju obavezu redovnog praćenja obima prometa, budući da, čim pređu granicu od 2.000.000 dinara, automatski postaju obveznici PDV-a.

 

4. PRAVILA PONASANJA U TELEFONSKOM RAZGOVORU-Telefonska  komunikacija

 

Da bi ste uspešno obavili telefonski razgovor, kao i sve drugo što radite, potrebno je da se za njega pripremite - pre nego što podignete slušalicu. Svrha dobre pripreme je da poziv bude što efektniji, naročito tako što će te poštovati vreme onoga koga zovete.

 Kada Vi primate poziv

 

Kada telefon zazvoni, slušalicu treba podići nakon drugog ne kasnije od trećeg zvona. Predstavite se odmah nakon uspostavljanja veze. Isto važi i kada Vas zovu. Uz Vaše ime treba navesti i naziv preduzeća ili sektora, službe, ako se veza daje preko centrale, na primer:

 

Preduzeće (naziv preduzeća),Ljiljana (Vaše ime) je, izvolite………

ili

Preduzeće(naziv preduzeća), Ljiljana(Vaše ime) je, dobar dan……..

 

Nakon identifikacije, može se preći na razgovor. Razmislite o jačini Vašeg glasa i razdaljini slušalice i usta. Dok razgovarate, sedite pravo. Da bi vam glas zvučao prijatnije, smešite se dok razgovarate. Nemojte ispoljavati dosadu ili nervozu. Nemojte jesti i žvakati dok držite slušalicu. Neka papir i olovka budu uvek blizu telefona!

 Tok telefonskog razgovora

Ukoliko poziv potiče od Vas, to Vam dozvoljava da razgovor usmerite na samom početku. Govorite, jasno, čisto (svaki samoglasnik i suglasnik treba da se čuju). Koncentrišite se na poziv (ništa ne sme da Vam odvuče pažnju). Upotrebljavajte i ime ili prezime sagovornika kad god je to moguće iako se ne vidite i ne poznajete. Pokažite kooperativnost, efikasnost i ljubaznost, ali obećajte samo ono što možete ispuniti! Od sagovornika pokušajte saznati tačno šta želi-postavljajte otvorena pitanja, koja počinju upitnim rečima (ko, šta, kako, zašto, gde, kada..). Činite to s merom i ne budite agresivni.     

Svaku poruku precizno ponovite sagovorniku. Obavestite o datumu i vremenu poziva, prezime i ime i broj telefona sagovornika, odakle zove i kratak i jasan sadržaj poruke.   

Telefonski razgovori moraju biti kratki, jasni i precizni. Telefon se koristi za ugovaranje sastanaka i davanje informacija, a ne za pregovore o poslovima. 

Ako se dogodi da osoba koju neko traži, nije u kancelariji gde je telefon, zamolite sagovornika da sačeka dok tu osobu pozovete. Uvek prvo pitajte sagovornika za čekanje i prebacivanje veze, sačekajte odgovor, pa tek onda stavite vezu na čekanje (hold). Obično je na osobi kojoj je upućen poziv da privede razgovor kraju (uostalom, on je taj koji je prekinut u poslu), mada i onaj ko je zvao može “diplomatski” usmeriti razgovor u ovom pravcu. Završite razgovor obuhvatajući sve relevantne činjenice kako bi ste bili sigurni da je sve u redu. Završite razgovor pozdravom i zahvalite se sagovorniku na pozivu ili pažnji. Ne spuštajte slušalicu prebrzo po završetku razgovora. Poslednji utisak je onaj koji se najduže pamti.

Maniri u telefonskim razgovorima

Ako se javljate telefonom nekome koga lično ne poznajete, ne treba da preterate sa komotnim i familijarnim načinom obraćanja. Većina ljudi odgovara kada im se ljudi u prvom kontaktu obrate prezimenom (Dobar dan, gospodine Petrović!). 

Svaki Vaš telefonski razgovor će biti mnogo ugodniji ako ne zaboravite fraze: Hvala, Molim / Vas, Žao mi je, Budite ljubazni….., Da li želite da ostavite poruku?, i sl .

Izbegavajte da u toku radnog vremena zovete prijatelje ili rođake na poslu da bi ste vodili privatne razgovore, osim kada je u pitanju neki hitan slučaj. Nikada ne možete znati da li je onaj koga zovete trenutno u velikom poslu ili možda očekuje neko važno telefonsko saopštenje.

5. POSLOVNA KOMUNIKACIJA

 

U radu sa ljudima dosta puta se susrećemo sa situacijama gde do konflikta lako može doći. Čovek često emotivno odreaguje na konfliktne situacije. Profesija zahteva sasvim drugi pristup i pravila ponašanja propisane poslovnim protokolima i bontonom.  

 

Poslednjih godina dosta pažnje se obraća na metode komuniciranja, što predstavlja korak napred ka savlađivanju konfliktnih situacija. U svakoj prilici zaposleni mora ostaviti utisak samopouzdanja i lične kulture. Ukoliko se konfliktna situacija ipak dogodi postoje razne metode kojima je omogućeno savladavanje situacije. Jedna od metoda je kontrola svojih emocija, jer je za konflikt potrebno dvoje, ukoliko upravljate svojim emocijama do sukoba neće doći. 

 

Znakovi neverbalne komunikacije i lične kulture su pre svega fizički indikatori kojima se osoba predstavlja i bitan je element svake profesije. Što se tiče neverbalne komunikacije istraživanja pokazuju da pogled usmeren direktno u sagovornika odaje utisak samopouzdanja i znanja onoga o čemu se govori. Nakašljavanje, prekrštene ruke, dodirivanje nosa ili glave, nesvesno treptanje i izbegavanje direktnog pogleda oči u oči odaje nekoncentrisanu osobu nespremnu za dalju komunikaciju. Izraz lica je važan ukoliko želite da strana kojoj se obraćate stekne utisak prijatne sredine i da pažljivo sasluša ono o čemu se govori. Prijateljski izraz lica sa blagim osmehom je verovatno najbolje rešenje za uspešan razgovor. Ukoliko neko od sagovornika odreaguje agresivno ovakvom mimikom smirujete sagovornika i odajete utisak razumevanja njegove interpretacije. 

 

Ukoliko mislite da bi Vam ovakav vid edukacije omogućio unapređenje Vašeg poslovanja obratite se Regionalnom centru za razvoj MSP Beograd koji organizuje trening pod nazivom POSLOVNA KOMUNIKACIJA. Cilj trening je unapređenje Vaših veština i znanja o komunikaciji kroz zanimljive radionice koje će Vam pomoći da ta znanja i upotrebite. Kontakt osoba je Katarina Begović. 

 

6. VIRUSNI MARKETING PUTEM E-MAIL PORUKA

 

Ljudi kojima šaljete svoje promotivne e-mailove imaju prijatelje i poznanike. Kako doći do njih? Naučimo nešto o virusnom e-mail marketingu.
 

Kada ga se pametno upotrebljava, virusni e-mail marketing može biti moćno sredstvo za izgradnju online zajednice te izgradnju branda (Vase marke). 

Virusni e-mail marketing je, ukratko rečeno, marketinška aktivnost kojom podstice primaoce reklamnih e-mailova da iste proslede drugima, tj. novoj potencijalno zanimljivoj ciljnoj publici do koje ne dopire izvorni e-mail. U ovom tekstu navodimo "recepte" za virusni e-mail marketing koje možete integrisati u celinu svojih marketinških nastojanja. 

Sa virusnim marketingom ste se sigurno susreli, jer vam je neko već prosledio e-mail u kojem vas poziva da primljenu poruku prosledite dalje. Komercijalni e-mailovi takve vrste još su u manjini, no ne sumnjamo da će ih s vremenom biti sve više.

Proučavanjem kratkih recepata koje donosimo u ovom broju nećete postati stručnjak za e-mail marketing, no dobit ćete dodatna znanja za upotrebu e-maila u reklamne svrhe. 

1. Ima li smisla motivisati ljude na prosleđivanje vaše poruke? 

Neke kampanje su predviđene za izmenu privatnih/osobnih informacija sa specifičnom grupom ljudi i nisu pogodne za deljenje. Na primer, newsletter sa vestima je vrsta informacije koja se može uspešno podeliti. Primaoca treba podstaći da Vaš newsletter prosledi drugima 

2. Kako ukomponovatii "poziv za slanje" u celinu e-mail poruke? 

Ako je prosleđivanje ključno za uspeh kampanje, "poziv na slanje" bi trebao biti jako istaknut. Ako je prosleđivanje manje važno, koncentraciju čitalaca/primalaca nemojte skretati sa glavnog sadržaja, a "poziv na slanje" prikažite kao usputni sadržaj.

3. Opomenite čitaoce da prosleđuju poruku samo onima za koje su sigurni da je žele primiti. 

Takva opomena ne treba biti izričita, ali treba da se nasluti iz "poziva na slanje". Na taj nacin izbegavate situaciju u kojoj mozete da budete «optuzeni» za SPAM, o kojem cemo Vam detaljno pisati u sledecem broju.

4. Razmislite o tome kako želite da se vaši novi primaoci osećaju. 

Pročitajte svoj e-mail kao da ste ga primili od prijatelja. Nudi li poruka dovoljno sadržaja? Je li dovoljno jasna i smislena? Pregledajte svoju poruku i vidite pokriva li potrebe svakog novog primaoca, a ne samo ljudi na vašoj prvobitnoj listi s kojima ste već uspostavili vezu. Predlog poruke pokažite nekome ko nije bliže upoznat sa projektom, te saznajte njegove utiske nakon površnog čitanja poruke. To vam može biti dobar putokaz prilikom kreiranja poruke za virusni e-mail marketing.

5. Imajte na umu svoju marku. 

Uvek navedite ime firme, logo, i web-adresu u svakoj e-poruci koju šaljete. Vi možda znate ko ste, i redovni čitaoci će vas možda prepoznati, ali novi citaoci trebaju više informacija. Oni se tek trebaju upoznati sa identitetom vaše marke.

6. Izaberite pogodan format za e-mail. 

Smatramo da je HTML format dobar izbor, jer omogućava široke mogućnosti kvalitetnog vizuelnog oblikovanja uz prihvatljivu kompatibilnost i među starijim računarima, browserima (web citacima, Internet Explorer, Netscape Navigator,...) i operativnim sistemima. «Rich media» poruke ili poruke sa velikom kolicinom grafičkih elemenata treba da izbegavate, jer nikada ne znate koji softver koristi primalac Vase poruke. 

7. Koristite softver za merenje virusne aktivnosti. 

 Kod upotrebe e-mail marketinga nailazimo na poteškoće tehničke prirode. Naime, ukoliko korisnici e-mail prosleđuju korišcenjem "Forward" opcije u svome programu za e-mail, sasvim sigurno nećete biti u mogućnosti meriti broj e-mailova koje je prosledio pojedinacni korisnik, nego samo ukupan broj korisnika koji su pročitali e-mail poruku. Ukoliko korisnike motivisete da poruke prosleđuju preko linka unutar poruke, rezultati merenja biće mnogo precizniji, ali će korisnike biti teže motivisati na akciju.

8. Menjajte mesto, veličinu ili boju vaše veze za slanje dalje. 

Ako šaljete poštu po redovnom, utvrđenom redosledu, tekst koji se pojavljuje na istom mestu u svakoj poruci može redovnom čitaocu postati "nevidljiv". Ukoliko želite da ga čitalac iznova primeti promenite mu format, mesto, boju ili pak sadržaj.
7. PITANJA I ODGOVORI

 

PITANJE 1.

 

Hteo bih na lizing da nabavim jednu mašinu  za svoje preduzeće. Kako je takva mogućnost  zakonom regulisana?

ODGOVOR:

 

Lizing je važan izvor srednjoročnog i dugoročnog finansiranja, jer, u principu,  predstavlja ekonomski efikasno rešenje nabavke sredstava potrebnih za rad preduzeća ili preduzetnika. 

 

Lizing pruža mogućnost preduzećima i preduzetnicima da modernizuju svoju opremu i tako postanu efikasnija i konkurentnija. Nročito je pogodan za mala i srednja preduzeća, kao i za nova, tek osnovana preduzeća, koja često ne mogu da računaju na druge izvore finaniranja. Upravo zato, u razvijenim zemljama, različitim merama se podržava lizing kao važan metod podsticanja investicija i uopšte preduzetništva.

Lizing je pisani ugovor  izmedju dve strane: lizing kompanije koja je davalac lizinga i korisnika opreme- primaoca lizinga. Davalac lizinga nabavlja opremu od dobavljača i daje je, na odredjeni vremenski period,  na korišćenje primaocu lizinga. Zauzvrat, primalac lizinga je dužan da davaocu lizinga periodično plaća odredjenu nadoknadu, prema uslovima definisanim u ugovoru. 

Osnovni princip lizing poslovanja je taj što davalac lizinga zadržava pravo vlasništva nad predmetom lizinga, a primalac lizinga stiče tzv. ekonomsko vlasništvo. Tokom ugovorenog perioda,  on ima pravo da koristi predmet lizinga, plaćajući ugovorenu naknadu.

Postoje dve vrste lizinga: operativni i finansijski lizing.

Operativni lizing je vrlo sličan klasičnom iznajmljivanju. Medjutim, finansijski lizing je složenija transakcija i predstavlja jedan oblik kreditnog aranžmana koji finansira nabavku odredjene opreme za potrebe primaoca lizinga.

Kako to u praksi izgleda?

Davalac lizinga, uz prethodni dogovor sa primaocem lizinga, od dobavljača kupuje opremu i daje mu je na korišćenje. Primalac lizinga koristi ovu opremu u poslovanju  i po tom osnovu stiče prihode, koji mu, po pravilu, omogućavaju da isplati ugovorene obaveze koje ima prema davaocu lizinga. To znači da, u većini slučajeva, lizing finansira sam sebe. 

Tokom perioda otplate, vlasnik opreme je davalac lizinga. Po isteku ugovora, primalac lizinga ima dve mogućnosti: da vrati opremu prodavcu ili  da je kupi po ceni koja je znatno  niža od očekivane tržišne vrednosti opreme. U praksi se najčešće dešava da se ugovor napravi tako da plaćanjem poslednje lizing  rate, primalac lizinga automatski postaje i pravni vlasnik predmeta lizinga. Medjutim, ima slučajeva da primalac lizinga, da bi postao vlasnik te opreme, mora na kraju da plati njen otkup u vrednosti  od nekoliko procenata od njene nabavne vrednosti.

U odnosu na bankarske kredite, finanisjki lizing, generalno govoreći na osnovu iskustava drugih zemalja, ima više prednosti, pre svega za primaoca lizinga. 

1.       Lizing se, najčešće, nudi bez dodatnih sredstava obezbedjenja. A, kada se ona i traže, po pravilu su manja nego kod bankarskog kreditiranja. Kod nas se sredstva obezbedjenja još uvek traže.

2.       Upravo zato što najčešće nije potrebno dodatno obezbedjenje, lizing se ugovara daleko jednostavnije i brže, nego klasični bankarski kredit.

3.       Lizing daje mogućnost  da se započne ili razvije biznis sa minimalnim početnim ulaganjem, odnosno  učešćem. Plan otplate lizing rata se  može podesiti tako da odgovara specifičnim potrebama korisnika lizinga.

4.       Preko davaoca lizinga se često mogu obezbediti i dodatne usluge, kao što je povoljnije održavanje opreme, što se ne može očekivati u slučaju uzimanja bankarskog kredita.

 

Kod nas se finansijski lizing nalazi u početnoj fazi razvoja. Zakonom o finansijskom lizingu, izmedju ostalog,  propisano  je sledeće:

         Predmet finansijskog lizinga je pokretna nepotrošna stvar (oprema, postrojenja, transportna sredstva, putnički automobili, poljoprivredna mehanizacija, nameštaj, kompjuteri i sl.);

         Primalac lizinga može biti pravno ili fizičko lice;

         Minimalni rok na koji se ugovor o lizingu zaključuje ne može biti kraći od dve godine od dana zaključenja ugovora.

 

U Srbiji je registrovano više lizing kompanija koje nude mogućnosti lizinga, na primer Raiffeisen leasing, HIPO lizing, Lipaks, LB lizing i dr. U praksi se najčešće nude ugovori čije je trajanje 2-5 godina, sa učešćem primaoca lizinga 10-30% i mesečnom kamatom od npr 1%. Što je oprema koja se uzima na lizing specifičnija, učešće je veće i kreće se čak do 50%. Mesečne rate su obično sa valutnom klauzulom. Ponekad je propisana i minimalna vrednost sredstava koje se kupuje na lizing (na pr. 4-5.000 EUR) a maksimum nije odredjen, već se odredjuje zavisno od boniteta klijenta.

Uz zahtev za odobrenje lizinga,  najčešće se traži sledeće:

 

         uplata akontacije, odnosno garantnog depozita, 

         ponuda dobavljača, prihvaćena ponuda za finansiranje i zahtev za finansiranje,

         ocena boniteta preduzeća, pri čemu je vrlo precizno navedena dokumentacija koju treba priložiti (potvrda o prosečnom stanju na računu kod poslovnih banaka, potvrda o broju dana u blokadi u poslednjih šest meseci, bilans uspeha na dan 31.12. za poslednje dve godine i poslednji periodični obračun, overena kopija rešenja o registarciji sa svim promenama i prilozima, dokaz o matičnom broju preduzeća, osnivački akt, statut, karton deponovanih potpisa lica ovlašćenih za zastupanje preduzeća, kopija  lične karte direktora i još neka druga.  Nešto malo drugačiju dokumentaciju prilažu preduzetnici i fizička lica.

 

Posle procene boniteta preduzeća, davalac lizinga može da zatraži i dodatna sredstva za obezebdjenje finansiranja, ukoliko nadje za potrebno. To može biti solidarni jemac, menice, ovlašćenje za zaduženje računa, zalog, pa čak i hipoteka. 

Evo jednog primera: za opremu vrednu 30.000 EUR, učešće bi iznosilo 6.000 EUR, a mesečna rata u narednih pet godina 310 EUR. To praktično znači da bi neko malo preduzeće, na ime kamate u tom periodu (pet godina), trebalo da izdvoji 4.600 EUR.

 

Kao što ste gospodine Marinkoviću mogli i sami da zaključite, uslovi za odobravanje lizinga kod nas nisu naročito povoljni. Najveći problem predstavljaju instrumenti obezbedjenja koji su neophodni upravo zbog  procenjenog rizika u našoj zemlji.

No i pored  toga, u nekim slučajevima postoji puno opravdanje za nabavku potrebne opreme na lizing. Zato je važno je dobro proučite uslove  pod kojima se mašina koja vam je potrebna može dobiti  i  da napravite  proračun isplativosti ulaska u jedan takav  posao
 

PITANJE 2:

 

Da li postoji obaveza prijave penzijskog i invalidskog osiguranja za penzionisano lice koje obavlja posao po ugovoru o delu i na kom obrascu? 

 

ODGOVOR:

 

Da, obavezni ste da penzionisano lice koje ste angažovali po ugovoru o delu prijavite i da plaćate doprinos za PIO. Tom licu će se, po prestanku angažovanja, ponovo odrediti penzija, u skladu sa važećim zakonskim propisima. 

 

Prijava se vrši na obrascu M-1/CZ i obrascu D-UN o uplati doprinosa, a podnosi se fondu kod koga je korisnik starosne penzije ostvario pravo na penziju.

 

PITANJE 3.

 

Da li je preduzeće dužno da u svom maloprodajnom objektu (pekara) drži odluku nadležnog organa o delatnostima koje se  u tom objektu obavljaju?- Danica Milić iz Arandjelovca

 

ODGOVOR:

 

Nije dužno. Naime, prema Zakonu o uslovima za obavlajnje prometa robe, vršenej usluga u prometu robe  i inspekcijskom nadzoru, preduzeće je obavezno  da na svakom prodajnom mestu na kome se obavlja delatnost prometa robe, poseduje rešenje  oupisu preduzeća u registar nadležnog trgovinskog suda, kao i rešenje o ispunjenosti minimalnih tehničkih uslova za obavljanje 
