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lzvrsSni rezime

A. Obuhvatanje kljucnih pitanja istraZivanja

Mala i srednja preduzeca (MSP) koja funkcionisu na Kosovu' suocavaju se sa raznim iza-
zovima pri pristupu trzistu i informacijama koje su potrebne za povecanje njihove
domace i izvozne konkurentnosti. Nedostatak informacija o trzisnim cenama, stand-
ardima kvaliteta i sanitarnim standardima, o dostupnosti priustivih poslovnih i finansi-
jskih usluga, predstavljaju neke od klju¢nih izazova sa kojima se uglavnom suocavaju
MSP na Kosovu.

Da bi se identifikovali priroda i dimenzije izazova sa kojima se suoc¢avaju MSP u
ekonomskom regionu jug (ERJ), ovaj izvestaj ima za cilj da proceni funkcionisanje 500
MSP-a u sektorima poljoprivrede, obrade hrane, proizvodnje gradevinskog materijala,
obrade drveta, domace radinostii kulturnog turizma u ERJ.? Narocito, ovo pruza dubin-
sku analizu postojece prirode i opsega njihovog rada i definise faktore koji uticu
na njihovu konkurentnost. Pored ovoga, ovaj izvestaj pruza specificne i realisticne
intervencije za reSavanje identifikovanih barijera i izazova.

B. Glavni nalazi

Registrovane kompanije na Kosovu su uglavnom MSP (99%), od kojih je 98%? kategorisano
kao mikro-preduzeca.* Bez obzira na to, imajudi u vidu izazove sa kojima se suocavaju,
njihov doprinos ekonomskom ucinku, narocito trgovinskom bilansu, je relativno slab.
Slaba izvozna orijentacija MSP ometa dalji doprinos MSP-a bruto domacem proizvodu
(BDP), stvaranju novih radnih mesta i ekonomskom rastu®, i produzava trajanje nega-
tivnog trgovinskog balansa na Kosovu.

Samo cetiri od svih kompanija koje su intervjuisane u ovom istrazivanju izvoze svo-
je proizvode. 86% kompanija koje su intervjuisane osnovane su posle 1999, rade kao
mikro-preduzeca i uglavnom su u domacéem vlasnistvu i imaju samo jednog vlasnika.
Vecina zaposlenih u analiziranom sektoru su muskarci, sa nekim malim promena-
ma u procentu kod ru¢ne radinosti i kulturnog turizma. Glavni klijenti ovih biznisa su
pojedinci, porodice i trgovci u maloprodaji. Ve¢ina kompanija je opremljena adekvat-
nom tehnologijom, koju ispitanici smatraju starom, ali funkcionalnom. Interesant-
no je, iako su oni rekli da zaposleni imaju ograni¢eno znanje o tome kako koristiti
savremenu tehnologiju, kompanije bi investirale u noviju tehnologiju, uglavnom ako
bi imale spoljnu finansijsku pomoc.

Nepostojanje pristupa finansijama i visoke kamatne stope na kredite smatraju
se daleko najve¢im izazovom i problemom za kompanije. Uprkos visokim kamatnim

' Za UNDP, sva pominjanja Kosova u ovom dokumentu se cine u kontekstu rezolucije 1244 Saveta bezbednosti UN
(1999).

2 Opéstine u sastavu ERJ su Prizren, Orahovac, Mamusa, Suva Reka, Dragas, i Malisevo.
3 Kosovska Strategija za razvoj MSP 2012-2016, 2011

* Mikro-preduzeca su one kompanije koje imaju devet ili manje zaposlenih.

® Kosovska Strategija za razvoj MSP 2012-2016, 2011
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stopama na kredite, ispitanici zavise od njih da bi prosirili svoje poslovne aktivnos-
ti, bilo na domacem terenu ili u inostranstvu. Ve¢ina kompanija koje su intervjuisane
proizvode sopstvene sirovine ili ih kupuju od lokalnih proizvodaca. Ipak, mada su
malobrojna, neka preduzeca biraju neformalne pruzaoce usluga/proizvoda, zbog
nizih cena. Neformalnost nastavlja da Stetno deluje na operacije legalno registrovanih
biznisa u ERJ-u. Ispitanici u fokus grupama primecuju da biznisi koji rade u istim sek-
torima, a koji ne ispunjavaju svoje poreske obaveze, predstavljaju ozbiljnu i nelojalnu
konkurenciju na trzistu. Stoga, mnoge firme koje funkcionisu formalno ispravno teze
tome da smanje cene proizvoda, ponekad cak i ispod margine profita. Pored nefor-
malnog sektora, jedan od najvecih izazova sa kojima se kompanije iz ovog regiona
suocavaju jeste konkurencija koja dolazi od strane subvencioniranih uvezenih proiz-
voda.

Vrlo mali broj intervjuisanih kompanija investira u marketing, i iskljucivo zavisi od price
,0d-usta-do-usta” da dopru do svojih klijenata. Samo 3.4% njih izjavilo je da izlaZze svoje
proizvode na trgovinskim sajmovima, a samo 11.8% koristi marketinske kampanje. Stoga,
iako domaci proizvodaci i pruzaoci usluga smatraju kvalitet svojih proizvoda i cenu za svo-
ju kompetetivhu prednost; imidz kompanije, lokacija i kanali prodaje se dozivljavaju kao
manje vazni, 5to ukazuje na nizak nivo svesti o potrebi za marketinskim instrumentima.

Nekoliko kompanija razmatra prosirenje svojih poslovnih aktivnosti izvan Kosova u
buduénosti. Vec¢ina kompanija planira da se prosiri unutar Kosova. Albanija i Bivia Ju-
goslovenska Republika Makedonija (BJRM) su pominjane kao potencijalna trzista za
prosirenje. Sa druge strane, potencijalni strani investitori i/ili inostrani poslovni partneri
nemaju pouzdanu osnovu za evaluaciju mogucnosti saradnje sa kosovskim kompanijama
iz ERJ-a. Samo 3acica kompanija su ¢lanovi biznis asocijacije, i samo u sektoru kulturnog
turizma oni smatraju poslovnu asocijaciju za dobar nacin da se izgradi mreza biznisa. Dalje,
nijedna od kompanija nije dobila nikakve sertifikate medunarodne kvalifikacije.

C. Zakljucci

Samo cCetiri kompanije, od 500 intervjuisanih, izvoze svoje proizvode. Zabrinjavajudi nivo
izvoza u okviru tri ispitane kompanije, odrazava trend koji je primecen unutar kosovske
privrede. Ovo istrazivanje identifikovalo je razli¢ite izazove koji ometaju mogucnost rasta
nivoa izvoza za odabrane kompanije. Neki od ovih izazova su unutrasnji u kompanijama,
kao $to su zastarela tehnologija, nedostatak obucene radne snage, loSe pruzanje osnovnih
komunalnih usluga i nepostojanje marketinskih instrumenata. Medutim, postoje i neki
spoljni faktori kao $to su visoka cena troskova transporta, nedostatak znanja o inostranim
trzistima, kao i visoke kamatne stope na kredite. Pored ovoga, nijedna od intervjuisanih
kompanija nije dobila bilo kakav medunarodni sertifikat kvaliteta, i veoma mali broj njih
su ¢lanovi trgovinskih komora ili drugih unija u cilju pribavljanja informacija.



D. Preporuke

Da bi se uvecao nivo izvoza i da bi se povecao nivo potrosnje lokalnih proizvoda ovih
kompanija, poslovne asocijacije i vlada bi trebalo da rade zajednicki na kreiranju okruzenja
koje je poslovno povoljno za MSP. Ispitanici su posebno istakli potrebu za lakSim pristu-
pom finansijama; smanjenjem troskova transporta; reSavanjem problema neformalne
ekonomije; istrazivanjem mogucnosti za izvoz i razvijanje sporazuma sa drugim vladama.
Uz ovo, vlada bi trebalo da stvori prostor za MSP-e za razmenu informacija izmedu glavnih
aktera u lancima vrednosti za razlicite sektore.

Poslovne asocijacije, sa druge strane, trebalo bi da poboljsaju svoje strategije komunikacije
sa MSP, i da ojacaju interakciju izmedu proizvodaca i klijenta; i da promovisu zaposljavanje
Zena i etni¢kih manjina u okviru svojih kadrova.

Biznisi bi trebalo da nauce vise o medunarodnim standardima kvaliteta i da svoju organ-
izaciju pripremaju u skladu sa tim, putem uspostavljanja snaznog marketinga za njihove
proizvode, od pakovanja do reklamiranja, kroz razli¢ite kanale; da obucavaju zaposlene o
tome kako da koriste postojece i novije tehnologije; razvijaju programe profesionalnog
treninga i treninga na radnom mestu.
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I. UVOD U MALA I SREDNJA PREDUZECA (MSP) NA KOSOVU
Uvod

Sa prosecnim realnim rastom BDP od 4.8%, Kosovo nastavlja da bude jedino mesto
u jugoisto¢noj Evropi ¢ija privreda ima kontinuiran rast od 2006, ¢ak i tokom svetske
ekonomske krize. Razliciti istrazivaci primetili su da je trenutni ekonomski rast uglavnom
nosen donatorskom pomodiinovcanim donacijamaizinostranstva’, i da kosovska privreda
ima relativno nizak nivo ekonomske integracije sa globalnom ekonomijom.? Ipak, uprkos
kontinuiranom ekonomskom rastu tokom poslednje decenije, trenutni nivo BDP-a (4.2
milijarde €) je najnizi u regionu. Uz to, visok nivo siromastva na Kosovu nastavlja da pred-
stavlja ozbiljno pitanje. Na osnovu izvestaja UNDP-a, 34% stanovnistva zZivi u siromastvu,
sa manje od 1.42€ dnevno, dok 18% njih zivi u ekstremnom siromastvu, sa manje od 0.94€
dnevno. Dalje, stopa nezaposlenosti na Kosovu je na nivou od 43%?°.

Izvestaj o progresu Evropske komisije (EC) identifikovao je tri glavne barijere sa kojima se
suocavaju biznisi na Kosovu: nepouzdano snabdevanje strujom i vodom; ograni¢enost u
pristupu finansijama; kao i nedovoljan nivo vladavine prava. U 2011, vlada Kosova, preko
svog Ministarstva za trgovinu i industriju (MTI), usvojila je Strategiju za podrsku razvoju
MSP na Kosovu, ciljajuci na svodenje uticaja ovih barijera na minimum. Ova strategija u
osnovnim crtama naznacava sedam strateskih ciljeva: (1) Ja¢anje zakonodavnog i regu-
latornog okvira za stvaranje i razvoj MSP-a; (2) Poboljsanje pristupa MSP-a finansijama;
(3) Promovisanje i razvoj preduzetni¢ke kulture; (4) Jacanje domace i medunarodne
konkurentnosti MSP-a; (5) Poboljsanje dijaloga izmedu privatnog sektora, javnog sektora
i civilnog drustva; (6) Jacanje institucija za podrsku MSP-a; (7) Poboljsanje pozicije Zena
preduzetnika, omladine, manjina, specifi¢cnih grupa i podrska preduzetnicima u margin-
alizovanim zonama.

Vlada priznaje da MSP koji su vodeni izvozom mogu imati veliki uticaj na bavljenje makroe-
konomskim indikatorima, kao $to je disbalans' u trgovini. Dalje, 2013. je MTI takode raz-
vio Nacionalnu strategiju razvoja za privatni sektor (2013-2017.'%). Strategija stavlja pose-
ban fokus na razvijanje industrije, investicije i MSP preko: (1) orijentacije u strateSkom
sektoru industrije, sa davanjem prioriteta proizvodima i izvozu; (2) kontinuirane
podrske u pravcu razvoja tehnickih, inovativnih i upravljackih vestina; (3) kontinuira-
nog poboljsavanja pristupa finansijama; i (4) zastite industrijske imovine. Pored ovoga,
strategija takode cilja na dalji razvoj kvalitetne infrastrukture koja bi obezbedivala da
roba proizvedena na Kosovu ispunjava medunarodne standarde kvaliteta za izvoz. '

U ovom pogledu, opstine Prizren, Suva Reka, Orahovac, Draga$, MaliSevo i Mamusa su
izabrane za ocenjivanje funkcionisanja biznisa u sektorima poljoprivrede, obrade hrane,

6 Kosovska Strategija za razvoj MSP 2012-2016, 2011

7 Citirano u ibid

& lbid

° Ibid

10 1bid.

" RRA Jug, 2013

12 Strategija razvoja privatnog sektora 2013-2017, 2013
3 Ibid.



proizvodnje gradevinskog materijala, obrade drveta, domace radinosti i kulturnog tur-

izma.

Kratak pregled msp na kosovu'™

Tabela 1. Registrovana preduzeca na Kosovu na osnovu broja zaposlenih -2010™

Klasifikacija po velicini

Broj zaposlenih

Broj preduzeca

Procenat od ukupnog

broja
Mikro 1-9 102,070 98.37
Mala 10-49 1,406 1.35
Srednja 50 - 249 221 0.22
Velika 250 ili vise 58 0.06
Ukupno 103,755 100.00

Oko 99% kompanija koje funkcionisu na Kosovu jesu MSP, i uglavnom se vode kao individ-
ualna preduzeca. Cilj Strategije MSP jeste da postavi mere koje ¢e biti potrebno preduzi-
mati kako bi se napredovalo sa reformama koje imaju za cilj da pomognu dinamiku sek-
tora MSP i stvaraju nova radna mesta i poslove na Kosovu. '

Medutim, iako su skoro sva kosovska preduzeéa MSP, njihova uloga u ekonomskom rastu
Kosova bila je relativno mala. Glavni razlog za ovo jeste ¢injenica da je vecina kosovskih
MSP domace orijentisana i nije medunarodno konkurentna. Kao takvi, oni nisu orijentisani
prema izvozu, sto ometa njihov doprinos BDP-u, stvaranje novih poslova i radnih mesta i
ekonomski rast. Pored ovoga, vise od 50% MSP na Kosovu funkcionise u sektoru trgovine,
sto je karakterisano niskim nivoom investicija. Sa druge strane, manje od 10% kosovskih
MSP radi u sektoru proizvodnje. ¢

Jo$ jedan znacajan izazov za Vladu Kosova i implementaciju Strategije MSP jeste da se
MSP koji funkcioni$u neformalno i ¢ija ekonomska veli¢ina se procenjuje da varira izmedu
40-50% BDP-a'’” prevedu u formalni sektor. Negativni uticaj neformalnosti na Kosovu
je vrlo Zzestok. On sprecava izvornu, pravu konkurenciju, oslabljuje zastitu radnika, po-
driva poverenje izmedu MSP-a i finansijskih institucija, obeshrabruje strane investitore,
itd. Ovo sve oteZava kosovskoj privredi moguénost da raste, a takode i povecava nivo
troskova biznisa koji funkcionisu unutar formalnog sektora.

Veoma pozitivan razvoj dogadaja za MSP jeste u Cinjenici da je, tokom poslednjih ne-
koliko godina, Kosovo poboljsalo svoj rang u izvestaju Svetske banke ,Bavljenje bizni-
som”, gde je prema poslednjem izvestaju'® rangirano na 86. mestu. U poredenju sa
prethodnim godinama-98.u2013;117.u2012;i119.u2011. - ovo pokazuje znacajan
napredak Kosova u svom poslovnom okruzenju. Jedan od faktora koji je pomogao Ko-
sovu da poboljsa svoj rang jeste implementacija Strategije MSP-a.™

4 Kosovska asocijacija za registraciju biznisa, 2011
1> Strategija razvoja MSP za Kosovo, 2011

16 1bid

7 1bid

'8 Svetska banka, 2013

1% Svetska banka, 2013
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Msp u ekonomskom regionu jug

MSP koji funkcionisu u opstinama ERJ-a su generalno angazovani u aktivnostima relativno
niskog nivoa. Prizren je najveci poslovni centar u regionu, sa 7.431 preduze¢em ukupno,
od ¢ega su 99% mali trgovinski biznisi?. Poljoprivreda je glavna aktivnost u ovoj opstini,
posto 60% stanovnistva Zivi u selima i zavisi od sopstvene proizvodnje. Preciznije re¢eno,
Prizren ima znacajne povrsine zemljista koje su kultivirane kao vinogradi. Pored ovoga,
posto planine Sara, Koritnik i Pastrik okruzuju Prizren - kao i posto su one mesto gde pos-
toji mnostvo znacajnih lokaliteta (npr. istorijske dZzamije, Hamam, itd.) - ovo je pruzilo os-
novu za pocetnu novu delatnost turizma u ovom regionu.?'

U opstini Suva Reka radi 1.758 biznisa. Od njih, ,47% je angazovano u trgovini, 13.4%
[funkcioni$e] u delatnosti prerade, 13% u gradevinarstvu, 12% u transportu, skladistenju i
komunikaciji i 7% njih je u uslugama (hoteli, restorani, itd.)"* S obzirom da je od ukupne
teritorije od 36.099 ha, 53.7% plodno poljoprivredno zemljiste, moze se lako zakljuciti da
je poljoprivreda glavna ekonomska aktivnost ove opstine. Sa druge strane, uprkos poten-
cijalu za turizam, imajudi u vidu njegov strateski poloZaj na Sar-Planini — kao i prirodne
atrakcije, bogatu floru, mnogobrojne vodne resurse i povoljnu klimu, ovakva aktivnost i
njen doprinos lokalnom ekonomskom ucinku je skoro beznacajna.?

U opstini Malisevo funkcionise 820 privatnih biznisa. 90% ovih biznisa su trgovci malih ka-
paciteta, sa 46% angazovanih u trgovini, ,proizvodnja (18%), transport (14%), ru¢ni radovi
(10%), hotelski kapaciteti (5%), usluge (2.2%) i ostale aktivnosti (4%).”** Poljoprivreda je
glavna ekonomska aktivnost u ovoj opstini, dok se na turizam gleda kao na realni poten-
cijal za bududi razvoj MSP. Vodopad na Mirusi, pe¢ina u Panorcu sa svojim stalaktitima i
stalagmitima, termalna voda u selu Baja, kao i planine Berisa predstavljaju glavne atrakcije
u ovoj opstini.»

Opstina Dragas ima 627 registrovanih biznisa.?® Poljoprivreda i farme predstavljaju najraz-
vijeniji privredni sektor u ovoj opstini, a narocito stoka za rasplod, ziva stoka i proizvod-
nja hrane su ovdasnje glavne grane biznisa. Najveci poslodavac je Rematex - tekstilna
kompanija, za kojom slede proizvodaci iz industrije finalnih prehrambenih proizvoda (npr.
mlecni proizvodi, meso, itd.), kao i ru¢ni radovi iz domace radinosti i zanatski predmeti.?’
Turizam je trenutno na umerenom nivou razvoja, s obzirom da rekreativno-turisticki cen-
tar u selu Brod funkcionise uspesno. Medutim, potencijal za prosirenje aktivnosti turizma
postoji, s obzirom na bogatu floru i faunu i okruzenje Sar-Planine.

Opstina Mamusa ima 108 preduzeca koja funkcionisu u razli¢itim delatnostima. Medutim,
farme malih dimenzija i trgovinske aktivnosti predstavljaju glavne ekonomske poduhvate

2 RRA Jug - Izvestaj za opstinu Prizren, 2013

2 |bid

22 RRA Jug - Izvestaj za opstinu Suva Reka, 2013

2 |bid

24 RRA Jug - Izvestaj za opstinu Malisevo, 2013

% |bid

26 RRA Jug - Izvestaj za opstinu Dragas, 2013

27 UNDP Opstinski razvojni plan za opstinu Dragas, 2012



u ovoj opstini, 2 sa agrobiznisom i preradom hrane kao glavnim delatnostima. Mamusa
ima visoko kvalitetnu prirodu zemljista, koja stvara pogodne uslove za gajenje kupusa,
spanaca, paradajza, itd. Nivoi proizvodnje su u usponu zahvaljujudi investicijama u stak-
lene baste koje Stite useve od nepovoljnih klimatskih uslova.?® Pored ovoga, mnoge pri-
rodne atrakcije, Sahat Kula, godisnji festival paradajza, predstavljaju turisticki potencijal
ove opstine.

Najzad, poljoprivreda, vinarstvo, i uzgoj voca su glavne privredne aktivnosti u opstini Ora-
hovac. ZemljiSte u povrsini od 12.626 ha je upotrebljeno za poljoprivredu, a otprilike 65%
stanovnisStva zaraduje svoje prihode od poljoprivrednih aktivnosti. Preciznije, 50% kos-
ovskih vinograda je locirano u ovoj opstini, a klima je povoljna za uzgoj crnog luka, belog
luka, paprike, paradajza, lubenice, Zita, itd. Medutim, ne postoje nikakvi objekti za obradu
i procesiranje gore navedenog. M&Sillosi, veca fabrika makarona i cerealija, je takode ovde
locirana.*°

Osnovne crte/opseg zahvata rada osnovne procene

Cilj ove procene jeste da pruzi jedan pregled prirode i opsega operacija proizvodaca,
pruzalaca usluga u sektoru poljoprivrede, obrade hrane, proizvodnje gradevinskog mater-
ijala, prerade drveta, zanatskih proizvoda i proizvoda domace radinosti, kao i kulturnog tu-
rizma u ERJ-u. Ovo je uradeno analizom velic¢ine i karaktera firmi, mapiranja njihovih inpu-
ta i autputa, kao i naglasavanjem njihovih proizvodnih kapaciteta i planova za buduénost.

Uisto vreme, ovaj izvestaj pruza pregled faktora koji odreduju konkurentnost proizvodaca/
pruzalaca usluga, ukljucujudi tu i faktore kao $to su dostupnost finansija, cena i lakoc¢a
pribavljanja neophodnih inputa, investicije u marketing, dostupnost informacija o trzistu,
ljudski kapaciteti i organizaciona ogranicenja, pristup transportu, kao i dostupnost usluga
podrske.

Na kraju, ovo pruza realneiizvodljive mere koje, ukoliko se primene, mogu voditi opipljivim
rezultatima od kojih c¢e direktnu korist imati funkcionisanje MSP u razli¢itim privrednim
sektorima u ERJ-u. Shodno tome, ova procena ce:
e Dati preporuke za intervencije koje mogu da obave:
o (i) lokalne vlasti,
o (ii) razvojne agencije, i/ili
o (iii) firme koje funkcionisu u sektorima trgovine, kako bi pojacale svoju
konkurentnost;
e Naglasiti mere koje ¢e omoguciti zamenu uvoza i pristup izvoznim trzistima;
e Obezbediti mere od kojih ¢e direktnu korist imati MSP koje funkcionisu u sektoru
trgovine.

28 QEBS Profil opstine Mamusa, 2013
2 UN HABITAT Program podrske opstinskom prostornom planiranju na Kosovu, 2012
30 RRA Jug - Izvestaj za opstinu Orahovac, 2013
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Il. METODOLOGIJA

a. Kvalitativno istraZivanje — struktuirani, detaljni, dubinski intervjui

Glavna komponenta istrazivanja obuhvatala je ,licem-u-lice” intervjue sa vlasnicima i/ili
direktorima pet stotina (500) preduzeca u Sest delatnosti: poljoprivredni proizvodi, obrada
hrane, proizvodnja gradevinskog materijala, proizvodi od drveta, ru¢ni radovi i turizam.
Sve intervjuisane kompanije su locirane u juznom regionu, tacnije u: Prizrenu, Suvoj Reci,
Orahovcu, Dragasu, Malisevu i Mamusi.

Mi smo iskoristili bazu podataka Poreske administracije Kosova (PAK) za izbor kompanija
u ciljanim opstinama i pet od ovih sektora (preduzeca iz kulturnog turizma nisu mogla biti
pronadena u bazi podataka zbog svojih slozenih i raznolikih aktivnosti i operacija) posto
ona sadrzi samo aktivne i zakonski registrovane kompanije).

Lokacije kulturnog turizma i njihove operacije identifikovane su putem konsultovanja
razlicitih institucija i relevantnih izvora kao $to su: RRA-J, Turisti¢ka asocijacija — juzni re-
gion Kosova, KATA (Kosovska alternativna turisti¢ka asocijacija), Mreza kulturnih organiza-
cija — Prizren, Asocijacija zanatlija i biznisa Prizrena; Departman za kulturno naslede (DCH),
Kulturno naslede bez granica (CHwB), Emancipimi Civil Ma Ndryshe “EC Ma Ndryshe’, Di-
rektorat za turizam u Prizrenu, itd.

Tabela 2 pokazuje kona¢nu raspodelu ispitanih biznisa prema opstinama i sektorima:

Tabela 2. Distribucija ispitanika u istrazivanju prema sektoru i opstini

Opstine Prizren SuvaReka  Orahovac Dragas Malisevo Mamusa
285 72 58 47 26 12
Ukupno/opstina*
(57.0%) (14.4%) (11.6%) (9.4%) (5.2%) (2.4%)
Poljoprivredni proiz- | 65 A
vodi (13.0%) 37 2 8 6 3 2
Obrada hrane 158 90 23 18 15 8 4
(31.6%)
Proizvodnja 89
gra.t.:levmskog ma- (17.8%) 51 13 10 8 5 2
terijala
Obrada drveta 95 54 14 1 9 5 2
(18.9%)
Zanatski proizvodi 50 281 7 6 5 3 1
(10%)
Kulturni turizam 43 25 6 5 4 2 1
(8.6%)

*Procenti u ovom redu odraZavaju ne vise nego 0.2% razlike od realne distribucije ukoliko je zasno-
vano na opstini; razlika lezi u zaokruZivanju kako bi se odrzale sektorske distribucije.

N oznacava specificne vrednosti koje su se menjale da bi se odrzao uzorak od 500, koje su bile
najblize zaokruZivanju na gore ili dole u svojim odgovarajucim sektorima.



Nasumi¢na selekcija kompanija realizovana je preko sistematskog nasumi¢nog uzorko-
vanja putem sledece formule: Broj kompanija u sektoru i opstini podeljen sa ukupnim brojem
kompanija u svakoj opstini.

Pre nego 3to je poceo proces anketiranja, uraden je pilot test upitnika, tokom kojeg su an-
ketari sproveli osam anketa sa kompanijama iz Maliseva i Orahovca u obradi hrane, obradi
drveta, zanatskim delatnostima, kao i sektoru proizvodnje gradevinskog materijala. Tokom
0ovog procesa nisu se susretali sa ve¢im problemima.

Nakon zavrSetka terenskog anketiranja i provere kvaliteta, 17 preduzeca iz svake ciljne
opstine izabrano je i intervjuisano, te ponovo kontaktirano telefonom. Ova 102 upitnika
(vise od 20% od ukupnog uzorka) su provereni u pogledu preciznosti i kompletnosti. Kao
dodatna kontrola kvaliteta, nakon dobijanja kona¢nog kompleta podataka od anketara,
spoljni ekspert izvrsio je detaljnu logicku validaciju podataka preispitujuci i proveravajudi
svaku od anketa.

Trebalo bi naglasiti da je vecina ispitanika u anketi oklevala da odgovori na pitanja o:
o Kapacitetima za proizvodniju;
o Obrtuy;
o Kadrovskim resursima (narocito pitanja o broju zaposlenih, broju zaposlenih koji
rade puno radno vreme u odnosu na one koji rade honorarno, njihova starosna
struktura, manjine, Zene i nivo obrazovanja zaposlenih)

b. Diskusije fokus grupa:

Odrzano je Sest grupa — po jedna po sektoru sa uzorkom relevantnih aktera (tj. predstavni-
ka biznisa, biznis asocijacija, opstina, kao i RRA-J). Ove diskusije sluZile su da se identifikuju
izazovi sa kojima se suocavaju MSP, kao i da se izvrsi validacija nalaza terenskog istrazivanja
i ankete. Nacinjeni su dodatni napori tako da sesija svake fokus grupe sadrzi najmanje po
jednog ucesnika iz svake opstine.
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[1l. OSNOVNA OCENA REZULTATA O MALA 1 SREDNJA
PREDUZECA (MSP) U EKONOMSKOM REGIONU JUG®'

Opsti pregled
Vecina kompanija (86%) radi u ciljanim  SLIKA 1. Datum osnivanja kompanija
sektorima unutar ERJ i one su osnovane

0
4% 6%

tokom perioda 2000 - 2013 (slika 1). Pre- % 1900 1946

ostale kompanije (14%) su osnovane pre \ w 1947-1988
37%

1999. m 1989-1999

2000 -2007

m 2008-2013

Pored ovoga, 94% se smatraju ,mikro”
biznisima sa 9 ili manje zaposlenih (slika
2).Na drugom kraju spektra, samo 0.2% (1
kompanija) je kategorisana kao ,veliko” preduzece sa preko 249 zaposlenih.

49%

Vecina biznisa (87.4%) su registrovani kao

SLIKA 2. Veli¢ina kompanija merena po broju zaposlenih individualni biznisi; 5% su registrovani kao
drustva sa ograni¢enom odgovorno$¢u
0.20% . .. . ,
s40% - 040% (D.o.0) i predstavljaju drugu najvecu
ik (do9 aposieni) grupu. Ost?tak obuhvata ostale z'akonske
= Mala (10 do 49 zaposlenin) forme kao Sto su partnerstva, akcionarska
m Srednja (50 do 249 zaposlenih) drustva, kulturne institucije i religiozne
m Velika (preko 249 zaposlenih) monumente

94.00%

Malo vise od 92% firmi prijavilo je da su
domaceg vlasnistva. Ispitivanje je takode pokazalo da samo 1% intervjuisanih preduzeca
(5 u ukupnom broju) je privatizovano kroz proces privatizacije na Kosovu.

Prepreke

Kako ¢e pojedinacni profili sektora poka-  siika 3. Prepreke u bavljenju biznisom
zati u narednim odeljcima, pristup fin-
ansijama se smatra najve¢om prepre-
kom za razvoj biznisa kod vise od 30%
intervjuisanih firmi (slika 3). Nedostatak Carinska adrministrada
i skupoca elektricne struje se smatra za Teskoce u snabdevanju %
vecu barijeru kod skoro 15% firmi, dok 0% 0%  20%  30% 40%
su nivoi oporezivanja videni kao smetnja

razvoju biznisa kod 11.2% anketiranih kompanija.3? Ipak, uprkos mirijadama barijera za
razvoj biznisa, vise od polovine (58.8%) intervjuisanih firmi izjavilo je da oni planiraju da
investiraju u prosirenje svog biznisa u buduc¢nosti.

Pristup finansijama 30%
Nedostatak i skupoca elektricne struje

Poreske stope

EKONOMSKOG REGIONA JUG
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31 U ostatku izvestaja, ukoliko nije drugacije naglaseno, sve tabele/grafikoni imaju izvor u ovom istraZivanju. Pored
toga, sve tabele/grafikoni koji su nacinjeni da u zbiru imaju preko 100%, dolaze iz anketnih pitanje gde je bilo
moguce izabrati vise od jednog odgovora.

32 QOstale prepreke (11) koje Cine preostalih 27% su mnogo manje vrednosti i, kao takve, nisu u tolikoj meri rel-
evantne u poredenju sa onima prikazanim u grafikonu (slika 3).



lzvoz

Samo 0.8% ili 4 od 500 anketiranih firmi izjavilo je da oni izvoze svoju robu izvan Kosova.
Samo jedna od firmi pocela je izvoz van Kosova u 2002, jedna u 2005, jedna u 2010.i jedna
u2011.

Tehnologija

Kao sto je prikazano u grafikonu dole, vrlo mali broj ili skoro nijedna od firmi ne smatra svo-
jutehnologiju za staru i nefunkcionalnu/defektnu. 34% intervjuisanih kompanija izjavilo je
da imaju noviju tehnologiju u poredenju sa svojim najblizim konkurentom; dok skoro 64%
prijavljuje da je njihova tehnologija starija nego ona kod njihovih najblizih konkurenata,
ali je ipak funkcionalna (slika 4). Stoga, ¢ak iako izgleda da su investicije u tehnologiju
stalna opterecujuca potreba (kako je navedeno u izvestaju), kompanije bi se sretale sa
problemima u koris¢enju nove tehnologije i opreme zbog nedostatka kvalifikovane radne
snage. Ovo naglasava potrebu za vise treninga koje bi ponudile kompanije, kao i potrebnu
vecu saradnju izmedu industrija i institucija viSeg obrazovanja.

SLIKA 4. Prijavljeni uslovi i stanje tehnologije preduzeca

m Nova tehnologija | Stara tehnologija, ali funkcionalna m Stara tehnologija | nefunkcionalna

LU IET—
90% -
80%
70%
60%

) Q05 |

0,
245% 71.4%

T R B

50% 90.7% 88.9% 92.9%
40% |
30%
ﬁgzﬁ) £2.4%
Prizren Suva Reka Orahovac Dragas Malidevo Mamusa

Kadrovi — ljudski resursi

Samo tri kompanije iz sektora turizma i dve iz sektora obrade hrane izjavile su da pruzaju
treninge za svoje zaposlene. Interesantno je da, iako je znanje u koris¢enju nove opreme
jedna od glavnih prepreka sa kojima se preduzeca suocavaju tokom svojih poslovnih
poduhvata, jos uvek postoji vrlo mali broj kompanija koje obezbeduju trening za svoje
radnike.
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IV. NALAZI PO SEKTORIMA

1. POLJOPRIVREDNA PROIZVODNJA

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

Intervjuisano je 65 kompanija da bi se ocenio rad biznisa unutar poljoprivrednog sektora
X O termig . .

u ERJ u'.8.8/° |sp|tafn.|ka za ovajv Sekt:or bili SLIKA 5. Prijavljeni godisnji obrt, procenat kompanija za

su vlasnici/suvlasnici, 91% muskarci, 92%  svaku kategoriju

albanske etnicke pripadnosti. Anketirane

56.9%

kompanije rade u opstinama Prizren (57%), 60
Suva Reka (14%), Orahovac (14%), Draga$ Zg
(7%), Malisevo (5%) i Mamusa (3%). 2
20 13.8% 12.3%
.. 7.6% 6.1%
Kompanije su osnovane nakon 1990, a 10 . . - 3.0%
7o 0 - T T T ——-—
vecina (66%) posle 2003. Oko 92% kom- D010,000 10,001— 25001— 50001— Preko  Odbijaju
it i i faii i EUR/god 25,000 50,000 100,000 100,000 daodgovore
panija su mala i srednja preduzeca i imaju fUiigod EURigod EURfgod EURgod
)
2 SLIKA 6. Procenjena neto vrednost imovine
< . .
<zD manje od 9 zaposlenih, a samo 8% (5 kom-
5 "“°"’e?u"g’lj;)°ble"ata Net°"“’?;‘glj;)““""“a panija) ima manje od 50 zaposlenih. One
<< w . T
Z o su uglavnom registrovane kao individu-
Q 0
39 P f— alni biznisi (80%), u vlasnistvu pojedinca
<92 5,000 3,000 (96%), lokalnog vlasnistva (98%), i kao
3 o rezultat individualnog preduzetnistva. 33
S Q Maksimum Maksimum Nijedna od intervjuisanih kompanija nije
ol 50,000 1,000,000 . . . .
prijavila da je ¢lanica neke biznis asoci-
jacije.
Prosek Prosek
17,142 120,095

3 Samo dve kompanije su osnovane kroz proces privatizacije. Ove kompanije proizvode Zito, svaka po 10.000 kg
mesecno.



57% (37) kompanija prijavilo je godiSnji obrt od 10.000 EUR ili manje; sa druge strane,
samo dve kompanije su prijavile godisnji obrt od preko 100.000 EUR (slika 5).

Procenjena prosec¢na neto vrednost objekata nakon umanjenja vrednosti je prijavljena da
iznosi 17.142 EUR, dok je procenjena neto vrednost zemljista nakon umanjenja vrednosti
120.095 EUR (slika 6).3*

PROIZVODNI KAPACITETFS

Od intervjuisanih kompanija, njih 61 je dostavilo informacije o proizvodnim kapaciteti-
ma svojih firmi. Tabela 3 prikazuje broj i procenat kompanija koje proizvode u okviru
identifikovanih kategorija u ovom istrazivanju i procenat u odnosu na ukupnu koli¢inu
proizvodnje. Kao $to se moze primetiti, kompanije koje proizvode zitarice i koje se bave
hortikulturom proizvode najvise proizvoda u ovoj kategoriji (93.2% od ukupne proizvod-
nje za zitarice i 94% za hortikulturu). Sa druge strane, proizvodaci paradajza, lubenica ili
grozda teze tome da diversifikuju svoju proizvodnju. Cak iako proizvodaci paradajza imaju
najvedi broj proizvodaca, oni proizvode samo 34.3% od njihove ukupne proizvodnje. Os-
talih 65.7% proizvodnje je posveceno ostalim vrstama proizvoda.

Tabela 3. Prosecan udeo specifi¢nih proizvoda  Tabela 4. Udeo proizvodnje specifitnog proizvoda
prikazan kao procenat od ukupnih proizvodnih  prikazan kao procenat u odnosu na ukupnu proiz-

kapaciteta vodnju u datom sektoru
Poljoprivredni  Broj Prosecan udeo Poljoprivredni  Ukupno kg po  Procenat kg/uku-
proizvodni ka-  kom- u proizvodnji proizvodnika- mesecuzasve pno proizvedenih
paciteti panija specifitnog proizvoda W paciteti proizvodace kilograma
Zitarice 12 93.2% Zitarice 75,600 63.8%
Cvecarstvo 11 94% Lubenice 13,050 1%

Paradajz 10 34.3% Paprike 11,000 9.3%

Lubenice 10 51.1% Paradajz 8,900 7.5%

Grozde 10 77.5% Grozde 5,560 4.7%

Pecurke 5 55% Cveée 3,250 2.7%

Paprike 3 34.4% Peéurke 900 0.8%

Caj 1 100% Caj 100 0.1%

Kakao 1 100% Kakao 100 0.1%

Ukupno 118,460 100%

Tabela 4 prikazuje ukupnu proizvodnju po mesecu za sve intervjuisane proizvodace u
okviru sektora poljoprivrede. Ovo pokazuje da kompanije proizvode znacajno vise Zitarica
(64.1%) nego ostale proizvode.

34 Samo 28 od 65 ispitanika odgovorilo je na ovo pitanje, dok su 24 kompanije odbile da odgovore.

3 Sektor poljoprivredne proizvodnje je onaj za koji je dato najvise detaljnih podataka. Stoga, ovaj odeljak je mnogo
detaljnihi nego ostali.
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Tabela 5. Proizvodni kapaciteti: koli¢ina mesec¢ne proizvodnje

Kolicina mesecne proizvodnje Minimum Maksimum Prosek
Grozde 60kg 1,000kg 506kg
Lubenice 200kg 3,000kg 1,186kg
Paradajz 150kg 3,000kg 685kg
Paprika 100kg 10,000kg 2,200kg
Caj 100kg 100kg 100kg
Zitarice 600kg 15,000kg 6,300
Cvece 100kg 1,000kg 295kg
Kakao 100kg 100kg 100kg
Pecurke 180kg 100kg 400kg

In Da bi se napravila veza izmedu proizvodnih kapaciteta ovih kompanija, koli¢ine
mesecne proizvodnje (u proseku) u ovim kompanijama i procenta ove proizvodnje u
odnosu na ukupnu proizvodnju preduzeca (u proseku), prikazano je u tabeli 3.3¢ Kao
$to se moze videti, kompanije imaju ograni¢ene mesecne proizvodne kapacitete, a neke
od njih proizvode relativno mnogo vise u poredenju sa ostalim.

TRZISTE | KONKURENTNOST

Sirovi materijal

Vecina preduzeca koja se bave poljopriviednom proizvodnjom, 55% (36), izjavile su da
proizvode sopstveni sirovi materijal (tabela 6). Od njih, u proseku, one su u stanju da proiz-
vedu 82.2% od ukupnog sirovog materijala koji im je potreban. Pored ovoga, 29.7% (19)
obezbeduju svoj sirovi materijal od lokalnih trgovaca na veliko. Prose¢an procenat sirovog
materijala koji ove kompanije obezbeduju jeste 79.5% od ukupne koli¢ine njihovog
sirovog materijala. Samo 9.4% (6) uvozi svoj sirovi materijal.

Vecina ispitanih firmi izjavila je da nabavlja sirovi materijal iz jednog izvora; osam od njih
prijavilo je da i proizvode i nabavljaju svoje sirove materijale od lokalnih trgovaca na ve-
liko; samo jedna od njih prijavila je da nabavlja svoj sirovi materijal iz tri izvora: sopstvene
proizvodnje, lokalnih trgovaca na veliko i lokalnih farmera. Prijavljena prose¢na minimalna
cena sirovog materijala iznosi 678 EUR po mesecu, dok je maksimum 1.173 EUR mesecno.

g Tabela 6. I1zvori sirovog materijala
:E‘ Izvor sirovog materijala  Procenat kompanija Prosec¢an % sirovog Prosecan opseg sirovog
= materijala dobijen od materijala dobijenog iz
o izvora izvora
V)
<ZE e Sopstvena produkcija 56.3% (36 kompanija) 82.2% 10-100%
'C'j 8 Lokalni farmeri 1.6%(samo 1 kompanija) | 20% 20%
osrednici .7%(3 kompanije 3% - o
2‘% P dnici 4.7%(3 k ije) 62.3% 20-100%
okalni veletrgovci .7% ompanija .5% - 6
%% Lokalni veletrgovci 29.7% (19 kompanija) 79.5% 10-100%
% CZ) Uvoz 9.4% (6 kompanija) 80% 40-100%
AR
O w

3% Vazno je napomenuti da detaljne informacije o koli¢ini proizvodnje cerealija i cveca nisu bile dostupne, posto su
podaci iz ove dve kategorije prikupljeni ex post iz odgovora ispitanika koji su navedeni u pod-odeljku ,ostalo” u
upitniku. Mada, $to je vazno, ova studija je omogucila identifikovanje njihove vaznosti medu preduzeéima koja
rade u ERJ.




Samo Cetiri (6.2%) od 65 anketiranih firmi prijavile su da nabavljaju zalihe od neformalnih
pruzalaca usluga/proizvodaca (male porodic¢ne aktivnosti ili individualni pruzaoci usluga
koji nisu registrovani kao biznisi). Udeo zaliha od ovih snabdevaca se krec¢e izmedu 20-
80% od ukupnog broja. Dve od ove Cetiri firme prijavile su da kupuju sirovi materijal od
neformalnih snabdevaca, jedna je prijavila da kupuje od njih ve¢ napravljene proizvode,
dok je jedna prijavila da ima podugovaraca za odredene usluge. Sve firme su potvrdile da
kupuju robu/usluge od neformalnog sektora zbog toga 5to su njihove cene najnize.

Glavni klijenti

Ovo je generalni trend koji je primecen
u svim sektorima, a takode je i podrzan
nalazima fokus grupe. Pojedinci ili Seoskalgradska pijaca
domacinstva su identifikovani kao glavni Putem uéestvovanja na

sajmovima / izlozbama

injenti kod 97% (63) preduzec'a, dok 60% Medijske marketinke 3%

.. . . kampanje
(39) vidi male prodavnice i trgovce kao % 0% 0% 6%  80% 100%
svoje glavne klijente. Javne institucije i

otkupna mesta se smatraju za glavne klijente od strane 5% (3) kompanije.

SLIKA 7. Glavni instrumenti koje kompanije koriste da bi
nasle klijente

Preporuke od klijenata 86%

86% procenata ispitanih kompanija smatra preporuke drugih klijenata za glavni instru-
ment za identifikovanje novih kupaca (slika 7), dok 68% (44) kompanije smatra seoske i
gradske pijace kao koristan nacin da se nadu kupci/klijenti. Iznenadujuce je, ispitanici ne
vide trgovinske sajmove i medijske kampanje kao korisne nacine za nalaZenje kupaca/
klijenata.

Sanse za prosirenje biznisa

Devet sedam procenata od anketiranih biznisa smatra da postoje prilike za prosirenje
biznisa na Kosovu; samo jedna od anektiranih firmi (1.5%) prijavila je da uvida prilike
za prosirenje u regionu (Albanija). Nijedna od firmi nije izjavila da vidi mogu¢nosti za
prosirenje u Evropi ili Sire u svetu.

Konkurencija

Intervjuisane kompanije smatraju uvezene proizvode (64.5%), pre nego lokalno proiz-
vedenu robu (24.2%) za konkurenciju za svoje proizvode na trzistu. Samo 11.3% smat-
ra uvezene proizvode i lokalne proizvode za jednake konkurente svojim proizvodima
na trzistu. Ovo predstavlja izazov za lokalne proizvodace vis-a-vis stranih kompanija. Po
re¢ima ucesnika jedne poljoprivredne fokus grupe, posto proizvodaci iz drugih zemalja
dobijaju subvencije od svojih vlada, oni su u stanju da ponude svoje proizvode na ko-
sovskom trzistu po krajnjoj ceni koja je jednaka, a ponekad i niza od, cene proizvoda
napravljenih na Kosovu. U takvoj situaciji domaci proizvodaci su prinudeni da Zrtvuju svoj
profit kako bi izbegli situaciju da moraju da napuste trziste.

U pogledu resursa uporednih prednosti kompanija, 86% (56) kompanija vidi cenu kao svo-
ju konkurentsku prednost (slika 8). Slicno ovome, 78% (51) od ovih kompanija smatraju da
je kvalitet proizvoda integralni element njihovih konkurentskih prednosti. Trece, ukus se
smatra za konkurentsku prednost od strane 58% (36) kompanija.
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Jaéa nje kon kurentnosti SLIKA 8. Izvor konkurentnih prednosti

v . . . . . 1
Devedeset cCetiri posto ispitanika smat- Cena I —— 86%
ra da su lak pristup finansijama i niske Wualtet proizvoda/usluge . ——— 5%
kamate na zajmove ,izuzetno vazni” i s | o8

v ey . , Pouzdanost proizvoda  IEEG_—_— 31%
,vazni’ faktori za mogucénost da se uh- . A
|k . ti | k | Imidz kompanije 1_ 29%

Yate prilike i Sanse za raivl na .0 alnom Loacis —15%
i na medunarodnom trzistu (slika 9). U % 20%  40% 6% 8%  100%

meduvremenu, pristupacne cene pri-

likom kupovine nove tehnologije, ili popravki postojece tehnologije, smatraju se veoma
bitnim od strane 78% ispitanika. Ovo bi moglo da ukazuje na prepreke za razlicite oblike
finansiranja koje su faktor ometanja u odnosu na investiranje u nove tehnologije za in-
tervjuisane kompanije.

SLIKA 9. "Vrlo vazni" i "vazni" faktori koji bi pomogli u poboljsanju konkurentnosti

Lak pristup finansijama | male kamatne stope na zajmove 94%

Pristupacne cene pri kupovini novih tehnologija
ili poboljSanju postojecih
Pristup trzi$nim informacijama

78%
73%

Investiranje u marketing (pakovanje, brendiranje, reklamiranje) 70%

Obezbedjivanje kvaliteta proizvoda preko sertifikata
globalno priznatih standarda

Profesionalno osoblje i dobra organizacija kompanije

Lak pristup uslugama distribucije i medjunarodnog transporta

Lak pristup konsultantskim uslugama za biznis i drugim
uslugama za poboljsanje ljudskih kapaciteta u kompaniji

T T T T 1

0% 20% 40% 60% 80%  100%

PREPREKE U POSLOVANJU

Sli¢no pitanjima o konkurentnosti, pristup finansijama se od strane svih kompanija
smatra za veliku prepreku za sveukupni razvoj poslovanja (slika 10). U ovom pogledu,
predstavnici fokus grupa su takode naglasili da su kamatne stope od 12-19% veoma
visoke. Po re¢ima ucesnika, stopa od 7% bi bila razumnija, narocito u slu¢ajevima kada
se zahtevi za finansiranje podnose radi nabavke sirovina.

Pored ovoga, jos jedna velika prepreka za biznise (88%) jeste nedostatak i velika cena
elektri¢ne energije. Sve vise, intervjuisane kompanije ne smatraju lokalnu infrastruk-
turu (putevi, vodosnabdevanje, kanalizacije, itd.) kao vidnu prepreku za obavljanje
poslovnih aktivnosti (6%).
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SLIKA 10. Pitanja identifikovana kao prepreke i velike prepreke u vrsenju poslovanja

Pristup finansijama/zajmovima banaka

Teskoce u snabdevanju tehnologijom/opremom
Teskoce u nabavci tehnologije/opreme
Neefikasnost carinske administracije

Poreske stope

Pristup pogodnom zemljistu

Neefikasnost carinske administracije

Kivalitet sirovine

Cena radne snage

Neefikasnost sudova

Teskoce pri dobijanju radnih dozvola/poslovnih licenci
Konkurencija iz neformalog dela sektora

40%
40%
39%

Nedostatak kupovne mo¢i na lokalnom trzidtu 34%
Nekvalifikovana radna snaga 31%
Cena proizvodnog materijala 29%
Poreska administracija 28%

Lokalna infrastruktura (putevi, vodovod, kanalizacija, itd)

6%
0% 20% 40% 60% 80% 100%  120%

T T T T 1

Medutim, iako se gore navedeni faktori smatraju za glavne prepreke, one najvece za ispi-
tanike jesu jo$ uvek pristup finansijama i zajmovima banaka, 34% i teSkoce u vezi sa snab-
devanjem potrebnom tehnologijom i opremom 23% (slika 11).

SLIKA 11. Glavne prepreke sa kojima se suocavaju ispitanici

Pristup finansijama 34%
Teskoce u snabdevanju tehnologijom
Nedostatak kupovne moci na lokalnom trzistu
Pristup pogodnom zemljiStu

Kvalitet sirovog materijala

Poreske stope

Cena proizvodnog materijala

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

12voz

Samo jedna od 65 kompanija je prijavila da izvozi svoje proizvode. Ova kompanija pocela
je daizvozi 2011.i prijavila je da je povecala svoju proizvodnju na medunarodnom trzistu
u 2013, u poredenju sa 2012. Kompanija nije dala nikakve informacije o svom izvozu, osim
da je glavna prepreka njihovom izvozu problem transporta. Ova kompanija izvozi 25% od
svoje ukupne proizvodnje.

TEHNOLOGUA I INVESTICLIE

TEh n0|Og|Ja SLIKA 12. Procenjena prose¢na vrednost tehnologije
ProseCna procenjena vrednost teh-

nologije (masinerije i oprema), medu in- -8939EUR
tervjuisanim kompanijama, umanjena S
je sa 11.294 EUR u 2010. na 8.939 EUR u

< 11,204 EUR

2012. (slika 12).*” Kompanije su procenile

37 Nisu svi ispitanici odgovorili na pitanje o vrednosti tehnologije koju poseduju; tako, 49 njih je odgovorilo za 2012,
40za 2011i25za2010.
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da je kvalitet tehnologije koju koriste, 86% (56) ispitanika, stara ali funkcionalna, dok je
samo jedna od njih kategorisala svoju tehnologiju kao staru i nefunkcionalnu. Vazno je
pomenuti da 89% (58) preduzeca iz poljoprivredne proizvodnje nabavlja svoju proizvod-
nu tehnologiju unutar Kosova. Dalje, niko od ispitanika iz ovog sektora nema sertifikat bilo
kakvog medunarodnog standarda kvaliteta.

Investicije

SLIKA 13. Prijavljeni planovi za buducde investiranje

Nabavka opreme i novije tehnologije 80%
Kupovina zemljiSta

Pokretanje nove proizvodne linije
Gradnja dodatnog radnog prostora

Povecanje kadrovskih kapaciteta

Sertifikacija standarda kvaliteta 6%

0% 20% 40% 60% 80%  100%

75% (49) kompanija prijavilo je daima planove da investira u rast svog biznisa u buduc¢nosti,
uglavnom preko bankarskih kredita, 92%, i putem svojih finansijskih sredstava, 71%. Ovo
pokazuje da, uprkos tesko¢ama koje idu uz pristup finansijama, a pomenute su u drugim
odeljcima, oni jos uvek zavise od kredita ukoliko Zele da dalje investiraju u svoje poslovanje.

Vec¢ina kompanija (80%) planira da investira u nabavku opreme i najnovije tehnologije,
kupovinu zemljista (63%) i pokretanje novih proizvodnih linija (41%) (slika 13). Od in-
tervjuisanih kompanija, njih 18 planira da uglavnom investira u hortikulturu, nabavku
opreme i vinarstvo u buduénosti. Stalni naglasak na tehnologiji se takode vidi i u odnosu
na spoljnu pomo¢ od strane vlade ili donatora, posto su sve kompanije rekle da bi iskoris-
tile spoljnu pomo¢ za investiranje u opremu, objekte, itd.

LJUDSKI RESURSI — KADROVI

Broj zaposlenih

Prema anketi, intervjuisane kompanije imaju povecanje broja zaposlenih ljudi svake go-
dine, medutim, zapoS$ljavaju znacajno manje Zzena nego muskaraca, 11.5% od ukupnog
broja zaposlenih u toku 2012. (slika 14).

Medu njihovim trenutno zaposlenima,  SLIKA 14.Prijavijeni broj zaposlenih po polovima

ima samo 28 njih koji pripadaju etnic¢kim

manjinama i samo tri kompanije su zapos-

lile Zene na rukovodece pozicije, 12 uku- 0 ., 133 155 1y 139 168

0 M—.ILL

Tokom 2012, 197 zaposlenih radilo je Ukupro Muskard Lene
sa punim radnim vremenom, cetiri sa
skracenim radnim vremenom i sezonskih radnika bilo je samo deset.*® 77% od prose¢nog

m2010 =201 2013

38 Ukupan broj zaposlenih u 2012. godini u ovom pitanju je veci nego onaj koji je dat u odgovorima u vez sa uku-
pnim brojem zaposlenih.



udela u radnom vremenu zaposlenih odlazi na proizvodnju, 22% na administrativni
rad i upravljanje, i 1% na ostalo, kao 3to su popravke.

Sa druge strane, izjavljeno je da zene i muskarci imaju razlicit nivo obrazovanja u okviru
sektora (tabela 7). Zene koje su zaposlene u ovim kompanijama imaju znac¢ajno veci
nivo obrazovanja (33%) nego muskarci (9%) koji su zaposleni u sektoru.

Tabela 7: Prijavljeni obrazovni nivo zaposlenih

Obrazovni nivo zaposlenih  Ukupan broj Procenat Broj zena Procenat zena
muskaraca muskaraca

Osnovno obrazovanje 53 32% 7 16%

Srednje obrazovanje 97 59% 17 38%

Univerzitetsko obrazovanje | 15 9% 15 33%

Postuniverzitetsko obra- 0 0% 6 13%

zovanje

Ukupno 165 100% 45 100%

Kvalifikacije koje vrednuju poslodavci

Svi ispitanici veruju da je radno iskustvo na sli¢noj poziciji veoma vazno za potencijalne
zaposlene (slika 15). Sli¢no ovome, znanje u koris¢enju opreme (89%), Cinjenica da je neko
posvecen radnik i pazljiv prema detaljima jeste vrlo vazna za 95% ispitanih kompanija.
Ono $to iznenaduje, uprkos Cinjenici da se znanje u koris¢enju opreme visoko vrednuje
od strane poslodavaca, jeste sugestija da su potrebni dodatni treninzi, i samo jedna od
ispitanih kompanija obezbeduje trening za svoje osoblje. Ova kompanija prijavila je da
je obezbedila trening za samo Cetiri zaposlena, koji su svi muskarci. Takode, predstavnici

SLIKA 15. Kvalifikacije i karakteristike koje poslodavci vrednuju kao znacajne ili veoma znacajne

Radno iskustvo na sli¢nim pozicijama
Kvalitet rada — radnik obraca paznju na detalje
Posvecenost

100%
95%
95%

Inanje o kosis¢enju opreme

Sposobnost da se uce/savetuju drugi radnici
Inanje o procedurama rada

Obrazovni nivo

Vestine komunikacije

Upravljacke vestine

Obuke i sertifikati

Jezicke vestine

Vestine timskog rada

Pol

31%

14%

0% 20% 40% 60% 80%  100% 120%

fokus grupe su snazno naglasili ¢injenicu da postoji nedostatak profesionalnog osoblja
koje bi radilo u sektoru poljoprivrede, sto predstavlja jedan od klju¢nih izazova sa kojima
se suocavaju ove kompanije.

EKONOMSKOG REGIONA JUG

<
=z
L
O
o
<
=z
=
o
z
(2]
O




<
pd
L
v
o
<
pd
=
o
pd
wn
o

EKONOMSKOG REGIONA JUG

2. OBRADA HRANE

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

Obrada hrane je najveci sektor koji je istrazivan u ovom izvestaju. 158 kompanija je in-
tervjuisano kako bi se ocenilo funkcionisanje biznisa u sektoru obrade hrane u ERJ. 88.6%
ispitanika iz ovog sektora bili su vlasnici/suvlasnici, 94.3% muskarci, 86.1% etnicki Alban-
ci, a 12.7% od njih bili su etnicki Goranci. Ispitivane kompanije funkcioni$u u opstinama
Prizren (56.3%), Suva Reka (15.2%), Orahovac (11.4%), Draga$ (9.5%), Malisevo (5.1%) i
Mamusa (2.5%).

Oko 10% preduzeca ima vise od 20
godina iskustva u struci, ali je vecina njih
(88%) osnovana posle 1999. Vec¢ina kom-
panija su u domacem vlasnistvu, dok  50% 49

SLIKA 16. Prijavljeni godisnji obrt, procenat kompanija
za svaku kategoriju

je 3% (4) kompanija u ovoj delatnosti 4% 35%
.y 30%

u vlasnistvu stranaca. 3 98.7% (156) su 20%‘1 o

. Ve ope . . 0
mirkopreduzeca sa 9 ili manje zaposlenih. 10 8% 4% -
Nijedna od intervjuisanih kompanija nije 0 . e -f——ﬁlﬁ
L . . ) . Do 10,001— 25,001- 50,001—  Preko  Odbijaju
izjavila da pripada bilo kakvoj poslovnoj 10000 25000 50,000 100,000 100,000  da
asocijaciji. EUR/god  EUR/god EUR/god EUR/god EUR/god odgovore

41.8% (66) kompanija prijavilo je godisnji obrt od 10.000 EUR ili manje; sa druge strane,
samo tri kompanije prijavile su godisnji obrt od preko 100.000 EUR (slika 17).

3 samo jedna od anketiranih kompanija je preduzece u drustvenoj svojini (100% deonica). Samo dve kompanije su
firme koje su osnovane tokom procesa privatizacije na Kosovu.



Kompanije su izjavile da procenjena neto
vrednost njihove imovine nakon uman-
jenja vrednosti objekata ide od 2.500 do
1.000.000 EUR, a neto vrednost zemljista
od 4.000 do 150.000 EUR (slika 19).4°

Proizvodni kapaciteti

Dalja podela u sektoru pokazuje da proiz-
vodnja pekarskih proizvoda predstavlja
pod-sektor koji zauzima relativno veliki
segment ove delatnosti.

SLIKA 17. Procenjena neto vrednost imovine

Procenjena neto vrednost objekata

Procenjena neto vrednost zemljista

(uEUR) (uEUR)
Minimum Minimum
2,500 4,000
Maksimum Maksimum
1,000,000 150,000
Prosek Prosek
87,377 66,636

Tabela 8: Prosecni udeo specifi¢nih proizvoda kao procenat od ukupnih proizvodnih kapaciteta

Proizvodni kapaciteti

Broj kompanija

Prosecni udeo proizvedenih specifi¢nih proizvoda

Hleb i testenine 124 87.9%
Mlecni proizvodi 48 38%

Meso 13 94.2%
Bezalkoholna pica 4 100%
Vino 2 100%
Pivo 1 100%
Caj 1 100%
Cokolada 1 54.5%
Flasirana voda 1 100%

Skoro 87.9% (124) intervjuisanih kompanija proizvodi ovu vrstu proizvoda (tabela
8). Drugi najveci pod-sektor — 38% (48) — obuhvata kompanije koje su angazovane u
proizvodnji mle¢nih proizvoda,*' a treci najveci pod-sektor — 8% (13) — sacinjavaju oni
koji su angazovani u obradi mesnih proizvoda.

Tabela 9 prikazuje broj i procenat kompanija koje se bave proizvodnjom u kategorijama
identifikovanim u ovoj anketi i stopu procenta u odnosu na ukupnu koli¢inu proizvod-
nje. Kao $to se moze primetiti, kompanije teZze tome da diversifikuju svoju proizvodnju u

okviru sektora.

40 81 kompanija odbila je da odgovori na ovo pitanje.

“1 Procenat je izra¢unat na osnovu odgovora ispitivanih ompanija. Medutim, podaci su oskudni i smatraju se u
velikoj meri nepouzdanim; stoga, konkretni precizni podaci nisu sadrzani u tabeli 5.
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Tabela 9. Udeo specifi¢nih proizvoda prikazan kao procenat od ukupne proizvodnje u sektoru

Proizvodi kapaciteti Ukupno kg po mesecu za sve proizvoda¢e  Procenat kg/ukupno proizvedenih kg
Hleb i testenine 99,865 69%
Bezalkoholna pica 20,700 14%
Meso 8,185 6%
Mle¢ni proizvodi 3,933 3%
Kafa 5,000 3%
Caj 3,000 2%
Vino 3,150 2%
Pivo 1,500 1%
Flasirana voda 80 0.1%
Cokolada 60 0.04%
Ukupno 145,473 100%

Tabela 10 daje ukupnu proizvodnju po mesecu za sve intervjuisane proizvodace u sek-
toru obrade hrane. Ovo pokazuje da kompanije proizvode znacajno vise hleba i testenina
(69%) nego drugih proizvoda.

Tabela 10. Proizvodni kapaciteti mesecne kolicine

Koli¢ina mesecne proizvodnje Minimum Maksimum Prosek
Hleb i testenine 25Kg 9,000Kg 1,003Kg
Meso/mesni proizvodi 15Kg 1,200Kg 629Kg
Mlecni proizvodi 5Kg 400 Kg 81Kg

TRZISTA | KONKURENTNOST

Sirovi materijal

Oko 53.5% (83) kompanija kupuju sirovi materijal od lokalnih farmera, a 42% (66) nabavlja
ih od lokalnih veletrgovaca (tabela 11).

Tabela 11. Izvori sirovog materijala

Izvor sirovog ma- Procenat kom- Prosecni procenat sirovog ma-  Opseg procenata sirovog ma-
terijala panija terijala nabavljen od izvora terijala nabavljenog od izvora
Sopstvena proiz- 30.3% (47 42.7% 5-100%
vodnja kompanija)
Lokalni farmeri 53.5% (83 82.9% 10-100%
kompanija)
Posrednici 1.9% (3 46.7% 20-70%
kompanije)
Lokalni veletrgovci | 42.6% (66 69.1% 10-100%
kompanija)
Uvoz 9% (14 kompanija) | 40.7% 10-100%

Cetiri od anketiranih kompanija prijavile su da proizvode sopstveni sirovi materijal, 53 je
prijavilo da ih nabavljaju iskljucivo iz lokalne zajednice (farmeri), 17 je reklo da ih nabavlja
samo od lokalnih trgovaca u veleprodaji. Ostale kompanije nabavljaju svoje sirove materi-



jale iz meSovitih izvora. Prijavljena prose¢na minimalna cena sirovog materijala je 465 EUR
mesecno, dok je prosec¢na prijavljena maksimalna cena 912 EUR mesecno.

Oko 11.4% od 158 anketiranih firmi (ukupno 18 firmi) reklo je da nabavlja zalihe od nefor-
malnih pruzalaca usluga/proizvodaca (male porodicne aktivnosti ili individualni pruzaoci
usluga koji nisu registrovani kao biznisi). Skoro 90% ovih firmi nabavlja sirove materijale
od neformalnih snabdevaca, dok preostalih 10% kupuju od njih ve¢ pripremljene proiz-
vode. Udeo zaliha od neformalnih snabdevaca ide od 20-90% od ukupne koli¢ine.

Kada su upitani zasto kupuju sirov materijal u neformalnom sektoru, 18 od firmi reklo je da
to Cine zbog jeftinoce/najnizih cena®.

Glavni klijenti

Skoro sve kompanije koje rade u delatnosti obrade hrane smatraju pojedince i domacinstva
(99%) i male prodavnice/trgovce (62%) za svoje glavne klijente, dok samo 16% ispitanih
vidi velike prodavnice/supermarkete kao svoje glavne klijente.

SLIKA 18. Glavni instrumenti koje kompanije koriste za

U najvecoj meri, 97% (153), firmi u ovom 1o B
nalaZenje klijenata

sektoru identifikuje nove klijente putem
preporuka od strane onih postojecih (slika
18). 59% (93) nalazi svoje klijente na se-
oskim/gradskim pijacama. Mnogo manji
broj ispitanika — 10% (16) — reklo je da oni
svoje nove klijente nalaze kroz u¢estvovanje
na trgovinskim sajmovima i izlozbama.

Preporuke klijenata 97%

Seoska/gradska pijaca
Kroz ucestvovanje

na sajmovima
Medijske marketinske
kampanje

10%
4%

0%  20% 40% 60% 80% 100% 120%

Mogucnosti za prosirenje biznisa
Velika vecina anketiranih firmi, 98%, vidi

priliku za proSirenje biznisa unutar Ko-
sova; samo 5 ispitanih firmi (3.2%) reklo
je da vidi mogucénosti za prosirenje u re-
gionu (dve firme samo u Albaniji, dve

SLIKA 19. Izvor konkurentske prednosti

Cena 85%
Kvalitet proizvoda/usluge 80%

Pouzdanost prozivoda

firme i u Albaniji i u BJRM, a jedna firma Imid2 kompanije
i u Albaniji i u Srbiji). Nijedna od firmi nije Ukus
rekla da vidi mogucnosti za prosirenje u Lokacija  G—_—_—-—24% ‘
Evropi ili Sire u svetu. Ovo moze biti re- O 20% 4% 60%
zultat nedostatka informacija o izvoznim

trzistima, uredbama i uslovima koje je potrebno ispuniti da bi se ovo ostvarilo, kao i zbog
nedostatka medunarodnih sertifikata o kvalitetu.

46%
43%

80%  100%

Konkurencija

Oko 69% (109) kompanija smatra da konkurencija u poslovanju u delatnosti prerade
hrane dolazi od domacih proizvoda, dok 8% (13) kompanija smatra da su to uvozni proiz-
vodi. Ucesnici fokus grupe rekli su da je uvoz najvedi problem sa kojim moraju da se nose
zato $to proizvodacdi iz drugih zemalja dobijaju subvencije od svojih vlada i iznose svoje

4 Jedna (1) kompanija je takode pomenula najbolji kvalitet koji gore pomenuti nude, a dve firme su takode rekle
da ovi snabdevaci pruzaju najbrzu uslugu.
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proizvode na kosovsko trziste po krajnjoj ceni koja je jednaka ili ponekad ¢ak i niza od
cene proizvoda proizvedenih na Kosovu. Sa druge strane, 23% (36) kompanija smatra da
konkurencija dolazi sa obe strane, i od uvoznih i od lokalnih proizvoda jednako.

Sto se ti¢e toga $ta ove kompanije smatraju za svoje uporedne prednosti, 85% (135) veruje
da su cenai visok kvalitet proizvoda/usluga — 80% (127) — njihovi najjaci atributi (slika 19).

Jacanje konkurentnosti

Oko 87% intervjuisanih kompanija smatra da su laksi pristup finansijama i niske kamatne st-
ope na kredite,veoma vazni“i,vazni” faktori koji biim pomogli da ojacaju svoju konkurent-
nost (slika 20). Vec¢ina kompanija (73%) takode smatra investicije u marketing (pakovanje,
brendiranje i reklamiranje) kao vazne faktore za jacanje svoje konkurentnosti. Dalje, firme
iz oblasti obrade hrane navele su i profesionalno osoblje i dobru organizaciju kompanije
(68%) i pristupacne cene pri kupovini novih tehnologija i popravkama postojecih (66%)
kao faktore koji bi ojacali njihovu konkurentnost.

SLIKA 20. "Vrlo vazni" i "vazni" faktori koji bi pomogli u jacanju konkurentnosti

Laksi pristup finansijama i nize kamatne stope na kredite 87%

Investiranje u marketing (pakovanje, brendiranje, reklame)

Profesionalno osoblje i dobra organizacija kompanije
Pristupacne cene pri kupovini nove tehnologije

ili popravkama postojece

Pristup trZisnim informacijama

Obezbedjenje kvaliteta proizvoda preko sertifikata
globalno priznatih standarda

Laksa dostupnost usluga poslovnih konsultanata i drugih
usluga radi poboljsanja ljudskih kapaciteta

Laksi pristup uslugama distribucije i medjunarodnog transporta

17%
15%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

PREPREKE U OBAVLIANJU DELATNOSTI

Velike” prepreke sa kojima se vecina kompanija suocava u razvoju svojih biznisa jesu pristup fin-
ansijama (97%); nedostatak i skupoca elektri¢ne struje (79%); visok nivo korupcije (67%); nekvali-
fikovana radna snaga (60%); i teSkoce pri nabavci nove tehnologije/opreme (58%) (slika 21).

SLIKA 21. Stavke identifikovane kao prepreke i velike prepreke u obavljaju posla

Pristup finansijama/bankarski krediti
Nedostatak i skupoca elektricne energije
Visok nivo korupcije

97%
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Nekvalifikovana radna snaga

Teskoce u nabavd tehnologije/opreme

Klvalitet sirovine

Nema kupovne moci na lokalnom trZistu

Poreska stopa

Poreska administracija

Cenaradna snaga

Neefikasnost carinske administracije

Cena proizvodnog materijala

Konkurencija iz neformalnog sektora

Neefikasnost sudova

Teskoce u dobijanju radnih dozvola/poslovnih licenci
Pristup pogodnom zemljistu

Lokalna infrastruktura (putevi, vodovod, kanalizacija, itd.)

60%
58%
49%
46%
45%
41%

38%

35%

33%

31%

23%

22%

19%

6%

0% 20% 40% 60% 80% 100%



Sveukupno, ispitanici su naveli dve ,glavne” SLIKA 22. Glavne prepreke sa kojima se suocavaju ispitanici

znacajne prepreke za obavljanje delatnos- Pristup finansijama 350
ti, a to su pristup finansijama/bankarskim Nedostatakiskopaca elektricne energije 32%
kreditima 35% (55) i nedostatak i skupoca ‘ gt

.y . o . Teskoce u snabdevanju tehnologijom
elektricne struje 32% (51) (slika 22). Pored Kvalitet sirovog materijala

ovoga, kao evidentna stvar u diskusijama Visoki nivo korupcije
fokus grupe, proces prijavljivanja za bankar- Poreske stope
ski kredit (npr. procedure, itd.) predstavlja je-

dinstven problem sam po sebi, a ¢injenica da

Kosovo nije priznato u Evropskoj agenciji za hranu i veterinu se smatra za ozbiljnu smetnju
u pogledu mogucnosti za izvoz. Takode, ucesnici fokus grupa smatraju da stopa PDV od
16% predstavlja jedan od najvecih problema za proizvodace. Prema ucesnicima, oni su
preuzeli inicijative trazeci ukidanje PDV koji im je nametnut; medutim, njihovi napori bili
su bezuspesni.

12voz

Samo 1 od ispitanih kompanija prijavila je da se bavi izvozom. Ova firma pocela je sa
izvozom u 2010. Firma je izjavila da je povecala svoju proizvodnju na medunarodnom
trzistu u 2013, u poredenju sa 2012. Firma je objavila da je najniza vrednost njenog
mesecnog izvoza u 2012. bila 6.800 EUR, dok je najvisa 10.000 EUR. Firma je rekla da
je u2010.i2011. izvezla 25% od svoje ukupne proizvodnje, dok je u 2012. njen izvoz
dostigao 30% njene ukupne proizvodnje, i sav izvoz kompanije usmeren je na region-
alno trziste. Firma je navela troSkove transporta i carinsku administraciju na izvoznim
trzistima kao glavne prepreke koje ometaju njihov izvoz.

TEHNOLOGIA T INVESTICIJE

Tehnologija

Procenjena vrednost masinerije i opreme
kod 80% (127) kompanija je prijavljena
da varira od 1.000 do 500.000 EUR (slika
23). Kada se uporedi sa prethodnim godi-
nama, vidljiv je rast od 9% u procenjenoj
vrednosti tehnologije (ukljucujuéi tu i
masineriju i opremu) od 2000-2011, a i mali rast od 3% se takode odigrao od 2011-2012.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 4

SLIKA 23. Procenjena prose¢na vrednost

+ 58,424 EUR

+ 56,757 EUR

+52,140 EUR

Sto se ti¢e stanja njihove tehnologije, samo 21% (33) od onih koji su intervjuisani reklo
je da koristi tehnologiju koja je novija od one kod njihovih glavnih konkurenata. Pored
ovoga, vecina ispitanika — 89% (140) - rekla je da nabavlja svoju proizvodnu tehnologiju
unutar Kosova, a 32.7% (68) uvozi je iz drugih zemalja — uglavnhom Nemacke i Italije. Nijed-
na od kompanija iz ovog sektora nema sertifikat za bilo koji od medunarodnih standarda
kvaliteta, kao 5to je ISO.
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SLIKA 24. Planovi za buduce investicije

120% - 7%
100%
80% 51%
60% -
% 26%
0% ’ 25% 14% 10%
- ]

0% , ‘ , N =.
Nebavka opreme i Lansiranje nove linije lzgradnja dodatnog Obezbedjivanje Poboljsanje kapaciteta Sertifikacija o
novije tehnologije proizvoda prostora za rad zemljista radnog osoblja standardu kvaliteta

Investicije

73% (115) kompanija planira da prosiri svoje poslovanje u budu¢nosti uz pomo¢ kredi-
ta kod banaka (92%), samofinansiranja (86%), i samo 3% (4) putem finansijske imovine
poslovnih partnera. Planira se da investicije budu kanalisane u pravcu nabavke opreme i
novije tehnologije (97%) i/ili pokretanjem nove proizvodne linije (slika 24). Pored ovoga,
ako budu primali pomo¢ od spoljnih aktera, onda bi oni to iskoristili uglavhom za inves-
ticije (97%), ubrajajuci tu opremu, objekte itd.

LJUDSKI RESURSI

Broj zaposlenih®

Od kompanija koje su prijavile broj svojih  SLIKA 25. Prijavijeni broj zaposlenih po polovima
zaposlenih, 155 (98%) njih je izjavilo da
imaju 22 ili manje muskaraca zaposlenih,
dok je skoro polovina kompanija - 47%
(74) takode imala i Zene koje su zapos-
lene (maksimalno 4) (slika 25). U proseku, 0
svaka kompanija ima3 muskail ienskog Ukupan br'oj Ukupan broj zaposlenih Ukupan broj

. . zaposlenih muskaraca zaposlenih Zena
zaposlenog. Kada se uporedi ukupan broj
zaposlenih tokom poslednje tri godine,
vidi se da se odigrao rast od 8% kod zaposlenih muskaraca i 46% kod zaposlenih Zena
izmedu 2010.i2011,iocigledan je dalji rast od 21% muskaraca i 16% Zena koji su zaposleni

| 2010 =201 2012

600 554
403 462 9

335 363 B

su da nemaju zene rukovodioce, dok je
samo jedna kompanija prijavila da je za-
poslila 14 Zzena rukovodilaca.

9 od 2011.do 2012.

=

2

@) SLIKA 26. Procenjena raspodela radnog vremena Ispitane kompanije prijavile su da su za-
< % poslile ukupno 57 radnika iz etnickih
Z . . . . .
oo manjina. Medutim, vecina ovih kompani-
o2 ® Proizvodnja ja (125) nema zaposlenu nijednu osobu iz
<n - . . N
Z= 2% = Ne-proizvodni rad etni¢kih manjina. 144 kompanije prijavile
=0 = Ostalo
o8
(Y]
O ih

4 Vazno je pomenuti da nisu sve kompanije odgovorile na sva pitanja u vezi sa brojem zaposlenih. negde nedostaju
postaci, narocito o broju zaposlenih Zena za 2010 i 2011. Broj ispitanika koji manjakaju za ove dve godine je, u
proseku, 14% (22) za zaposlene muskarce i 66% (104) za zaposlene Zene.




U meduvremenu, zaposleni u kompanijama za preradu hrane rasporeduju 71% prosecnog
udela u radnom vremenu na proizvodni rad (slika 26). Samo jedna od ispitanih firmi pri-
javila je da je jedna od njenih zaposlenih bila na materinskom odsustvu u trajanju od 6
meseci.

Tabela 12: Prijavljeni obrazovni nivo zaposlenih

Obrazovni nivo zapos- Ukupan broj muskaraca Procenat

Ukupan broj zena koje Procenat Zena

lenih zaposlenih u sektoru muskaraca rade u sektoru

Osnovno obrazovanje 56 13.8% 22 17.5%
Srednje obrazovanje 336 82.6% 103 81.7%
Univerzitetsko obra- 15 3.7% 1 0.8%
zovanje

Postdiplomsko obra- 0 0% 0 0%
Zovanje

Ukupno 407 100% 126 100%

Sa druge strane, prijavljeno je da zene i muskarci imaju slican nivo obrazovanja unutar
sektora. Kako je prikazano u tabeli 12, muskarci i Zene koji su zaposleni u sektoru su
uglavnom zavrsili srednju skolu.

Kvalifikacije koje vrednuju poslodavci

U smislu toga Sta preduzeca vrednuju kao najvaznije karakteristike kod svojih zaposlenih,
98% je izjavilo da je radno iskustvo na sli¢cnim pozicijama veoma vazno. 93% vrednuje
posvecene radnike, 87.3% misli da je znanje u koriS¢enju opreme veoma vazna karakter-
istika za zaposlenog, dok 95.6% ima visoko misljenje o onima koji su pazljivi prema de-
taljima i veoma kvalitetno obavljaju posao (slika 27).

U isto vreme, iznenadujuce samo 2 (1.3%) od 158 intervjuisanih kompanija, tvrdi da su
pruzile trening za svoje zaposlene, iako 80% njih visoko vrednuje radnike koji znaju da
koriste opremu. Ucesnici u fokus grupi sugerisali su da bi i profesionalni trening i trening
uz posao bili neophodni kako bi se popunila ova praznina.

SLIKA 27. Kvalifikacije i osobine koje poslodavci vrednuju kao vazne ili veoma vazne

Radno iskustvo na slicnim pozicijama

Kvalitet rada - zaposleni poklanja paznju detaljima
Posvecenost

Inanje u koris¢enju opreme

Poznavanje operativnih procedura

Vestine komunikacije

Nivo obrazovanja

Treninzi i sertifikati

Vestine timskog rada

Sposobnost da poduce/savetuju druge kolege
Vestine rukovodenja

Jezicke vestine

Pol

9%

98%
96%
93%
87%

0% 20%

T T

40% 60%

T T 1

80% 100% 120%
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3. PROIZVODNJA GRADEVINSKOG MATERIJAL

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

Intervjuisano je 89 kompanija da bi se ocenilo funkcionisanje firmi u sektoru proizvodnje
gradevinskog materijala u ERJ. 90% ispitanika iz ovog sektora bili su vlasnici/suvlasnici,
98% su bili muskarci, 94% Albanci, a 4.5% njih bili su turske etnic¢ke pripadnosti. Anketi-
rane kompanije funkcioniSu u opstinama Prizren (52.8%), Suva Reka (15.7%), Orahovac
(11.2%), Dragas, (11.2%), Malisevo (5.6%) i Mamusa (3.4%).

Sve one su osnovane nakon 1999, a za 88% (79) njih, proizvodnja gradevinskog materi-
jala je njihova osnovna aktivnost. Dalje, 97% (86) kompanija koje rade u ovom sektoru su
mikropreduzeca sa manje od 9 zaposlenih. 93% (83) su individualni biznisi; istovremeno,
71% (63) suu domacem vlasnistvu, ostavljajuci 29% (26) firmi u vlasnistvu stranaca. Ovo je
najveci procenat u svim sektorima sto se tice inostranog vlasnistva. Nijedna od ovih kom-
panija nije privatizovana tokom nedavnog procesa privatizacije na Kosovu, ali dve od njih
su izjavile da su preduzeca u drzavnom vlasnistvu.

Procenjena prosecna neto vrednost kompanija nakon umanjenja vrednosti je 39.957 EUR,
dok je procenjena neto vrednost zemljista nakon umanjenja vrednosti 101.571 EUR (sli-
ka 28).% 29% (26) prijavilo je godisnji obrt od 10.000 EUR ili manje; dok sa druge strane
spektra, 14% (12) ima godisnji obrt veci od 100.000 EUR (slika 29) . Samo jedna kompanija

* 63 komanije odbile su da odgovore na ova pitanja.
4 17% (15) ispitanika odbilo je da odgovori na pitanja o obrtu.



u sektoru gradeVinarStva prijaV”a je da je SLIKA 28. Procenjena neto vrednost imovine
¢lanica poslovne asocijacije, tacnije Kos-
ovske privredne komore, ali nisu prijavili Neto vrednost objekata Neto vrednost zemljita

nikakvu vrstu beneficija koju bi imali iz LR B
tog ¢lanstva.
Minimum Minimum
3000 1,000

Proizvodni kapaciteti

Beton, vrata i prozori ¢ine vedinu proiz- M?!;g'g&;‘“ M;:]‘;'(')'(']'(;"'

voda proizvedenih u preduze¢ima iz ovog

sektora. Od intervjuisanih kompanija, njih brosek brosek

25 proizvodi beton®, dok 27 proizvodi 39,957 101,571

vrata i prozore. Vise od polovine, 49 od

89 anketiranih kompanija prijavilo je da

oni proizvode i druge proizvode, kao $to su proizvodi iz grupe gradevinskog materi-
jala kako je prikazano u tabeli 13. Uz ovo, samo mali broj kompanija proizvodi i cigle i
farbu, Cetiri, odnosno dve kompanije, $to ovaj detalj ¢ini beznacajnim.*’

SLIKA 29. Prijavljeni godisnji obrt, % kompanija za svaku kategoriju

35%
30% 2%
° 2%

25% A
20%

17%
14%

5% -
0% - 7% 7%

5% -

N e . | |

Do 10,000 EUR/god 10,001-25,000 25,001-50,000 50,001-100,000 Preko 100,000 Odbili da
EUR/god EUR/god EUR/god EUR/god odgovore

Tabela 13. Proizvodni kapaciteti: proizvedena mesecna koli¢ina

Koli¢ina mesecne proiz- Minimum Maksimum Prosek Ukupan broj proizvodnih kompanija

vodnje

PVC vrata i prozori 10 300 122 27

Beton 500 250,000 35,976 25

Metal 200 100,000 26,355 10 %

Cigle 400 10,000 3,100 4 :(‘

Keramika 200 2,000 800 4 (f)

Sanitarije 30 150 82 4 < 8

Farba 200 200 200 2 ke

Gradevinski elektro-materijal | 100 100 100 1 8 9

Krec 5,000 5,000 5,000 1 <ZE g

Kocke 1,000 5,000 3,000 1 5 (ZD

Plastika 40 40 40 1 G2
O w

4 Detaljne informacije o nivou proizvodnje betona nisu bile dostupne, posto su informacije iz ove kategorije priku-
pljene ex postiz odgovora ispitanika navedenih u pod-odeljku,ostalo” u upitniku. Mada, $to je vazno, ova studija
je omogucila da se utvrdi njihov znacaj medu preduzeéima koja rade u ERJ.

4 Udeo svakog proizvoda kao % od ukupne proizvodnje firmi iz sektora nije bilo moguce izrac¢unati zato $to proiz-
vodi imaju raznolike jedinice mere: jedinica (komad), kilogram, litar.
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Sirovi materijal

Vecina kompanija koristi tri glavna izvora za snabdevanje sirovim materijalom. Stoga, 46%
(40) kompanija u sektoru gradevinskog materijala kupuje sirovi materijal od lokalnih ve-
letrgovaca, 43.7% (38) uvozi sirovi materijal, dok 40.2% (35) ga sama proizvodi (tabela 14).

Tabela 14: Prijavljeni izvori sirovina

Izvor sirovina Procenat kompanija Prosecni % sirovog materijala Opseg procenta sirovina
nabavljenog od izvora dobijenih od izvora

Sopstvena proizvodnja | 40.2% (35 kompanija) | 68.9% 20-100%

Lokalna zajednica 1.2% (1 kompanija) 100% 100%

Posrednici 3.5% (3 kompanija) 83.3% 50-100%

Lokalni trgovci na ve- 46% (40 kompanija) 64.9% 20-100%

liko

Uvoz 43.7% (38 kompanija) 71.5% 10-100%

Prijavljena prose¢na minimalna cena je 1.584 EUR mesecno, dok je prosecna prijavljena
maksimalna cena 2.475 EUR mesecno.

Oko 3.4% od 89 anketiranih firmi (3 firme ukupno) prijavilo je da se snabdeva od neformal-
nih pruzalaca usluga/proizvodaca (male porodi¢ne aktivnosti ili individualni pruzaoci us-
luga koji nisu registrovani kao biznisi). Udeo zaliha od neformalnih pruzalaca medu ovim
firmama krece se izmedu 20-90% od ukupne koli¢ine. Jedna (1) firma prijavila je da kupuje
sirovinu od neformalnog sektora, dok su dve (2) druge izjavile da nabavljaju ve¢ naprav-
ljene proizvode od gore pomenutih. Glavni razlozi za nabavljanje sirovih materijala iz ne-
formalnog sektora jesu najniza cena; bolji kvalitet; i lak$a dostupnost snabdevaca.

Glavni klijenti

U ovom sektoru, 97% kompanija, $to je sli¢no i ostalima, izjavilo je da su pojedinci i
domacdinstva njihovi glavni klijenti, dok su za 51% njih male prodavnice/trgovci. Sa druge
strane, samo 2.2% (2) njih smatra da su javne institucije njihovi glavni klijenti.

2 Vecina kompanija (95.5%) veruje da preporuke od klijenata mogu da im donesu nove kli-
= jente. Za to vreme, 39% intervjuisanih kompanija izjavljuje da nalazi klijente zahvaljujudi
o seoskim i gradskim pijacama (slika 30).

3

tnj 0 SLIKA 30. Glavni instrumenti koje kompanije koriste da dodu do novih klijenata

S 2

<< N

z > Seoska/gradska pijaca

5 (ZD Medijske kampanje (TV, Stampa radio)

% O Internet stranica firme
X

O w Preporuke klijenata 96%

Ucestvovanje na sajmovima/izlozbama

15%
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Mogucénosti za prosirenje biznisa

Sve anketirane kompanije razmisljaju 0 moguénostima za proSirenje biznisa unutar Ko-
sova. Samo 2.5% (2) ispitanika razmatra prosirenje svojih aktivnosti na region, preciznije
na Albaniju. Nijedna od ovih kompanija ne razmislja o prosirenju svojih aktivnosti u Evropi
ili drugde u svetu.

Konkurencija

Iznenadujuée, 54% (48) preduzeéa ne SLIKA 31. Izvori uporedne prednosti
pravi razliku izmedu lokalnih i inostranih

Cena 93%
proizvoda kada se radi o identifikovanju Kvalitet proizvoda/usluge 90%
izvora konkurencije. Samo 15% (13) kom- Pouzdanost proizvoda 81%
panija smatra uvezene proizvode za nji- amdziompanje 74%
. okadi Ja( prisutnost u 16%
hovog glavnog konkurenta. Medutim, kanalima trgovine , ‘ ‘ - ,

v . . . . 0% 20% 40% 60% 80%  100%
ucesnici fokus grupe rekli su da uvoz iz

Srbije, BJRM i Albanije predstavlja realni

problem za kosovske proizvodace, jer te zemlje subvencionisu svoje proizvodace; stoga,
oni su u stanju da ponude proizvode po nizim cenama na Kosovu. Uz ovo, oni su rekli da
prisustvo neformalnih domacih aktera dovodi do nelojalne trzisne konkurencije. Ovo di-
rektno utice na cene i predstavlja znacajan izvor brige za proizvodace, jer neregistrovani
biznisi ne placaju poreze, i u stanju su da svoje proizvode ponude na trzistu po nizoj ceni.

U ovom sektoru, cena nastavlja da bude ono 3$to se smatra najvaznijom uporednom
vrednos$¢u kompanija (93%) (slika 31). Slicno ovome, kompanije smatraju kvalitet proiz-
voda (90%) i pouzdanost proizvoda (81%) kao uporednu prednost za sektor.

Jacanje konkurentnosti

Intervjuisane kompanije koje funkcioniSu u sektoru gradevinskog materijala, navode da
su vazni i najvazniji faktori u jacanju konkurentnosti firmi na lokalnom i medunarodnom
trzistu lak pristup finansijama i niske kamate na zajmove (98%) (slika 32). Takode je vazno
pomenuti da 70% preduzeca u ovom sektoru smatra da marketing takode moze pojacati
njihovu konkurentnost.

SLIKA 32. Veoma vazni'i‘vazni’ faktori koji bi pomogli u poboljsanju konkurentnosti

Laka dostupnost finansijama i niske kamate na kredite 98%

Investiranje u marketing (pakovanje, brendiranje, reklame)

Pristupacne cene za nabavku novih tehnologija ili za popravke postojecih

Obezbedivanje kvaliteta proizvoda pomocu svetski
priznatih sertifikata za standard

Pristup trzi$nim informacijama
Profesionalno osoblje i dobra organizovanost kompanije

Laksa dostupnost usluga distribucije i medunarodnog transporta

Lak pristup uslugama konsultanata za biznis i drugim uslugama radi
podizanja kadrovskih kapaciteta u kompaniji

23%
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PREPREKE U OBAVLIANJU POSLA

Sli¢no skoro svim drugim sektorima, skoro sve kompanije (99%) smatraju pristup fi-
nansijama i bankarskim zajmovima za vaznu ili vrlo vaznu prepreku u razvoju svojih
biznisa (slika 33). U meduvremenu, 75.3% ispitanika prijavilo je da kvalitet sirovina i
72% poresku stopu kao glavne prepreke za obavljanje posla .

SLIKA 33. Stavke identifikovane kao "prepreke" i "velike prepreke" u poslovanju

Dostupnost finansija / bankarskih kredita 99%
Kvalitet sirovina

Poreske stope

Nedostatak i cena struje

Neefikasnost carinske administracije

Nema kupovne moci na lokalnom trZistu

Teskoce pri snabdevanju tehnologijom/opremom
Poreska administracija

Visok nivo korupcije

Cena proizvodnog materijala

Nekvalifikovana radna snaga

Konkurencija iz neformalnog sektora

Cena radne snage

Pristup pogodnom zemljistu

Teskoce kod pribavljanja radnih dozvola/licenci

Neefikasnost sudova

Lokalna infrastruktura (putevi, vodovod, kanalizacija, itd.) 14%

T T T T 1

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Ipak, kao sto slika 34 pokazuje, efikasnost carinske administracije, kao i nedostatak kon-
stantnog snabdevanja elektricnom strujom jesu velike prepreke za vise od 65% kompan-
ija. Pored ovoga, nalazi fokus grupe sugerisu postojanje neformalne ekonomije, nedosta-
tak likvidnosti (tj. kupci obi¢no moraju da traze da se odlozi njihovo placanje ili da imaju
mogucnost da placaju u ratama za nabavljeni materijal), i velike kamate na bankarske zaj-
move, $to sve predstavlja znacajne probleme sa kojima se ova delatnost suocava.

SLIKA 34. Glavne prepreke sa kojima se suo¢avaju ispitanici Medutim, kada su upitani o generalnoj
najvecoj prepreci, carinska administracija

Neefikasnost carinske . v v .. .
administracije %% je najces¢e prijavljivana od strane 26%
 Poreskestope (23) preduzeca (slika 37). Stoga, ¢ak iako
Pristup finansijama

Poreska administracia pristup finansijama jeste najveca prepre-
Kvalitet sirovina

7% ka u vecini ispitanih sektora, u ovom sek-
e oy M— toru, samo 16% (14) preduzeca ovo vide

06 5% 0% 15% 0% 2% 0% tako. Uz to, poreske stope se smatraju
najvecom preprekom za razvoj poslovan-

ja za 18% (16) firmi iz ovog sektora.

1Zvoz

Nijedna od intervjuisanih kompanija u ovom sektoru nije angazovana u izvozu.
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TEHNOLOGLJA T INVESTICIJE

Tehnologija

ProseCna procenjena vrednost tehnolog-

SLIKA 35. Procenjena prosecna vrednost tehnologije

ije (masinerija i opreme) svih anketiranih 56,367 EUR

kompanija u ovom sektoru porasla je za o5 765 EUR

7.8% u 2011, a potom opala za 7.9% u :
+66,773 EUR

2012. (slika 35).48

Sto se ti¢e tehnologije kompanija, 50% (45) ispitanika reklo je da oni koriste stariju, ali
funkcionalnu tehnologiju. Uz to, 45% (40) reklo je da oni koriste noviju tehnologiju u
poredenju sa svojim najblizim konkurentima. Istovremeno, vec¢ina kompanija u ovom sek-
toru, 89% (79), svoju proizvodnu tehnologiju nabavlja unutar Kosova. Pored ovoga, 36%
(25) njih reklo je da oni takode nabavljaju tehnologiju i iz Evrope, uklju¢ujudi ovde: Aus-
triju, Nemacku, Italiju, Sloveniju i Tursku. Nijedna od kompanija nema sertifikat bilo kojeg
medunarodnog standarda kvaliteta.

Investicije

Samo 24.7% (22) kompanija koje se bave gradevinskim materijalom planiraju da investi-
raju u prosirenje svog poslovanja, a svi oni koji to planiraju, planiraju da finansiraju svoje
investicije preko kredita banaka, dok 64% (14) njih ¢e takode finansirati ove investicije
putem sopstvenih finansijskih sredstava. Opet, kompanije zavise od bankarskih kredi-
ta da bi prosirile svoje poslovne operacije, ali se kamate smatraju najve¢im izazovom i
poteskocom.

SLIKA 36. Prijavljeni planovi za buduce investicije

Pokretanje nove proizvodne linije 64%

lzgradnja dodatnog radnog prostora

Sertifikacija standarda kvaliteta 27%

PoboljSanje kadrovskih kapaciteta 27%

Kupovina opreme i tehnologije 23%

0% 10% 20% 30% 40%  50% 60% 70%

U pogledu specifi¢nih investicija, 64% kompanija ce investirati u pokretanje nove proiz-
vodne linije, dok ¢e 50% (11) njih investirati u izgradnju dodatnog radnog prostora (slika
36). Od kompanija koje bi investirale u nove proizvodne linije, 47% njih bi opet investirao
u gradevinske materijale, 16% u obradu drveta, a 10.5% njih u kuhinje.

Skoro svi ispitanici iz ovog sektora — 99% (88) — bi koristile spoljnu pomo¢ za investiranje
u opremu i objekte, a 40% (36) njih bi koristilo ovakvu pomoc¢ za investiranje u obuku, $to
je veoma vazan element za podizanje konkurentnosti kada se radi o koris¢enju nove teh-
nologije i opreme.

“ Odgovori su za 2012 je 30 kompanija, za 2011 je 17,a za 2010 je 15 kompanija.
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LJUDSKI RESURSI

Broj zaposlenih®

Kompanije u ovom sektoru odgovorile  siika 37.rijavijeni broj zaposlenih prema polovima
su da su zaposlile ukupno 238 zaposlen-
ih u 2012, 5to je 20% vise nego u 2011. i
37.5% vise nego u 2010. (slika 37). Sest 2
od ispitanih kompanija izjavilo je da su 150
zaposlili 10 radnika iz etnickih manjina. ;go
Intervjuisane kompanije zaposljavaju 0
znaajno manje zena nego muskaraca,

95% manje u 2012. Samo 6 Zena je bilo
zaposleno na rukovodedim pozicijama u

3 od intervjuisanih kompanija. Dalje, vecina zaposlenih u ovom sektoru su oznaceni kao
radnici sa punim radnim vremenom (95%).

= 2010 m20M 2012
238 232

195
170

199

Ukupan broj Ukupan Ukupan broj
zaposlenih broj muskaraca Zena

U proseku, 18% radnog vremena zapos-
lenih u ovom sektoru se procenjuje da
odlazi na neproizvodne aktivnosti (admin-
istrativni rad ili menadZment); 42% rada
odlazi na proizvodnju, a 40% se ocenjuje
da odlazi na druge aktivnosti (slika 38).

SLIKA 38. Procenjeni udeo raspodele radnog vremena

m Ne-proizvodni rad
42% m Proizvodni rad
m Ostalo

Kvalifikacije koje vrednuju poslodavci

Radno iskustvo na sli¢nim pozicijama je najvaznija karakteristika (98%) koju poslodavci u
ovom sektoru traze od svojih zaposlenih (slika 39). Istovremeno, kvalitet rada i paznja pre-
ma detaljima (88%), posvecenost (82%) i znanje u koris¢enju opreme (78%), se smatraju
kao vrlo vazni i vazni za intervjuisane kompanije. Stavise, uprkos vaznosti koju poslodavci
posvecuju znanju u koris¢enju opreme, nijedna od njih ne nudi bilo kakvu vrstu treninga
na poslu.

Vecina zaposlenih u ovom sektoru je prijavljena da je zavrsila osnovno obrazovanje, 52.9%
i sekundarno obrazovanje 45%, i samo 1.7% univerzitetsko obrazovanje>.

SLIKA 39. Kvalifikacije i osobine koje poslodavci cene kao vazne ili veoma vazne

Radno iskustvo na slicnim poslovima 98%
Kvalitet rada - zaposleni pazi na detalje
Posvecenost

Znanje u kori$¢enju opreme

Vestine komunikacije

Poznavanje operativnih procedura

Upravljacke vestine

Vestine timskog rada

Nivo obrazovanja

Sposobnost da se poducavaju / savetuju kolege
Jezicke vestine

Treniinzi i sertifikati

Pol

54%
53%
51%
47%
43%

41%

36%

35%

20%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

# Ukupan broj zaposlenih pijavljen za 2012. godinu bio je 218 muskaraca i 4 Zene. Ovaj broj je rastao
godisnje za muskarce (2010 - 164, 2011 - 186). Medutim, vazno je napomenuti da je ovo samo prijav-
ljeni broj zaposlenih, posto su ispitanici bili izuzetno nevoljni da dostave precizne cifre.

%0 Podaci o nivou obrazovanja ne mogu se dalje razloZiti po polovima, jer je broj Zena u sektorima ukupno 7.



4. OBRADA DRVETA

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

Intervjuisano je 95 kompanija da bi se ocenio rad privrednih subjekata u sektoru obrade
drveta, gde su svi naveli obradu drveta kao osnovnu aktivnost svojih preduzeca, a vec¢ina
njih je osnovana nakon 1990. 90.5% ispitanika iz ovog sektora bili su vlasnici/suvlasnici,
96% muskarci, 85.3% Albanci, a 10.5% od njih bili suTurci. Anketirane kompanije operisu u
opStinama Prizren (56.8%), Suva Reka (14.7%), Orahovac (11.6%), Dragas (9.5%), Malisevo

(5.3%) i Mamusa (2.1%).

Oko 94% (89) intervjuisanih biznisa u ovoj delatnosti su mikropreduzeca sa 9 ili manje
zaposlenih. Niti jedan od njih nije veliko preduzece. Dalje, 92.6% (88) kompanija su reg-
istrovani kao individualni biznisi, od ¢ega 97% (92) su preduzeca u domacem vlasnistvu,
a samo 3% (3) su u vlasnistvu stranaca. Samo jedna kompanija bila je privatizovana kroz

nacionalni proces privatizacije.

Procenjena neto vrednost imovine nakon
umanjenja vrednosti za kompanije u in-
dustriji obrade drveta varira od 2.000 do
120.000 EUR za objekte i od 15.000 do
120.000 EUR za zemljiste (slika 40).

Cetiri od intervjuisanih kompanija reklo
je da su ¢lanice poslovnih asocijacija na
Kosovu. Tri od njih su ¢lanice Kosovske
privredne komore (jedna od gore pomen-
utih je takode ¢lanica ESNAF), a jedna je
¢lan Asocijacije preradivaca drveta na Ko-
sovu (AWPK). Pribavljanje redovnih infor-

SLIKA 40. procenjena neto vrednost imovine

Neto vrednost objekata Neto vrednost zemljiSta
(uEUR) (uEUR)
Minimum Minimum
2,000 15,000
Maksimum Maksimum
120,000 120,000
Prosek Prosek
4,730 55,000

macija o poslovnim trendovima i prilikama; u¢estvovanje na trgovinskim sajmovima u i
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izvan Kosova i vazni poslovni treninzi; dogovaranje sastanaka sa drugim biznisima; sarad-
nja sa sli¢nim biznisima i lobiranje kod inostranih ambasada su pominjani kao beneficije
za kompanije u ovom sektoru.

SLIKA 41. Prijavljeni godisnji obrt, % kompanija za svaku kategoriju

36.8%
40%

- 24.2%

0

20% 12.6% 16.8%
0% } - . . . - I .

Do 10,000 10,001-25,000 25,001-50,000 50,001-100,000 Preko 100,000 Odbili da
EUR/god EUR/god EUR/god EUR/god EUR/god odgovore

Od biznisa u ovom sektoru, 88% (70) njih prijavilo je godisnji obrt od manje od 50.000 EUR, dok
je samo 9 kompanija (12%) prijavilo obrt veci od 50.000 EUR za godinu dana (slika 41)."

Proizvodni kapaciteti

Tabela 15: Proizvodni kapaciteti: mesecna koli¢ina proizvodnje

Proizvodi od drveta - Kategorije proizvodnje Brojkompanija  Minimum  Maksimum

Namestaj 60 1 500 36
Vrata i prozori 28 10 100 48
Stolice 1 150 150 150
Kuhinje 10 27 5 100
Ostali namestaj 4 4 50 28.5
Obrada drveta 8 30 2000 300
Stolarija 20 50 50 50

Vecina kompanija u industriji prerade drveta proizvodi namestaj kao svoj glavni proiz-
vod. Njihovi proizvodni kapaciteti se kre¢u od 1 do 500 jedinica namestaja mese¢no
(tabela 15).>2 Prosec¢an brojmeseéno proizvedenih jedinicaiznosi 36 jedinica namestaja,
sto ¢ini 60% ukupne proizvodnje po firmi prosec¢no.

Tabela 16. Prosecni udeo konkretnog proizvoda kao procenat od ukupnih kapaciteta proizvodnje

V)
= Proizvodni kapaciteti Ukupno jedinica mesec¢no za sve Prosecni udeo konkretnog
<Z( proizvodace proizvoda
@) Namestaj 2007 32.3%
< 8 Vrata i prozori 1330 21.4%
Z o
Y 8 Kuhinje 270 4.3%
2 = Ostali namestaj 114 1.8%
% % Ostali proizvodi obrade drveta 2400 38.6%
e & Stolarija 100 1.6%
AR
O w

51 16.8% (16) kompanija odbilo je da dostavi svoj godisniji obrt.

2 93% (51) kompanija koje su pomenule da proizvode namestaj kao svoj glavni proizvod, takode su prijavile i
mesecno proizvedenu kolic¢inu.




U okviru ovog sektora, intervjuisane kompanije proizvode relativno vise drugih proiz-
voda iz obrade drveta (38.6%), i namestaj (32.3%) i manje stolarije (1.6%) i ostalog
namestaja (1.8%) (tabela 16).

TRZISTA | KONKURENTNOST

Sirovi materijal

Skoro sve od ovih kompanija nabavljaju sirovine koje koriste u svojim proizvodnim proces-
ima, a samo 17 kompanija je prijavilo da proizvodi sopstveni materijal (tabela 17). Od onih
koji kupuju sirovine, 64% (57) njih to uvozi; 60.7% (54) kupuje sirovine od lokalnih veletrgo-
vaca; dok samo 19.1% (17) kompanija sama proizvodi sirovi materijal. Prijavljena prose¢na
minimalna cena sirovog materijala je 3.645 EUR mesec¢no, dok je prijavljena maksimalna
prosecna cena 5.824 EUR mesecno.

Tabela 17: Izvori sirovina

Izvor sirovog materijala Procenat kompanija Prosecni % sirovinana-  Opseg procenta sirovina

bavljenih od izvora nabavljenih od izvora

Sopstvena proizvodnja | 18% (17 kompanija) 38.1% 2-100%
Lokalna zajednica 12% (11 kompanija) 21.4% 0-50%
Posrednici 12% (11 kompanija) 33% 10-100%
Lokalni veletrgovci 57% (54 kompanija) 49.7% 10-100%
Uvoz 60% (57 kompanija) 73.5% 10-100%

Pored ovoga, nalazi fokus grupe sugeriSu da su cene sirovog materijala visoke, jer su
podlozne mnogim carinskim dazbinama. Posto su takve, proizvodaci nisu u stanju da
ponude svoje proizvode na trzistu po konkurentnim cenama. Ucesnici su rekli da ih prob-
lem cena znacajno pogada, ali nedostatak sirovina na Kosovu je jos veci problem.

Vise od 4% od 95 ispitanih firmi (4 firme ukupno) reklo je da nabavlja zalihe od neformalnih
pruzalaca usluga/proizvodaca (male porodi¢ne aktivnosti ili individualni pruzaoci usluga
koji nisu registrovani kao biznisi). Udeo snabdevanja od neformalnih snabdevaca medu
ovim firmama krece se izmedu 10-85% od ukupnog. Kada su upitani zasto kupuju sirovine
u neformalnom sektoru, sve Cetiri (4) firme odgovorile su da su to ¢inile zbog najniZe cene,
najboljeg kvaliteta i geografske lokacije.

Glavni klijenti

Glavni klijenti za sektor obrade drveta, receno je, su pojedinci ili domacinstva (98%) i male
radnje i trgovci (64%). Za razliku od drugih sektora, 32% preduzeca izjavilo je da su velike
radnje i supermarketi njihovi najvedi klijenti, takode. Medutim, samo 12% (11) kompanija
smatra javne institucije za glavne klijente.>?

Priblizno drugim industrijama, skoro svi biznisi (99%) izjavili su da nove klijente nalaze
putem preporuka od strane postojecih klijenata (slika 42). Mnogo vise diversifikovano
nego drugi sektori, i verovatno kao rezultat bliskije saradnje sa poslovnim asocijacijama,
preduzeca u industriji prerade drveta takode identifikuju nove klijente kroz u¢estvovanje

%3 Bilo je omoguéeno da kompanije navedu vise klijenata/kupaca kao svoje glavne klijente.
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na trgovinskim sajmovima i izlozbama
(32%), koriste¢i medijske marketinske
kampanje - (20%), i koris¢enjem Internet
stranice kompanije (14%).

SLIKA 42. Glavni instrumenti kompanija za sticanje
novih klijenata

Preporuke klijenata 99%

Seoska/gradska pijaca

Ucestvovanje na sajmovima
20%
14%

2% 40% 60% 80% 100% 120%

) . ve . . Medijske kampanje
Mogucn osti za prosirenje biznisa Preko Internet strane kompanije

Preko 96% (91) od ovih kompanija vidi Ko- 0%
sovo kao jedinu moguc¢nost za prosirenje

svojih poslovnih operacija. Samo 4 kompanije ili 4% rekle su da vide zemlje regiona (Al-
banija i BJRM) kao moguce destinacije za svoje poslovanje, dok su Italija i Kina navedene
kao dva druga moguca trzista. Nedostatak informacija o inostranim trzistima, nepostojanje
sertifikacija, i uredbe koje je potrebno ispostovati su, opet, verovatno faktori koji otezavaju
preduzedima iz oblasti obrade drveta da se prosire na inostrana trzista.

Konkurencija

Vecina konkurencije (60%) za kompanije koje rade u sektoru obrade drveta prijavljeno je
da dolazi od uvezenih proizvoda. Mali procenat lokalnih kompanija (15%) vidi domace
kompanije kao konkurentne; dok, oko 25% proizvodaca misli da konkurencija dolazi jed-

nako od uvezenih i lokalnih proizvoda.
SLIKA 43. Izvori uporednih prednosti

Sto se ti¢e onoga 3ta kompanije iz oblasti

Cena 88%

obrade drveta iz ERJ smatraju za svoju up-
orednu prednost, vecina njih smatra da
su to: cena — 88% (83), kvalitet proizvoda/
usluge — 85% (81), pouzdanost proizvoda

Kvalitet usluge/proizvoda 85%

Pouzdanost proizvoda 78%

ImidZ kompanije
Lokacija
Ukus

28%

5%

- 78% (74), i imidz kompanije - 57% (54)

. 60%  80%  100%
(slika 43).

0% 2%  40%

Jacanje konkurentnosti

Sli¢no ostalim sektorima, laksi pristup finansijama i nize kamatne stope na kredite se smat-
raju od strane vecine preduzeca iz oblasti obrade drveta (74%) kao najvazniji faktor koji bi
pomogao u ja¢anju njihove konkurentnosti (slika 44). Ostali,veoma vazni” faktori u ovom
kontekstu jesu investicije u marketing (33%); pristup trzisnim informacijama (57%); i dos-
tupne cene pri nabavci novih tehnologija ili popravkama onih postojecih (48%).
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SLIKA 44. 'Veoma vazni'i‘Vazni’ faktori koji mogu pomoci u poboljsanju konkurentnosti

Lak pristup finansijama i niske kamate na kredite 74%

Investiranje u marketing (pakovanje, brendiranje, reklame)

Pristup trZi$nim informacijama

Obezbedivanje kvaliteta proizvoda preko sertifikata
globalno priznatih standarda

Pristupatne cene kod nabavke nove tehnologije

ili pri popravci postojece

Profesionalno osoblje i dobra organizovanost kompanije
Lak pristup uslugama distribucije i

medunarodnog transporta

Lak pristup konsultantskim uslugama za biznis i drugim 11%
uslugama radi podizanja kadrovskih kapaciteta u kompaniji

0% 10% 20% 35% 40% 50% 60% 70% 80%

PREPREKE U POSLOVANJU

Pristup finansijama, kao i u ostalim sektorima u ERJ, se smatra za najvazniju prepreku
za poslovanje od strane 96.8% kompanija u industriji prerade drveta (slika 45). Ostale
vazne prepreke obuhvataju nedostatak kupovne modi na lokalnom trzistu (72%); i ne-
dostatak i skupocu elektri¢ne struje (62%).

SLIKA 45. Stavke identifikovane kao "prepreke" ili "velike prepreke" za poslovanje

Pristup finansijama/kreditima banaka 97%
Nema kupovne moi na lokalnom trZistu
Nedostatak i skupoca struje

Kvalitet sirovina
Neefikasnost carinske administracije

Teskoce u nabavci tehnologije/opreme

Poreske stope

Visok nivo korupcije

Nekvalifikovana radna snaga

Poreska administracija

Konkurencija iz neformalnog dela sektora
Neefikasnost sudova

Cena proizvodnog materijala

Cena radne snage

Teskoce kod pribavljanja radnih dozvola/licenci

Pristup pogodnom zemljistu

Lokalna infrastruktura (putevis, vodovod, kanalizacija, itd) 6%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Isti ispitanici naveli su pristup finansijama
- 36% (34) - i nedostatak i skupocu struje
- 17% (16) - kao dve najvece prepreke za

SLIKA 46. Glavne prepreke sa kojima se suocavaju ispitanici

obavljanje biznisa (slika 46). Pristup finansijama 36%
Nedostatak i skupoca struje
. . . Ostalo 13%
Dalje, diskusije fokus grupe pokazale su
.o . . . Poreske stope 12%
da trenutni nizak nivo prodaje predstavlja alitet sirovona -

izazov za proizvodace u ovoj delatnosti. Po Efikasnost carinske administracie
njihovim re¢ima, potroéaéi nadomeétaju Nema kupovne modi na lokalnom trzistu
drvne proizvode onima koji su napravljeni 0% 10% 20%  30% 40%

6%
6%
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od drugih materijala, prvenstveno plastike. Kao posledica toga, proizvodaci u ovoj industriji
se sada koncentriSu na pravljenje vrata i kuhinjskih kabineta, radije nego na druge proizvode
od drveta. Medutim, s obzirom da ova roba nije standardizovana i da ne prolazi nikakvu proce-
duru sertifikacije kvaliteta, ovo ¢ini takvu robu manje Zeljenom na trzistu.

1Zvoz

Samo 2% (2) od 95 anketiranih kompanija
prijavilo je da izvoze svoje proizvode/robu
izvan Kosova. Oni su poceli s izvozom u
2002, odnosno 2005. godini. Tokom pos-
lednje tri godine, ove kompanije izvozile
su oko 20-25% od svoje proizvodnje, a
tokom ovih godina doslo je do porasta u
izvozu od 25% (slika 47). lako oni izvoze
samo na regionalno trziste, neke od glavnih prepreka sa kojima se oni suo¢avaju jesu vi-
soki troskovi transporta i ograni¢ene mogucnosti za povezivanje sa inostranim biznisima.
Ovo poslednje, ponovo, naglasava nedostatak informacija o izvoznim trzistima unutar ERJ.

TEHNOLOGUA i INVESTICUIE

Tehnologija

Procenjena vrednost tehnologije medu
intervjuisanim kompanijama krece se od
2.000 do 250.000 EUR. U proseku, procen-
jenavrednost tehnologije porasla je za 8%
od 2010. do 2011, a opala za 9% od 2011.
do 2012. (slika 48). 53% kompanija smatra
da ima novije tehnologije nego njihovi
konkurenti, dok 44% njih smatra da ima stariju, ali funkcionalnu tehnologiju.

SLIKA 47. Procenat izvezenih dobara

2010 2011 2012

SLIKA 48. Procenjena vrednost tehnologije

+33,972 EUR

+37,150 EUR

+34,432 EUR

Vecina preduzeca (81%) snabdeva svoje kompanije proizvodnom tehnologijom unutar
Kosova. Sa druge strane, najc¢esce zemlje iz kojih neke kompanije uvoze svoju masineriju
i opremu jesu: Nemacka, Italija, Slovenija, Srbija, Turska i Kina. Pored ovoga, nijedna od
kompanija u ovoj delatnosti nema sertifikat bilo kog medunarodnog standarda kvaliteta.

Investicije

63% (60) od kompanija koje su angazovane u industriji obrade drveta planiraju buduce
investicije kako bi prosirile svoje poslovanje. Vecina njih planira da ovo ucini uzimanjem
kredita u bankama (92%) i samofinansiranjem (87%), dok manji procenat (48%) planira da
investiranje izvrsi preko finansijskih sredstava poslovnih partnera.



Medu oblastima u koje planiraju da in-
vestiraju, kupovina opreme i novije teh-
nologije je na prvom mestu (93.3%) (tabe-
la 18).

Stoga, nije iznenadujuce da su sva ova
preduzeca izjavila da, ukoliko bi dobila
spoljnu pomog, iskoristila bi je dainvesti-
ra u opremu i objekte, za ¢im bi sledili
treninzi, povezivanje sa sli¢nim bizni-
sima u drugim zemljama i umrezavanje
sa biznisima koji su angazovani u
drugadijim aktivnostima.

Tabela 18. Prijavljeni planovi za buduce investicije

Oblasti investiranja Procenat firmi
Nabavka opreme i novije 93.3%
tehnologije

Pokretanje nove proizvodne 56.7%
linije

Izgradnja dodatnog radnog 40.0%
prostora

Podizanje kadrovskih kapa- 35.0%
citeta

Sertifikacija standarda 25.0%
kvaliteta

Kupovina zemljista 21.7%

Dalje, u¢esnici fokus grupe rekli su da sertifikacija sa ISO ili drugim standardima kval-
iteta jesu videni kao neophodne akcije koje se moraju preduzeti, narocito sada uz
stvaranje povoljnijih uslova za pridruzivanje jedinstvenom trzistu EU.

KADROVSKI RESURSI

Broj zaposlenih

Od 95 kompanija intervjuisanih u ovoj
industriji, samo 5% (5) od njih prijavilo
je da ima Zene koje su zaposlene u nji-
hovim  kompanijama, zaposljavajuci
maksimalno do tri Zene. Sa druge strane,
broj muskaraca koji su zaposleni u kom-
panijama varira od 1 do 11. Ukupan broj
zaposlenih muskaraca tokom 2012. bio je
228. Ovo je doprinelo velikom porastu od
44% od 2011. do 2012. u ukupnom broju
zaposlenih u ovom sektoru (slika 49).

SLIKA 50. Procenjeni udeo u raspodeli radnog vremena

SLIKA 49. Prijavljeni broj zaposlenih prema polovima

= 2010 =201 2012

235 228

250
200
150
100

50

145 158

Ukupan broj
zaposlenih

Ukupan broj Ukupan broj
muskaraca Zena

Broj zaposlenih iz manjinskih etnickih za-
jednica u kompanijama za obradu drveta

45% m Ne-proizvodni rad

17‘?‘

38%

m Proizvodnja

m Ostalo

menom, a samo 2% kao sezonski radnici.

je relativno nizak (manje od jednog za-
poslenog po kompaniji u proseku). Sli¢no,
takode je nizak broj Zena rukovodilaca u
ovim kompanijama. 88.7% zaposlenih je
prijavljeno da radi sa punim radnim vre-
menom, 9.3% sa skra¢enim radnim vre-

Najzad, 38% rada koji zaposleni u obradi drveta obavljaju odlazi na proizvodnju, a 45%
odlazi na druge aktivnosti, kao to je sklapanje proizvedenih delova (slika 50).
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Kvalifikacije koje poslodavci vrednuju

U smislu toga Sta preduzeca vrednuju kao najvrednije karakteristike potencijalnih radnika,
98% nijih izjavilo je da je radno iskustvo na sli¢cnim pozicijama vazno ili veoma vazno (slika
51). Ostale kvalifikacije koje ove kompanije vrednuju jesu kvalitet rada i paznja za detalje

(87%), posvecenost (86%) i znanje u koris¢enju opreme (80%).

SLIKA 51. Kvalifikacije i karakteristike koje poslodavci cene kao "vazne" ili "veoma vazne"

Radno iskustvo na slicnim pozicijama
Kvalitet rada - obracanje paznje na detalje
Posvecenost

Inanje u koriscenju opreme

Vestine timskog rada

Poznavanje operativnih procedura
Treninzi i sertifikati

Obrazovni nivo

Vestine komunikacije

Sosobnost da se uce/savetuju kolege
Upravljacke vestine

Jezicke vestine

95%

56%
53%
52%
52%
45%

44%

36%
35%

Pol 27%

40%

T T T T T 1

0% 20% 30% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

10%

Vecina zaposlenih u intervjuisanim kompanijama ima srednjoskolsko obrazovanje (68.5%
muskaraca i 71.4% Zena). Kao $to je primecéeno i u drugim sektorima, vrlo mali broj ljudi
zaposlenih u ovim kompanijama ima visoko obrazovanje.

Tabela 19: Prijavljeni obrazovni nivo zaposlenih

Procenat
zena

Procenat
muskaraca

Broj Zena - radnica u
sektoru

Obrazovni nivo zaposlenih

Broj muskaraca koji
rade u sektoru

Osnovno obrazovanje 56 26.9% 1 7.2%
Srednje obrazovanje 148 68.5% 10 71.4%
Univerzitetsko obrazovanje | 10 4.6% 3 21.4%
Post-diplomsko obra- 0 0% 0 0%
Zovanje

Ukupno 214 100% 14 100%

Karakteristika ove industrije je da, iako ove kompanije visoko vrednuju znanje u upotrebi
opreme i tako dalje, od 95 kompanija koje su bile anketirane, nijedna ne obezbeduje tre-
ninge i obuku za svoje zaposlene.
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5. ZANATI I RUCNI RADOVI

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

49 kompanija koje funkcionisu u ERJ su intervjuisane radi ocene funkcionisanja biznisa u
zanatskom sektoru. 98% ispitanika iz ovog sektora su bili vlasnici/suvlasnici, 80% su bili
muskarci, 70% iz albanske etnicke grupe, 18% iz turske etnicke grupe, a 4% su bili Goranci.
Anketirane kompanije funkcionisu u opsinama Prizren (56%), Suva Reka (14%), Orahovac
(1 2%), Draga§ (6%), Malisevo (1 0%) i Mamusa Slika 52. Procenjena neto vrednost imovine

(2%).

SLIKA 52. Procenjena neto vrednost imovine

Najstarija od intervjuisanih osnovana pre

113, jos 1900-tih. Oko 15% (7) od svih in- Neto wrednost objekata
tervjuisanih kompanija su starije od 15 (VEUR) (uEUR)

godina. Medutim, zainteresovanost za
proizvodnju u zanatskim vestinama izgle- LU Sl

od 9 zaposlenih. Ostale 2 kompanije su
jedno malo preduzece (10-49 zaposlenih)
i jedno veliko preduzece (vise od 249 zaposlenih). 47 (96%) od ovih kompanija su individu-
alni biznisi, a 12% (6) su u vlasnistvu stranaca. Najzad, vredi napomenuti da nijedna od
ovih kompanija nije bila privatizovana tokom drzavnog procesa privatizacije.

) 3,000 2,000 )
da da je porasla nakon 1999, sa oko 70% =2
s . <

(34) preduzeca koja su osnovana tokom Maksimum Maksimam CZD
2000-tih. Kao i kod drugih kompanija koje 200,000 150,000 S
funkcioniSu u ERJ, skoro sve kompanije - o
96% (47) — su mirkopreduzeca sa manje Prosek Prosek 8
70,842 40,400 X
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SLIKA 53. Prijavljeni godisnji obrt, % kompanija za svaku kategoriju

40% 38%

28%
30%
20% i
0% 12% 10% 6% 6%
% , , - , - . BN

Do 10.000 10,001 - 25,000 25,001 - 50,000 50,001 - 100,000 Preko 100,000 Odbili da
EUR/god EUR/ god EUR/ god EUR/ god EUR/ god odgovore

Procenjena neto vrednost imovine za kompanije u zanatskim delatnostima varira od 3.000
do 200.000 EUR za objekte i od 2.000 do 150.000 EUR za zemljite (slika 52). 66% (33) zanat-
skih biznisa prijavilo je godisnji obrt manji od 25.000 EUR, dok je samo 6% (3) kompanija
prijavilo godisnji obrt iznad 100.000 EUR (slika 53).

Medu zanatskim kompanijama, 22% (11) prijavilo je da su ¢lanovi poslovnih asocijacija:
Privredne komore Kosova (2); Asocijacije zanatlija i biznismena Prizrena (9) i Asocijacije fili-
grana Kosova (1). Oni vide poslovne asocijacije kao nesto sto nudi beneficije kao sto su: re-
dovne informacije o poslovnim trendovima i moguénostima, organizovanje sastanaka sa
drugim biznisima, saradnja sa sli¢nim biznisima, u¢estvovanje na trgovinskim sajmovima,
vazni poslovni treninzi i lobiranje kod ambasada razli¢itih drzava.

Proizvodni kapaciteti

Filigranska proizvodnija je jedna od glavnih aktivnosti intervjuisanih zanatskih kompanija.
25 biznisa mesec¢no prosec¢no proizvodi 116 jedinica, $to je oko 68.4% njihove ukupne
proizvodnje (tabela 20).

Table 20. Proizvodni kapaciteti: koli¢ina mesec¢ne proizvodnje

Koli¢ina mesecne . Prosecna -

. . L Ukupan broj - . . . Prosecni % od uku-
proizvodnje u jedini- " Minimum  Maksimum  proizvodnja . )

kompanija ST pne proizvodnje

cama (jedinice)
Filigran 25 6 400 116 68%
Tekstilni ru¢ni radovi | 7 3 100 26 83%
Ostali ru¢ni radovi 100 100 100 58%
Casovnicarski rad 9 10 70 31.7 99%
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Neki relativno maniji biznisi proizvode samo 6 jedinica mese¢no, dok drugi, vedi, proiz-
vode do 400 jedinica. Tekstilne zanatske radionice su joS jedna popularna aktivnost
medu ovim kompanijama. Sedam kompanija prijavilo je da proizvodi do 100 jedinica
ru¢nih radova mesecno; medutim, prosecna proizvodnja ovih kompanija se kre¢e oko
26 jedinica mesecno. Jo$ jedna veca zanatska delatnost jeste casovnicarski rad (9).>*
Medutim, posto je vecina satova sada fabri¢ki proizvedena, mnogi od ovih zanatlija
pruzaju samo usluge popravke. Intervjuisane kompanije iz ovog sektora proizvode ug-
lavnom filigranske proizvode (81.7%), i oni proizvode manje drugih proizvoda kao $to
su Casovnicarski proizvodi (8%), ostali ru¢ni radovi (5.6%) i tekstil (4.7%) (tabela 21).

** Detaljne informacije o nivou c¢asovnicarskog rada su nedostupne, jer je ova kategorija pokrivena ex post iz od-
govora ispitanika navedenih u pod-odeljku ,ostalo” u upitniku.



Tabela 21: Prosecni udeo konkretnog proizvoda iskazan kao procenat od ukupnih proizvodnih kapaciteta

Proizvodni kapaciteti Ukupno jedinica mesec¢no za sve Prosecni udeo konkretnog proizvoda
proizvodace

Filigran 2906 81.7%

Tekstil 168 4.7%

Ostali rucni radovi 200 5.6%

Casovnicarski proizvodi 285 8.0%

TRZISTA | KONKURENTNOST

Sirovine

Vecina zanatskih biznisa pribavlja sirovine iz uvoza, 22% (11) kupuje od lokalnih veletrgo-
vaca, a samo 16% proizvodi sopstvene sirovine (tabela 22).

Tabela 22. Izvori sirovina

Izvor sirovina Procenat kompanija  Prosecni % sirovina nabav- Opseg procenta sirovina
lienih od izvora dobijenih od izvora

Sopstvena proizvodnja 16% (8 kompanija) 52.5% 50-70%

Lokalna zajednica - - -

Posrednici 4% (2 kompanije) 100% 100%

Lokalni veletrgovci 22% (11 kompanija) 70% 20-100%

Uvoz 36% (18 kompanija) 65.9% 30-100%

Prijavljena prose¢na minimalna cena sirovina je 824 EUR mesecno, dok je prijavljena
prose¢na maksimalna cena 1.562 EUR mesecno. Istovremeno, vrlo mali broj biznisa - 6%
(3) — pribavlja zalihe od neformalnih pruzalaca usluga. Kao i kod drugih sektora, glavni
razlozi za saradnju sa neformalnim sektorom jesu nize cene, i ponekad, brza usluga.

Glavni klijenti

Pojedinci i domacinstva su glavni klijenti
za sve biznise u ovom sektoru, a ovaj nalaz
podrzala je i diskusija fokus grupe. Samo

SLIKA 54. Glavni instrumenti kompanija za sticanje
novih klijenata

12% (6) takode smatra male prodavnice/ Preporuke kijenata 98%
trgovce glavnim klijentima, dok 2% (1) Seoska/gradska pijaca [ 6%
JETI . . .. Medijska kampanja 6%
smatra vidi javne institucije kao glavne N
. Internet strana kompanije i 2%
klijente. T T

0% 0% 4% 60% 80% 100% 120%

Preporuke postojecih klijenata su najuobicajeniji nacin sticanja nove klijentele za 98% (48)
kompanija (slika 54). Mali procenat — 6% (3) — od njih takode koristi marketinske kampanje
i seoske/gradske pijace za prodaju svojih proizvoda, dok su Internet stranice kompanija
retko upotrebljavane — 2% (1).
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Mogucnosti za prosirenje biznisa

Velika vecina firmi vidi moguénost za prosirenje biznisa unutar Kosova (94%). Ostali veruju
da mogucnosti postoje i u regionu, takode (tacnije, u Albaniji). Medutim, niko od njih ne
vidi mogucnost prosirenja biznisa u Evropi ili drugim zemljama.

Konku rendija Tabela 23. Izvor uporedne prednosti

Vecina konkurendje (72%) za in- Uporedna prednost firme Procenat anketi-
tervjuisane kompanije za ovaj sektor ranih firmi
dolazi od uvezenih proizvoda, a samo Pouzdanost proizvoda 80%

10% biznisa smatra lokalne proizvode za  Kvalitet usluge/proizvoda 78%
konkurenciju svojim proizvodima, dok  Cena 76%

18% ispitanika kaze da je nivo konkurenc-  Imidz kompanije 68%
ijeistiiod uvoznihiod lokalnih proizvoda.  Lokacija/prisutnost u 26%

trgovackim kanalima
Vecina zanatskih biznisa (80%) vidi svoju _Stil 16%

konkurentnu prednost u pouzdanosti

svojih proizvoda (tabela 23). Dalje, nize cene i visok kvalitet proizvoda smatraju se upored-
nom prednoscu za preko 76% , odnosno 78% zanatskih biznisa. Oko 68% takode veruje da
dobar ugled doprinosi njihovoj uporednoj prednosti.

Jacanje konkurentnosti

Sli¢no ostalim sektorima, pristup finansijama i nize kamatne stope se smatraju najvaznijim
faktorima koji bi pomogli ja¢anju konkurentnosti (88%) (slika 55). Jos jedan,,veoma vazan”
faktor u ovom smislu bile bi povoljne cene pri nabavci nove ili poboljsanju postojece teh-
nologije (57%).

SLIKA 55.'Veoma vazni'i‘vazni’ faktori koji bi mgli pomoc¢i u podizanju konkurentnosti

Laksi pristup finansijama i niske kamate na kredite 88%

Popoljne cene za kupovinu nove tehnologije li za popravku postojece

Obezbedivanje kvaliteta proizvoda preko sertifikata
globalno priznatih standarda kvaliteta

Profesionalno osoblje i organizovanost kompanije
Pristup trazi$nim informacijama
Investicije u marketing (pakovanje, brendiranje, reklame)

Laksi pristup konslultantskim uslugama za biznis i drugim
uslugama u cilju podizanja kadrovskih kapaciteta u kompaniji

Laksi pristup uslugama distribucije i medunarodnog transporta

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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PREPREKE U OBAVLIANJU DELATNOSTI

Medu onima koje se smatraju najvecim preprekama za razvoj biznisa, 88% ispitanika
ukazuje na pristup finansijama i bankarske kredite (slika 56). Pored ovoga, oko 52%
zanatskih biznisa smatra neefikasnost carinske administracije (52%) i teSkoce u snab-
devanju tehnologijom/opremom (48%) kao dodatne najvece prepreke za razvoj nji-
hovog poslovanja.

SLIKA 56. Stavke identifikovane kao prepreke ili velike prepreke za poslovanje

Pristup finansijama/ bankarskim kreditima
Neefikasnost carinske administracije

Teskoce pri nabavi tehnologije/opreme
Poreske stope

Nema kupovne moci na lokalnom trZistu
Nedostatak i skupoca struje

Cena proizvodnog materijala

Kvalitet sirovina

Poreska administracija

Nekvalifikovana radna snaga

Visok nivo korupcije

Konkurencija iz neformalnog dela sektora
Neefikasnost sudova

Cena radne snage

Teskoce kod pribavljanja radnih dozvola/licenci
Lokalna infrastruktura (putevi, vodovod, kanalizacija, itd)
Pristup podobnom zemljistu

88%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Sli¢no ostalim sektorima, pristup finansijama/bankarskim kreditima (26%), efikasnost car-
inske administracije (26%) i poreske stope (24%) se smatraju za glavne prepreke za razvoj
biznisa (tabela 24).

Tabela 24. Glavne prepreke sa kojima se suocavaju ispitanici

Glavne prepreke za razvoj biznisa Procenat kompanija
Pristup finansijama / kreditima banaka 26%

Efikasnost carinske administracije 26%

Poreske stope 24%

Nedostatak i skupoca struje 10%

Nema kupovne moci na lokalnom trzistu 10%
Nekvalifikovana radna snaga 2%

Konkurencija iz neformalnog dela sektora 2%

Za dalje Sirenje, nalazi fokus grupe sugeriSu da je nizak obim prodaje veliki problem sa
kojim se zanatska delatnost danas suocava. Kako se interes za zanatske proizvode sman-
juje, postoji rizik da ¢e u bliskoj buduc¢nosti mnoge zanatlije morati da prestanu sa svojim
sadasnjim aktivnostima.

1Z2voz

Nijedan od zanatskih biznisa koji su anketirani u ERJ ne izvozi svoje proizvode.
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TEHNOLOGUA I INVESTICIIE

Tehnologija

Vrednost tehnologije za  zanatske
biznise varira od 500 do 100.000 EUR, sa
prosecnom vredno$¢u oko 24.681 EUR
u 2012. (slika 57). Pored ovoga, 61% (30)
od njih smatra da je njihova tehnologija
starija od one koju imaju konkurenti, ali
je funkcionalna. Sto se ti¢e nabavke teh-
nologije koja se koristi u proizvodnji, vecina biznisa - 70% (35) — nabavlja je na Kosovu,
dok je Turska (6) jo$ jedan znacajan izvor snabdevanja. Pored ovoga, kompanije uvoze
svoje masine i opremu iz zemalja EU kao $to su Austrija, Hrvatska, Nemacka i Italija. Dalje,
nijedan od zanatskih biznisa nema sertifikat za bilo koji medunarodni standard kvaliteta.

SLIKA 57. Procenjena vrednost tehnologije

+ 24,681 EUR

+ 18,360 EUR

+ 20,709 EUR

Investicije

Samo polovina kompanija (25) koje su intervjuisane u ovoj delatnosti planira da investira
u prosirenje svojih preduzeca. Uglavnom, oni planiraju da to uc¢ine putem samofinansiran-
ja (96%); uzimanjem bankarskih kredita (84%), i manji broj preko finansijskih sredstava
poslovnih partnera (8%).

Oni planiraju da investiraju uglavnhom u nabavku opreme i novije tehnologije (88%), a
manje u pokretanje nove proizvodne linije (40%) ili izgradnju dodatnih radnih prostora
(44%) (tabela 25).

Tabela 25. Prijavljeni planovi za buduce investicije

Kupovina zemljista -

Nabavka opreme i novije tehnologije 88%
Pokretanje nove proizvodne linije 40%
Izgradnja dodatnih radnih prostora 44%
Podizanje kadrovskih kapaciteta 32%
Sertifikacija standarda kvaliteta 36%
Ostalo, precizirajte -

Biznisi koji planiraju da investiraju u nove proizvodne linije ¢e to raditi za filigranske
proizvode (61%). Dalje, ako bi zanatski biznisi dobili spoljnu pomo¢, vecina od njih
80% (39) bi to investirala u opremu i objekte, dok je 45% (22) takode reklo da bi to
iskoristili za treninge.

KADROVSKI RESURSI

Broj zaposlenih>>

Rodne razlike medu kompanijama koje su intervjuisane u delatnosti zanatskih rukotvo-
rina su relativno nize nego u drugim sektorima. Tokom 2012, kompanije su prijavile da su

% Nema podataka o broju zena rukovodilaca ili radnika iz drugih etnickih zajednica za ovaj sektor, niti postoje po-
daci o starosnoj strukturi zaposlenih u sektoru.



zaposlile samo 25% vise muskaraca nego Zena u svojim kompanijama. Pored ovoga, broj
zaposlenih koji su ove kompanije prijavile bio je konstantan tokom poslednje tri godine,
uz samo mali rast od oko 7% koji se odigrao od 2011. do 2012. (slika 58).

SLIKA 58. Prijavljeni broj zaposlenih po polovima

600
400

399

376 375

250 2010
200 236 236 140 139 149 = 2011
0 2012
Ukupan broj Ukupan broj Ukupan broj
zaposlenih muskaraca zaposlenih Zena zaposlenih

Intervjuisane kompanije iz ovog sektora takode su zaposlile uglavnom ljude iz drugih
etnickih manjina (52), i sve kompanije su zaposlile najmanje po jednu osobu iz etnickih
manjina. Dalje, kompanije su takode prijavile da su zaposlile 12 Zena rukovodilaca. 76.5%
zaposlenih prijavljeno je da radi puno radno vreme, a samo 15.7%, odnosno 7.8% radi
sa skracenim radnim vremenom, odnosno kao sezonski radnici. 50% ukupnog rada u in-
tervjuisanim kompanijama odlazi na proizvodnju, 28% na neproizvodne aktivnosti, a os-
talo na kreativni rad, obradu ili popravke. Samo jedna kompanija prijavila je da ima jednog
zaposlenog na materinskom odsustvu.

Kvalifikacije koje poslodavci cene

Najvise (90%) intervjuisanih kompanija smatra radno iskustvo na sli¢nim pozicijama za
najvazniju kvalifikaciju kod postojec¢ih radnika (slika 59). Jo$ jedna sustinska karakter-
istika je znanje u koris¢enju odgovaraju¢e opreme (70%); vestine komunikacije (60%) i
posvecenost (60%). Vec¢ina pojedinaca koji su zaposleni u sektoru zanatskih delatnosti
zavrsili su srednju $kolu. Medutim, broj onih sa univerzitetskom diplomom je relativno
nizak. Ucesnici fokus grupe naglasili su da nedostatak specijalizovane radne snage koja
bi funkcionisala u ovom sektoru predstavlja jos jedan problem sa kojim se oni suo¢avaju,
imajuci u vidu zainteresovanost mladih generacija da budu zaposleni u ovim kompani-
jama.

SLIKA 59. Kvalifikacije i karakteristike koje poslodavci cene kao vazne ili veoma vazne

Radno iskustvo na slicnim pozicijama 90%
Inanje u koriscenju opreme

Posvecenost

Vestine komunikacije

Kvalitet rada - radnik pazi na detalje
Vestine upravljanja

Jezicke vestine

Poznavanje operativnih procedura
Treninzi i sertifikati

Sposobnost da uce/savetuju druge radnike
Obrazovni nivo

Vestine timskog rada

Pol

36%

28%
24%
22%

4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Zanatski sektor je jo$ jedan sektor gde, 5to je iznenadujuce, nijedna od ispitanih kompani-
jane pruza treninge za svoje zaposlene, iako visoko cene znanje u koris¢enju upotrebe kao
karakteristiku potencijalnih radnika.
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6. KULTURNITURIZAM

OSNOVNE INFORMACIJE O SEKTORU

Cetrdeset tri kompanije su intervjuisane da bi se procenilo operisanje biznisa u sek-
toru turizma u ERJ. 60% ispitanika iz ovog sektora bili su vlasnici/suvlasnici, dok su 21%
bili etnolozi, zaposleni, 56% su bili muskarci, a 97% Albanci. Ispitane kompanije rade u
opSstinama Prizren (58.1%), Suva Reka (30.2%), Orahovac (2.3%) i Malisevo (9.3%). 49% (21)
od kompanija osnovane su pre 2000. 76.7% (33) od intervjuisanih su mikropreduzeda sa 9
ili manje zaposlenih. 21% (9) kulturnih preduzeca su registrovana kao javne ili kulturne in-
stitucije, a 32.6% (14) su registrovane kao individualni biznisi. Samo jedno od anketiranih
preduzeca je u stranom vlasnistvu, dok nema onih koja su privatizovana tokom procesa
privatizacije na Kosovu.

Pored ovoga, 39.5% (17) od njih prijavili su godisnji obrt od 10.000 EUR ili manje; istovre-
meno, samo jedan od njih je prijavio godisnji obrt od preko 100.000 EUR.>*Osam ispi-
tanih kompanija prijavilo je da pripada poslovnim asocijacijama, a polovina njih smatra
ucestvovanje u trgovinskim sajmovima unutar i izvan Kosova kao glavnu beneficiju od
njihovog ¢lanstva.>”

Usluzeni turisti*®

Broj usluzenih lokalnih turista preko ovih preduzeca, u proseku, je 163 osobe mesecno, u
poredenju sa 77 inostranih turista (tabela 26). Nijedna od ispitanih kompanija nije prijavila
da je nudila druge usluge ili proizvode pored kulturnog ili planinskog turizma.

¢ Vazno je napomenuti da je 60% (23) ispitanika odbilo da odgovori na pitanje o godisnjem obrtu.

57" Samo jedna kompanija iz ovog sektora je odgovorila na pitanja o neto vrednosti objekata i zemljista, gde je pro-
cenjena prosecna neto vrednost objekata nakon umanjenja vrednosti 10.000 Evra, a ista vrednost je i za zemljiste.

%8 Samo Cetiri ispitanika odgovorila su o broju usluzenih turista.



Tabela 26. Prosecan broj usluzenih turista mese¢no

KULTURNI TURIZAM Minimum Maksimum Prosek
Br. lokalnih turista mesecno 50 400 163
Br. stranih turista mesecno 10 200 78
TRZISTE | KONKURENTNOST*®

Glavni klijenti

Pojedinci ili domacinstva su videni kao glavni klijenti za 67% ispitanika iz ovog sektora
(slika 60).

U svetlu nalaza u ostalim sektorima, inter-
esantno je napomenuti da ucestvovanje  SLIKAG60. Glavniklijenti

na trgovinskim sajmovima i izlozbama, Pojedind/ domadnsta 67%
) . . o Male radnje/ trgovdi
kao i medijske marketinske kampanje jesu Jaine/adine nsicle
3 ¥ Aani H H Velike radnje, supermarketi
vazna sredstva nalazenja klijenata za ovaj Pos,edmd,gg;m{’ﬁgovgaa
: ) Otkupni punktovi
sektor (slika 61). Shodno ovome, 39.5% Strana i, vz

ispitanika identifikuje svoje klijente kroz 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

ucestvovanje na trgovinskim sajmovima;
32.6% preko preporuka od drugih klijenata, a 27.9% preko medijskih marketinskih kam-
panja.

SLIKA 61. Glavni instrumenti koje kompanije koriste za sticanje novih klijenata

50% -

40% 33%
40%
30% A
20% - 19% 28%
0% T T T !
Ucestvovanje na Preporuke Internet strana Medijski marketing
sajmovima/izlozbama klijenata kompanije (Stampa radio, TV)

Prilike za prosirenje biznisa

81% od ispitanih kompanija vidi prilike za prosirenje biznisa unutar Kosova. Istovremeno,
s$to je interesantno, prosirenje njihovih biznisa kroz privlaenje turista iz regiona, i Sire iz
Evrope, se vidi kao potencijalna prilika za samo 10% (4) , odnosno 8% (3) ispitanika.

Konkurencija

Za 47% preduzeda, konkurencija se smatra kao nesto sto dolazi od lokalnih kompanija koje
rade u istom sektoru. 24% (9) preduzeca veruje da je ukus njihova uporedna prednost;
istovremeno, 11% (4) od njih veruje da je kvalitet usluga koje oni nude njihova uporedna
prednost.

% Pitanja o sirovinama nisu primenjiva na ovaj sektor.
% Potrebno je pomenuti da je samo 55% (21) kompanija odgovorilo na ovo pitanje.
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Jacanje konkurentnosti

Za razliku od drugih sektora, vec¢ina — 76% - preduzeca koja funkcionisu u kulturnom tu-
rizmu veruju da je investiranje u marketing veoma vazan faktor koji bi mogao pomoc¢i u
jacanju konkurentnosti njihovih biznisa (slika 62).

SLIKA 62. ‘Veoma vazni’ faktori koji bi mogli pomoci da se poboljsa konkurentnost

Investiranje u marketing (pakovanje, brendiranje, reklame) 76%
Pristupacne cene pri nabavci nove tehnologije ili popravkama postojece
Pristup trZisnim informacijama

Laksi pristup finansijama i niske kamate na kredite

Laksi pristup uslugama distribucije i medunarodnog transporta

Obezbedivanje kvaliteta proizvoda preko sertifikata globalno priznatih standarda

Profesionalno osoblje i dobra organizovanost kompanije

Laksi pristup konsultantskim uslugama za biznis i drugim
uslugama u cilju podizanja kadrovskog kapaciteta u kompaniji

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

PREPREKE U OBAVLIANJU DELATNOSTI

Sli¢no vecini sektora, pristup finansijama i bankarski zajmovi se smatraju,,velikom” prepre-
kom za razvoj biznisa za 77% ispitanika (slika 63). Pored ovoga, nedostatak i skupoca struje
(70%) i korupcija (61%) se smatraju kao druge najvece prepreke za poslovanje u ERJ.

SLIKA 63. Stavke definisane kao "prepreke" i "velike prepreke" za poslovanje

77%
70%

Pristup finansijama/kraditima banaka
Nedostatak i skupoca struje

Visok nivo korupcije

Kvalitet sirovina

Konkurencija iz neformalnog dela sektora
Poreske stope

Cena radne snage

Neefikasnost sudova

Tedkoce u nabavci tehnologije/opreme
Neefikasnost carinske administracije

Nema kupovne mo¢i na lokalnom trZistu
Poreska administracija

Pristup podobnom zemljistu

Cena proizvodnog materijala

Nekvalifikovana radna snaga

Lokalna infrastruktura (putevi, vodovod, kanalizacija, itd)
Teskoce kod pribavljanja radnih dozvola/licenci

14%
12%
9%
9%
%
2% ‘ ‘ . . ‘ ‘ ‘

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Interesantno je, u poredenju sa vec¢inom drugih sektora, pristup finansijama i bankarski
zajmovi nisu ,glavna” prepreka ovde. Kao takvi, pristup finansijama i bankarski krediti su
identifikovani kao ,glavni problem” za 16% preduzeca, odmah posle poreske administrac-
ije —21% (slika 64).

Fokus grupa donela je alternativni komplet prepreka sa kojima se suocavaju preduzeca u
ovoj delatnosti, tacnije: nepostojanje strategije razvoja turizma, nisu odredeni prioriteti
(nepostojanje strukturisanih budzeta za implementaciju razlic¢itih aktivnosti), nema komu-
nikacije izmedu glavnih aktera, nedostatak obucenih ljudi za delatnost turizma, zakon o
kulturnom nasledu se ne primenjuje u praksi, i nedostaju promotivne aktivnosti.
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SLIKA 64. Glavne prepreke sa kojima se suocavaju ispitanici

Poreska administracija 21%
Pristup finansijama/kreditima banaka
Poreske stope

Konkurencija iz neformalnog dela sektora
Pristup podobnom zemljistu

Nedostatak i skupoca struje

Nema kupovne moci na lokalnom trzistu
Kvalitet sirovina

7%
5%
Teskoce pri nabavci tehnologije/opreme

T T T T 1

0% 5% 10% 15% 20% 25%

TEHNOLOGLIA T INVESTICIJE

Tehnologija

Prosecna vrednost tehnologije za god-  siika65. Procenjena vrednost tehnologije
ine je procenjena da je opala od 2010.
do 2012. za 18%, kazu ispitanici koji su “ 78R
odgovorili na ovo pitanje (slika 65). 48.8% “ —
(21) ispitanika reklo je da koriste noviju

tehnologiju, dok 44.2% (19) kaze da ko- “ *ZT00EUR
riste staru, ali funkcionalnu tehnologiju.
69.8% (30) nabavlja svoju tehnologiju unutar Kosova, dok samo 7% (3) kupuje svoju teh-
nologiju iz Nemacke. Pored ovoga, nijedna od intervjuisanih kompanija nema sertifikat za
bilo koji medunarodni standard kvaliteta.

Investicije

Malo vise od polovine (51.2%) ispitanih kompanija tvrdi da ima planove za investiranje u
prosirenje svojih biznisa u buduénosti. Od njih, 50% (9) planira da finansira svoje investicije
pomocu finansijskih sredstava poslovnih partnera; 33% (6) od njih ¢e investirati putem
svojih sopstvenih finansijskih sredstava, dok ¢e 28% (5) koristiti kredite banke. Za razliku
od ostalih sektorskih podataka, 33% kompanija ¢e kanalisati svoje buduce investicije u
podizanje kapaciteta svojih kadrova, dok ¢e 23% kupovati opremu i noviju tehnologiju i
graditi dodatni radni prostor (slika 66).°'

SLIKA 66. Prijavljeni planovi za buduce investicije

Podizanje kadrovskih kapaciteta 33%
lzgradnja dodatnog radnog prostora
Nabavka opreme i novije tehnologije

Sertifikacija standarda kvaliteta

Pokretanje nove proizvodne linije

Ostalo, precizirajte 12%

Kupovina zemljista

7%

T T T T T T 1

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

51 Pitanja o investiranju u proizvodne linije i procentu rada obavljenog u proizvodnji i neproizvodnog rada nisu bila
primenjiva za ovaj sektor.
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72% procenta preduzeca bi koristilo spoljnu pomo¢ za investiranje u opremu i objekte,
dok bi 33% stvaralo veze sa slicnim biznisima u drugim zemljama. Uz to, samo 18% njih bi
koristilo ovakvu pomo¢ za obuku svojih zaposlenih.

LJUDSKI RESURSI

Broj zaposlenih

Ukupan broj ljudi zaposlenih za 2012. godinu koji su prijavile anketirane kompanije
bio je 301, dok je broj Zena 237 (slika 67). Ono 5to je interesantno, disparitet izmedu
muskih i Zenskih zaposlenih je manji nego u drugim sektorima, ima samo 11% vise
muskaraca u 20124

Samo jedna kompanija prijavila je da ima

SLIKA 67. Prijavljeni broj zaposlenih po polovima
tri zaposlena na materinskom odsustvu,

gde odsustvo obi¢no traje 9 meseci, a 60 '523‘20 =m0
N . : 50
njih zamenjuju priviemeno zaposleni. 40 | o £
.. ) S 301
Vecina radnika (160) su sezonski i privre- 3% 0 B 205 37

178

meni radnici. ©® 29% (11) od kompanija ')

prijavilo je da su zaposlile po jednu osobu Ukupan broj Ukupan broj Ukupan broj

. .. . IV . zaposlenih zaposlenih muskaraca zaposlenih Zena

iz manjinskih etnickih grupa (ne-Albanci).

42% kompanija koje rade u ovom sektoru

takode je prijavilo da su zaposlili po najmanje jednu Zenu rukovodioca u svojoj kompaniji.
Samo 10% rada zaposlenih odlazi na neproizvodni rad.

Kvalifikacije koje poslodavci vrednuju

Intervjuisane kompanije vrednuju zaposlene koji su posveceni (95%); imaju znanje o rel-
evantnoj opremi (93%) i koji ostvaruju visoko kvalitetan rad sa paznjom na detalje (88%)
(slika 68). Pored ovoga, 77% poslodavaca veruje da je radno iskustvo na sli¢cnim pozici-
jama veoma vazno za njihove zaposlene. U meduvremenu, opet, razlika izmedu znanja u
koris¢enju opreme i obrazovnog nivoa je ocigledna u donjem grafikonu. Mada vedina is-
pitanika vrednuje znanje u koris¢enju opreme, samo 51% (10) vrednuje nivo obrazovanja.

Samo tri kompanije u ovom sektoru prijavile su da pruzaju treninge za svoje zaposlene.
Procenat Zena koje su prosle treninge bio je 30% za prvu kompaniju, 60% za drugu i 70%
za poslednju kompaniju. Sve tri firme prijavile su da je glavna vrsta edukacije/treninga za
muskarce trening uz posao, dok su za Zene drugaciji oblici (neproizvodne/“meke” vestine)
edukacije/treninga za posao (kursevi, radionice, itd.) i vestine prezentacije, upravljanje vre-
menom, itd. Jedna od firmi tvrdila je da je 20% njenih zaposlenih zavrsilo treninge, druga
jeizjavila da je 25% njenih radnika zavrsilo treninge, dok je jedna kompanija da je polovina
(50%) njenih zaposlenih zavrsila treninge koji su im pruzeni.

%2 |pak, vazno je pomenuti da se samo ogranicen broj ispitanika, oko 50% (19), odgovorio na pitanje o ukupnom
broju zaposlenih.

8 Opet, potrebno je biti obazriv jer je ovo jedini prijavljeni broj, i nisu svi ispitani dali odgovor na ovo pitanje.



SLIKA 68. Kvalifikacije i karakteristike koje poslodavci cene kao vazne ili veoma vazne

Posvecenost 95%
93%

88%

Znanje u kori¢enju opreme

Kvalitet rada - vodenje racuna o detaljima
Poznavanje operativnih procedura

Radno iskustvo na sli¢nim pozicijama
Treninzi i sertifikati

Sposobnost da se uce/savetuju druge kolege
Obrazovni nivo

Vestine timskog rada

Vestine komunikacije

Upravljacke vestine

Jezicke vestine

Pol

T T T T T 1
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Sli¢no drugim sektorima, Zene koje su zaposlene u ovom sektoru imaju vise obrazovanje
nego muskarci (tabela 27). Medutim, za razliku od drugih sektora, zaposleni u ovom sek-
toru su vise formalno obrazovani, 54.4% muskaraca i 61.4% zaposlenih Zena imaju univer-
zitetsko obrazovanje.

Tabela 27: Prijavljeni obrazovni nivo zaposlenih

Obrazovni nivo zaposlenih Broj muskaraca koji ~ Procenat Broj Zzena koje rade u Procenat zena
rade u sektoru muskaraca sektoru

Osnovno obrazovanje 15 6.3% 17 9.7%

Srednje obrazovanje 89 37.2% 41 23.3%

Univerzitetsko obrazovanje 130 54.4% 108 61.4%

Post-diplomsko obrazovanje 5 2.1% 10 5.7%

Ukupno 239 100% 176 100%
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V. ZAKLJUCCI

Ova osnovna procena identifikovala je izazove sa kojima se suocavaju MSP u ekonom-
skom regionu jug na Kosovu. Centar paznje stavljen je na sektore poljoprivede, obrade
hrane, proizvodnje gradevinskog materijala, prerade drveta, zanatskih delatnosti i kultur-
nog turizma. Evaluacija se oslanjala na primarna i sekundarna istrazivanja i obuhvatila je
istrazivanja u opstinama Prizren, Orahovac, Mamusa, Suva Reka, Dragas$ i MaliSevo.

Nalazi sugerisu da se MSP u ERJ suocavaju sa mnostvom poteskoca i ozbiljnih prepreka
koje ometaju njihove operacije i svakodnevne aktivnosti, a koje su rezultat i unutradnjih i
spoljnih faktora u odnosu na kompaniju. Visok nivo kamatnih stopa; prisustvo neformalne
ekonomije; velika koli¢ina jako subvencionisanih uvoznih proizvoda; visok PDV; ograni¢en
pristup raspolozivim finansijama, neki su od faktora koji doprinose niskom trenutnom
nivou izvoza i nepostojanju planova da kompanije to ¢ine u buduénosti. Sa druge strane,
malo treninga koji se pruza zaposlenima; stara tehnologija; nedostatak dobro razvijenih
poslovnih strategija, neki su od faktora koji im ne dozvoljavaju da imaju konkurentnu
prednost na trziStu. Ovo istrazivanje nije identifikovalo nikakve vece razlike u izazovima sa
kojima se suocavaju MSP u razli¢itim sektorima. Generalno, kompanije su bile otvorene da
dele informacije; medutim, manje ispitanika odgovorilo je na pitanja o svom godisnjem
obrtu, vrednosti objekata i zemljista i osoblju.

U samo cetiri od 500 kompanija trenutno izvoze u zemlje regiona, dok nijedna od
kompanija iz ove studije ne izvozi Sire u Evropu. Pored ovoga, vrlo malo kompanija
ima planove za izvoz u buduénosti. Sa jedne strane, nedostaju im finansije da bi se
prosirili; ne ispunjavaju medunarodne standarde kvaliteta, a sa druge strane, njihovo
ljudstvo nije adekvatno obuceno, oni ne koriste marketinske alatke za promociju svojih
biznisa. Dalje, nedostatak odgovarajucih planova za izvoz, nedovoljna informisanost
o potencijalnim izvoznim trzistima, slabo znanje o koristima od posedovanja
medunarodnih sertifikata kvaliteta i neaktivne biznis asocijacije, neki su od razloga
koji stoje iza ovog problema. Vec¢ina kompanija planira da svoje poslovanje prosiri
samo unutar Kosova. |zazovi sa kojima se suocavaju na Kosovu vide se kroz prisustvo
neformalnih konkurenata, jako subvencioniranih uvoznih proizvoda i Cinjenice da
potrosaci biraju jeftine proizvode pre onih kvalitetnih.

Ispitanici u anketi i u¢esnici u fokus grupama zale se na visoke kamatne stope za MSP
na Kosovu. Sa kamatnom stopom od 12-19% na bankarske zajmove, Kosovo zauzima prvo
mesto u regionu po visini kamatnih stopa. Ipak, kompanije se jo$ uvek mnogo oslanjaju
na bankarske kredite i samofinansiranje, a manje na finansijsku pomo¢ od poslovnih part-
nera. Kao takve, glavni, ako ne i jedini, nacin za dobijanje finansija za prosirenje poslovnih
aktivnosti kompanije je samo po sebi istinska prepreka. Interesantno je, kompanije kazu
da, ukoliko bi dobile priliku kroz zajam ili spoljnu pomo¢, one bi uglavnom investirale u
novu tehnologiju. Vedina ispitanika iskazala je potrebu za novijom tehnologijom i opr-
emom, posto je novija tehnologija za njih vrlo vazna kako bi poboljsali svoju konkurent-



nost. Mada, da bi ova tehnologija bila operativna, kompanije ¢e takode morati da investi-
raju u obuku zaposlenih.®

Na osnovu nalaza ankete, nedostatak obucene radne snage se vidi kao veca prepreka za
razvoj poslovnih aktivnosti u svim sektorima. Pored ovoga, u fokus grupama, predstavnici
iz sektora poljoprivrede i prerade hrane naglasili su da je nedostatak profesionalnog os-
oblja za rad na tehnologiji ozbiljna smetnja za dalji razvoj njihovih aktivnosti. Cak iako
nova tehnologija bude postala dostupna biznisima, oni kazu da ozbiljan nedostatak tre-
nirane i obucene radne snage da radi na toj tehnologiji bi i dalje bio prisutan. Vredi na
ovom mestu pomenuti da, zbog ovog problema, proizvodaci vrednuju iskustvo radnika
vise nego njihov obrazovni nivo. Dalje, kako je gore primeceno, ova situacija je pogorsana
od strane samih preduzeda, jer mnogi i ne nude treninge da popune praznine kod svojih
zaposlenih. Ovo su trendovi sa kojima se sre¢emo u svim sektorima. Jo$ jedan interesantan
nalaz bio je da malo zaposlenih zena radi u ovim sektorima, a one su mnogo vise kvalifiko-
vane od svojih muskih kolega.

Kako je navedeno u gornjoj analizi, poslovanje u ERJ se u velikoj meri oslanja na usmene
preporuke opste klijentele. Ovo je dokaz slabe iskoris¢enosti marketinskih strategija za
promovisanje poslovnih aktivnosti, kao 5to su medijski marketing i/ili trgovinski sajmovi
koji su retko koris¢eni, mada ovo u nekoj meri moze biti objasnjeno cenom marketinskih i
promotivnih instrumenata. % Dalje, o¢igledno je iz ovdasnjih nalaza da biznisi u ERJ ostvar-
uju malu korist od ¢lanstva u poslovnim asocijacijama. U svim sektorima, malo ili nijedna
kompanija nisu ¢lanovi postoje¢ih poslovnih asocijacija. Medutim, oni koji jesu ¢lanovi
naveli su brojne, opipljive beneficije koje dolaze iz ¢lanstva u ovakvim asocijacijama. Ben-
eficije od ¢lanstva u asocijacijama obi¢no obuhvataju redovnu informisanost o poslovnim
trendovima, najnovije informacije o promenama u zakonodavstvu koje se ti¢e njihovih
poslovnih aktivnosti, pristup i prisustvo konferencijama i seminarima i prirodnu mrezu
podrske.

Rezultati fokus grupa pokazali su da preteznost neformalnih aktera cini poslovnu klimu
jos loSijom i predstavlja oblast visoke zabrinutosti za biznise u ERJ. Posto se mnogi biznisi
trude da izbegavaju poreze, oni su u stanju da ponude svoje proizvode po privla¢nijim
cenama za potrosace nego kompanije koje postuju svoje fiskalne obaveze. Posledi¢no
tome, mnoge domace kompanije su prinudene da spuste svoje cene, i, kao takve, ¢esto
rizikuju da rade sa gubitkom. Medutim, kako sugerisu rezultati i ankete, formalni operatori
mogu jasno da iskazu svoje neodobravanje prema neformalnim akterima kroz nizak nivo
saradnje sa njima prilikom nabavke sirovina.

U vise fokus grupa (tj. poljoprivreda, delatnost obrade hrane i kulturni turizam), u€esnici su
naglasili nedostatak komunikacije izmedu njih samih i maloprodajnih trgovaca kao pitan-
je za zabrinutost; ova situacija ih onemogucava da delotvorno iskoriste kvalitet svog proiz-
voda i da na tome grade konkurentsku prednost. Ova situacija se moze povezati sa drugim

5 Nedostatak specijalizovane radne snage koja bi radila na postoje¢oj, da ne pominjemo noviju, tehnologiji,
identifikovan je kao ozbiljan problem u razli¢itim sektorima. Stoga postoji potreba za obukom zaposlenih i za
posvecenosé¢u kompanija da im do omoguce.

% U ovom slucaju, posebno stoji sektor turizma, gde je vecina ispitanika odlucila da se oslanja trgovinske sajmove
u cilju promovisanja svojih usluga.
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trendovima koji su vidljivi iz istrazivanja. Stvarni nedostatak aktivnih marketing Sema ili
ucestvovanja u trgovinskim sajmovima, gde proizvodaci mogu da izloze svoje proizvode i
da pomognu kupcima da se upoznaju sa onim $ta imaju da ponude, vode kupce (tj. pojed-
ince, maloprodaje i veleprodaje) da biraju jeftinije uvozne proizvode radije nego domace
proizvode veceg kvaliteta. lako su preduzeca delimi¢no kriva za to, kupci na kraju donose
odluke bez dovoljne informisanosti; stoga, ovo ¢ini prodaju domacih proizvoda jos tezom.
Pored brzog povecanja prodaje, na dobrobit od ostvarenja aktivne i zdrave interakcije
izmedu proizvodaca i kupaca bila bi i stvaranje i dovodenje nove klijentele.



Vi. PREPORUKE

Prethodni odeljci ovog izvestaja ocrtali su trenutnu situaciju prirode i obima izazova sa
kojima se suocavaju MSP u ERJ. Ovi izazovi treba da se reSavaju na razli¢itim nivoima:

Vlada Kosova:

Kako je diskutovano ranije, usvojena kosovska Strategija za razvoj MSP 2012-
2016 daje sveobuhvatne strateske ciljeve i aktivnosti koje reSavaju izazove koji
su identifikovani u ovom istrazivanju i usmerava vladu u pravcu stvaranja izvozno
orijentisanog, povoljnog okruzenja za poslovanje MSP. Vlada bi trebalo da
bolje nadgleda institucije koje su odgovorne za implementaciju strategije,
ukljucuju¢i ovde i Ministarstvo za trgovinu i industriju i odeljenja za ekonomski
razvoj na opstinskom nivou.

Vecina intervjuisanih kompanija u ovom istraZivanju planira da prosiri svoje biznise
u regionu, narocito na Albaniju u BJRM. Imajudi u vidu ranjivost MSP proizvodaca
koji funkcionisu u ERJ, kako je ranije pomenuto, vlade bi trebalo da naprave Seme
koje subvencioniSu specificne sektore u kojima Kosovo ima kompetetivhu
prednost®s.

Vlada bi trebalo da ustanovi trgovinske sporazume sa zemljama u regionu za
specificne sektore u kojima postoji kompetetivna prednost. Ovo zahteva duboku
analizu kosovskih proizvodaca da bi se bolje razumela vrsta proizvoda i potrebe
balkanskih zemalja.

Vec¢ina kompanija smatra da su kamatne stope od 12-19% realni teret. Ucesnici
u diskusijama fokus grupa su konkretno pomenuli da bi kamatne stope od 7%
bile pristupacne. Znajudi ovo, kamatne stope na Kosovu su najvise medu svim
zemljama u regionu (oko 1-4% vece).Imajuci u vidu da je uticanje na kamatne stope
makroekonomska mera, fokus bi trebalo da bude na prezentaciji alternativnih
sredstava finansiranja biznisa u ERJ. Stoga, vazno je razmotriti uvodenje novih
finansijskih proizvoda, kao 5to su opstinske Seme garancije kredita - mozda na
pocetku finansirano od donatora, preko kojih mali investitori, bez obzira na njihovu
kreditnu snagu, mogu biti u stanju da finansiraju svoje aktivnosti bez da stavljaju
svoju licnuimovinu (npr. kuc¢u, automobil, itd.) kao garanciju. Mada je aktivna uloga
kompanijaod presudnevaznosti,opstine trebadaih podrze promovisucikolektivnu
aktivnost kompanija koje rade na njihovoj teritoriji i da pokusaju da identifikuju
potencijalne sponzore i/ili relevantne mikrofinansijske institucije. Na kraju,
savetuje se da finansijske institucije pojednostave procedure apliciranja za
kredit. Fokus grupe su utvrdile da ovo ¢esto oduzima mnogo vremena, vodedi
smanjenju sposobnosti MSP da brzo reaguju na zahteve klijenata.

Profesionalna obuka je bila identifikovana kao najbolje reSenje za stvaranje
stru¢ne radne snage koja je neophodna za dalji razvoj MSP u ERJ. Sa jedne strane,
ovo bi obezbedilo biznisima utreniranu i dobro opremljenu radnu snagu, a sa
druge strane, to bi takode vodilo smanjenju sveukupnog nivoa nezaposlenosti. S
obzirom da postoje skrojeni profesionalni trening programi na centralnom nivou,

¢ Sto se ti¢e bavljenja PDV-om i subvencionisanim uvozom, ove teme su po prirodi makroekonomske i mogu
se resavati jedino na nivou centralne vlade; zato, preporuke za relavanje ovih problema izlaze iz granica ovog
izvestaja.
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od sustinske vaznosti je da se uspostave cvrsti odnosi izmedu odeljenja za
obrazovanje i kulturu u Sest opstina (ili njihovih ekvivalenata) i Ministarstva
za obrazovanje, nauku i tehnologiju, kako bi se stvorile strategije od kojih bi
ERJ imao koristi. Ovo bi na najbolji nacin kanalisalo rezultate postojecih programa
profesionalnog treninga za dobrobit preduzeca iz ovog regiona. Dalje, ovi treninzi
bi trebali da budu lako dostupni i za Zene i za muskarce.

Krajnje je vazno da se stvore bolje veze izmedu obrazovnih institucija (tj.
srednjih Skola u svakoj opstini u ERJ i Univerziteta u Prizrenu) i privatnog sektora.
Ovo ne znaci samo menjanje nastavnog plana i programa, vec takode i podrsku
izvesnim mehanizmima kao $to je staziranje, kada su studenti upisani na vise
obrazovanje. Ovo bi pomoglo studentima da se bolje pripreme za trziste rada nakon
$to zavrse svoje studije, i omogucdilo bi poslodavcima da pruzaju treninge koji su
skrojeni konkretno za njihove potrebe, doprinoseci tako proaktivno smanjenjima
u nedostacima u vezi sa stru¢nostima u njihovim sektorima.

Sa znanjem i vezama sa trzistima u inostranstvu, pripadnici kosovske dijaspore
mogu biti pokretacka snaga za povecanje izvoza u buduénosti. Ministarstvo
za dijasporu i MTI treba zajednicki da rade da bi stvorili moguc¢nosti da lokalni
biznisi budu predstavljeni na inostranim trzistima kroz kapije koje ce otvoriti i
odrzavati kosovska dijaspora. Ovo bi moglo obuhvatati, ali ne i biti ogranic¢eno
samo na to, organizaciju trgovinskih sajmova u zemljama gde zivi najveca grupa
kosovske dijaspore, kao $to su Svajcarska i Nemacka, gde lokalni proizvodaci izlazu
i promovisu svoje proizvode i usluge.

Razlic¢iti pristupi borbi protiv neformalne ekonomije postoje. Oni obuhvataju
preventivne, stimulativne i, na kraju, disciplinske mere. Na pocetku bi bila potrebna
veca posvecenost i ona se moze ostvariti samo kroz sveobuhvatnu ukljuc¢enost
centralnih struktura, sa fokusom na disciplinske mere, $to bi bio najbolji savet na
kratke staze. Vladi se snazno sugerise da uvede i sprovodi zakonske sankcije za
izbegavanje poreza i krienje odgovarajucih zakona o porezima i radu.

Opstine:

Opstine, tacnije Odeljenje za ekonomski razvoj, treba da naprave i sprovode
akcione planove za razvoj MSP u njihovim opstinama. Ove kompanije su i
dalje glavni poslodavci na lokalnom nivou. Kroz lokalne akcione planove, opstine
bi kompanijama pruzale informacije o moguc¢nostima za izvoz i medunarodnim
standardima kvaliteta i sertifikatima. Pored ovoga, opstine bi trebalo da pomazu
i promovisu inicijative za razvoj biznis inkubatora, kao $to su komore ili unije, i da
podizu nivo svesti o njihovoj koristi.

Pored ovoga, izdavanje radnih dozvola i regularno sakupljanje taksi za
ponovne prijave od strane odgovarajucih opstina, razvoj veza izmedu formalnih
i trenutno neformalnih preduzeca putem nalaZenja sinergije kroz specijalno
skrojene programe (gde je uloga opstina od sustinske vaznosti posto oni mogu
da razviju planove ocena i da razumeju poslovni okvir u saradnji sa RRA-J, kao i
poslovnim asocijacijama), i pruzanje usluga za podrsku razvoju biznisa koje
su na raspolaganju onima koji trenutno rade neformalno, predstavljaju
alternativne mere da bi se vise preduzeca uvelo u formalni sektor i, posledi¢no
tome, smanijila koli¢ina neformalnosti u ERJ.



Opstine bi trebalo da pojacaju aktivnosti u radu inspekcija. Dalje, oni treba da
uvedu generalnog inspektora u svakoj od opstina, koji bi paZljivo proveravao i
pratio trendove u prikupljanju poreza i sugerisao bi odgovarajuce korektivne mere
za centralni nivo.

Poslovne asocijacije:

Da bi se pobolj3ala interakcija izmedu proizvodaca i klijenata, potrebno je redovno
organizovati trgovinske sajmove gde domacdi proizvodaci mogu da izloze svoje
proizvode. Na ovaj nacin, kupci njihovih proizvoda bi bili upoznati sa izborom i
kvalitetom proizvoda koji su na raspolaganju od domacih proizvodaca. Potom,
ovo bi vodilo jacoj povezanosti i stabilnijem odnosu, zasnovanom na poverenju,
izmedu ova dva aktera. Ovde, ¢lanstvo u poslovnim asocijacijama, sa jedne strane,
i pojacane i bolje koordinisane aktivnosti ovih asocijacija, sa druge strane, mogu
veoma dobro da vode ka pozitivnim rezultatima.

Od sustinske je vaznosti da kompanije razumeju vaznost sertifikata standarda, sto
poslovne asocijacije ili RRA-J treba da radi putem konferencija i radionica. Onda bi
potrebe u svakom sektoru po ovom pitanju bile identifikovane, i na kraju, opstine
i spoljni donatori zajedno bi trebalo da naprave $eme kako bi pomogle biznisima
da pribave potrebne sertifikate kvaliteta po nizoj ceni.

Mala i srednja preduzeca:

Oslanjanje na pri¢u od-usta-do-usta kao glavni nacin marketinga nije odrziva
alternativa za obezbedivanje rasta broja klijenata preduzeca. Medutim, anketa
je pokazala da vecina ispitanika ne smatra da je aktivni marketing visoko na listi
njihovih poslovnih briga. Da bi se osposobile ove kompanije da prosire svoje
poslovne operacije unutar i izvan Kosova, one treba da budu svesne vaznosti
ovakvih poslovnih tehnika (npr. medija marketing, itd.) i ovo bi trebalo da bude
polazna tacka za dalje jacanje njihovih poslovnih operacija. Tako, organizovanje
radionica, informativnih kampanja i specijalno skrojenih treninga, predstavljaju
samo neke od alatki koje bi se mogle koristiti za reSavanje ovog problema. Ovo
se moze ostvariti ili kroz spoljno finansiranje gde se pomaze kompanijama za ovu
konkretnu svrhu, ili kroz pomo¢ od strane poslovnih asocijacija.

Preduzeca treba da razumeju beneficije od ¢lanstva u poslovnim asocijacijama
i pozitivho dejstvo koje one imaju na rast biznisa. Stoga, potrebno je ohrabrivati
kompanije da postanu ¢lanovi postojecih asocijacija ili komora.

Kompanije treba da imaju za cilj da dobiju medunarodne garancije kvaliteta
za svoje proizvode i kompanije. Mada je ovo dugacak proces, kompanije treba da
budu informisane o tome kakvi su kriterijumi i standardi i da po¢nu da ih sprovode
i primenjuju u svojim kompanijama.

Cak iako vecina ispitanih kompanija visoko ceni investiranje u novije tehnologije;
oni su i dalje zabrinuti zbog toga $to njihovi radnici ne znaju kako da koriste
postojecu tehnologiju. Stoga je presudno vazno da kompanije obezbede obuku
na radnom mestuy, ili druge vrste treninga za svoje zaposlene o tome kako se
koristi postojeca tehnologija.

Internet pruza Citav novi svet za moderne preduzetnike. Tako, veoma je vazno da
MSP uovomregionu koriste ovo sredstvo da bistvaralivezeiistrazivalinoveteritorije
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za prosirenje svojih poslovnih
operacija. Na pocetku, svaka od
kompanija koja ima za cilj da u
buduénosti izvozi trebalo bi
da pocne tako $to e da izradi
Internet stranicu kompanije
i da se angazuje u Internet
marketing - npr. drustvene
mreze (LinkedIn), email, Internet
stranice, itd. Opet, ¢lanstvo u
poslovnim asocijacijama kroz
informativne sesije koje oni
organizuju, moze da pomogne
malim biznisima da nauce kako
da ovo rade na najbolji nacin i
po najnizoj ceni. Alternativno,
pomo¢ od medunarodnih
donatora u pruzanju kompanija

Kompanije se ohrabruju da:

- Koriste marketing tehnike radi reklamiranja svo-
jih proizvoda. Ne zaboravite drustvene mreze!

- Budite ¢lan biznis asocijacija. Tu leze informacije!

- Ciljajte na dobijanje medunarodnih sertifikata za
potvrdu kvaliteta za svoju kompaniju i proizvode.

- Kontinuirano obucavajte svoje zaposlene, bilo
uz rad ili u drugacijim okruzenjima. Kompaniji je
potrebno kvalifikovano ljudstvo koje zna kako da
koristi tehnologiju koju imate:

- Ako vasa tehnologija nije dovoljna, nabavite
neku novu. Ali, ne zaboravite da opet obucite
svoje radnike.

- Pribavite vise informacija o alternativnim izvori-
ma sirovina.

- Pokrenite Internet stranicu kompanije. Neka
svet sazna za vas.

neophodnih  sredstava za

trening radnika o Internetu i

prilikama koje su sa tim povezane, jeste jo$ jedan nacin da se reSava ovaj problem.
Koris¢enjem Internet alatki, kompanije bi bile u stanju da prenose vise informacija
o svojim aktivnostima, 5to je od sustinske vaznosti za privlacenje investitora. Dalje,
Internet alatke bi pomogle kompanijama da dodu do vise informacija o poslovnim
mogucnostima kroz razlic¢ite Internet stranice, poslovne kontakte, trgovinske
mogucnosti, trziSne profile, informacije o cenama, poslovne komunikacije, itd.
Zatim, poboljSanja u ovoj oblasti bi na kraju vodila pozitivhim rezultatima u
prosirenju poslovnih aktivnosti i povecanju zainteresovanosti za izvoz.

Kulturne norme, drustveni i porodicni pritisci, i neugodni radni uslovi (npr. radno
vreme i obi¢no kruti poslodavci) su samo neki od razloga koji bi mogli da objasne
postojanje ovako niskog nivoa prisustva Zena i manjina u sastavu radne snage.
Zato, ohrabrivanje Zena i predstavnika manjina zahteva mesavinu aktivnosti
kompanije i opstinskih vlasti. Prvo, poslodavci bi trebalo da budu otvoreni da
ponude fleksibilne rasporede i omoguce slobodno vreme za hitne porodi¢ne
potrebe, kao i da razmisle o opciji rada na daljinu kada fizicko prisustvo nije
obavezno.
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ANEKS 1 — STATISTICKE TABELE REZULTATA ISTRAZIVANJA

i. POLJOPRIVREDNIH PROIZVODA

Profil ispitanika

Tabela 1A Pozicija ispitanika u kompaniji

Position in the company No. of respondents Percent
Owner/co-owner 57 87.7%
Senior manager/director, manager 4.6%
Middle manager/department director/head 7.7%
Total 65 100.0%
Tabela 2A Distribucija preduzeca po opstinama
Opstina Broj firmi Procenat
Prizren 37 56.9%
Rahovec/Orahovac 9 13.9%
Suhareké/Suva Reka 9 13.9%
Dragash/Dragas 5 7.7%
Malishevé/Malisevo 3 4.6%
Mamushé/Mamusa 2 3.1%
Tabela 3A Pol ispitanika
Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 6 9.2%
muski 59 90.8%
Ukupno 65 100.00%
Tabela 4A Prosecna starost ispitanika
Broj ispitanika Prosek Minimum Maksimum
Starost 10 37.8 21 54
Tabela 5A Nacionalna pripadnost ispitanika
Etnicka grupa Broj ispitanika Procenat
Albanac 57 91.9%
Srbin 1 1.6%
Goranac 4 6.5%
Ukupno 62 100.00%
Profil sektora
Tabela 6A Godina osnivanja firme
Godina osnivanja Broj firmi Procenat
1990 3 4.6%
1991 1 1.5%
2000 2 3.1%
2001 2 3.1%
2002 1 1.5%
2003 13 20.0%
2004 1 1.5%
2005 6 9.2
2007 3 4.6%
2008 3 4.6%
2009 3 4.6%
2010 11 16.9%
2011 7 10.8%
2012 8 12.3%
2013 1 1.5%
Ukupno 65 100.00%




Tabela 7A Velicina preduzeca

Veli¢ina preduzeca Broj firmi Procenat
Mikro (< 9 zaposlenih) 60 92.3%
Malo (10-49 zaposlenih) 5 7.7%
Ukupno 65 100.00%

Tabela 8A Pravni oblik registracije preduzeca

Pravni oblik preduzeca Broj firmi Procenat
Individualni privredni subjekat 52 80.0%
Drustvo sa ograni¢enom odgovorno$céu 9 13.9%
Poljoprivredna zadruga 1 1.5%
Drugo 3 4.6%
Ukupno 65 100.00%

Tabela 9A Vlasnistvo nad kompanijom

Oblik svojine Broj firmi Procenat
Domace 64 98.5%
Strano 1 1.5%
Ukupno 65 100.00%

Tabela 10A Udeo firme u domacem vlasnistvu

Procenat vlasnistva Broj firmi Procenat
50% 1 1.6%
60% 2 3.1%
100% 61 95.3%
Ukupno 64 100.00%

Tabela 11A Udeo firme u drustvenom vlasnistvu

Procenat vlasnistva Broj firmi Procenat
40% 1 50.0%
50% 1 50.0%
Ukupno 2 100.00%

Tabela 12A Privatizacija firmi

Firma privatizovana Broj firmi Procenat
Da 2 3.1%
Ne 63 96.9%
Ukupno 65 100.00%
Trzista i konkurencija )
Tabela 13A Glavni klijenti firmi 2
Klijenti Procenat firmi <ZE
Pojedinci ili domacinstva 96.9% o
Male prodavnice, trgovci 60% < 8
Posrednici, agenti, ugovaraci 1.5% (1 firma) E g
Velike prodavnice/supermarketi 3.1% (2 firme) 8 g
Spoljno trziste, izvoz proizvoda 0% <ZE §
Javne/vladine institucije 1.5% (1 firma) 5 %
Lokacije za sakupljanje 4.6% (3 firme) % S
Drugo - O w

Tabela 14A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi Procenat anketiranih firmi
Uvezeni proizvodi 64.5%
Domaci proizvodi 24.2%
| iz uvoza i izdomacih proizvoda 11.3%




<
z
L
O
O
<
=z
>
o
z
(2]
O

EKONOMSKOG REGIONA JUG

Tehnologija i Investicije
Tabela 15A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente

Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 8 12.3%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju za rad 56 86.2%
Ukupno 65 100.00%
Tabela 16A Izvori tehnologije proizvodnje
Izvori Broj firmi Procenat
Kosovo 58 89%
Nemacka 5 8%
Turska 1 2%
Kina 1 2%
Tabela 17A Sredstva za realizaciju investicionih planova
Sredstva Procenat firmi
Vlastiti fondovi 71%
Bankovni krediti 92%
Finansijska sredstva od poslovnih partnera 2% (jedna firma)
Drugo -

Tabela 18A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linije proizvoda

Procenat firmi

Ziva stoka

2.6% (1 firma)

Poljoprivredne apoteke

2.6% (1 firma)

Kupovina opreme

13.1% (5 firme)

Kupovina zemljista 7.9% (3 firme)
Slatkisi/poslastice 5.3% (2 firme)
Hortikultura 47.4% (18 firme)

Sirovina 2.6% (1 firma)
Gradevinski materijali 2.6% (1 firma)
Peciva 2.6% (1 firma)
Hrane 2.6% (1 firma)
Vino 10.5% (4 firme)

Tabela 19A Polja u kojima firmi treba pomoc od strane spoljnih aktera

Polja pomodi Procenat and broj firmi
Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 100%

Obuka 6.5% (4 firme
Ekspertiza 4.8% (3 firme

Veza sa sli¢nim preduzedima iz drugih zemalja

UmreZzavanje sa razli¢itim privrednim subjektima

)
)
1.6% (1 firma)
1.6% (1 firma)

Ljudski resursi

Tabela 20A Broj zaposlenih ne-albanske pripadnosti angazovan od strane ispitanih firmi

Broj nealbanskih radnika Broj firmi Procenat
0 50 80.7%

1 5 8.1%

2 4 6.5%

3 1 1.6%

4 1 1.6%

8 1 1.6%
Ukupno 62 100.00%




Tabela 21A Broj zena na rukovodec¢im funkcijama

Broj Zena na rukovoded¢im funkcijama | Broj firmi Procenat
0 51 82.3%

1 10 16.1%

2 1 1.6%
Ukupno 62 100.00%

Tabela 22A Broj radnika u sektorima, po vrsti zaposlenja

Puno radno vreme Skrac¢eno radno vreme Sezonski/priviemeno Ukupno
Broj radnika 197 4 10 211
Procenat 93% 2% 5% 100%
Tabela 23A Glavne aktivnosti zaposlenih
Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi | Prose¢ni udeo u radnom vremenu
Neproizvodni poslovi (kao $to su administrativni ili upravni poslovi) | 49 22%
Proizvodni 54 77%
Drugo 1 1%
ii. PRERADA HRANE
Tabela 24A Pozicija ispitanika u kompaniji
Pozicija u kompaniji Broj ispitanika Procenat
Vlasnik/suvlasnik kompanije 140 88.6%
Visoki upravnik/direktor, upravnik 1 0.6%
Srednji upravnik/direktor direkcije / predsednik 15 9.5%
Zaposlenik 2 1.2%
Ukupno 158 100.00%
Tabela 25A Distribucija preduzeca po opstinama
Opstina Broj firmi Procenat
Prizren 89 56.3%
Suhareké/Suva Reka 24 15.2%
Rahovec/Orahovac 18 11.4%
Dragash/Dragas 15 9.5%
Malishevé/Malisevo 8 5.1%
Mamushé&/Mamusa 4 2.5%
Ukupno 158 100%
Tabela 26A Pol ispitanika
Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 9 5.7%
Muski 149 94.3%
Ukupno 158 100.00%
Tabela 27A Prosecna starost ispitanika
Broj ispitanika Prosek Minimum Maksimum
Starost 34 38.2 20 52
Tabela 28A Nacionalnost ispitanika
Nacionalnosti Broj ispitanika Procenat
Albanac 136 86.1%
Turcin 2 1.3%
Goranac 20 12.7%
Ukupno 158 100.00%
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Profil sektora
Tabela 29A Godina osnivanja firme

Godina osnivanja Broj firmi Procenat
1960 2 1.3%
1970 1 0.6%
1980 2 1.3%
1982 2 1.3%
1987 1 0.6%
1989 3 1.9%
1992 2 1.3%
1993 2 1.3%
1995 2 1.3%
1997 1 0.6%
2000 9 5.7%
2001 14 8.9%
2002 3 1.9%
2003 12 7.6%
2004 16 10.1%
2005 15 9.5%
2006 12 7.6%
2007 13 8.2%
2008 8 5.1%
2009 14 8.9%
2010 8 5.1%
2011 10 6.3%
2012 5 3.2%
2013 1 0.6%
Ukupno 158 100.00%
Tabela 30A Veli¢ina preduzeca
Veli¢ina preduzeca Broj firmi Procenat
Mikro (<9 zaposlenih) 156 98.7%
Malo (10-49 zaposlenih) 2 1.3%
Ukupno 158 100.00%
Tabela 31A Pravni oblik registracije preduzeca
Pravni oblik preduzeéa Broj firmi Procenat
Individualni privredni subjekat 156 98.7%
Drustvo sa ograni¢cenom odgovornoscu |2 1.3%
Ukupno 158 100.00%
% Tabela 32A Vlasnistvu nad kompanijom
:E Oblik svojine Broj firmi Procenat
5 Domace 154 97.5%
< E Strano 4 2.5%
E g Ukupno 158 100.00%
39
ox
< Trzista i konkurencija
% % Tabela 33A Glavni klijenti firmi
% % Klijenti Procenat firmi
8 ﬁ Pojedinci ili domacinstva 98.7%
Male prodavnice, trgovci 62%
Posrednici, agenti, ugovaraci 3.2% (5 firme)
Velike prodavnice/supermarketi 16.5% (2 firme)
Spoljno trziste, izvoz proizvoda 0%
Javne/vladine institucije 0.6% (1 firma)
Lokacije za sakupljanje 1.3% (2 firme)
Drugo -




Tabela 34A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi

Procenat anketiranih firmi

Uvezeni proizvodi 8.2%
Domacdi proizvodi 68.4%
l iz uvoza i iz domacih proizvoda 23.4%

Tehnologija i Investicije
Tabela 35A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente

Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 34 21.5%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju za rad 124 78.5%
Ukupno 158 100.00%
Tabela 36A Izvori tehnologije proizvodnje
Izvori Broj firmi Procenat
Kosovo 140 88.6%
Balkan 1 0.6%
Srbija 4 2.5%
BJRM (Bivs$a Jugoslovenska Republika Makedonija) 2 1.3%
Crna Gora 2 1.3%
Albanija 2 1.3%
Francuska 2 1.3%
Nemacka 27 17.1%
Turska 3 1.9%
Italija 22 13.9%
Kina 2 1.3%
Slovenija 1 0.6%

Tabela 37A Sredstva za realizaciju investicionih planova

Sredstva Procenat firmi
Vlastiti fondovi 86.1%
Bankovni krediti 92.2%
Finansijska sredstva ili poslovni partneri 3.5% (4 firme)

Drugo

Tabela 38A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linija proizvoda firme zainteresovane da investiraju Procenat firmi
Kupovina prostorija 1.3% (1 firma)
Kupovina opreme 2.6% (2 firme)
Nabavka nove peci 4% (3 firme)

Peciva 11.8% (9 firme)
Sirovina 1.3% (1 firma)
Masina 1.3% (1 firma)

Izgradnja objekata

1.3% (1 firma)

Obrada p3senica

1.3% (1 firma)

Napici 2.6% (2 firme)
Proizvodnja piva 2.6% (2 firme)
Proizvodnja sladoleda 15.8% (12 firme)
Hleb i drugi proizvodi peciva 31.6% (24 firme)
Prehrambeni proizvodi 19.7% (15 firme)

Voda

1.3% (1 firma)

Vino

1.3% (1 firma)
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Tabela 39A Polja u kojima firmi treba pomoc od strane spoljnih aktera

Polja pomoci Procenat i broj firmi
Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 96.8%

Obuka 9.5% (15 firme)
Ekspertiza 1.9% (3 firme)

Veza sa sli¢nim preduzecima iz drugih zemalja 4.4% (7 firme)
Umrezavanje sa razli¢itim privrednim subjektima 1.9% (3 firme)

Ljudski resursi

Tabela 40A Broj zaposlenih nealbanske pripadnosti angaZovanih od strane ispitanih firmi

Broj nealbanskih radnika Broj firmi Procenat
0 125 79.1%

1 18 11.4%

2 12 7.6%

3 1 0.6%

4 1 0.6%

8 1 0.6%
Ukupno 158 100.00%

Tabela 41A Broj zena na rukovode¢im funkcijama

Broj Zena na rukovodec¢im funkcijama | Broj firmi Procenat
0 144 91.1%

1 14 8.9%
Ukupno 158 100.00%

Tabela 42A Broj radnika u sektorima, po vrsti zaposlenja

Puno radno vreme | Skra¢eno radno vreme | Sezonski/priviemeno | Ukupno
Broj radnika 519 16 4 539
Procenat 96.3% 3.0% 0.7% 100%
Tabela 43A Glavne aktivnosti zaposlenih
Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi Prose¢ni udeo u radnom vremenu

Neproizvodni poslovi (kao $to su administrativni ili upravni poslovi) | 121 20.6%
Proizvodni 146 70.7%
iii. Proizvodnja gradevinskog materijala
Tabela 44A Ispitanici pozicija u kompaniji
Pozicija u kompaniji Broj firmi Procenat
Vlasnik/suvlasnik kompanije 80 89.9%
Visoki upravnik/direktor, upravnik 3 3.4%
Srednji upravnik/direktor direkcije / predsednik 5 5.6%
Zaposlenik 1 1.1%
Ukupno 89 100%
Tabela 45A Distribucija preduzeca po opstinama
Opstina Broj firmi Procenat
Prizren 47 52.8%
Suhareké/Suva Reka 14 15.7%
Rahovec/Orahovac 10 11.2%
Dragash/Dragas 10 11.2%
Malishevé/Malisevo 5 5.6%
Mamushé/Mamusa 3 3.4%
Ukupno 89 100.00%




Tabela 46A Pol ispitanika

Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 2 2.2%
Muski 87 97.8%
Ukupno 89 100.00%
Tabela 47A Prosecna starost ispitanika
Broj ispitanika Prosek Minimum Maksimum
Starost 7 41 31 59
Tabela 48A Nacionalna pripadnost ispitanika
Etnic¢ka grupa Broj ispitanika Procenat
Albanac 84 94.4%
Turin 4 4.5%
Goranac 1 1.1%
Ukupno 89 100.00%
Profil sektora
Tabela 49A Godina osnivanja firme
Godina osnivanja Broj firmi Procenat
2000 3 3.4%
2001 4 4.5%
2003 13 14.6%
2004 7 7.9%
2005 6 6.7%
2006 5 5.6%
2007 5 5.6%
2008 8 9%
2009 11 12.4%
2010 9 10.1%
2011 7 7.9%
2012 9 10.1%
2013 2 2.3%
Ukupno 89 100.00%
Tabela 50A Veli¢ina preduzeca
Velic¢ina preduzeca Broj firmi Procenat
Mikro (< 9 zaposlenih) 86 96.6%
Malo (10-49 zaposlenih) 3 3.4%
Ukupno 89 100.00%
Tabela 51A Pravna forma registracije preduzeca
Pravni oblik preduzeéa Broj firmi Procenat
Individualni privredni subjekat 83 93.3%
Ortakluk 1 1.1%
Drustvo sa ogranicenom odgovornoséu |5 5.6%
Ukupno 65 100.00%
Tabela 52A Vlasnistvo nad kompanijom
Oblik svojine Broj firmi Procenat
Domace 63 70.8%
Strano 26 29.2%
Ukupno 89 100.00%
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Tabela 53A Udeo firme u domacem vlasnistvu

Procenat svojina Broj firmi Procenat Kumulativni procenat
50% 1 1.6% 1.6%

60% 2 3.1% 4.7%

100% 61 95.3% 100.00%

Ukupno 64 100.00%

Trzista i konkurencija
Tabela 54A Glavni klijenti firmi

Klijenti Procenat firmi
Pojedinci ili domacinstva 96.6%

Male prodavnice, trgovci/traders 50.6%
Posrednici, agenti, ugovaraci 13.5%

Velike prodavnice/supermarketi 4.5%

Spoljno trziste, izvoz proizvoda 2.2% (2 firme)
Javne/vladine institucije 2.2% (2 firme)
Lokacije za sakupljanje 5.6%

Drugo 11.2%

Tabela 55A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi Procenat anketiranih firmi
Uvezeni proizvodi 14.6%
Domacdi proizvodi 31.5%
liz uvoza i izdomacih proizvoda 53.9%

Tehnologija i Investicije
Tabela 56A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente

Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 40 44.9%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju za rad 45 50.6%
Zastarela tehnologija, koja nije u potpunosti funkcionalna i ima defekte 4 4.5%
Ukupno 89 100.0%

Tabela 57A Izvori tehnologije proizvodnje

Izvori Broj firmi Procenat
Kosovo 79 88.8%
Bivsa Jugoslovenska Republika Makedonija 1 1.1%
Austrija 3 3.4%
9 Italija 5 5.6%
2 Nemacka 15 16.9%
<ZE Turska 9 10.1%
o Svajcarska 3 3.4%
<9 Slovenija 10 11.2%
Z
SAY
8 S Tabela 58A Sredstva za realizaciju investicionih planova
<ZE g Sredstva Procenat firmi
5 @) Vlastiti fondovi 86.4%
e % Bankovni krediti 100.0%
AR
O w




Tabela 59A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linija proizvoda firme su zainteresovane da investiraju

Procenat firmi

Kupovina zemljista

4.3% (1 firma)

Kamenolom 5.3% (1 firma)
Kuhinja 10.5% (2 firme)
Sirovina 5.3% (1 firma)
Gradevinski materijali 47.4% (9 firme)

Namestaj

5.3% (1 firma)

Oprema

5.3% (1 firma)

Prerada drveta

15.8% (3 firme)

Tabela 60A Polja u kojima firmi treba pomoc od strane spoljnih aktera

Polja pomodi Procenat i broj firmi
Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 98.9%

Obuka 40.4%

Ekspertiza 3.4% (3 firme)

Veza sa sli¢nim preduzecima iz drugih zemalja 7.9% (7 firme)

Umrezavanije sa razli¢itim privrednim subjektima

7.9% (7 firme)

Ljudski resursi

Tabela 61A Broj zaposlenih nealbanske nacionalne pripadnosti angaZovanih od strane ispitanih firmi

Broj nealbanskih radnika Broj firmi Procenat

0 83 93.3%

1 3 3.4%

2 2.3%

3 1.1%

Ukupno 89 100.00%
Tabela 62A Broj zena na rukovode¢im funkcijama

Broj Zena na rukovodec¢im funkcijama | Broj firmi Procenat

0 83 93.3%

1 5 5.6%

2 1 1.1%

Ukupno 89 100.00%

Tabela 63A Broj radnika u sektorima, po vrsti zaposlenja

Puno radno vreme | Skra¢eno radno vreme | Sezonski/priviemeno | Ukupno
Broj radnika 225 10 1 236
Procenat 95.3% 4.2% 0.4% 100%

Tabela 64A Glavne aktivnosti zaposlenih

Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi | Prosecni udeo u radnom vremenu
Neproizvodni poslovi (kao $to su administrativni ili upravni poslovi) |40 17.9%
Proizvodni 83 41.7%
iv. PRERADA DRVETA
Tabela 65A Pozicija ispitanika u kompaniji
Pozicija u kompaniji Broj firmi Procenat
Vlasnik/suvlasnik kompanije 86 90.5%
Visoki upravnik/direktor, upravnik 2 2.1%
Srednji upravnik/direktor direkcije / predsednik 7.4%
Ukupno 95 100.0%
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Tabela 66A Distribucija preduzeca po opstinama

Opstina Broj firmi Procenat
Prizren 54 56.8%
Suhareké/Suva Reka 14 14.7%
Rahovec/Orahovac 11 11.6%
Dragash/Dragas 9 9.5%
Malishevé/Malisevo 5 5.3%
Mamushé&/Mamusa 2 2.1%
Ukupno 95 100.0%
Tabela 67A Pol ispitanika
Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 4 4.2%
Muski 91 95.8%
Ukupno 95 100.0%
Tabela 68A Prosecna starost ispitanika
Zapazanja Prosek Minimum Maksimum
Starost 14 41 26 55
Tabela 69A Nacionalna pripadnost ispitanika
Etnic¢ka grupa Broj ispitanika Procenat
Albanac 81 85.3%
Turcin 10 10.5%
Srbin 1 1.1%
Goranac 3 3.1%
Ukupno 95 100.0%
Profil sektora
Tabela 70A Godina osnivanja firme
Godina osnivanja Broj firmi Procenat
1975 1 1.1%
1986 1 1.1%
1989 1 1.1%
1990 1 1.1%
1992 2 2.1%
1996 1 1.1%
1999 1 1.1%
2000 3 3.2%
2001 4 4.2%
2002 1 1.1%
2003 22 23.2%
2004 7 7.4%
2005 8 8.4%
2006 6 6.3%
2007 4 4.2%
2008 6 6.3%
2009 6 6.3%
2010 6 6.3%
2011 4 4.2%
2012 10 10.5%
Ukupno 95 100.0%




Tabela 71A Veli¢ina preduzeca

Veli¢ina preduzeca Broj firmi Procenat
Mikro (< 9 zaposlenih) 89 93.7%
Malo (10-49 zaposlenih) 5 5.3%
Srednje(50-249 zaposlenih) 1 1%
Ukupno 95 100.0%
Tabela 72A Pravna forma registracije preduzeca
Pravni oblik preduzeca Broj firmi Procenat
Individualni privredni subjekat 88 92.6%
Ortakluk 3 3.2%
Drustvo sa ograni¢enom 4.2%
odgovorno$¢u
Ukupno 95 100.0%
Tabela 73A Vlasnistvo nad kompanijom
Oblik svojine Broj firmi Procenat
Domace 92 96.8%
Strano 3 3.2%
Ukupno 95 100.0%

Trzista i konkurencija
Tabela 74A Glavni klijenti firmi

Klijenti Procenat firmi
Pojedinci ili domacinstva 97.9%

Male prodavnice, trgovci 64.2%
Posrednici, agenti, ugovaraci 7.4%

Velike prodavnice/supermarketi 31.6%
Spoljno trziste, izvoz proizvoda 3.2%
Javne/vladine institucije 11.6%
Lokacije za sakupljanje 2.1%

Drugo 1.1%

Tabela 75A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi Procenat anketiranih firmi
Uvezeni proizvodi 60.0%
Domacdi proizvodi 14.7%
l iz uvoza i iz domacih proizvoda 25.3%

Tehnologija i Investicije

Tabela 76A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente

Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 50 52.6%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju zarad |44 46.3%
Zastarela tehnologija, koja nije u potpunosti funkcionalna |1 1.0%

i ima defekte

Ukupno 95 100.0%
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Tabela 77A Izvori tehnologije proizvodnje

Izvori tehnologije proizvodnje Broj firmi Procenat

Kosovo 77 81.1%

Crna Gora 1 1.1%

Bivsa Jugoslovenska Republika Makedonija 1 1.1%

Srbija 4 4.2%

Italija 12 12.6%

Albanija 1 1.1%

Nemacka 11 11.6%

Slovenija 15 15.8%

Turska 6 6.3%

Svajcarska 1 1.1%

Kina 9 10.1%
Tabela 78A Sredstva za realizaciju investicionih planova

Sredstva Procenat firmi

Vlastiti fondovi 86.7%

Bankovni krediti 91.7%

Finansijska sredstva ili poslovni partneri 48.3%

Tabela 79A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linije proizvoda Broj firmi Procenat
Vrata i prozori 5 10.2%
Kuhinja 21 42.9%
Sirovina 3 6.1%
Gradevinski materijali 1 2%
Namestaj 5 10.2%
Oprema 2 4.1%
Prerada sirovina 1 2%
Prerada drveta 8 16.3%
Proizvodi od drveta 3 6.1%
Ukupno 49 100.0%
Tabela 80A Polja u kojima firmi treba pomoc od strane spoljnih aktera
Polja pomoci Procenat i broj firmi
Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 100%
Obuka 16.8%
Veza sa sli¢nim preduzecima iz drugih zemalja 7.4% (7 firme)
Umrezavanje sa razli¢itim privrednim subjektima 2.1% (2 firme)
V)
= Ljudski resursi
<ZE Tabela 81A Broj zaposlenih nealbanske nacionalne pripadnosti angaZovanih od strane ispitanih firmi i
o Broj nealbanskog zaposlenima Broj firmi Procenat
<O 0 75 79%
Z o
6 0 1 8 8.4%
o2 2 9 9.5%
. 3 1%
5 % 4 1 2.1%
% S Ukupno 95 100.0%
O w




Tabela 82A Broj zena na rukovodec¢im funkcijama

Broj Zena na rukovoded¢im funkcijama | Broj firmi Procenat
0 88 92.6%

1 3 3.2%

2 3 3.2%

3 1 1.0%
Ukupno 95 100.0%

Tabela 83A Broj radnika u sektorima, po vrsti zaposlenja

Puno radno vreme | Skra¢eno radno vreme | Sezonski/priviemeno Ukupno
Broj radnika 219 23 5 247
Procenat 88.7% 9.3% 2.0% 100%

Tabela 84A Glavne aktivnosti zaposlenih

Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi | Prose¢ni udeo u radnom vremenu
Neproizvodni poslovi (kao sto su administrativni ili upravni poslovi) |52 16.4%

Proizvodni 87 38%

Drugo: sklapanje proizvedenih delova 1 80%

v. ARTISANAL ZANATI

Tabela 85A Pozicija ispitanika u kompaniji

Pozicija u kompaniji Broj ispitanika Procenat
Vlasnik/suvlasnik kompanije 49 98.0%
Srednji upravnik/direktor direkcije / predsednik 1 2.0%
Ukupno 50 100.0%
Tabela 86A Distribucija preduzeca po opstinama
Opstina Broj firmi Procenat
Prizren 28 56.0%
Suhareké/Suva Reka 7 14.0%
Rahovec/Orahovac 6 12.0%
Dragash/Draga$ 3 6.0%
Malishevé/Malisevo 5 10.0%
Mamushé/Mamusa 1 2.0%
Ukupno 50 100.0%
Tabela 87A Pol ispitanika
Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 10 20.0%
Muski 40 80.0%
Ukupno 50 100.0%
Tabela 88A Prosecna starost ispitanika
Varijabla Broj ispitanika Prosek Minimum Maksimum
Starost 15 37.7 19 67
Tabela 89A Nacionalnost ispitanika
Etnicka grupa Broj ispitanika Procenat
Albanac 39 78.0%
Turcin 9 18.0%
Goranac 2 4.0%
Ukupno 50 100.0%
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Profil sektora
Tabela 90A Godina osnivanja firme

Godina osnivanja Broj firmi Procenat

1900 1 2%

1980 4 8%

1985 1 2%

1988 2 4%

1990 1 2%

1992 1 2%

1993 1 2%

1995 2 4%

1997 3 6%

2000 1 2%

2002 3 6%

2003 3 6%

2004 2 4%

2005 3 6%

2006 1 2%

2007 3 6%

2008 3 6%

2009 5 10%

2010 3 6%

2011 5 10%

2012 2 4%

Ukupno 50 100%
Tabela 91A Veli¢ina preduzeca

Veli¢ina preduzeca Broj firmi Procenat

Mikro (< 9 zaposlenih) 48 96.0%

Malo (10-49 zaposlenih) 1 2.0%

Veliko (>249 zaposlenih) 1 2.0%

Ukupno 50 100.0%
Tabela 92A Pravna forma registracije preduzeca

Pravni oblik preduzeca Broj firmi Procenat

Individualni privredni subjekat 48 96.0%

Drustvo sa ograni¢enom dgovornosc¢u 1 2.0%

Akcionarsko drustvo 1 2.0%

Ukupno 50 100.0%
Tabela 93A Vlasnistvo nad kompanijom

Oblik svojine Broj firmi Procenat

Domace 44 88.0%

Strano 6 12.0%

Ukupno 50 100.0%
Trzista i konkurencija
Tabela 94A Glavni klijenti firmi

Klijenti Procenat firmi

Pojedinci ili domacinstva 100.0%
Male prodavnice, trgovci 12.0%
Posrednici, agenti, ugovaraci 0%
Velike prodavnice/supermarketi 0%
Spoljno trziste, izvoz proizvoda 0%
Javne/vladine institucije 2.0%
Lokacije za sakupljanje 0%
Drugo 0%




Tabela 95A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi

Procenat anketiranih firmi

Uvezeni proizvodi 72.0%
Domacdi proizvodi 10.0%
l iz uvoza i iz domacih proizvoda 18.0%

Tehnologija i Investicije

Tabela 96A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente
Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 20 40.0%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju za rad 30 60.0%
Ukupno 50 100.0%

Tabela 97A Izvori tehnologije proizvodnje
Izvori Broj firmi Procenat
Kosovo 35 70.0%
Srbija 1 2.0%
Turska 6 12.0%
Austrija 1 2.0%
Hrvatska 1 2.0%
Nemacka 1 2.0%
Italija 3 6.0%
Kina 1 2.0%

Tabela 98A Sredstva za realizaciju investicionih planova

Sredstva Procenat firmi
Vlastiti fondovi 96.0%
Bankovni krediti 84.0%
Finansijska sredstva ili poslovni partneri 8.0%

Tabela 99A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linije proizvoda Broj firmi Procenat
Zanatstvo 2 11.1%
Zlatar 11 61.1%
Izlozba 1 5.6%
Usluge 1 5.5%
Tekstil 3 16.7%
Ukupno 18 100.0%

Tabela 100A Polja u kojima firmi treba pomoc od strane spoljnih aktera

Polja pomod¢i Procenat i broj firmi
Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 80.0%

Obuka 44.0%

Ekspertiza 2.0%

Veza sa sli¢nim preduzedima iz drugih zemalja 4.0%

UmreZavanje sa razli¢itim privrednim subjektima 4.0%

Ljudski resursi

Tabela 101A Broj zaposlenih nealbanske nacionalne pripadnosti angazovanih od strane ispitanih firmi i

Broj nealbanskih radnika Broj firmi Procenat
0 48 96.0%

2 1 2.0%

50 1 2.0%
Ukupno 50 100.0%
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Tabela 102A Broj zena na rukovodecim funkcijama

Broj zena na rukovodedim funkcijama | Broj firmi Procenat
0 42 84.0%

1 6 12.0%

2 1 2.0%

4 1 2.0%
Ukupno 50 100.0%

Tabela 103A Broj radnika u sektorima, p

o vrsti zaposlenja

Puno radno vreme Skrac¢eno radno vreme | Sezonski/privremeno | Ukupno
Broj radnika 1,064 218 108 1,390
Procenat 76.5% 15.7% 7.8% 100%
Tabela 104A Glavne aktivnosti zaposlenih
Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi | Prose¢ni udeo u radnom vremenu
Neproizvodni poslovi (kao $to su administrativni ili upravni poslovi) |31 28.2%
Proizvodni 24 50.2%
Drugo: stvaralastvo 1 -
Drugo: obrada 1 -
Drugo: popravku 1 -
vi. KULTURNITURIZAM
Tabela 105A Pozicija ispitanika u kompaniji
Pozicija u kompaniji Broj ispitanika Procenat
Vlasnik/suvlasnik kompanije 26 60.5%
Visoki upravnik/direktor, upravnik 14.0%
Srednji upravnik/direktor direkcije / predsednik 5 2.3%
Etnolog (Zaposlenik) 9 20.9%
Zaposlenik 1 2.3%
Ukupno 50 100.0%
Tabela 106A Distribucija preduzeca po opstinama
Opéstina Broj firmi Procenat
Prizren 25 58.1%
Suhareké/Suva Reka 13 30.2%
Rahovec/Orahovac 1 2.3%
Malishevé/Malisevo 1 9.3%
Ukupno 50 100.0%
Tabela 107A Pol ispitanika
Pol Broj ispitanika Procenat
Zenski 19 44.2%
Muski 24 55.8%
Ukupno 43 100.0%
Tabela 108A Prosecna starost ispitanika
Zapazanja Prosek Minimum Maksimum
Starost 10 31 23 64
Tabela 109A Nacionalnost ispitanika
Etnic¢ka grupa Broj ispitanika Procenat
Albanac 37 97.4%
Turcin 1 2.6%
Ukupno 38 100.0%




Profil sektora
Tabela 110A Godina osnivanja firme

Godina osnivanja Broj firmi Procenat
1900 10 23.3%
1944 1 2.3%
1946 1 2.3%
1951 1 2.3%
1980 1 2.3%
1982 1 2.3%
1990 4 9.3%
2000 2 4.7%
2002 1 2.3%
2003 1 2.3%
2004 2 4.7%
2005 1 2.3%
2006 2 4.7%
2008 2 4.7%
2009 1 2.3%
2010 2 4.7%
2011 4 9.3%
2012 5 11.6%
2013 1 2.3%
Ukupno 43 100.0%
Tabela 111A Veli¢ina preduzeca
Veli¢ina preduzeca Broj firmi Procenat
Mikro (< 9 zaposlenih) 33 76.7%
Malo (10-49 zaposlenih) 9 20.9%
Srednje (50-249 zaposlenih) 1 2.3%
Ukupno 43 100.0%

Tabela 112A Pravna forma registracije preduzeca

Pravni oblik preduzeca Broj firmi Procenat
Individualni privredni subjekat 14 32.6%
Drustvo sa ograni¢enom odgovornosc¢u 6 14.0%
Drugo 23 53.4%
Ukupno 43 100.0%

Tabela 113A Vlasnistvo nad kompanijom

Oblik svojine Broj firmi Procenat g
Domace 42 97.7% -
Strano 1 2.3% <ZE
Ukupno 43 100.0% Q
<
Z o
Trzista i konkurencija ] 3
Tabela 114A Glavni klijenti firmi 2 =
Klijenti Procenat firmi % %
Pojedinci ili domacdinstva 67.4% % %
Male prodavnice, trgovci 23.3% 8 o
Posrednici, agenti, ugovaraci 4.7%
Velike prodavnice/supermarketi 7.0%
Spoljno trziste, izvoz proizvoda 0%
Javne/vladine institucije 16.3%
Lokacije za sakupljanje 0%
Drugo 9.3%




Tabela 115A Glavni konkurenti firmi

Glavni konkurenti firmi Procenat anketiranih firmi
Uvezeni proizvodi 18.4%
Domacdi proizvodi 47 4%
| iz uvoza i izdomacih proizvoda 34.2%

Tehnologija i Investicije
Tabela 116A Tehnologija u odnosu na glavne konkurente

Tehnologija u odnosu na glavne konkurente Broj firmi Procenat
Najnovija tehnologija 21 48.8%
Zastarela tehnologija, ali jo$ uvek u urednom stanju za rad 19 44.2%
Zastarela tehnologija, koja nije u potpunosti funkcionalna i ima defekte |3 7.0%
Ukupno 43 100.0%

Tabela 117A Izvori tehnologije proizvodnje

Izvori Broj firmi Procenat
Kosovo 30 69.8%
Turska 1 2.3%
Nemacka 3 7.0%
Italija 1 2.3%

Tabela 118A Sredstva za realizaciju investicionih planova

Sredstva Procenat firmi
Vlastiti fondovi 23.3%
Bankovni krediti 20.9%
Finansijska sredstva ili poslovni partneri 20.9%

Tabela 119A Linija proizvoda za koje su firme zainteresovane da investiraju u buducnosti

Linije proizvoda Broj firmi Procenat

Zanatstvo 3 7.0%

Kulturne aktivnosti 7 16.3%

Peciva 1 2.3%

Tekstil 2 4.7%

Kulturno naslede 1 2.3%

Turizam 1 2.3%
Tabela 120A Polja u kojima firmi treba pomoc¢ od strane spoljnih aktera

Polja pomoci Procenat i broj firmi

Investicije (ukljucujuci opremu, objekte itd) 72.1%

Obuka 18.6%

Ekspertiza 11.6%

Veza sa sli¢nim preduzedima iz drugih zemalja 32.6%

UmreZavanje sa razli¢itim privrednim subjektima 7.0%
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Ljudski resursi
Tabela 121A Broj zaposlenih nealbanske nacionalne pripadnosti angazovanih od strane ispitanih firmi

Broj nealbanskih radnika Broj firmi Procenat
27 71.1%

1 2.6%
2 5.3%
1 2.6%
3 7.9%
2

2

0
1
2
4
5
15 5.3%

20 5.3%
Ukupno 38 100.0%

Tabela 122A Broj zena na rukovodecim funkcijama

Broj Zena na rukovodedim funkcijama Broj firmi Procenat
0 22 57.9%

1 6 15.8%

2 4 10.5%

3 2 5.3%

4 2 5.3%

5 1 2.6%

6 1 2.6%
Ukupno 38 100.0%

Tabela 123A Broj radnika u sektorima, po vrsti zaposlenja

Puno radno vreme | Skra¢eno radno vreme | Sezonski/priviemeno Ukupno
Broj radnika 125 41 160 326
Procenat 38.3% 12.6% 49.1% 100%

Tabela 124A Glavne aktivnosti zaposlenih

Glavne aktivnosti zaposlenih Broj firmi | Prose¢ni udeo u radnom vremenu
Neproizvodni poslovi (kao $to su administrativni ili upravni poslovi) | 21 10.2%
Proizvodni 13 73.2%
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ANEKS 2 — ANKETNI UPITNIK

OSNOVNE INFORMACIJE O KOMPANLII
1. Kada je vasa kompanija/biznis osnovana? [upisite godinu osnivanja]

S

2. Koja je veli¢ina vase kompanije:
[1]1 Mikro [do 9 zaposlenih]
[2] Mala [10 do 49 zaposlenih]
[3]1 Srednja [50 do 249 zaposlenih]
[4] Velika [preko 249 zaposlenih]

3. Koji je zakonski oblik registracije vase kompanije?
[1] Individualni biznis
[2] Partnerstvo
[3]1 Drustvo sa ograni¢cenom odgovornoséu
[4] Akcionarsko drustvo
[5] Poljoprivredna zadruga
[6] Ostalo, precizirajte [ ]

4. Molimo, navedite vlasnistvo u kompaniji:

[1]1 Lokalno: Privatno [ 1% Drustveno [ 1%

[2] Inostrano
5. Dalije vasa kompanija bila privatizovana tokom procesa privatizacije na Kosovu?

[1] DA
[2] NE

6. Koje su glavne i sekundarne aktivnosti vaseg biznisa? [Moze se izabrati vise od jednog odgovora]

Aktivnost kompanije Glavna (i) Sekundarna (ii)
1. Poljoprivredni proizvodi [11 [2]idina 7a.
2. Prerada hrane [1] [2]idina 7b.
3. Gradevinski materijal [1] [2]idina 7c.
4. Proizvodi od drveta (1] [2]idina 7d.
5. Ru¢ni i zanatski radovi (1] [2]idina 7Ze.
6. Turizam [1] [2]idi na 7f.

7. Recite nam koji su vasi proizvodni kapaciteti? [odgovoriti samo za proizvode iz aktivnosti pome-
nutih u pitanju 4/
a. Poljoprivredni proizvodi

[1] Groznje - mesecno proizvedena kolic¢ina [ i procenat u ukupnoj proizvodniji [
1%
V)
- [2] Lubenice - mesec¢no proizvedena kolic¢ina [ Ji procenat u ukupnoj proizvodnji [
=
< 1%
% [3] Paradajz - mesecno proizvedena koli¢ina [ li procenat u ukupnoj proizvodniji [
> 1%
< g [4] Paprike - mesec¢no proizvedena koli¢ina [ Ji procenat u ukupnoj proizvodniji [ 1%
E v [5] Ostalo [ 1 mesecno proizvedena koli¢ina [ i procenat u ukupnoj proiz-
8 e vodnji [ 1%
< Wn
% % b. Prerada hrane
o= [1] Mle¢ni proizvodi - mesec¢no proizvedena koli¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proizvodniji [
23 1%
O w [2] Hleb i testenine- mesec¢no proizvedena koli¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proizvodniji [
1%
[3] Meso/mesni proizvodi - mesecno proizvedena koli¢ina [ 1i procenat u ukupnoj
proizvodniji [ 1%
[4] Ostalo [ 1 mesecno proizvedena koli¢ina [ 1 i procenat u ukupnoj

proizvodniji [ 1%




Gradevinski materijali

[1] PVC: Vrata i prozori - mesecno proizvedena koli¢ina [ 1i procenat u ukupnoj
proizvodniji [ 1%

[2] Cigle- mesecno proizvedena koli¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proizvodnji [3]
Farbe- mesecno proizvedena kolicina [ ]i procenat u ukupnoj proizvodniji [ ]
%

[4] Ostalo [ 1 mesecno proizvedena koli¢ina [ 1i procenat u ukupnoj
proizvodnji[ 1%

Proizvodi od drveta

[1] Namestaj - mesecno proizvedena kolic¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proizvodnji [

1%

[2] Ostalo [ 1 mesecno proizvedena koli¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proiz-
vodniji [ 1%

Rucni i zanatski radovi

[1] Filigran - mesecno proizvedena kolicina [ 1i procenat u ukupnoj proizvodniji [ ]
%

[2] Kroja¢/tekstil - mesecno proizvedena kolic¢ina [ 1i procenat u ukupnoj proizvodnji [

1%

[3] Ostalo [ I mesecno proizvedena koli¢ina [ ]i procenat u ukupnoj proiz-
vodnji [ 1%

Turizam

[1] Kulturni/planinski turizam — broj usluzenih turista mese¢no, lokalno: [ Jinostrani: [ ]
i % od ukupnog broja usluzenih turista %

[2] Ostalo [ 1 broj usluzenih turista mesecno, lokalno: [ Jinostrani: [ i%

od ukupnog broja usluzenih turista[___1%

Da li je vasa firma clan neke poslovne asocijacije?

[1] DA, precizirajte koje: [ ]
[2] NE, [ako je NE, idite na pitanje 10]

Koje su dobrobiti koje imate iz ¢lanstva u tim poslovnim asocijacijama? [MoZe se izabrati vise od jed-
nog odgovora]

[1] Redovno informisanje o poslovnim trendovima i prilikama

[2] Dogovaranje sastanaka sa drugim biznisima

[3] Saradnja sa sli¢nim biznisima

[4] Ucestvovanje na sajmovima unutar i izvan Kosova

[5] Lobiranje kod drzavnih ambasada

[6] Vazni poslovni treninzi

[8] Ostalo, precizirajte [ ]

10. Koji je godisnji obrt vaseg biznisa?

[11 Do 10.000 EUR/god

[2] 10,001 - 25,000 EUR/god

[31 25,001 -50,000 EUR/god

[4] 50,001 - 100,000 EUR/god

[5] Preko 100,000 EUR/god

[6] Ostalo, precizirajte [ ]
[71 Odbija da odgovori

11. Koja je neto vrednost vase imovine (nakon umanjenja vrednosti): (pretium iustum)

a) Objekti [ 1EUR
b) Zemljiste [ JEUR
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12. Gde nabavljate sirovine za svoj biznis?

Izvor sirovog materijala Da Ne %
Proizvodim ga sam ] [2]
Lokalna zajednica (farmeri) ] [2]
Posrednici ] [2]
Lokalni veletrgovci ] [2]
Uvoz 1 [2]
Ostalo, precizirajte [ ] 1 [2]
Nije primenjivo [idite na pitanje 14]

—_ e e e e

13. Koja je meseéna cena sirovog materijala?
a) Upisite najvisu cenu [ 1EUR

b) Upisite najnizu cenu [ 1EUR

14. Dalli se snabdevate od neformalnih proizvodaéa/pruzalaca usluga? [male porodic¢ne aktivnosti ili indi-
vidualni pruZaoci usluga koji nisu registrovani kao biznisi]

[1] DA ako je DA, molimo precizirajte procenat u odnosu na ukupno snabdevanje [ 1%
[2] NE [ako je NE, idite na pitanje 17]

15. Kakvi su vasi odnosi sa tim operatorima?
[1] Nabavka sirovog materijala
[2] Nabavka ve¢ napravljenih proizvoda
[3] Pod-ugovaranje za odredene usluge
[4] Konkurencija

[5] Ostalo, precizirajte [ ]

16. Koji je razlog da se snabdevate iz neformalnog sektora? [Vise od jednog odgovora se moZe izabrati]
[1] Najniza cena
[2] Najbolji kvalitet
[3] Geografska lokacija
[4] Najbrza usluga

[5] Ostalo, precizirajte [ 1

17. Ko su vasi glavni klijenti?

Da Ne
e [1] Pojedinci ili domacinstva [1] [2]
=2 [2] Male radnje, trgovci [1] [2]
<ZE [31 Posrednici, agenti, ugovaraci [1 [2]
©] [4] Velike radnje/supermarketi (1 [2]
< g [5] Spoljna triéta, izvoz 1] 2]
W o [6] Javne/vladine institucije [1] [2]
o) S [7]1 Otkupni punktovi
< Wn
=< [8] Ostalo [ ] [1] [2]
5 @)
=z CZ) 18. Kako nalazite svoje klijente/kupce? [Vise od jednog odgovora se moZe izabrati]
8 E [1] Kroz ucestvovanje na trgovinskim sajmovima/izlozbama
[2] Preporuke klijenata
[3] Preko Internet stranice nase kompanije
[4] Medijske marketinske kampanje, Stampa, TV, radio
[5] Seoska/gradska pijaca

[6] Ostalo, precizirajte [ ]




19. Gde vidite moguénosti za prosirenje svog biznisa? [MoZe se izabrati vise od jednog odgovora]

[1] Unutar Kosova

[2] Na regionalnom nivou (precizirajte) [ ]
[3] Evropa (precizirajte) [ ]
[4] Ostalo (precizirajte) [ ]

20. Odakle dolazi vasa konkurencija?

[1] Uvozni proizvodi
[2] Lokalni proizvodi
[3] Isti nivo i od uvoznih i od lokalnih proizvoda

21. Koji su izvori uporedne prednosti vase kompanije?
# Uporedna prednost DA NE
1 Cena (1] [2]
2 Kvalitet proizvoda/usluge (1] [2]
3 Pouzdanost proizvoda [1] (2]
4 Lokacija/prisustvo u trgovinskim kanalima [1] (2]
5  Imidz kompanije [1] [2]
6  Ukus [1] [2]
7  Ostalo, precizirajte [ ] [1] [2]

22. Koji od dole pomenutih faktora bi vam pomogao u konkurentnosti vase kompanije na lokalnom i
medunarodnom trzistu?
Malo Prosecno Veoma

Opis Nevazno . X Vazno <
vazno vazno vazno

Lak pristup finansijama i niske ka-

mate na kredit 1l (2] 3] [4] [5]

Pristupa¢ne cene pri kupovini
[21 nove tehnologije ili popravkama [1] [2] [3] [4] [5]
postojece tehnologije

Profesionalno osoblje i dobra or-

ganizacija kompanije [ f2] 13] 4] 5]

Obezbedivanje kvaliteta proiz-
[4] voda putem sertifikata o svetski [1] [2] [3] [4] [5]
poznatim standardima

[5] Pristup trziSnim informacijama [1] [2] [3] [4] [5]

Lak pristup uslugama distribucije i

medunarodnog transporta [ [2] 31 41 1

Investiranje u marketing (kao $to
[71 su pakovanja, brendiranje, rek- [1] [2] [3] [4] [5]
lame, itd.)

Laka dostupnost usluga biznis
konsultanata i drugih usluga radi
poboljsanja ljudskih kapaciteta u
kompaniji

(8l (1 [2] (3] (4] (5]

Ostalo, precizirajte:

[9] [ ]

(1 (2] (3] (4] (5]

EKONOMSKOG REGIONA JUG
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PREPREKE U POSLOVANJU

23. Dali navedene teme predstavljaju prepreke za razvoj vaseg biznisa?

Opis Nije pre- Mala pre- Prosecna Jeste pre- Velika pre-
preka preka prepreka preka preka
[1] Pristup finansijama/kreditima [1] [2] [3] [4] [5]
banaka

(1] [2] (3] (4] [5]
[2] Pristup zemljistu za rad

[3] Teskoce u dobijanju radnih doz- [1] [2] [3] [4] [5]
vola/licenci

[4] Visok nivo korupcije [11 [2] [31] [4] [5]
[5] Neefikasnost sudova [1] [2] [3] [4] [5]
[6] Efikasnost carinske administracije  [1] [2] [3] [4] [5]
[7] Nedostatak i skupoca struje [1] [2] [3] [4] [5]
[8] Nekvalifikovana radna snaga [11 [2] [3] [4] [5]

(odgovarajuce obrazovanje i prethod-
no radno iskustvo)

[9] Konkurentske prakse iz neformal-  [1] [2] [3] [4] [5]
nog sektora

[10] Poreska administracija [1] [2] [3] [4] [5]
[11] Stopa poreza [11 [2] [31 [41 [5]
[12] Teskoce u snabdevanju teh- [1] [2] [3] [4] [5]

nologijom/opremom

[13] Cenaradne snage [1] [2] [3] [4] [5]
[14] Cena proizvodnog materijala [1] [2] [3] [4] [5]
[15] Kvalitet sirovina [1] [2] [3] [4] [5]
[16] Nedostatak kupovne modina [1] [2] [3] [4] [5]
lokalnom trzistu
[17]1 Lokalna infrastruktura (putevi, [1] [2] [3] [4] [5]
vodovod, kanalizacija, itd.)

V)

= [18] Ostalo, precizirajte [ [1] 2] 3] [4] [5]

<C

> 1

@)

V)

L

g 24, Mozete li nam reéi, na osnovu gore pomenutih prepreka, ita je glavna prepreka za razvoj vaseg

'e) biznisa?

}f, [ 1 (precizno navedite kod-redni broj iz gornje liste pitanja)
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25. Dali izvozite robu van Kosova?

[1] DA
[2] NE [ako je NE, idite na pitanje 32]
26. Kada ste poceli da izvozite? [ 1 [upisite godinu]

27. U poredenju sa tri (3) prethodne godine, da li je vasa kompanija imala poveéanje u smislu pokre-
tanja svoje proizvodnje/proizvoda/usluga na medunarodnom trzistu?

[1] Nije bilo promene
[2] Postoji porast
[3] Postoji opadanje

28. Koja je meseéna vrednost vasih izvezenih proizvoda?
Najvisa mesecna vrednost tokom 2012 [ J1EUR

Najniza mese¢na vrednost tokom 2012 [ JEUR

29. Koji je procenat izvezene robe u odnosu na ukupnu prodaju?

[1] Precizirajte priblizni procenat za 2012: [ 1%
[2] Precizirajte priblizni procenat za 2011: [ 1%
[3] Precizirajte priblizni procenat za 2010: 1%

30. Koji procenat robe ste izvezli?

2012 2011 2010
[ Regionalno trziste [ 1% [ 1% [ 1%
Navedite mesta/zemlje [ ]
[2] Medunarodno trziste [ 1% [ 1% [ - 1%
Navedite mesta/zemlje [ |

31. Koje su barijere ili prepreke sa kojima se suo¢avate prilikom izvoza svog proizvoda na inostrano
trziste? [MoZe se izabrati vise od jednog odgovora]

[1] Cena transporta

[2] Medunarodni standardi kvaliteta

[3] Carinske procedure tokom tranzita i u zemljama izvoza

[4] Carinska administracija na izvoznim trzistima

[5] Politicki odnosi sa mestima izvoza

[6] Ogranicen broj odnosa sa stranim poslovnim partnerima

[7] Ograni¢ene mogucnosti za stvaranje mreza sa inostranim poslovnim mrezama
[8] Ostalo, precizirajte [ ]

TEHNOLOGIJA i INVESTICIE 5
<
=

32. Koja je vrednost tehnologije (masinerije i opreme) koju posedujete? o
Precizirajte pribliznu vrednost za 2012: [ 1€ <9
Precizirajte pribliznu vrednost za 2011: [ 1€ E o
Precizirajte pribliznu vrednost za 2010: € 8 8

2

33. Ukoliko uporedite svoju tehnologiju sa tehnologijom svojih konkurenata, kako biste to ocenili? <zE §
[1] Nova tehnologija 5 %

[2] Stara tehnologija, ali funkcionalna Z 0

[3] Stara tehnologija, nije funkcionalna; u kvaru 8 E

34. Gde se snabdevate tehnologijom za proizvodnju?
[1] Kosovo?

[2] Region? Navedite mesta [ ]
[3] Evropa? Navedite mesta [ 1
[4] Ostalo, navedite mesta [ ]




35. Daliimate sertifikat bilo kojeg medunarodnog standarda kvaliteta (kao npr. 1S0)?
[ DA navedite koje [ |
[2] NE  [ako je NE, idite na pitanje 37]

36. Dali vam sertifikat medunarodnog standarda pomaze u konkurentnosti ili u poveéanju izvoza?
[1] DA navedite kako: [ ]
[ ]

[2] NE

37. Dali planirate da u buduénosti investirate u prosirenje svog biznisa?
[11 DA
[2] NE (ako je odgovor NE, idite na pitanje 41)

38. Kako planirate da realizujete te investicije? [MoZe se izabrati vise od jednog odgovora]
[1] Samofinansiranje
[2] Bankarski krediti
[3] Finansijska sredstva poslovnih partnera
[4] Ostalo, precizirajte [ ]

39. U ita ¢ete investirati? [MoZe se izabrati vise od jednog odgovora]

[1] Kupovina zemljista

[2] Kupovina opreme i najnovije tehnologije (kompletirajte sledece pitanje)
[3] Pokretanje nove proizvodne linije

[4] Izgradnja dodatnog prostora za rad

[5] Povecanje kadrovskih kapaciteta

[6] Sertifikacija standarda kvaliteta

[71 Ostalo, precizirajte [ ]

40. U koje proizvodne linije planirate da investirate?
Navedite proizvod/e [ ]

41. Ukoliko biste dobili spoljnu pomoé (na primer, od vlade ili donatora), u koju oblast biste najpre
ulozili tu pomoc¢? [MoZe se izabrati vise od jednog odgovora]

[1] Investicije (ukljucujuci opremu, objekte, itd.)

[2] Obuka

[3] Ekspertiza

[4] Povezivanje sa sli¢nim biznisima u drugim zemljama
[5] Razno poslovno umrezavanje

[7] Ostalo, precizirajte [ ]

KADROVSKI RESURSI

42, Recite nam ukupan broj zaposlenih i njihovu podelu prema polu i starosti:
) Broj zaposlenih
Godine Muskarci Zene
1) 2012 [ 1 [ 1
2) 2011 [ ] [ ]
3) 2010 [ 1 [ 1

43. Ako ste zaposlili pripadnike drugih etni¢kih zajednica (ne-Albance), molimo navedite koliko [

1]

44, Koji je broj zena rukovodilaca u vasoj kompaniji?

a. Broj Zena na rukovodec¢im polozajima [ ]

EKONOMSKOG REGIONA JUG

<
z
L
O
O
<
=z
>
o
z
(2]
O

45, Koliko vasih zaposlenih u 2012. radi:




[1] Puno radno vreme [ ]

[2] Skraceno radno vreme [ ]

[3] Sezonski/priviemeno [ 1]

46

Koja je starosna struktura vasih zaposlenih?

.

1
2

[11 Mladiod 18 godina
[

[3

[

1

1 lzmedu 18-25 godina
1 lzmedu 25-50 godina
]

4] Stariji od 50 godina

—_ — —
A —

47

Koji je priblizni procenat rada koji vasi zaposleni potrose na:
%

[1] Neproizvodni rad (administrativni poslovi ili uprava) [
[2] Proizvodnja [ 1]
[3] Ostalo, precizirajte [ 1 [

48

Da li imate nekog od zaposlenih na materinskom odsustvu?

[1] DA precizirajte koliko: [ ]i prosecna duzina bolovanja . kako se njihova pozicija
popunjava tokom odsustva: precizirajte [ 1
[2] NE

49, Kada razmisljate o kvalifikacijama svojih zaposlenih, koliko vazne su sledeée karakteristike? Mo-

limo navedite i njihovu vaznost.

. “ Malo Prose¢no . Veoma
Opis Nevazno . . Vazno y
vazno vazno vazno
[ R.af:!no iskustvo na sli¢nim po- 0 2] i3] [4] 5]
zicijama
[2]1  Nivo obrazovanja [1] [2] [3] [4] [5]
[31  Treninzii sertifikati [11 [2] (3] [4] (5]
[4]  Znanje u koris¢enju opreme [1] [2] [3] (4] [5]
Znanje u operativnim proce-
[5] durama [11 [2] (3] (4] [5]
[6] Jezitke vestine [1 (2] (3] [4] (5]
[71  Vestine komunikacije [1] [2] [3] [4] [5]
[8]  Vestine rukovodenja [1] [2] [3] [4] [5]
V)
Sposobnost da se uce/savetuju =
] drugi radnici a [ B3 (41 Bl <
=
@)
[10] Ugledniradnik [1] [2] (3] (4] (5] U]
<C w
[11] Kvalitet rada, paznja za detalje  [1] [2] [3] [4] [5] E $
)
[12] Vestine timskog rada [1] [2] (3] [4] (5] o S
< N
[13] Ostalo, precizirajte: 0 2] 3] 4] (5] <3
[ ] oz
% 2
50. Koji je procenat vasih zaposlenih koji su zavrsili sledeéi nivo obrazovanja (za 2012)? O w
1. Osnovni [ 1%
2. Srednji [ 1%
3. Univerzitetski [ 1%
4. Postdiplomski [ 1%




51. Dali vasa kompanija pruza treninge?
[1] DA
[2] NE [ako je NE, idite na pitanje 53]

52. Ako je DA, koji je procenat radnika koji su prosli treninge koje im je obezbedila kompanija [
1%

53. Koji je glavni tip edukacije/treninga? [Izaberite najvazniji]
[11  Edukacija/trening putem rada i vezbanja
[2]  Ostalioblici (bez uvezbavanja) edukacije/treninga za rad, kursevi

[3] Druga ne-radna edukacija/trening (kao sto su: vestine prezentacije, upravljanje vremenom, itd.)

Podaci o kompaniji

Molimo upisite sledece informacije da bismo mogli da vam dostavimo nalaze iz ovog istrazivanja.

54. Naziv kompanije: | ]
55. Adresa na Kosovu: | ]
56. Email: | ]
57. Tel: ]

58. Internet stranica: | ]
59. Ime osobe koja daje odgovore? | ]

60. Koja je vasa pozicija u kompaniji?
[1] Vlasnik/suvlasnik kompanije
[2] Visi rukovodilac/direktor, menadzer
[3] Sredniji rukovodilac/ef direktorata (odeljenja, odseka)
[4] Vise od jedne pozicije? Precizirajte [ ]

[5] Ostalo, precizirajte [ 1

61. Opstina:
[1] Prizren
[2] Suva Reka
[3] Orahovac

[4] Dragas
[5] Malisevo
[6] Mamusa
62. Godina rodenja osobe koja daje odgovore:[ 1 [upiSite godinu]
63. Pol:
g (11 Zena
< 2] Muskarac
=z
8 64. Etnicka pripadnost:
<< W [1] Albanac
< g 2] Turein
8 le) [3] Srbin
< 5‘3 [4] Goranac
Z= [4] Ostalo, precizirajte [ ]
=0
o=
Z 0 Vreme zavrietka intervjua[ __ : ]
N2
Ouw

Zahvaljujemo vam na uce$¢u u ovom upitniku. Jo$ jednom, Zelimo da vas uverimo da ¢e vasi odgovori biti tretirani
poverljivo i ni na koji nacin nece biti povezani sa vasim biznisom ili vama li¢no.
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