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водна реч 

 

 

Поштовани читаоци, уколико размишљате о отварању сопственог 

сеоског туристичког домаћинства, салаша или другог објекта за пружање 

услуга исхране и смештаја у Војводини, онда је ово прави приручник за вас! 

Он није намењен само онима који започињу свој бизнис у сеоском или 

руралном туризму, него и вама који желите да унапредите своје пословање, 

угостите туристе на имању и на тај начин промовишете богато наслеђе 

Војводине. 

 

Имајући у виду убрзани раст и популарност руралног туризма и 

богату природну и културну разноврсност Војводине, определили смо се да 

за вас на једном месту скупимо расположиве информације и омогућимо вам 

да на једноставан начин добијете увид у овај селективни облик туризма.  

Кроз овај приручник упознаћете се са основним појмовима у руралном 

туризму, законским оквиром и одређеним правилницима, али такође и из 

којих извора је могуће финансирати ваш бизнис, како да најбоље уредите 

своје домаћинство, пласирате своје производе и промовишете вашу 

целокупну понуду. Имајте на уму да овај приручник није службени документ 

већ наш покушај да тему руралног туризма приближимо свима који би 

желели да започну или унапреде своје пословање.  

 

Надамо се да ћете у овом приручнику пронаћи бар неке тражене 

одговоре, те да ћемо вас инспирисати да донесете одлуку да се бавите и 

унапређујете своју понуду. Искрено вам желимо пуно успеха и среће у 

вашем будућем пословању! 

 

 

Туристичка организација Војводине 

 

У 
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ОБЈАШЊЕЊЕ ПОЈМОВА 

 

 

Рурални, сеоски, агротуризам и сеоско туристичко домаћинство 

 

Рурални туризам, агротуризам, сеоски туризам или сеоско 

туристичко домаћинство су појмови са којима се пружаоци услуга у 

руралним подручјима или они који намеравају да се баве њиме, често 

сусрећу. Најчешћи проблем и недоумице настају код разграничења појмова 

руралног, агротуризма и сеоског туризма. Често се и сами пружаоци услуга 

питају чиме се баве, сеоским, агротуизмом или руралним туризмом и да ли 

користе добар термин за своју делатност. Управо због тога ће се у овом 

приручнику дати дефиниције и основна разграничења наведених појмова, 

како би се лакше и јасније разграничили појмови и олакшало њихово 

правилно коришћење.  

Првенствено треба почети са тумачењем појма руралног туризма, 

који је најшири појам и односи се на све активности у руралним 

подручјима. Овај термин прихваћен је и од стране Европске уније, а према 

Организацији за економску сарадњу и развој (енгл. Organisation for 

Economic Co-operation and Development – ОECD, 1993) рурална подручја 

су класификована на следећи начин: 

1. економски интегрисана подручја (која се налазе у близини градова, део 

су руралних предела, а при том су привредно и културно блиска 

урбаним срединама), 

2. рурална подручја средњег нивоа (у руралној унутрашњости, код којих 

су претежно заступљене пољопривреда и шумарство,  налазе се даље 

од градова), 

3. забачена подручја (која су слабо насељена, налазе се далеко од урбаних 

зона са земљиштем лошијег квалитета). 

 

 

 

I 
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Према дефиницији OECD-а (1994) рурални туризам би требао да је:  

 лоциран у руралним подручјима; 

 функционално руралан, што подразумева специфичне 

карактеристике руралних подручја: мали обим предузећа, отворене 

просторе, контакт са природом, културно налслеђе, традиционално 

друштво и традиционалну праксу; 

 руралан у обиму, у погледу објеката и насеља, који би  притом били 

мањег обима;  

 традиционалног карактера, спорог раста и органске производње, везан 

за локална домаћинства. Често је широко локално контролисан и 

развијен, у сврхе дугорочне добробити подручја; 

 одржив, у смислу да његов развој помаже очувању специфичних 

руралних особина подручја, као и да његов развој мора бити одржив у 

смислу очувања ресурса; Рурални туризам  треба посматрати као 

потенцијално средство очувања и одрживости, пре него као средство 

урбанизације и развоја; 

 различитих типова, при чему представља сложену мрежу руралног 

окружења, економије и историје. 

 

Како не постоји стандардна дефиниција појмова руралног, 

агротуризма и сеоског туризма, која је општеприхваћена, у овом 

Приручнику даће се схематски приказ појмова на основу којих се може 

утврдити шта који подразумева. Свакако, најшири термин је рурални 

туризам, а најужи термин је агротуризам односно туризам на сеоском 

туристичком домаћинству.  

 

Сеоски туризам је ужи појам од руралног туризма и најчешће је 

употребљаван термин у туризму, односно привреди у Србији. Сеоски 

туризам везан је за сеоски амбијент и његову околину, као и све активности 

које се одвијају у њој (гастрономију, пољопривреду, фолклоре, 

манифестације, етнологију и остале привредне и предузетничке 

активности). 

 

Агротуризам (it. agriturismo) је термин који је настао у Италији и он 

означава туризам на пољопривредном газдинству. У Италији сеоска 

домаћинства се претежно баве туризмом као допунском делатношћу. Таква 
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је ситуација и код нас. Сеоска туристичка домаћинства представљају форму 

сеоског туризма и домаћинства пружају допунске услуге, осим што се баве 

пољопривредном производњом. 

Сеоско туристичко домаћинство је објекат или група објеката у 

којем се пружају услуге смештаја, исхране или само исхране и пића, који се 

налази у руралном (сеоском) окружењу са елементима локалног обележја и 

наслеђа. Према Закону о туризму то могу бити објекти регистровани као 

домаћа радиност, као и собе за смештај у селима. Наредни шематски приказ 

објашњава ближе појмове и приказује њихове међусобне односе. 

Схема 1. Облици пружања услуга у руралном, сеоском и агротуризму 

 

РУРАЛНИ ТУРИЗАМ

- сеоски туризам - верски туризам

- ловни туризам - активни туризам

- риболовни туризам - културни туризам

- еногастрономски туризам - здравствени туризам

- туризам у заштићеним
природним  добрима

СЕОСКИ ТУРИЗАМ 

- агротуризам или туризам у - излетишта 

сеоском туристичком домаћинству - етно села 

- винарије и дегустационе сале - етно куће 

- мали породични хотели у селима - фолклор 

- кампови - сеоске манифестације

АГРОТУРИЗАМ, СЕОСКО ТУРИСТИЧКО 
ДОМАЋИНСТВО, ДОМАЋА РАДИНОСТ 

- услуге смештаја

- услуге исхране и пића

- услуге активног одмора у селима
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ТРЕНДОВИ У РУРАЛНОМ ТУРИЗМУ 

 

Трендови у Европи и свету указују да рурални туризам, те самим 

тим и сеоски, бележи рапидан раст последњих деценија. Многобројни 

фактори су утицали на овакав тренд. Пре свега се људи опредељују за краће 

одморе и путовања, чешће путују аутомобилом, трагају за новим искуствима 

и доживљајима, враћају се природи и изворним вредностима и слично. 

Посебно је интересентантно туристи из урбаних средина да посети село и 

сеоско домаћинство и врати се својим коренима, сећајући се боравка код 

својих баке и деде или рођака. Према томе на тренд пораста руралног или 

сеоског туризма утичу и сентиментални фактори.  

Тренд потражње за објектима и услугама руралног туризма посебно 

је доживео експанзију у периоду ковид кризе. Потреба урбаног 

становништва за природом и бегом из града условила је велику потражњу 

за руралним туризмом. У великом делу Европе почела је експанзија понуде 

у руралном туризму а бележи се и велики раст продаје некретнина у 

руралном простору. 

У овом приручнику основни мотив је био да се укаже на трендове у 

руралном туризму како би пружаоцима услуга био олакшан приступ 

тржишту. Чињеница да је ова форма туризма у експанзији помоћи ће 

читаоцима да што лакше пронађу свој пут до туристе и самим тим и до 

развоја сопственог бизниса. Тренд раста руралног туризма (или сеоског) у 

Европи може се најлакше сагледати на основу референтних података. 

Подаци из 2022. године показују следеће:  

 

 целокупна понуда руралног или сеоског туризма у Европи обухвата 

преко 1.100.000 објеката 

 рурални туризам у Европи пружа преко 8 милиона лежајева 

 20% понуде чине сеоска домаћинства (агротуристичка) 

 20% смештајних капацитета у Европи су рурални објекти 

II 
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ТУРИСТИЧКА КРЕТАЊА У ВОЈВОДИНИ 

 

 

Када је реч о туристичким кретањима у Војводини, може се рећи да 

се виде значајни помаци у развоју туризма јер је повећан туристички промет 

по просечној годишњој стопи раста од 4% у посматраном десетогодишњем 

периоду. Међутим, то још увек није довољно за интензивнији развој 

туризма, а посебно туристичке привреде и одређених селективних облика 

туризма. Последице кризе се још увек огледају у обиму и структури домаћег 

туристичког промета и потрошње, посебно у оном делу који се односи на 

ванпансионску потрошњу.  

У посматраном периоду од десет година, уочава се да туризам у 

Војводини бележи позитивне стопе раста физичког промета (табела 1). 

Једино одступање запажено је у 2020. години, када је смањен укупан 

туристички промет услед епидемије Ковид 19. Овакав тренд запажен је и у 

развијеним светским туристичким дестинацијама, те самим тим и у Србији 

и Војводини. Позитивне стопе раста у претходних десет година могу бити 

показатељи развоја туристичког сектора у Војводини. Пракса показује да су 

направљени помаци у туризму, али тренд развоја и раст туристичких 

дестинација и самим тим селективних облика туризма мора бити настављен. 

Туризам се састоји од низа привредних и непривредних активности, те је 

неопходно утицати и на промене у структури осталих делатности које су 

саставни део туристичке понуде. 

На основу наведених података у Војводини се уочава уједначен 

тренд раста у доласцима туриста. Исто тако се може уочити да је Војводина 

на почетку посматраног периода имала удео у укупним доласцима туриста 

у Србији од 15% и да је тај удео за десет година повећан на 17%. 

Охрабрујућа је чињеница да се у периоду од 2013. до 2022. године у 

Војводини константно повећавао број долазака туриста осим 2020. године, 

када је епидемија Ковид 19, као и увођење ванредног стања и ванредних 

мера, утицало значајно на пад у броју долазака и ноћења, пре свега страних 

туриста. У односу на светске туристичке дестинације и губитке у 

туристичком промету, Аутономна покрајина Војводина је забележила 

значајно мањи пад. 

III 
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Табела 1. Укупан промет туриста у Србији и Војводини  

у периоду од 2013. до 2022. године 

Година 

ДОЛАСЦИ  НОЋЕЊА  

Република 
Србија 

А.П. 

Војводина 

Република 
Србија 

А.П. 

Војводина 

2013. 2192435 347138 6567460 928606 

2014. 2192268 371490 6086275 929604 

2015. 2437165 413332 6651852 994314 

2016. 2753591 446492 7533739 1123923 

2017. 3085866 496625 8325144 1159845 

2018. 3430522 538472 9336103 1314968 

2019. 3689983 561657 10073299 1384344 

2020. 1820021 268805 6201290 764948 

2021. 2591293 428373 8162430 1179984 

2022.  3869235 687849 12245613 1942314 

Извор: РЗЗС, Статистички годишњаци 2013-2022 

 

Табела 2. Промет домаћих и страних туриста у Војводини  

у периоду од 2013. до 2022. године 

Година ДОЛАСЦИ НОЋЕЊА 

Домаћи Страни Домаћи Страни 

2013. 195,281 151,857 554,777 373,829 

2014. 202,908 168,582 548,866 380,738 

2015. 227,291 186,041 583,399 410,915 

2016. 243,439 203,053 660,016 463,907 

2017. 269,025 227,600 684,394 475,451 

2018. 278,516 259,956 756,832 558,136 

2019. 287,419 274,238 774,143 610,201 

2020. 197,468 71,337 587,903 177,045 

2021. 283,271 145,102 791,373 388,611 

2022.  353,834 334,015 1,001,175 941,139 

Извор: РЗЗС, Статистички годишњаци 2013-2022 
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На графиконима 1 и 2 приказана је структура долазака и ноћења 

туриста према земљама припадности за 2022. годину.  

 

Графикони 1. и 2. Доласци и ноћења туриста у Војводини  

према земљи порекла у 2022. години 

Доласци Ноћења 

 

 

Извор: Републички завод за статистику Србије (2023) 

 

За даљу анализу туристичког промета разматрана су ноћења туриста 

у периоду од 2013. до 2022. године и анализирани су подаци Републичког 

завода за статистику који се односе на доласке и ноћења туриста према 

категорији објеката остварени у периоду од 2020-2022. године (осим 

хотелског смештаја). Оваква анализа послужила је да би се утврдило који 

категорисани објекти остварују најбоље резултате у доласцима и ноћењима 

туриста, а самим тим и у целокупном промету, као и да се одреди значај 

смештајних капацитета, који се најчешће налазе у руралним подручјима.  
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Табела 3. Доласци домаћих и страних туриста према појединим 

категоријама објеката у Војводини у периоду од 2020 до 2022. године  

Категорија 
објекта 

2020 2021 2022 

 Домаћи Страни Домаћи Страни Домаћи Страни 

УКУПНО 197468 71337 283271 145102 353834 334015 

Пансиони - 
укупно 

369 36 938 0 65 182 

2 * 369 36 938 0 65 182 

       

Апартмани - 
укупно 

4092 1807 6379 2260 33005 37681 

4 * 837 879 965 1307 2725 3648 

3 * 1191 465 2127 619 8892 10596 

2 * 2000 292 3287 334 14636 15619 

 64 171 / / 6752 7818 

       

Собе - укупно 19102 3443 24196 8162 30023 45908 

4 * / / / / 6368 9996 

3 * 3895 914 4729 1644 3251 2848 

2 * 2450 214 3005 298 6562 14365 

1 * 12757 2315 16373 6152 13842 18699 

       

Куће / 
станови - 
укупно 

4527 598 5576 1419 3726 1661 

4 * 3251 512 4530 1379 441 461 

3 * 820 72 557 32 2042 350 

2 * 456 9 418 0 966 295 

1 * 0 5 71 8 277 555 

       

Сеоско 
туристичко 
домаћинство 

409 64 296 370 3184 2494 

4 * 1 7 / / 1297 329 

3 * 404 57 268 364 314 276 

2 * 4 0 28 6 919 1484 

1 * / / / / 654 405 

       

Салаш / / / / 865 686 

Извор: Републички завод за статистику Србије 

Неопходно је нагласити да је у периоду од 2013. до 2022. године, 

према подацима Републичког завода за статистику, посматрајући динамику 

остварених ноћења према категорији објеката за смештај, учешће основних 
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смештајних капацитета у укупном броју остварених ноћења, на почетку 

посматраног периода од десет година износило 85%, док су 

комплементарни смештајни капацитети учествовали са свега 15% у 

оствареном укупном броју ноћења.  
 

Табела 4. Ноћења домаћих и страних туриста према појединим 

категоријама објеката у Војводини у периоду од 2020 до 2022. године  

Категорија 
објекта 

2020 2021 2022 

 Домаћи Страни Домаћи Страни Домаћи Страни 

УКУПНО 587903 177045 791373 388611 1001175 941139 

Пансиони - 
укупно 

1991 79 2447 0 85 351 

2 * 1991 79 2447 0 85 351 

       

Апартмани - 
укупно 

10036 6215 15829 7814 96981 164575 

4 * 1784 1977 2569 3293 8671 21083 

3 * 2001 1773 3447 1802 26748 51965 

2 * 6175 2067 9813 2719 41315 63630 

1 * 76 398 / / 20247 27897 

       

Собе - укупно 53009 8933 70209 23955 104788 130330 

4 *     11479 23521 

3 * 10318 2480 9643 4333 8745 11722 

2 * 8189 428 10679 990 32254 42595 

1 * 34502 6025 49442 18300 52310 52492 

       

Куће/cтанови 
- укупно 

15656 1242 20086 3400 16073 7899 

4 * 6876 1043 8909 3314 1235 2478 

3 * 3810 152 2486 67 8708 2279 

2 * 4970 30 8509 0 3561 1497 

1 * 0 17 182 19 2569 1645 

       

Сеоско тур. 
домаћинство 

1529 381 1365 3057 10724 7108 

4 * 1 10 1337 3051 3076 755 

3 * 1524 371 28 6 1331 1458 

2 * 4 0 / / 3205 3520 

1 * / / / / 3112 1375 

       

Салаш / / / / 1563 1141 

Извор: Републички завод за статистику Србије 
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На основу изведеног стања може се уочити и структура иностраног 

туристичког промета и закључити да је 85% од укупног иностраног 

туристичког промета реализовано у оквиру основних смештајних 

капацитета, где су хотели представљали главни вид њиховог смештаја. У 

динамици посматрано, учешће основних смештајних капацитета, на 

почетку посматраног периода се смањило, док се учешће комплементарних 

капацитета, односно осталих смештајних објеката, самим тим повећало на 

крају посматраног временског периода. Када је ноћење иностраних туриста 

у питању, посебно треба истаћи да страни туристи највише ноћења 

остварују у приватним собама (учешће приватних соба у 2022. години било 

је око 30% од укупног броја остварених ноћења страних туриста у осталим 

смештајним објектима). Оваква структура указује на нове трендове у туризму 

и може се закључити да страни туриста тражи нове производе и услуге, а 

самим тим и типове смештаја. Управо у овој чињеници огледа се значај 

смештајних објеката у руралним подручјима. Све то треба узети у обзир 

приликом започињања и унапређења сопственог пословања, посебно када 

је реч о понуди сеоског туризма. Тренд боравка страних туриста указује на 

потребе развоја комплементарних капацитета, чији су носиоци понуде 

лоцирани у руралним подручјима. 

На основу података о промету туриста може се уочити да је 

туристичка делатност у региону Војводине забележила солидне резултате, 

у посматраном временском периоду, иако је туризам доживео значајну 

кризу услед пандемије Ковид 19, подаци из 2021. и 2022. године указују на 

опоравак туризма и његов наставак развоја. Чињеница је да су у Војводини 

забележени значајни резултати у оствареном туристичком промету, али као 

што је већ наведено, туристички сектор мора пратити савремене токове 

светског тржишта и истовремено наћи адекватне мере за подстицај и 

унапређење селективних облика туризма, као што је рурални туризам. 

 

 

 



 Страна 16 

  

ЗАШТО ПРУЖАТИ УСЛУГЕ У РУРАЛНОМ 

(СЕОСКОМ) ТУРИЗМУ? 

 

 

У претходним поглављима већ је наведено које су то предности 

руралног или сеоског туризма, као једног од изузетно популарних 

селективних облика туризма за регион Војводине. Природне и друштвене 

карактеристике Војводине, као и промена навика савременог туристе 

најважнији су фактор који ће читаоцима овог приручника дати праве 

одговоре на његова питања. Осим тога трендови у Европи и свету иду вам 

у прилог уколико се одлучите да се бавите овом атрактивном делатношћу. 

Неоспорна је чињеница да је рурални, сеоски или туризам на сеоском 

туристичком домаћинству заузео важно место у туристичком сектору.  

Потребу за боравком на селу или салашу у Војводини, намеће 

модеран стил живота, који се одликује убрзаним темпом, стресом, градском 

вревом и удаљавањем људи од природе, али и од себе самих. Рурални 

туризам нуди управо супротно савременом туристи – бег у природу и 

повратак ономе за шта је веровао да је заувек изгубио, враћа га у изворно 

стање, тј. природи и људима.  Развој овог изразито популарног облика 

туризма у Војводини утицаће на ревитализацију села и на заустављање 

погоршања социјалне структуре руралних подручја. Истовремено бављење 

сеоским туризмом позитивно ће утицати на економско стање сеоских 

домаћинстава, која су основ целокупног развоја руралних подручја. 

Изузетно је важно истаћи да сеоски туризам доприноси очувању и 

промовисању разноврсности духовних и материјалних вредности 

Војводине и очувању животне средине. Претходно је приказан глобални 

утицај сеоског туризма на заједницу и окружење, док су наредни пасуси 

посвећени оном што овај облик туризма доноси вама читаоцима, односно 

потенцијалним или постојећим пружаоцима услуга.  

 

Шанса за додатни приход 

Бављење сеоским туризмом или туризмом у сеоском домаћинству 

отвара бројне могућности за запошљавање и самозапошљавање, те самим 

тим и доприноси остваривању нових извора прихода. Уколико сте 

IV 
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регистровани као пољопривредно газдинство, предузетник сте или имате 

простор на селу или салашу који бисте радо активирали у туристичке сврхе, 

отварају вам се бројне могућности за сопствено запослење, запошљавање 

чланова породице и кроз проширење услуга на селективне видове 

туристичке понуде можете остварити додатне приходе. Осим кроз пружање 

услуга смештаја и исхране сопствене приходе можете остварити 

унапређењем ванпансионске понуде за ваше туристе. 

 

Боље коришћење сопствених ресурса и капацитета 

 

Уколико на адекватан начин сопствено домаћинство прилагодите 

пружању услуга смештаја, исхране и ванпансионских услуга, боље ћете 

искористити сопствене ресурсе, који су вам до сада служили за производњу 

и складиштење пољопривредних производа или су били празни. На овај 

начин, осим што вам се пружа могућност за мање улагање капитала, 

уређењем објеката за прихват туриста ефикасније ћете искористите своје 

капацитете. Самим тим отпочињете сопствени бизнис са сопственим 

капиталом и постојећим ресурсима. 

 

Ефикаснија примена сопственог знања и могућности 

 

Живот на селу научио вас је многим вештинама и поседујете 

одређено знање, којег можда и нисте свесни, али га кроз бављење руралним 

туризмом можете унапредити и боље искористити. Посебно ће ваше знање 

бити интензивније примењено код пружања услуга у сеоском туризму, које 

се односе на ванпансионску потрошњу или активни одмор. Своје знање 

можете искористити и у сврхе образовних програма намењих деци, јер је 

едукативни туризам све значајнији, а посебно код учења деце из града о 

животу на селу. 
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Промотери руралног подручја 

 

Бављење руралним, сеоским или туризмом у сеоском домаћинству 

истаћиће ваш значај и улогу у којој постајете својеврсни промотери села, 

салаша и културе руралних подручја. Врло брзо видећете себе како 

промовишете локалну културу, фолкор, тадицију и обичаје вашег села или 

домаћинства. На овај начин узимате активно учешће у стварању локалног, 

регионалног и националног бренда. Осим тога бићете поносни и испуњени 

јер стичете могућност да задовољите потребе туриста у очуваној и 

незагађеној околини. Пружањем услуга у сеоском туризму ви постајете део 

једног од најбрже растућег сегмента светског туристичког бизниса, а самим 

тим остајете на свом имању или у свом дому.  
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ЗАКОНСКА РЕГУЛАТИВА, РЕГИСТРАЦИЈА И 

КАТЕГОРИЗАЦИЈА ОБЈЕКАТА 

 

 

Први корак у бављењу сеоским туризмом јесте оснивање 

пољопривредног газдинства у оквиру којег ће се одвијати и услуге сеоског 

туризма, док објекти у којима ће се пружати угоститељске услуге у сеоском 

туристичком домаћинству морају да испуњавају минималне техничке и 

санитарно-хигијенске услове и да буду категорисани.   

Према Закону о угоститељству (“Сл. гласник РС”, бр. 17/2019) 

физичко лице које пружа угоститељске услуге у сеоском туристичком 

домаћинству може да пружа туристима угоститељске услуге смештаја, 

припремања и услуживања хране и пића у објектима смештајних капацитета 

до 30 индивидуалних лежајева, за највише 30 корисника услуга, и 

организованој туристичкој групи до 50 путника која не користи услуге 

смештаја (само угоститељске услуге припремања и услуживања хране и 

пића). Физичко лице може у оквиру сеоског туристичкох домаћинства да 

пружа угоститељске услуге смештаја на отвореном у привремено 

постављеној опреми за камповање до 20 кампп парцела, за највише 30 

корисника услуга уз испуњавање прописаних минимално-техничких и 

санитарно-хигијенске услове. 

Физичко лице може да пружа услуге припремања, услуживања хране 

и пића и напитака засноване на производима које је претежно сам произвео 

и мора да испуњава здравствене услове и редовно обавља здравствене 

прегледе, у складу са законом којим се уређује заштита здравља.   

Физичко лице може непосредно или преко посредника да пружа 

угоститељске услуге, односно да врши продају смештајних капацитета у 

угоститељском објекту домаће радиности и сеоског туристичког 

домаћинства. У случају да физичко лице угоститељске услуге пружа 

непосредно, дужан је да кориснику услуге изда посебан рачун, који 

потписује физичко лице. Наведени рачун се сачињава у два примерка, од 

којих се један уручује кориснику услуге, а други задржава физичко лице, 

које је издало рачун. Физичко лице угоститељске услуге може да пружа и 

преко посредника, са којим закључује уговор, који се ради евидентирања, 

V 
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доставља надлежном органу јединице локалне самоуправе. Посредник је 

дужан да кориснику услуге смештаја изда прописан рачун. 

Физичко лице које пружа угоститељске услуге у угоститељском 

објекту домаће радиности и сеоског туристичког домаћинства мора бити 

власник, односно сувласник или члан породичног домаћинства тог 

смештајног објекта. Физичко лице које у оквиру сеоског туристичког 

домаћинства пружа угоститељске услуге смештаја на отвореном мора бити 

власник, односно сувласник тог земљишта. 

Да би објекти могли да се користе за пружање услуга у сеоског 

туризму потребно је да буду категорисани. Према Правилнику о начину 

уношења, рада, вођења и коришћења централног информационог система 

и његовој садржини и врсти података (“Сл. гласник РС”, бр. 87/2020, 

67/2021 и 58/2023,) Захтев за категоризацију угоститељских објеката 

подноси се преко централног информационог система (у даљем тескту 

ЦИС) као скениран документ, потписан од стране угоститеља. Захтев за 

категоризацију сеоског туристичког домаћинства може да поднесе физичко 

лице које је власник објекта смештајног капацитета до 30 лежајева. Детаљно 

уптуство како се попуњава Захтев може се пронаћи на порталу е-туриста1. 

Након унетих свих потребних података и прилога, угоститељ је дужан да 

одштампа Захтев, да га попуни и скенира и да га приложи назад на портал. 

Уз захтев преко ЦИС-а се као скениран документ прилаже доказ о уплатама 

републичких административних такси, као и друга прописана 

документација, која чини саставни део захтева (документ са бројем и 

структуром смештајних јединица, Изјава о испуњености стандарда за 

категорију, Изјава о испуњености минимално-техничких услова за уређење 

и опремање угоститељских објеката за смештај, Изјава о испуњености 

санитарно-хигијенских услова, – прилози 1,2.3 и 4 а на самом крају овог 

приручника). 

Када Угоститељ поднесе захтев за категоризацију угоститељског 

објекта, тај објекат ће се приказати у листи његових угоститељских објеката 

тек када Обрађивач прихвати захтев за категоризацију. Тада угоститељ може 

да оде на Преглед захтева за категоризацију и да види статус свог захтева, 

решење које је донето и приложено и остале податке захтева. 

                                                             

1 https://www.eturista.gov.rs/extfile/sr/331618/eTurista%20-
%20Korisni%C4%8Dko%20uputstvo%20-%20Ugostitelj.pdf 

https://www.eturista.gov.rs/extfile/sr/331618/eTurista%20-%20Korisni%C4%8Dko%20uputstvo%20-%20Ugostitelj.pdf
https://www.eturista.gov.rs/extfile/sr/331618/eTurista%20-%20Korisni%C4%8Dko%20uputstvo%20-%20Ugostitelj.pdf
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Подносилац захтева дужан је да све промене које се односе на 

категорисани објекат пријави надлежном органу локалне самоуправе 

(градска/општинска управа или секретаријат за привреду) и то: у случају 

одступања од прописаних стандарда за категорију објекта која му је 

одређена у погледу уређења, опремљености, квалитета услуга и одржавања, 

привременог престанка пружања угоститељских услуга смештаја, када 

објекат испуни услове за вишу, односно нижу категорију, када се промени 

субјекат који обавља делатност, као и у случају других промена.  

Решење којим се угоститељски објекат разврстава у категорију 

престаје да важи: истеком рока за који је донето, доношењем решења о 

промени категорије угоститељског објекта, губитком категорије 

угоститељског објекта и сл.  

У складу са Законом о угоститељству и важећим подзаконским 

актима обавезе пружаоца услуга у сеоском туризму су следеће:  

 - у објекту држи акт о одређивању категорије – решење надлежног 

органа локалне самоуправе (градска/општинска управа или секретаријат за 

привреду);  

- у писаном, говорном или визуелном јавном оглашавању тачно 

користи врсту и категорију објекта за смештај која му је одређена решењем 

надлежног органа локалне самоуправе;  

-  да у сеоском туристичком домаћинсту истакне прописану ознаку 

врсте и категорије објекта утврђене решењем надлежног органа локалне 

самоуправе; Прописану ознаку власник добија уз решење о категоризацији 

од надлежног органа локалне самоуправе;  

- видно истакне кућни ред, инвентарску листу, план евакуације и 

ценовник услуга које пружа на српском и најмање једном страном језику;  

- у ценовнику посебно искаже износ боравишне таксе у  складу са 

важећом Одлуком о боравишној такси и придржава се истакнутих цена;  

-  дневно уредно и ажурно води књигу домаћих и страних гостију; 

Облик, садржина и начин вођења евиденције гостију у сеоском 

туристичком домаћинству прописане су “Правилником о облику, 

садржини  и начину вођења евиденције гостију у сеоском туристичком 

домаћинству“ (“Службени гласник РС” бр. 96/2009), 

- одржава просторије и опрему и пружа услуге према прописаним 

стандардима за категорију која је одређена, 
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Према Правилнику о стандардима за категоризацију угоститељских 

објеката за смештај (“Сл. гласник РС”, бр. 83/2016 и 30/2017) прописани су 

стандарди за категоризацију сеоског туристичког домаћинство и то: 

стандарди за поједине врсте објекта, посебни стандарди, категорије као и 

начин стицања и промене категорије угоститељског објекта.  

Критеријуми категоризације систематизовани су у две групације 

елемената:  

- обавезни елементи који се не бодују,  

- изборни односно факултативни елементи на основу којих се 

остварују бодови.  

Угоститељски објекат за смештај разврстава се у категорије ако испу-

њава обавезне елементе за тражену категорију означене знаком “М” и посе-

дује најмањи предвиђени број бодова по основу изборних елемената за 

тражену категорију. Недостатак једног од обавезних елемената или 

недовољан број бодова по основу изборних елемената онемогућава 

доношење решења о разврставању угоститељског објекта у тражену 

категорију. Обавезни елементи означени су знаком “М” (енгл. must, односно 

мора) за тражену категорију - звездицу. 

Изборни елементи су део критеријума за одређивање категорије, 

који се изражавају одређеним бројем бодова. Изборни елементи су услуге и 

пратећи садржаји које угоститељски објекат поседује. За сваку категорију 

потребно је испунити одређен број бодова по основу изборних елемената. 

Угоститељ остварује бодове по основу изборних елемената на два начина и 

то: уколико поседује оне елементе који су означени знаком “М“ предвиђене 

за вишу категорију од тражене, као и бодове за елементе који нису обавеза 

ни за једну категорију а које угоститељски објекат поседује у погледу 

садржаја, услуга и погодности за госте.  

Угоститељски објекат врсте сеоско туристичко домаћинство 

разврстава се у категорије на следећи начин:  

1) категорију 4 звездице ако испуњава обавезне елементе за ову 

категорију означене знаком “М” и има најмање 50 бодова по основу 

изборних елемената;   

2) категорију 3 звездице ако испуњава обавезне елементе за ову 

категорију означене знаком “М” и има најмање 40 бодова по основу 

изборних елемената;   
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3) категорију 2 звездице ако испуњава обавезне елементе за ову 

категорију означене знаком “М” и има најмање 30 бодова по основу 

изборних елемената;   

4) категорију 1 звездица ако испуњава обавезне елементе за ову 

категорију означене знаком “М” и има најмање 20 бодова по основу 

изборних елемената. 

Категорија угоститељског објекта врсте сеоско туристичко 

домаћинство означава се налепницом петоугаоног облика са заобљеним 

угловима која садржи у горњем делу уцртане шестокраке звезде, чији број 

означава категорију објекта, а у доњем делу исписан назив врсте објекта на 

српском језику ћириличним писмом.  

Налепница има димензије ширине 16 центиметара и висине 15 

центиметара. Ознака за сеоско туристичко домаћинство поставља се на 

вратима са спољне стране врата или на другом видном месту унутар 

објеката.  

 

    

 

Слика 1. Ознаке за сеоско туристичко домаћинство 
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ИЗВОРИ ФИНАНСИРАЊА У  

РУРАЛНОМ ТУРИЗМУ 

 

 

Сеоска домаћинста могу, осим пољопривреде, да остваре приходе 

од туристичких услуга. Увођењем нових делатности сеоско домаћинство 

добија нови извор прихода. Посебно значајно питање је финансирање 

развој сеоског туризма. Развој сеоског туризма можемо посматрати из 

аспекта: (1) сеоског домаћинства, тј. предузетника који жели да отпочне 

посао у туризму и (2) сеоског подручја, села или општине која жели да 

развије сеоски туризам. Веома је битна подршка државе, како за 

предузетника који жели да се бави овим обликом туризма тако и за локалне 

самоуправе којој је потребна финансијска помоћ. Предузетнику држава 

треба да омогући повољне кредите, лизинг аранжмане као и осигурање. 

Локалној самоуправи је потребна финансијска помоћ у развоју општине, а 

пре свега за: 

 Изградњу инфраструктуре (изградња водоводних и 

канализационих система,саобраћајна инфраструктура, гасификација, 

електрична енергија, јавно осветљење), 

 Куповину возила и машина за пружање комуналних услуга, 

 Јавни превоз,  

 Паркинг, 

 Обнову и изградњу културних и спортских садржаја 

 Телекомуникације, и др.  

Сеоском домаћинству су потребна новчана средства за 

финансирање пољопривредне проиводње и сеоског туризма. Новчана 

средства су потребна за куповину и/или адаптацију куће на селу, изградњу 

објеката (смештајни капацитети, комунална инфраструктура, интернет, 

телефон) затим за куповину механизације, сточног фонда и др. 

Србија, као и већина земаља у транзицији има проблем са 

финансирањем пољопривреде. Традиционални извори финансирања 

преко банкарског система нису довољни. Такође, проблем представља и 

пренос ризика у пољопривреди.  

VI 
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Држава треба да омогући повољније кредитирање пољопривреде и 

сеоског туризма. Осим издвајања из државног буџета држава треба да 

стимулише банке, лизинг куће и осигуравајуће компаније да се укључе у 

послове пољопривреде.  

Извори финансирања пољопривреде и сеоског туризма могу бити: 

1. Самофинансирање, 

2. Микрофинансијске институције  

3. Equity crowdfunding и peer-to-peer финансирање 

4. Кредитирање, 

5. Хартије од вредности, 

6. Бесповратно финансирање, 

7. Лизинг, 

8. Факторинг, 

9. Претприступни фондови Европске Уније, 

10. Државна подршка финансирању руралног туризма –подстицаји, 

субвенције 

Самофинансирање је финансирање из сопствених средстава. То је 

уједно и најбољи начин финансирања јер су извор сопствени приходи, 

штедња, продаја имовине и др. Најчешће се самофинансирање примењује 

приликом отпочињања посла, док се пословањем остварује добит која се 

може улагати у даљи развој посла. Предност самофинансирања је у томе 

што нема дуга, односно нема камате, провизија, меница, гаранција и др.  

 

Микрофинансијске институције (microfinance institutions – MFIs) су 

значајан извор кредита за предузетнике. По правилу, микрофинансијске 

институције имају једноставнију процедуру за одобравање кредита, при 

чему кредите могу добити и незапослена лица, маргинализоване групе и др. 

Прикупљају новчана средства од појединаца и институција, на основу којих 

одобравају кредите. Пионир микрокредитирања је др Мухамед Јунус 

(Mohammad Yunus) који је одобравао кредите мале вредности, које је сам 

финансирао. Кредите је давао женама које су правиле намештај од бамбуса. 

Основао је Grameen Bank 1983. године, 2006. године добио је Нобелову 

награду. Kiva је микрофинансијска институција основана 2005. године, са 

седиштем у Сан Франциску у САД. Послује у 86 земаља у свету. Кива у 

Европи послује у Јерменији, Урајини, Молдавији, Албанији, АП Косову и 

Грузији. Позајмљује новчана средства за отпочињање бизниса, школовање, 



 Страна 26 

приступ енергији и др. Позамљује и веома мале новчане износе чак и 25 

долара. У последњих 10 година Кива је омогућила да 1,5 милиона људи 

финансира преко 2 милиона корисника средстава у преко 80 земаља. До 

сада је позајмила око 1 милијарду долара, а стопа повраћаја средствава је 

већа од 97%.2Кива заправо повезује оне са вишком новчаних средстава са 

онима којима су средства потребна. На сајту објављује слике и приче о 

људима којима су потребни кредити. Заинтересовани, који желе да помогну, 

уплаћују новац Киви, а иста га шаље кориснику. Зајмодавац даје зајам особи 

коју изаберете, док Кива посредује.3 

Equity crowdfunding и Peer-to-peer финансирање се све више 

користе у финансирању туризма. Подразмевају да предузетници 

прикупљају капитал од већег броја инвеститора, путем интернет сајтова. 

Табела 5. Карактеристике equity crowdfunding и peer-to-peer финансирања4 

Инструмент Опис  

Equity 

crowdfunding 

 

Equity crowdfunding подразумева да инвестори из „масе”, 
(crowd) инвестирају у пројекат или предузеће у замену за 
власништво. Предузеће може да понуди у замену свој 
производ или попуст за коришћење истог.  

Crowdfunding се обично врши помоћу онлине 
посредника (веб сајтови) и најчешће га користе нове 
компаније у ранијим фазама њиховог развоја. 

Peer-to-peer 

lending 

 

Peer-to-peer је облик позајмљивања новчаних средстава 
од јавности, али се ради о дуговном иснтрументу (debt 
crowdfunding). 

Повезивање се врши преко посредника (peer-to-peer 
lending service), најчешће online. 

Зајмотражиоци описују кредит: виснина средстава, 
намена коришћења и др. 

                                                             

2 https://www.kiva.org/microfinance  

3 Мировић, В., Андрашић, Ј., Пјанић, М., Калаш, Б., Андрашић, С., Мијић, К., 

Вуковић, Б. (2017). Приручник за равој предузетништва у туризму Војводине. Нови 

Сад: Туристичка организација Војводине. стр. 58. 

4 Financing approaches for tourism SMEs andentrepreneurs, OECD Tourism Papers, 2017/03, 

OECD Publishing, Paris., стр 30. 

https://www.kiva.org/microfinance
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Peer-to-peer и equity crowdfunding су нови облици финансирања. Користе 

се у Кини и Великој Британији, али се све више примеују и у другм земљама. 

У САД је equity crowdfunding било лимитирано до 2015. године, али је сада 

омогућено и неакредитованим инвеститорима да улажу. Заснивају се на 

мрежи инвесттора и заинтересованих корисника срестава, који се повезују 

преко инетернет сајтова. Суштина је у прикупљану новчаних средстава за 

отпочињање јавног посла, великог броја људи.Код equity crowdfunding 

постоје и глобалне платформе које послују у целом свету као што су 

Kickstarter и GoFundMe. Equity crowdfunding користе новоосноване 

коомпаније, док се Peer-to-peer финансирање користи у каснијим фазама 

развоја предузећа.5 Најпознатији сајтови за Peer-to-peer (P2P) позајмљивање  

средстава су: 

 Lending Club (https://www.lendingclub.com/) 

 Prosper https://www.prosper.com/ 

 Upstart https://www.upstart.com/ 

 Funding Circle https://www.fundingcircle.com/us/ 

TravelStarter (https://www.travelstarter.com/)је глобална платформа 

за прикупљање новчаних средстава (crowdfunding) само за предузећа из 

туристичке делатности. Услуге ове платфоме користе мањи хотели и 

ресторани, туристичке агенције исл., којима су потребна новчана срдства за 

развој, реновирање, опремање кухиње, производњу вина, софтвере и др.6 

 

Кредити 

Финансирање путем кредита подразумева позајмљивање новчаних 

средстава од банака и других зајмодаваца уз обавезу враћања. Кредити 

подразумевају обавезу враћања главнице дуга и камате. Високи трошкови 

кредитног финансирања настају не само због главнице и камате, већ и због 

гаранције, банкарских провизија и др. 

                                                             

5 Мировић, В., Андрашић, Ј., Пјанић, М., Калаш, Б., Андрашић, С., Мијић, К., 

Вуковић, Б. (2017). Приручник за равој предузетништва у туризму Војводине. Нови 

Сад: Туристичка организација Војводине. стр. 49. 

6 Мировић, В., Андрашић, Ј., Пјанић, М., Калаш, Б., Андрашић, С., Мијић, К., 

Вуковић, Б. (2017). Приручник за равој предузетништва у туризму Војводине. Нови 

Сад: Туристичка организација Војводине. стр. 49. 

https://www.kickstarter.com/
https://www.gofundme.com/
https://www.lendingclub.com/
https://www.travelstarter.com/
https://www.travelstarter.com/
https://www.travelstarter.com/
https://www.travelstarter.com/
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За развој руралног туризма као и за развој пољопривреде неопходни 

су: 

 Кредити за предузетништво – отпочињање посла, 

 Кредит за обртна средства - репроматеријал за сетву (семе, 

ђубриво, гориво и сл.), финансирање това (животиње, сточна 

храна); 

 Кредити за изградњу, адаптацију и реновирање објеката на селу; 

 Кредити за куповина пољопривредног земљишта; 

 Кредити за куповину грађевинскх објеката; 

 Кредити за системе за наводњавање, хладњаче, специјалну 

опрему, механизацију, стакленице и пластенице и др. 

За развој сеоског туризма и пољопривреде неопходни су повољни 

кредити, који омогућавају добијање новчаних средстава на дужи рок са 

нижом каматном стопом.  

Проблем обезбеђења кредита је посебно важно питање јер банке траже 

колатерал када одобравају кредит. Залога може бити покретна (мехнизација, 

превозна средства, хартије од вредности и сл.) и непокретна (кућа, 

пољопривредно и грађевинско земљиште и др.). Проблем залоге код 

хипотекарног кредита је што куће на селу немају велику тржишну вредност, 

а велики део пољопривредног земљишта је већ оптерећен хипотекама.  

Доношењем Закона о преджетвеном финансирању, омогућено је 

пољопривредницима да лакше дођу до финансијских средстава користећи 

као залог будући род. Дакле, залога за кредит је пољопривредна производња 

која ће настати у будућем периоду. Закон ће у значајној мери олакшати 

позајмљивање средстава, јер ће пољопривредници добити новчана средства 

данас, а залога за обезбеђење позајмице користити будућу пољопривредну 

производњу. Уговори о преджетвеном финансирању биће заведени код 

Агенције за привредне регистре, у циљу спречавања малверзација. Такође 

и робни запис омогућава коришћење ускладиштеног рода као средства 

финансирања.  

Рок доспећа кредита је за сеоска домаћинства веома важан. Почетак 

отплате рата кредита треба да буде усклађен с периодом када корисник 

кредита остварује новчани прилив. У супротном, неће имати средстава да 

исплати рате кредита, што може довести до дефола кредита. Грејс период 

омогућава да се приливи средстава усагласе са планом отплате кредита. 

Грејс период за кредите за набавку обртних средстава је 12 месеци, док је 
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грејс период за кредите намењене за инвестиције од 24 до 36 месеци. У току 

грејс периода корисник кредита не плаћа главницу, већ само камату. 

Пољопривредни кредити могу бити динарски и кредити индексирани 

валутном клаузулом. 

Држава треба да омогући повољно кредитирање, са нижом каматном 

стопом и дужим роковима отплате кредита. Такође пожељне су и 

субвенције, али основа развоја треба да буде повољније кредитирање. 

Држава треба да стимулише банке да одобравају повољније кредите. На овај 

начин би се стимулисало предузетништво, као и запошљавање на селу, 

производња различитих занатских и прехрамбених производа.  

Кредити могу бити субвенционисани и без субвенција. 

Субвенционисане кредите банке одобравају у динарима без валутне 

клаузуле са субвенционисањем дела каматне стопе од стране Министарства 

пољопривреде, шумарства и водопривреде. Максималан износ кредита је 

пет милиона динара за индивидуалне произвођаче, предузетнике и правна 

лица, односно 15 милиона за задруге. Кредити, намењени развоју 

сточарства, одобравају се уз годишњу каматну стопу од 4% годишње, док се 

кредити за развој осталих пољопривредних делатности, као и улагања у 

механизацију и опрему одобравају уз годишњу каматну стопу од 6% 

годишње и ови услови важе за све банке потписнице уговора. Сви кредити 

одобравају се у динарима, без валутне клаузуле, на рок до три године са грејс 

периодом до годину дана.  

Осим банкарских кредита, новчана средства за финансирање се 

могу добити и од:  

 Фонда за развој републике Србије, 

 Министарства привреде  – Сектор за развој МСПП, 

 Агенције за страна улагања и промоцију извоза и 

 Републичке агенције за развој малих и средњих предузећа. 

Осим домаћих банака и стране банке могу одобравати кредите за 

развој пољопривреде и сеоског туризма. Немачка развојна банка КфW је 

одобрила кредит Републици Србији у износу од 100 милиона евра за 

финансирање: 

 пољопривреде (куповина пољопривредног земљишта, 

објеката, механизације и опреме, стоке, за органску 

пољопривреду),  

 енергетске ефикасности, обновљиве енергије и 
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 општинске инфраструктуре.  

Кредите могу добити мала и средња предузећа, општине, 

пољопривредна газдинства и физичка лица. 

 

Лизинг 

Лизинг је пословни однос између две уговорне стране, у коме једна 

страна уступа другој страни право коришћења предмета лизинга. Лизинг 

омогућава правним и физичким лицима да дођу до жељеног предмета, да га 

користе одређени временски период иако није у њиховом власништву. 

Давалац лизинга са примаоцем лизинга закључује уговор којим на примаоца 

лизинга преноси право коришћења предмета лизинга на уговорено време. 

Прималац лизинга плаћа накнаду због коришћења предмета лизинга. 

Услови закупа регулишу се уговором, којим се поред осталог 

утврђује: 

1. Уговорне стране, 

2. Предмет лизинга, 

3. Вредност предмета лизинга,  

4. Временски период лизинга,  

5. Висина и начин плаћања закупнине (лизинг накнада) у 

одговарајућим ратама и др. 

Лизинг омогућава набавку и коришћење покретних и непокретних 

ствари. Предмет лизинга могу бити покретне (опрема, постројења, возила, 

машине и сл.) и непокретне ствари (пословни простор и др).  

Предност лизинга је што омогућава да се предмет лизинга користи 

без права власништва. Давалац лизинга је власник предмета лизинга и он 

на основу уговора преноси право коришћења предмета лизинга на 

корисника лизинга. Дакле лизинг кућа преноси право коришчћења 

механизације (нпр. трактора) на корисника лизинга – пољопривредника. 

Корисник лизинга плаћа лизинг накнаду даваоцу лизинга. У зависности од 

уговора корисник лизинга може на крају постати власник предмета лизинга 

или предмет остаје власништво лизинг куће.  

Једноставнија процедура у односу на банкарски кредит чини лизинг 

веома атрактивним. Предност лизинга је што нема обезбеђења у виду 

хипотеке, већ залог представља набављени предмет лизинга. Веома је важно 
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да лизинг компаније у договору са пољопривредником одређују услове 

отплате лизинг рата у зависности од производног циклуса.  

Уговор о финансијском лизингу који се закључује са примаоцем – 
физичким лицем (укључујући предузетнике и пољопривреднике), поред 
осталог мора да садржи податке о:7 

1. Бруто набавној вредности предмета лизинга (збир набавне 

вредности и обрачунатог пореза на додату вредност); 

2. Износу учешћа (износ који прималац лизинга плаћа даваоцу 

лизинга и који се исказује у односу на бруто набавну вредност 

предмета лизинга); 

3. Износу нето финансирања (разлика између бруто набавне 

вредности предмета лизинга и учешћа); 

4. Преосталој вредности предмета лизинга (део износа нето 

финансирања за који је уговором предвиђено да се не отплаћује кроз 

рате, већ одједном, после истека периода на који је уговор закључен 

ако је уговором предвиђено право корисника да откупи предмет 

лизинга); 

5. Код лизинга индексираног у страној валути – валути у којој се врши 

индексација, као и назнаку да се и при утврђивању износа нето 

финансирања и при утврђивању износа сваке рате лизинг накнаде 

примењује званични средњи курс; 

6. Висини номиналне годишње каматне стопе уз одређење да ли је 

фиксна или променљива, а, ако је променљива – о елементима на 

основу којих се одређује (референтна каматна стопа, индекс 

потрошачких цена и др.), њиховој висини у време закључења 

уговора, периодима у којима ће се мењати, као ио фиксном елемент 

ако је уговорен; 

7. Ефективној каматној стопи и укупном износу који прималац 

лизинга треба да плати а израчунат јe на дан закључења уговора; 

8. О обавези осигурања предмета лизинга; 

9. Условима и начину превремене отплате и висини накнаде у вези с 

тим;  

10. Методу који се примењује код обрачуна камате (конформни, 

пропор-ционални и др.); 

11. Каматној стопи која се примењује у случају доцње; 

                                                             

7 Народна банка Србије. Шта је финансијски лизинг.  

https://www.nbs.rs/internet/cirilica/57/57_info.html  

https://www.nbs.rs/internet/cirilica/57/57_info.html
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12. Врсти и висини свих накнада које падају на терет примаоца лизинга, 

уз одређење да ли су фиксне или променљиве, а ако су променљиве 

–о периодима у којима ће их давалац лизинга мењати, као и о врсти 

и висини других трошкова (порези, накнаде надлежним органима и 

др.); 

13. Врстама средстава обезбеђења, могућности за њихову замену током 

периода отплате предмета лизинга, као и условима активирања тих 

средстава у случају неизмиривања обавеза; 

14. Томе да ли је предвиђено право даваоца лизинга да прода предмет 

лизинга; 

15. Условима, поступку и последицама раскида уговора о лизингу, 

укључујући и податке о условима и начину уступања потраживања у 

случају неизмирења обавеза; 

16. Праву корисника на одустанак од уговора, условима и начину 

одустанка; 

17. Праву на приговор и могућности покретања поступка посредовања 

ради вансудског решавања спорног односа; 

18. Адреси Народне банке Србије као органа који врши контролу 

давалаца лизинга. 

Две основне врсте лизинга су:  

1. Финансијски и  

2. Оперативни лизинг.  

Финансијски лизинг омогућава куповину предмета лизинга, док 

оперативни лизинг омогућава коришћење предмета лизинга. Код 

оперативног лизинга након истека уговора о закупу, предмет лизинга се 

враћа даваоцу. Финансијски лизинг подразумева да након истека уговора 

корисник финансијског лизинга постаје власник предмета, уколико је тако 

назначено у уговору. 

Најчешће финансирани предмети на лизинг су трактори, комбајни, 

прикључна механизација, системи за наводњавање, пластеници, мешаоне 

хране и системи за пријем и др.  
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Факторинг 

 

Факторинг је облик финансирања који омогућава продају 

недоспелих потраживања. Најчешће се ради о краткорочним 

потраживањима, насталим на домаћем и међународном тржишту. Дакле, 

факторинг може бити домаћи и међународни у зависности од тога да ли су 

потраживања настала у земљи или у иностранству.  

Факторинг може бити веома значајан облик финансиранња за мала 

и средња предузећа. Недовољни извори финансирања путем банкарских 

кредита малим и средњим предузећима, могу се делом надоместити 

продајом потраживања. Предузеће продаје своје недоспело кракорочно 

потраживање и добија новчана средства. Уколико је пољопривредно 

газдинство продало своје производе (жито, стоку и др) са роком плаћања од 

неколико месеци (3, 6 месеци), продајом тог потраживања фактору добија 

новчана средства раније.  

Факторинг пословима се баве банке и факторинг компаније. Такође 

Агенција за осигурање и финансирање извоза откупљује потраживања 

домаћих извозника.  

У факторинг послу учествују: 

 Продавац недоспелих потраживања – продавац робе, 

 Фактор–купац недоспелих потраживања, банка, факторинг 

компанија и 

 Купац робе. 

Факторинг зависи од квалитета потраживања, односно дужника. 

Фактор неће купити свако понуђено потраживање и одлуку доноси на 

основу процене ризика наплате потраживања. Факторинг без права регреса 

подразумева да је фактор откупио потраживање, односно да је потпуно 

преузео ризик наплате. Уколико не успе да о року доспећа наплати 

потраживање, нема право да тражи накнаду од продавца потраживања. У 

случају када фактор не жели да преузме на себе ризик наплате потраживања 

ради се од факторингу са правом регреса. Уколико фактор не наплати 

потраживање од дужника, тражиће накнаду од продавца потраживања. 

Фактор за своју услугу наплаћује провизију која је проценат од вредности 

потраживања. 

 



 Страна 34 

Хартије од вредности као извор финансирања 

 

Хартије од вредности које се користе у финансирању су: 

 Меница,  

 Акција, 

 Комерцијални запис,  

 Обвезница 

 Робни запис 
 

Меница 

Меница је инструмент плаћања, јер омогућава да о року доспећа 

менице поверилац наплати своје потраживање. Меница се користи у 

пословним односима како би се заштитили повериоци, односно да би 

обезбедили своје потраживање. Меница је хартија од вредности код које се 

издавалац обавезује да ће у року исплатити одређени новчани износ 

(менични износ), или ће дати налог другом лицу да изврши исплату. 

Издавалац менице је дужник и може бити физичко и правно лице. 

Поверилац добија меницу од дужника. Лице којем се даје налог да исплати 

меницу може бити банка, друго физичко или правно лице. Дакле, меничну 

суму може да исплати сам издавалац менице или неко треће лице. Меница 

је инструмент обезбеђења плаћања јер ако дужник не плати рату кредита, 

поверилац тражи наплату потраживања подношењем менице на наплату. 

Банке најчешће од тражиоца кредита захтевају меницу.  

 

Акција 

Акција је дугорочна хартија од вредности и представља доказ о 

уложеним средствима у акционарско друштво. Она је финансијски 

инструмент којим се прикупља капитал. Уплаћују се у новцу, али и у 

стварима и правима која се исказују у новчаном облику. Нема рок доспећа 

и ималац може доћи до главнице њеном продајом на секундарном тржишту 

капитала. Акционари не зарађују само по основу дивиденди, већ и на основу 

пораста цена акција. Акције могу бити извор капитала за предузећа која се 

баве пољопривредном производњом и/или сеоским туризмом. 
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Комерцијални запис 

Комерцијални запис је краткорочна хартија од вредности емитована 

са циљем  прикупљања новчаних средстава. Ова хартија од вредности није 

осигурана, и сигурност се заснива на високом бонитету емитента. Купац 

добија дисконт при куповини, а о року доспећа исплаћује му се номинални 

износ. Могу их емитовати банке и друге финансијске институције, 

корпорације итд. Продаја комерцијалних записа може да се врши директно 

или путем посредника. Највећи купци комерцијалних записа у свету су 

институционални инвеститори. 

 

Обвезница 

Обвезнице су хартије од вредности које омогућавају прикупљање 

капитала на финансијском тржиту. Емитент обвезнице се обавезује да ће о 

року доспећа исте купцу вратити уложена средства плус камату. Обвезнице 

могу емитовати мала и средња предузећа, компаније, финансијске 

институције, локални органи власти и држава. Обвезнице су често 

јефтинији извор финансирања од кредита. За финансирање руралног 

туризма најзначајније су: државне, муниципалне и корпоративне 

обвезнице. Такође, значајне су и обвезнице које емитују мала и средња 

предузећа. Треба напоменути да емисије обвезница малих и средњих 

предузећа не привлаче велики број инвеститора чак ни на 

високоразвијеним финансијским тржиштима. 

Држава треба стимулише купце обвезница којима се финансира 

развој пољопривреде и сеоски туризам, без обзира ко је емитент. 

Стимулација за емисију може бити поједностављена процедура приликом 

регистрације емисије, нижа пореска стопа или без опорезивања 

инвеститора, постојање гаранције државе и др.  

У Србији тржиште дуговних хартија од вредности није довољно 

развијено и далеко је мањи број обвезница у односу на број акција којима 

се тргује на домаћем финансијском тржишту. На финансијском тржишту 

Србије присутне су корпоративне обвезнице, муниципалне обвезнице и 

државне обвезнице.  

Муниципалне обвезнице су краткорочне или дугорочне дуговне хартије 

од вредности које емитују републике, покрајине, општине, градови и други 

органи власти. Најчешће се прикупљена средстава користе за изградњу 

саобраћајница, болница, школа, мостова, водовода, електрификације, 
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аеродрома чак и индустријских постројења. Муниципалне обвезница, које 

по правилу имају гаранцију емитента имају и нижу каматну стопу. Емитент 

прикупљени капитал може искористити за одобравање кредита сеоским 

домаћинствима, за иградњу сеоске инфраструцтуре, за иградњу система за 

наводњавање и др. 

Муниципалне обвезнице емитовали су град Нови Сад, град 

Панчево, општина Стара Пазова, град Шабац и Аутономна покрајина 

Војводина. Нови Сад, Панчево и Стара Пазова су емитовали обвезнице 

путем приватног пласмана за унапред познатог купца, док су обвезнице 

града Шапца емитоване јавно и на берзи. 

Аутономна покрајина Војводина је емитовала обвезнице три пута. 

Динарске обвезнице прве емсије из 2012.године су имале варијабилну 

каматну стопу и гаранцију Владе АП Војводине. Друга емисија обвезница је 

извршена у априлу 2013. године са роком допећа од 5 година. Обвезнице 

су биле деноминиране у еврима, са фиксном каматном стопом и гаранцијом 

Владе АП Војводине. Трећа емисија обвезница је извршена 2015. године са 

роком доспећа од 5 година, фиксном каматном стопом, у динарима али без 

гаранције Владе АП Војводине. 

Емисија обвезница од стране АП Војводине је први корак у примени 

новог извора финансирања. Након успешних емисија, АП Војводна треба 

да емитује обвезнице са циљем прикупљања капитала за финансирање 

пољоприреде и развој сеоског туризма. Колатерал за емисију могу бити 

кредити који покрајина одобрава. Дакле, на основу одобрених кредита 

покрајина емитује обвезнице. Обезбеђење за купце обвезница су приходи 

од рата кредита које пољопривредници плаћају. 

Муниципалне обвезнице се разликују  по извору из којег ће бити 

плаћене главница и камата. Најзначајније су: 

 Обвезнице које се исплаћују на основу прикупљеног пореза 

и 

 Приходне обвезнице. 

Прве су осигуране пореским приходима које остварује емитент. 

Исплата приходних обвезница зависи од одређеног извора прихода. Издају 

их државне агенција и државна предузећа и прикупљена средства улажу у 

специфичне пројекте који ће остваривати  приходе на основу пословних 

активности (болнице, аеродроми, мост са путарином).  
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Робни запис 

Робни запис (складишница) је хартија од вредности коју издају јавна 

складишта и представља доказ власништва над ускладиштеном робом. 

Доказује власништво над назначеном количином и квалитетом 

ускладиштеног пољопривредног производа. Робни запис се издаје на 

период до једне године, односно на период који не може бити дужи од рока 

трајања пољопривредног производа. Пољопривредници могу користити 

робни запис да би дошли до новчаних средстава. 

Пољопривредни произвођачи могу: 

1. Искористити робни запис као залогу за кредит и/или 

2. Продати робни запис. 

 

Кредитирање пољопривредних произвођача на основу робног 

записа носи мали ризик за зајмодавце. Банка не мора да стави хипотеку на 

непокретну имовину (нпр. кућа на селу), већ је залога роба у јавном 

складишту. Уколико корисник кредита исти не врати, банка се наплаћује 

продајом робе. Робни запис као средство обезбеђења кредита је много боља 

залога од хипотеке јер не оптерећује имовину пољопривредних 

произвођача, већ су предмет залоге пољопривредни производи. 

Робни запис може бити колатерал за емисију обвезница. Заправо 

залихе робе могу бити колатерал на основу кога емитент (банка, труст)8 

емитују се хартије од вредности. Ускладиштена роба је гарант 

инвеститорима да ће обавезе према њима бити извршене. Уколико емитент 

обвезница не исплати камату и главницу, купци хартија од вредности имају 

право да се наплате из колатерала - робе која је ускладиштена. У Венецуели 

се врши емисија обвезница на основу залиха кукуруза. Труст који је купио 

робне записе емитује обвезнице.  

 

Инвестициони фондови 

 

Инвестициони фондови су најзначајнији институционални 

инвеститори. Купују хартије од вредности, чине важну карику сваког 

                                                             

8 Труст је компанија која купује потраживања (кредите, лизинг аранжмане и др) на основу 
којих емитује обвезнице. 
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финансијског тржишта. Купујући хартије од вредности обезбеђују капитал 

емитентима. Уколико би српске задруге, банке и државне агенције 

емитовале обвезнице за финансирање пољопривреде, инвестициони 

фондови би вероватно били заинтересовани. Осим домаћих 

инвестиционих фондова развојем тржишта капитала може се очекивати и 

присуство иностраних фондова, који ће бити заинтересовани за куповину 

обвезница. Фондови могу куповати државне, муниципалне као и 

корпоративне обвезнице, комерцијалне записе и др.  

Развој туризма може привући и присуство специјализованих 

фондова као што су Real estate investment trusts (REITs). Real estate investment 

trusts (REITs) су фондови које улажу у некретнине које доносе приход. 

REITs приходе остварују куповином некретнина, изнајмљивањем и 

продајом истих. REITs улажу у тржне центре, апартмане за издавање, 

хотеле, хипотекарне обвезнице и др.  Дакле, ови трустови би имали 

двоструку улогу у развоју туризма. Купују обвезнице емитоване на основу 

хипотеке. REITs могу улагати у некретнине  које доносе приход (Equity 

REITs), затим могу улагати у хипотеке и секјуритизоване обвезнице  

(Mortgage REITs). Постоје и Lodging REITs који улажу у хотеле, апартмане, 

тајмшер апартмане и др.  

У САД-у од 2013. године послују фондови који улажу у куповину 

фарми и пољопривредно земљиште, које изнајмљују онима који желе да се 

баве пољопривредом (тзв. Farmland REITs). Ивеститори купују акције фонда 

због зараде коју добијају од рентирања фарми али и због раста цена 

пољопривредног земљишта.  

На New York Stock Exchange, котирају се акције фонда Gladstone Land 

Corp. (LAND) и фонда Farmland Partners Inc. (FPI). Обзиром да је основа 

делатност ових фондова рентирање фарми, инвеститори улажу у уговоре о 

рентирању. Тржишна капитализација ова два фонда је много мања у односу 

на друге велике фондове (Gladstone 86.1 милион америчких долара, Farmland 

84.74 милиона америчких долара). Такође и дневни промет акцијама је 

много мањи у односу на друге фондове на берзи. Gladstone Land је власник 

фарми у Калифорнији, Флориди, Мичигену, Орегону и Аризони. Фонд 

Farmland поседује фарме и земљиште у Илиноису, Небраски и Колораду.  

Венчер капитал (енгл. venture capital) компаније су инвеститори који 

улажу капитал у младе и перспективне компаније. Услед недоступности 

традиционалних извора настао је нови облик финансирања – венчер 

капитал. Назива се ризичним капиталом, јер преузима већи ризик него 
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традиционални извори финсирања. Венчер капитал компанија формира 

фонд уз помоћ заинтересованих инвеститора и новчана средства улаже у 

портфолио компанију. Улагањем добијају удео у портфолио компанији.  

Најчешће, венчер капитал компаније: 

 Финансирају почетнике и компаније које су у експанзији 

 Добијају обичне акције у замену за инвестицију – захтевају 

представнике у управном одбору, привилеговане акције и 

конвертибилне обвезнице; 

 Активно учествују у пословању компаније, 

 Помажу у у развоју производа и услуга; 

 Напуштају инвестицију у периоду од 3 до 7 година. Продају 

удео у компанији, компанија врши IPO и др. 

Присуство различитих фондова на домаћем финансијском 

тржишту би створило базу инвеститора који би улагали у обвезнице које 

омогућавају развој пољопривреде и сеоског туризма.  

 

Претприступни фондови Европске Уније 

Финансирање руралног туризма се може реализовати и преко 

претприступних фондова Европске уније. Република Србија је стицањем 

статуса кандидата, остварила право на коришћење средстава из ИПАРД 

претприступне компоненте. Суштина IPARD-a (енгл. Instrument for Pre-

Accession Assistance for Rural Development) је пружање финансијске подршке 

будућим чланицама Уније како би успешно примениле мере Заједничке 

пољопривредне политике а у циљу одрживог развоја пољопривреде и 

руралног развоја.  

Финансирање из IPARD-a реализује се по принципу 

суфинансирања. Прецизније, за финансирање пројеката део средстава се 

обезбеђује из овог Фонда, а део мора да буде исфинансиран из домаћих 

средстава, при чему учешће јавног сектора може да буде максимално 50%, 

док остатак средстава мора да се обезбеди из средстава приватног сектора.  

 

Државна подршка 

Државна подршка је пресудна у развоју сеоског туризма и 

пољопривреде. Држава може да помогне на више начина, пре свега помоћу 

субвенција, подстиција, кредита, давања гаранција и др.  
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Подстицаји 

Држава је у циљу развоја пољопривреде одредила подстицаје, у виду: 

1. директних плаћања;  

2. подстицаја мерама руралног развоја;  

3. посебних подстицаја. 

Директна плаћања обухватају:  

1. Премије - новчани износи који се исплаћују пољопривредним 

произвођачима за испоручене пољопривредне производе 

(Премија за млеко); 

2. Подстицаје за производњу - новчани износи који се исплаћују по 

јединици мере за посејан усев, вишегодишњи засад, односно 

стоку одговарајуће врсте (подстицаји за биљну производњу 

подстицаји у сточарству, подстицаји у рибарству, подстицаји у 

живинарству кошнице пчела тов свиња тов јунади); 

3. Регресе, новчани износи који се у одређеном проценту исплаћују 

за купљену количину инпута за пољопривредну производњу 

(гориво, ђубриво, семе и други репродуктивни материјал), услуге 

осигурања и трошкове складиштења у јавним складиштима. 

4. Кредитну подршку.  

Субвенције су облик финансирања код којих не постоји обавеза 

враћања новчаних средстава. Бесповратна средстава најчешће дају државе и 

државне агенције, покрајине и локални органи власти у циљу развоја 

одређене преивредне делатности. Такође, бесповратна средства 

финансирања могу се добити и од међународних и невладиних 

организација. Субвенције за развој руралног туризма додељивали су 

Министарство пољопривреде, шумарства и водопривреде, Министарство 

трговине, туризма и телекомуникација, затим Секретаријат за 

пољопривреду, шумарство и водопривреду АП Војводине и Секретаријат 

за привреду, запошљавање и равноправност полова АП Војводине. 

Управа за аграрна плаћања је прва специјализована институција која се 

бави субвенцијама у пољопривреди. Управа води евиденцију о свим 

обавезама према пољопривредницима и исплатама газдинствима по основу 

субвенција, брине се о регистру пољопривредних газдинстава, управља 
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подстицајним средствима за пољопривреду из међународних извора и 

брине се о томе да она стигну до крајњих корисника. 

Упис пољопривредних газдинстава у Регистар пољопривредних 

газдинстава је добровољан, бесплатан и веома важан јер само регистрована 

пољопривредна газдинства могу користити средства намењена за премије, 

субвенције и кредитирање која се исплаћују из буџета Републике Србије. У 

Регистар пољопривредних газдинстава уписују се: 

 Физичка лица,  

 Предузетници регистровани за обављање пољопривредне 

производње, 

 Предузећа регистрована за обављање пољопривредне 

производње,   

 Земљорадничке задруге и  

 Научно-истраживачке организације из области пољопривреде. 

 

Финансирање руралног туризма у Републици Србији је у 

досадашњем периоду финансирано и из иностраних донација, од којих су 

најзначајније донације: 

1. Фонда за достизање миленијумских циљева Владе Краљевине 

Шпаније у оквиру пројекта „Одрживи туризам у функцији 

руралног развоја“; 

2. Глобалног фонда за заштиту животне средине (GEF); 

3. Шведске у сарадњи са International Management Group (IMG); 

4. Америчке агенције за међународни развој (USAID); 

5. Светске банке; 

6. Немачке агенције за техничку сарадњу (GTZ); 

7. Европске банке за реконструкцију и развој (EBRD), јапанске, 

аустријске, шведске и италијанске развојне агенције. 

Државна агенција 

Постојање државне агенције за пољопривреду би у значајној мери 

олакшало финансирање. Пример агенције који помаже развој сеоског 

туризма је Tourism Finance Corporation of India Ltd (TFCI). Агенција одобрава 

кредите за смештајне капацитете, хотеле, ресторане, забавне паркове, 

спортске објекте, развој транспорта, за развој туристичких агенција и др. 

Осим одобравања кредита, купује обвезнице емитената из сектора туризма, 
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гарантује за кредите, кредитира набавку опреме, даје лизинг, врши 

истраживања и пружа консултантске услуге. 

Државна агенција би могла имати неколико важних функција: 

 Кредитирање пољопривреде и сеоског туризма, 

 Рефинансирање, 

 Гарантовање за емитоване обвезнице. 

Кредити одобрени од стране државне агенције – Прва функција државне 

агенције би била да одобрава кредите за пољопривреду и развој сесоког 

туризма. Кредити могу да буду субвенционисани, али и без субвенција. 

Кредити агенција треба да буду приступачни, са поједностављеном 

процедуром, без нереалног колатерала и сл. Кредити могу бити за 

предузетништво, мала и средња предузећа, затим за пољопривреду и др. 

 

Гаранцијски фонд АП Војводине 

Гаранцијски фонд АП Војводине 9  обезбеђује кредитне линије 
банака за мала и средња предузећа и земљорадничке задруге чије је 
пословно седиште на територији АП Војводине. Кредити Гаранцијског 
фонда АП Војводине су намењени за:10 

 набавку механизације (комбајни, трактори, друге самоходне 

машине прикључне пољопривредне машине),  

 набавку матичног стада, вишегодишњих засада воћа и винограда 

(саднице и пратећа опрема),  

 набавку опреме из области производње и складиштења житарица, 

индустријског, лековитог, ароматичног и зачинског биља, воћа, 

поврћа, украсног биља 

 опреме за мобилне сушаре,  

 опрема за наводњавање,  

 опрема за заштиту од елементарних непогода,  

 опрема за сточарску производњу, опрема за пчеларску производњу 

и  

                                                             

9 Гаранцијски фонд Аутономне Покрајне Војводине основан је одлуком Скупштине 

Аутономне Покрајине Војводине од 18. 12. 2003. године 

10 Гаранцијски фонд АП Војводине. http://garfond.rs/ 
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 опрема за подизање енергетске ефикасности у пољопривредној 

производњи. 

Гаранцијски фонд помаже јер даје гаранције банкама као средство 
обезбеђења уредног враћања банкарских кредита чиме се смањује кредитни 
ризик.  

Услови под којима Фонд даје гаранцје за куповину пољопривредног 
земљишта су:11 

1. Гаранције ће се издавати на износ до 100% укупног потраживања 

Банке по кредиту (главни дуг увећан за редовну камату и евентуалну 

затезну камату), одобреном по следећим условима: 

2. Износ одобреног кредита од минимално 5.000,00 ЕУР до 

максималнo 450.000,00 ЕУР у динарској противвредности ЕУР по 

званичном средњем курсу НБС на дан пуштања кредита у 

коришћење 

3. Рок отплате кредита до 15 година 

4. Грејс период у договору са пословном Банком 

5. Номинална каматна стопа у договору са пословном Банком 

Пуштање кредита у коришћење врши се уплатом на рачун 

продавца на основу предрачуна, по званичном средњем курсу НБС 

на дан пушања средстава одобреног кредита у течај или 

појединачних транши или на рачун клијента уз обавезно наменско 

праћење 

6. Начин отплате кредита по истеку грејс периода у једнаким 

месечним, тромесечним, полугодишњим или годишњим 

ануитетима/ратама у зависности од основне делатности клијента и 

то у динарској противвредности ЕУР по средњем курсу НБС на 

дан отплате 

7. Накнада Банке за обраду захтева у складу са пословном политиком 

Банке 

8. Накнада за превремену отплату 0% 

9. Накнада за мониторинг 0% 

10. Провизија за издавање гаранције 0,5% годишње од номиналног 

износа гаранције и плаћа се пре издавања гаранције 

11. Обавезни инструменти обезбеђења бланко сопствене менице 

корисника кредита за Банку и Фонд 

                                                             

11 Гаранцијски фонд АП Војводине. http://garfond.rs/, https://garfond.rs/zemljiste/# 

http://garfond.rs/
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12. Остали инструменти обезбеђења. 

Гаранцијски фонд одобрава кредите и гаранције за  

финанасирање инвестиција у пољопривреди у оквиру ИПАРД програма. 

Конкурси у вези ИПАРД програма су намењени за привредна друштва 

(микро, мала и средња), земљорадничке задруге и предузетнике уз услове да: 
12 

 Имају пословно седиште на територији АП Војводине 

 Подржани пројекат мора бити реализован на територији АП 

Војводине 

 Нема доспелих неизмирених обавеза према Банци и Фонду 

 Остали минимални услови дефинисани актима пословне политике 

Банке и Фонда и условима који су наведени у конкретном Конкурсу 

 Физичка лица – носиоци регистрованих породичних 

пољопривредних газдинстава који имају: 

 Пребивалиште на територији АП Војводине 

 Отворен наменски текући рачун у Банци кредитору и пријављен 

Управи за аграрна плаћања као наменски рачун 

 Подржани пројекат мора бити реализован на територији АП 

Војводине 

 Нема доспелих неизмирених обавеза према Банци и Фонду 

 Oстали минимални услови дефинисани актима пословне политике 

Банке и Фонда и условима који су наведени у конкретном Конкурсу 

 

Start UP! Програм Гаранцијског фонда је намењен пре свега помагању и 
запошљавању жена. Области које Фонд финансира набавке опреме и 
обртних средстава намењених: 

1) производњи и преради 

2) туризму 

3) занатству-старим занатима 

4) трговини као и 

5) услугама 

                                                             

12 Гаранцијски фонд АП Војводине. http://garfond.rs/ 
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На сајту Фонда заинтереовани могу поред конкурса пронаћи и 
потребну документацију, пријаву за конкурс као методологију за израду 
пословног плана.  Тако ђе ан сајту Фонда су увек објављени и актуелни 
конкурси (https://garfond.rs/konkursi/). 

 

Развојна агенција АП Војводине   

Развојна агенција Војводине  (РАВ ) има циљ да пружа подршку 
спровођењу развојне, пољопривредне и политике руралног развоја 
Војводине. Агенција подстиче прилив страних и домаћих инвестиција и 
пружа професионалне услуге компанијама које инвестирају у Војводину, да 
креира предлог мера за подршку развоја привреде, пољопривреде, 
енергетике, туризма и руралног развоја - са посебним акцентом на 
иновације и технолошки развој.13 

Између осталих услуге које пружа  су програми финансирања 
уокивру којих пружа:  

 Информације о расположивим субвенцијама на нивоу покрајине, 
републике и о условима за њихово добијање 

 Информације о тренутно актуелним конкурсима ЕУ. 

Развојна агенција Војводина (РАВ) такође  пружа информације о 
домаћим и међународним фондовима и програмима којима имају приступ 
компанијае из Војводине. На сајту Развојне агенције Војводине актуелни су 
следећи комнкурси за сектор пољопривреде: 14 

1. Конкурси Развојног фонда АП Војводине за 2023. годину 
2. Конкурси Гаранцијског фонда Војводине 
3. Конкурс Министарства пољопривреде, шумарства и водопривреде 

у сарадњи са Светском банком - Конкурентна пољопривреда 

Министарство пољопривреде, шумарства и водопривреде је у 
сарадњи са Светском банком покренуло четворогодишњи пројекат (2021 – 
2024. године) под називом Конкурентна пољопривреда. Пројекат има 
циљ да помогне  развој микро, малих и средњих пољопривредних 
произвођача и предузећа. Корисници средстава су физичка лица, 
комерцијална породична пољопривредна газдинства, задруге, 
предузетници, микро, мала и средња предузећа. Фокус ће бити на рањивим 
групама у пољопривредном сектору у Србији: жене, млади пољопривредни 
произвођачи у угроженим подручјима (неразвијене/сиромашне општине). 
Корисницима се пружа могућност да добију бесповратна средства, у износу 
од 50% од укупне вредности инвестиције (са ПДВ-ом), 40 % кредитно 

                                                             

13Развојна агенција Војводине   https://rav.org.rs/sr2/poljoprivreda/ 

14 Развојна агенција Војводине  https://rav.org.rs/sr2/poljoprivreda/ 

https://garfond.rs/konkursi/
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финансирају из кредита са пословним банкама уз свега 10% сопственог 
учешћа.15 За физичка лица/пољопривредне произвођаче укупне вредности 
инвестиција у индивидуалним бизнис плановима износе од 20.000 до 50.000 
ЕУР (тј. минимални износ бесповратних средстава од 10.000 – 25.000 ЕУР), 
односно за аграраторе од 25.000 до 400.000 ЕУР (тј. максимални износ 
бесповратних средстава 12.500 - 200.000 ЕУР).  

Развојни фонд  АП Војводине 

 

Развојни фонд Војводине је основан са циљем да омогући: 
1. Развој привреде; 
2. Развој пољопривреде; 
3. Подстицање оснивања малих и средњих предузећа и развој 

предузетништва; 
4. Подстицање социјалног предузетништва; 
5. Подстицање запошљавања; 
6. Подстицање извоза; 
7. Подстицање равномерног регионалног развоја; 
8. Других програма и пројеката из изворних или поверених 

надлежности; 

 

Развојни фонд Војводине актуелне конкурсе објављује на сајту16 а 
неки од њих су: 

1. Конкурс за дугорочне кредите за развој туризма субвенционисан од 
стране Покрајиинског секретаријата за привреди и тиризам.  
Посебни циљеви доделе средстава су развој туристичке делатности: 

 руралног туризма (ловног и риболовног туризма, 
еногастрономског туризма, верског туризма, културног 
туризма, здравственог туризма), сеоског туризма (агротуризма и 
туризма у сеоском домаћинству, малих породичних хотела у 
селима, кампова, етно села, етно кућа, излетишта, фолклора). 
Кредити ће се додељивати за финансирање инвестиционих 
улагања у областима туризма и угоститељства: 

 изградња, адаптација и опремање туристичких објеката 
(смештајних и услужних капацитeта);  

                                                             

15Видети више на  https://scap.rs/sr/about 

16 Развојни фонд Војводине, https://rfv.rs/?page_id=3347 
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 изградња, адаптација и опремање спортско рекреативних и 
рехабилитационих објеката у функцији пружања 
туристичких услуга; 

 обнављање традиционалних сеоских домаћинстава у 
функцији туризма; 

 набавка, реконструкција и адаптација плутајућих објеката, 
као и превозних и рекреативних средстава намењених 
посетиоцима и туристима; 

 дизајн, припрема производње и производња сувенира;  

 као и остале намене у области туризма и угоститељства. 
 

2. Конкурс за дугорочне кредите за развој туризма суфинансиран  од 
стране Покрајиинског секретаријата за привреди и тиризам.  
Основни циљ одобравања кредита Развојног фонда Аутономне 
покрајине Војводине је подршка развоју туризма путем повећања 
нивоа квалитета и капацитета објеката туристичке супраструктуре, 
као и стварање услова за повећање квалитета и проширење понуде 
у пружању туристичких услуга, подизања степена конкурентности и 
повећања запослености, ради унапређења туристичке понуде АП 
Војводине.Кредити ће се додељивати за финансирање 
инвестиционих улагања у области туризма и угоститељства за: 

 изградњу, доградњу, реконструкцију, адаптацију, 
санацију и инвестиционо одржавање туристичких и 
угоститељских објеката у складу са Законом о 
планирању и изградњи; 

 опремањa туристичких и угоститељских објеката 
додатним садржајима на начин предвиђен Законом о 
планирању и изградњи. 
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Пројекат „Истраживање тржишта: винарије, ресторани и 
смештаји (Беочин, Ириг, Нови Сад и Сремски Карловци)„ 

 

За потребе истраживања анализиран је узорак винарија и ресторана 

у Беочину, Иригу, Новом Саду и Сремским Карловцима. Посматрани 

узорак обухвата 30 винарија, и 139 ресторана. Временски период 

посматрања је 2006-2019. године, где је извршена секторска анализа 

профитабилности винарија и ресторана са аспекта приноса на активу и 

приноса на капитал. Анализа пословања винарија и ресторана је извршена 

на основу података са сајта Скоринг.17 

Анализа винарија 

Анализа винарија обувхата њихово пословање са аспекта 
ликвидности, задужености, финансијске стабилности и профитабилности 
за временски период 2006-2019. године. На графикону 1. представљена је 
географска распрострањеност винарија у одабраним општинама (Беочин, 
Ириг, Нови Сад и Сремски Карловци). 

 

Графикон 3. Број винарија 

 

На основу графикона 1 може се уочити да су винарије највише 
концентрани у Сремским Карловцима (12), док је број винарија у Иригу и 
Новом Саду скоро идентичан. Истовремено, Беочин је општина са најмање 
винарија у посматраном временском периоду 2006-2019. године. 

Графикон 4. Број запослених у винаријама  

                                                             
17 Пројекат „Истраживање тржишта: винарије, ресторани и смештаји (Беочин, Ириг, 
Нови Сад и Сремски Карловци) - Статистичка анализа 2006-2019. године“ 

3

8

7

12

Беочин Ириг Нови Сад Сремски Карловци
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Након анализе географске распрострањености винарија у 

одабраним општинама, следи приказ броја запослених у винаријама за 

временски период 2006-2019. године. Иако Сремски Карловци имају 

највише винарија у посматраном узорку (12), највећи број запослених 

долази из Ирига чак 257, што је далеко више у односу на остале општине. 

Следе Беочин и Сремски Карловци, док Нови Сад има најмање запослених 

у винарјиама за анализирани временски период. 

Графикон 5. Процентуално учешће винарија и броја запослених по 
градовима  

 

Графикон 5. приказује релативно учешће винарија и броја 
запослених по општинама за временски период 2006-2009. године. Као што 
се може приметити, 40% винарија се налази у Сремским Карловцима, док 
је више од половине запослених у Иригу (52.77%). Резултати указују на 
мање учешће винарија у Беочину, али истовремено и већи број запослених 
у односу на Нови Сад и Сремске Карловце. 

Графикон 6. Укупни приходи винарија  
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На графикону 6. приказано је кретање укупних прихода винарија у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Просечни приходи винарија износе 23.578.000 динара, 
при чему је максималан ниво прихода остварен 2018. године када су укупни 
приходи износили 39.736.000 динара. Може се уочити растући тренд 
укупних прихода у периоду од 2006-2009. године, као и 2012-2018. године. 
У последњој години посматрања, винарије бележе смањење укупних 
прихода за 33.362.000 динара. Након приказивања тренда укупних прихода, 
следи анализа нивоа укупних расхода винарија у посматраном временском 
периоду. 

Графикон 7. Укупни расходи винарија  
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Просечни расходи винарија износе 18.111.000 динара, при чему је 
максималан ниво расхода забележен 2018. године када су укупни расходи 
износили 31.323.000 динара. Може се приметити сличан тренд кретања као 
и код укупних прихода, односно, растући тренд у периоду од 2006-2009. 
године, као и 2012-2018. године. У последњој години посматрања, винарије 
бележе смањење укупних расхода за 25.620.000 динара. Како би се 
идентификовао интензитет кретања укупних прихода и укупних расхода 
винарија, следи компаративна анализа пословних, финансијских и осталих 
прихода, односно пословних, финансијских и осталих расхода. 

 

Табела 6. Компаративна анализа прихода и расхода винарија  

Година 

% Раст 

укупних 

прихода   

% Раст 

укупних 

расхода 

% Раст 

пословних 

прихода 

% Раст 

пословних 

расхода 

% Раст 

финансијских 

прихода 

% Раст 

финансијских 

расхода 

% Раст 

осталих 

прихода 

% Раст 

осталих 

расхода 

2007 94.44 75.6 112.98 77.79 -83.47 -31.79 128.97 150 

2008 40.15 18.35 39.74 7.53 4.13 70.71 55.71 140.04 

2009 24.38 18.26 30.31 12.38 19.05 18.31 -88.89 -61.81 

2010 -18.93 -20.04 -20.67 -19.78 -61.33 -77.305 430.36 470.71 

2011 12.02 2.9 7.87 6.06 158.26 -17.49 137.21 -15.84 

2012 -18.72 3.92 -18.05 8.62 -20.67 5.01 -28.89 -45.11 

2013 25.84 30.99 21.83 32.88 276.41 -37.96 66.67 36.79 

2014 13.42 3.81 14.22 1.09 -73.67 50.35 26.53 44.25 

2015 10.59 9.32 7.54 12.67 124.58 -46.98 39.75 -20.21 

2016 4.22 -2.66 12.79 1.55 67.92 -34.62 -78.32 -79.04 

2017 28.47 22.11 29.72 20.17 -62.68 21.48 37.81 207.66 

2018 6.22 12.47 6.29 14.49 -41.17 -20.99 10.32 -54.95 

2019 -84.89 -81.79 -84.69 -81.79 -173.88 -68.53 -97.02 -87.53 

 

Просечан раст укупних прихода винарија износи 10.55%, док су 
укупни расходи просечно порасли за 7.17% у посматраном временском 
периоду. То подразумева да је интензитет раста био већи код укупних 
прихода у односу на укупне расходе винарија. Анализирајући структуру 
укупних прихода, пословних приходи су просечно порасли за 12.29%, док 
су финансијски приходи и остали приходи забележили просечан раст од 
10.27%, односно 49.25%. С друге стране, пословни расходи и остали расход 
су просечно порасли за 7.21%, односно 52.69%, док су финансијски 
расходи опали за 8.17% у посматраном временском периоду. 
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Графикон 8. Приходи од продаје винарија  

 

Посматрајући структуру прихода, може се уочити да је просечна 

вредност прихода од продаје 20.796.000 динара, што износи 88.12% од 

просека вредности укупних прихода. Високо учешће прихода од продаје у 

укупним приходима указује на то да се већина прихода винарија генерише 

из текућих пословних активности. Анализирајући приходе од продаје по 

годинама, присутан је растући тренд у периоду 2006-2009. године, као и у 

периоду 2013-2018. године. Највећи пад прихода од продаје је забележен 

2019. године од 33.136.000 динара. 

Графикон 9. Раст прихода од продаје винарија 
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На графикону 9 приказан је релативни тренд кретања прихода од 
продаје винарија у одабраним општинама на територији АП Војводине за 
временски период 2006-2019. године. У периоду од 2007-2009. године 
забележен је позитиван тренд када су приходи од продаје просечно 
порасли за 52.91%.  

 

Такође, винарије бележе позитивне стопе раста прихода од продаје 
у периоду од 2013-2018. године, да би у 2019. години дошло до драстичног 
смањења прихода од продаје за чак 84.67%.   

 

Графикон 10. Нето резултат винарија 

 

На графикону 10 приказано је кретање нето резултата винарија у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Резултати анализе указују да су винарије пословале 
позитивно током читавог посматраног периода, осим 2006. године када је 
забележен негативан нето резултат од 15.000 динара. Просечан нето 
резултат посматраних винарија износи 4.967.000 динара, при чему су 
винарије биле најуспешније 2017. године када су остварили 10.169.000 
динара. Посматрајући по годинама, приметан је растући тренд вредности 
нето резултата у периоду од 2006-2009. године, као и 2013-2018. године. 
Може се закључити да су винарије позитивно пословале током 
анализираног временског периода. 
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Графикон 11. Принос на активу (РОА) винарија 

 

На графикону 11 приказано је кретање приноса на активу (РОА) 
винарија у одабраним општинама на теритроји АП Војводине за временски 
период 2006-2019. године. Просечна вредност овог показатеља износи 0.03. 
Може се приметити да је најнижа вредност показатеља профитабилности 
остварена 2006. године када је износио -0.46. С друге стране, највећа 
вредност је забележена 2010. године када је задуженост износила 0.24. 
Винарије су забележиле исподпросечне вредности профитабилности у 
2006. години, каои и периоду 2015-2017. године, док је у осталим годинама, 
профитабилност била изнад просека делатности. Принос на укупну активу 
је порастао за 0.53 од почетка до краја посматраног временског периода. 

 

Графикон 12. Пројекција кретања приноса на активу (РОА) винарија за 
временски период 2020-2024. године.   
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На графикону 12 приказана је пројекција кретања вредности РОА 
винарија у одабраним општинама на територији АП Војводине за 
временски период 2006-2019. године. Резултати предвиђања указују да 
принос на укупну активу винарија опадати  током током наредних пет 
година, при чему ће пад износити 0.09. 

 

Графикон 13. Принос на капитал (РОЕ) винарија 

 

На графикону 13 приказано је кретање приноса на капитал (РОЕ) 
винарија у одабраним општинама на теритроји АП Војводине за временски 
период 2006-2019. године. Просечна вредност овог показатеља износи 0.73. 
Може се приметити да је најнижа вредност показатеља профитабилности 
остварена 2006. године када је износио -0.18. С друге стране, највећа 
вредност је забележена 2010. године када је задуженост износила 3.7. 
Винарије су забележиле изнадпросечне вредности профитабилности у 
2007. години, каои 2010. 2014. и 2015. години, док је у осталим годинама 
остварена профитабилност била испод просека. Принос на укупан капитал 
је порастао за 0.81 од почетка до краја посматраног временског периода.  
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Графикон 14. Пројекција кретања приноса на капитал (РОЕ) винарија за 
временски период 2020-2024. године  

 

На графикону 14 приказана је пројекција кретања вредности РОЕ 
винарија у одабраним општинама на територији АП Војводине за 
временски период 2006-2019. године. Резултати предвиђања указују да 
принос на укупан капитал винарија опадати  током током наредних пет 
година, при чему ће пад износити 0.59. 

 

Графикон 15. Принос на активу (РОА) и принос на капитал (РОЕ) 
винарија по градовима  
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бележе негативне стопе показатеља профитабилности РОА и РОЕ у 

посматраном периоду од 2006 до 2019. године. 

Закључна разматрања за винарије 

 

Статистичка анализа винарија указује на следеће стање:  

 Од укупног броја винарија, 40% винарија се налази у Сремским 
Карловцима, док је 55.72% запослено у Иригу за временски период 
2006-2019. године. 

 Просечни укупни приходи винарија износе 23.578.000 динара, док 
су просечни расходи на ниову 18.111.000 динара за временски 
период 2006-2019. године. 

 Просечан раст укупних прихода износи 10.55%, док су укупни 
расходи просечно порасли за 7.17% за временски период 2006-
2019. године. 

 Просечни приходи од продаје винарија износе 20.796.000 динара, 
што чини 88.12% од просека вредности укупних прихода. 

 Просечан раст прихода од продаје винарија износи 10.6% за 
временски период 2006-2019. године.  

 Просечан нето резултат винарија износи 4.967.000 динара за 
временски период 2006-2019. године. 

 Просечна вредност приноса на укупну активу винарија износи 
0.03% за временски период 2006-2019. године 

 Пројекција кретања показатеља профитабилности указује да ће 
винарије бележити просечан РОА 0.03% за предвиђени временски 
период 2020-2024. године. 

 Просечна вредност приноса на укупан капитал винарија износи 
0.73% за временски период 2006-2019. године. 

 Пројекција кретања показатеља профитабилности указује да ће 
винарије бележити просечан РОЕ 0.32% за предвиђени временски 
период 2020-2024. године. 

 Винарије у Иригу и Новом Саду су профитабилне, док то није 
случај са винаријама у Беочину и Сремским Карловцима. 
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Анализа пословања ресторана 

Анализа ресторана обухвата њихово пословање са аспекта 
профитабилности кроз кључне индикаторе попут приноса на активу и 
приноса на капитал за временски период 2006-2019. године. На графикону 
55. представљена је географска распрострањеност ресторана у одабраним 
општинама (Беочин, Ириг, Нови Сад и Сремски Карловци). 

 

Графикон 16. Број ресторана 

 

Графикон 16 приказује да су ресторани највише концентрани у 
Новом Саду (91), док је број ресторана у осталим општинама далеко мањи.  
Наиме, број ресторана је скоро три пута мањи у Сремским Карловцима, 
односно чак шест пута мањи у Беочину у односу на Нови Сад за временски 
период 2006-2019. године. 

 

Графикон 17. Број запослених у ресторанима  
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Након анализе географске распрострањености ресторана у 
одабраним општинама, следи приказ броја запослених у ресторанима за 
временски период 2006-2019. године. Резултати анализе указују да је 
највише запослених у ресторанима у Новом Саду, где укупан број 
превазилази 13000 људи. Остале општине имају укупно далеко мањи број 
запослених и кретао се на нивоу изнад 500 запослених за посматрани 
временски период.   

 

Графикон 18. Процентуално учешће ресторана и броја запослених по 
општинама  

 

Графикон 18 приказује релативно учешће ресторана и броја 
запослених по општинама за временски период 2006-2009. године. Као што 
се може уочити, близу 60% ресторана се налази у Новом Саду, при чему је 
запослених 96.08% од укупног броја што је далеко више у односу на остале 
општине. Релативно учешће ресторана у Иригу чини 21.29% од укупног 
броја ресторана, док су Беочин и Сремски Карловци општине скоро 
идентичне са становишта анализираних индикатора. 
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Графикон 19. Укупни приходи ресторана  

 

На графикону 19 приказано је кретање укупних прихода ресторана 

у одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 

2006-2019. године. Просечни приходи винарија износе 126.243.000 динара, 

при чему је максималан ниво прихода остварен 2018. године када су укупни 

приходи износили 539.812.000 динара. Може се уочити да су ресторани 

бележили исподпросечне вредности укупних прихода од 2006-2014. 

године, након чега следи интензиван раст укупних прихода Након 

приказивања тренда укупних прихода, следи анализа нивоа укупних 

расхода ресторана у посматраном временском периоду. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

50694
54831 5234743965 39070

48973
59737

78773
95590

126668

240119

319726

539812

17091

126243

0

100000

200000

300000

400000

500000

600000

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Укупни приходи Просек делатности



 Страна 61 

Графикон 20. Укупни расходи ресторана  

 

На графикону 20 приказано је кретање укупних расхода ресторана у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Просечни расходи ресторана 125.184.000 динара при 
чему је максималан ниво прихода остварен 2018. године када су укупни 
расходи износили 538.215.000 динара. Приметан је сличан тренд као и код 
укупних прихода ресторана, при чему ниво укупних расхода расте од 2015. 
године изнад просечног нивоа. 
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Табела 7. Компаративна анализа прихода и расхода ресторана  

Година 

% Раст 

укупних 

прихода 

% Раст 

укупних 

расхода 

% Раст 

пословних 

прихода 

% Раст 

финансијских 

прихода 

% Раст 

осталих 

прихода 

% Раст 

пословних 

расхода 

% Раст 

финансијских 

расхода 

% Раст 

осталих 

расхода 

2007 8.16 -0.28 4.42 51.45 36.33 0.16 -16.39 70.33 

2008 -4.53 -4.79 -4.38 12.69 -49.61 -0.67 -11.96 -52.38 

2009 -16.01 -9.98 -18.83 -55.81 332.18 -18.72 11.11 181.94 

2010 -11.13 -10.09 -7.71 7.67 -51.83 -5.89 -11.91 -46.85 

2011 25.23 8.76 25.54 -79.67 151.93 22.81 -48.05 -55.95 

2012 21.98 27.29 30.75 243.65 -73.84 26.78 17.24 87.52 

2013 31.87 52.99 36.19 -77.03 -12.63 39.33 67.47 456.13 

2014 21.35 15.09 20.48 224.31 9.41 23.72 36.01 -68.02 

2015 32.51 29.03 34.96 -76.15 -39.26 41.08 -71.85 -53.18 

2016 89.56 90.19 90.34 32.49 -17.95 93.82 -37.06 -27.82 

2017 33.15 30.63 32.14 611.23 44.76 30.79 27.19 -5.24 

2018 68.83 72.06 69.14 -57.04 374.46 72.24 80.6 -6.99 

2019 -96.83 -96.86 -96.85 -87.31 -95.68 -96.93 -89.69 -81.97 

 

Просечан раст укупних прихода винарија износи 15.71%, док су 
укупни расходи просечно порасли за 15.69% у посматраном временском 
периоду. То подразумева да је интензитет раста био нешто већи код 
укупних прихода у односу на укупне расходе ресторана. Посматрајући 
структуру укупних прихода, пословних приходи су просечно порасли за 
16.63%, док су финансијски приходи и остали приходи забележили 
просечан раст од 57.73%, односно 46.79%. С друге стране, пословни 
расходи и остали расходи порасли су просечно за 17.58%, односно 30.57%, 
док су финансијски расходи опали за 3.64%. у посматраном временском 
периоду. 
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Графикон 21. Приходи од продаје ресторана  

 

Посматрајући структуру прихода од продаје ресторана, може се 
уочити да је просечна вредност прихода од продаје 119.004.000 динара, што 
износи 94.26% од просека вредности укупних прихода. Високо учешће 
прихода од продаје у укупним приходима указује на то да се већина прихода 
ресторана генерише из текућих пословних активности. Анализирајући 
приходе од продаје по годинама, присутан је растући тренд у периоду 2006-
2018. године, када је остварена максимална вредност од 530.561.000 динара 
у 2018. години. 

Графикон 22. Раст прихода од продаје ресторана  
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На графикону 22 приказан је релативни тренд кретања прихода од 
продаје ресторана у одабраним општинама на територији АП Војводине за 
временски период 2006-2019. године. У периоду од 2008-2010. године 
забележен је негативан тренд када су приходи од продаје просечно опали 
за 10.17%. Након тога, следе позитивне стопе раста прихода од продаје 
ресторана, да би у 2016. била остварена максимална стопа раста од 93.9%. 
С друге стране, приходи од продаје су у последњој години опали за чак 
96.98%. 

Графикон 23. Нето резултат ресторана 

 

На графикону 23 приказано је кретање нето резултата ресторана у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Резултати анализе указују да су ресторани пословали 
негативно током периода 2006-2009. године, као и у 2015. и 2016. години.  

Просечан нето резултат посматраних ресторана износи 1.794.000 
динара, при чему су ресторани били најуспешнији 2017. године када су 
остварили 6.785.000 динара. С друге стране, ресторани су имали највећи 
нето негативан резултат у 2008. години када су пословали са губитком од 
1.761.000 динара. 
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Графикон 24. Принос на активу (РОА) ресторана  

 

На графикону 24 приказано је кретање РОА ресторана у одабраним 
општинама на теритроји АП Војводине за временски период 2006-2019. 
године. Просечна вредност овог показатеља износи 0.14. Може се 
приметити да је најнижа вредност показатеља профитабилности остварена 
2006. године када је износио -0.11. С друге стране, највећа вредност је 
забележена 2019. године када је профитабилност износила 0.9. Ресторани 
су забележили изнадпросечне вредности профитабилности само у 2015. и 
2019. години, док је у осталим годинама, остварена профитабилност била 
испод просечног нивоа. Принос на укупну активу је порастао за 1.1 од 
почетка до краја посматраног временског периода. 
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Графикон 25. Пројекција кретања приноса на активу (РОА) ресторана за 
временски период 2020-2024. године  

 

На графикону 25 приказана је пројекција кретања РОА ресторана у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Резултати предвиђања указују на растући тренд 
профитабилности ресторана са аспекта РОА у наредних пет година, при 
чему ће највећи раст РОА од 0.66% бити остварен у 2024. години. 

Графикон 26. Принос на капитал (РОЕ) ресторана  

 

На графикону 26 приказано је кретање РОЕ ресторана у одабраним 
општинама на теритроји АП Војводине за временски период 2006-2019. 
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године. Просечна вредност овог показатеља износи 0.36. Може се 
приметити да је најнижа вредност показатеља профитабилности остварена 
2009. године када је износио -0.18. С друге стране, највећа вредност је 
забележена 2019. године када је профитабилност износила 1.39. Ресторани 
су забележили изнадпросечне вредности у 2011. 2013. и 2015. години, док 
је у осталим годинама профитабилност била испод просечног нивоа.  
исподпросечне вредности профитабилности у 2006. години, каои и 
периоду 2015-2017. године, док је у осталим годинама, профитабилност 
била изнад просека делатности. Принос на укупан капитал је порастао за 
1.48 од почетка до краја посматраног временског периода. 

 

Графикон 27. Пројекција кретања приноса на капитал (РОЕ) ресторана за 
временски период 2020-2024. године  

 

На графикону 27 приказана је пројекција кретања РОЕ ресторана у 
одабраним општинама на територији АП Војводине за временски период 
2006-2019. године. Резултати предвиђања указују да ће принос на укупан 
капитал расти у наредне три године, након чега ће доћи до пада показатеља 
профитабилности у 2023. и 2024. години. 
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Графикон 28. Принос на активу (РОА) и принос на капитал (РОЕ) 
ресторана по општинама  

 

Посматрајући профитабилност ресторана по општинама за 
временски период 2006-2019. године, резултати указују да је 
профитабилност највиша у Новом Саду са аспекта РОА и РОЕ. Такође, 
ресторани у Иригу и Сремским Карловцима послују позитивно, док 
ресторани у Беочину бележе негативне стопе показатеља 
профитабилности у посматраном временском периоду. 
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Закључна разматрања за ресторане 

Статистичка анализа ресторана указује на следеће стање: 

 Од укупног броја ресторана, близу 60% ресторана се налази у Новом 
Саду, при чему је више од 98% запослених у истом граду. 

 Просечни укупни приходи ресторана износе 126.243.000 динара, 
док су просечни расходи на ниову 125.184.000 динара за временски 
период 2006-2019. године. 

 Просечан раст укупних прихода износи 15.71%, док су укупни 
расходи просечно порасли за 15.69% за временски период 2006-
2019. године. 

 Просечни приходи од продаје ресторана износе 119.004.000 динара, 
што чини 94.26% од просека вредности укупних прихода. 

 Просечан раст прихода од продаје ресторана износи 17.34% за 
временски период 2006-2019. године.  

 Просечан нето резултат ресторана износи 1.794.000 динара за 
временски период 2006-2019. године. 

 Просечна вредност приноса на укупну активу ресторана износи 
0.14% за временски период 2006-2019. године. 

 Пројекција кретања показатеља профитабилности указује да ће 
ресторани бележити просечан РОА 0.56% за предвиђени временски 

период 2020-2024. године. 

 Просечна вредност приноса на укупан капитал ресторана износи 
0.36% за временски период 2006-2019. године. 

 Пројекција кретања показатеља профитабилности указује да ће 
ресторани бележити просечан РОЕ 0.76% за предвиђени временски 
период 2020-2024. године. 

 Ресторани у Новом Саду су највише профитабилни, док ресторани 
у Беочину бележе негативне стопе показатеља профитабилности. 

 

  



 Страна 70 

Како да направите бизнис план? 

Бројне анализе и истраживања, упућују нас на чињеницу да су они 

који покрећу или развијају сопствени бизнис, кључни актери који утичу на 

повећање запослености, те да сваку предузетничку активност треба 

подстицати и унапредити. Такав је случај и са отпочињањем или 

унапређењем пословања у руралном туризму. 

Међутим, чак и када постоји добра идеја о покретању сопственог 

пословања не мора да значи да је бизнис који се жели започети 

предодређен на успех. Развој сопственог бизниса, чак и када су основни 

предуслови за његово покретање присутни, као што су идеја, одговарајуће 

пословно искуство, одговарајуће знање, пословни простор и опрема, 

финансијска средства, намеће још мноштво препрека, које се морају 

превазићи. 

Најчешћи проблеми који су препрека у покретању или развоју 

пословања у руралном или сеоском туризму јављају се из разлога 

непознавања појединих аспеката пословања. То су обично правни аспекти 

пословања, који се односе на оснивање, рад и престанак рада предузећа или 

домаћинства, као и порески и други прописи. Јавиће се и разни проблеми, 

који се односе на управљање предузећем или домаћинством, а који носе 

будућем предузетнику дилеме по питању значаја предузетништва, раста 

предузећа, проблеми током појединих фаза развоја, затим проблеми извора 

финансирања, управљања људским ресурсима, као и проблеми менаџерских 

нивоа и вештина. Израда бизнис плана обухвата и финансијски менаџмент, 

а истовремено се њиме дефинишу маркетинг и продаја, како би се 

превазишле препреке, које се односе на истраживање тржишта, 

конкуренцију, факторе понашања потрошача, инструменте маркетинг 

микса, фазе животног циклуса производа и сл. 

Наш циљ приликом израде овог приручника био је да истражимо 

проблеме потенцијалних и будућих предузетника у руралном туризму, који 

се јављају при писању бизнис плана, као и проблема који обухватају одабир 

адекватног бизнис програма. Иако је улога коју појединац игра у 

предузетништву неоспорна, не умањујући значај решавања горе наведених 

проблема, овај део приручника има за циљ разраду тематике и проблема 

који се јављају приликом појма, намене, састављања и разраде бизнис 

плана, како би помогли вама да успешно покренете или развијете 

сопствени бизнис. Овде се могу наћи одговори на питања: Шта је бизнис 
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план? Чему служи бизнис план? Коме је потребан? Како написати добар 

бизнис план? 

Наш задатак је да вам прикажемо бизнис план као основно средство 

којим се придобија потенцијални инвеститор и од кога зависи да ли ће ваша 

идеја, добити прилику да се реализује у пракси или не. Стога је важно да 

приликом израде бизнис плана овом задатку приступите са истом 

озбиљношћу и ентузијазмом, као и при имплементацији идеје на коју се он 

односи. 

Већина вас будућих предузетника у руралном туризму која жели да 

започне или прошири сопствени бизнис, мораће негде да прибави новац. 

Било да је то банка, државна управа или неки други инвеститор, средства се 

не могу добити без детаљног бизнис плана - комплетне документације која 

показује планиране активности предузећа, пројектоване трошкове и 

приходе и план отплате добијене позајмице. Састављање бизнис плана ради 

добијања иницијалних средстава за покретање бизниса, не мора увек бити 

једини разлог. Заправо, свако ко жели започети нови бизнис или иновирати 

већ постојећи може имати само бенефите од креирања сопственог бизнис 

плана, јер он представља звезду водиљу будућег пословања предузетника. 

 

Садржај бизнис плана 

Бизнис план је основно средство које води активности 

предузетничког подухвата, а истовремено представља основни документ 

који ће касније водити менаџмент предузећа, уколико је он добро састављен. 

Овај документ практично наводи предузетнике да анализирају све аспекте 

својих подухвата и на тај начин припреме ефективну стратегију на основу 

које ће бити у могућности да се носе са непредвиђеним ситуацијама које се 

могу појавити током развоја сопственог бизниса. 

Намеће се чињеница да се бизнис план мора се састављати у тиму, а 

ако је добро направљен он предузетницима може донети одређене 

бенефите. Тако нпр. време, напор и дисциплина који су били неопходни 

током састављања форме бизнис плана утицаће на предузетника да на још 

објективнији и критичнији начин сагледа свој подухват. Конкурентност, 

економске и финансијске анализе које су потребне за имплементацију у 

бизнис план, навешће предузетника да пажљиво размотри своје 

претпоставке о успешности сопственог подухвата. Комплетан пословни 

план омогућава предузетнику „комуникацију“ са потенцијалним изворима 
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финансирања, а истовремено је оперативно средство које замишљени 

подухват води ка успеху. Може се закључити да је бизнис план документ који 

описује до детаља одређени подухват. Његова сврха је да илуструје тренутни 

статус, очекивања и пројектоване резултате новог или бизниса у развоју. 

Свака карактеристика замишљеног подухвата мора бити имплементирана и 

разјашњена у бизнис плану: маркетинг, истраживање и развој, производња, 

менаџмент, ризици, финансирање, као и евентуални распоред испуњења 

јасно дефинисаних циљева пословног подухвата.  

Они који читају ваш пословни план очекиваће да он буде прегледан 

и комплетан. Да би бизнис план био довољно квалитетан неопходни су 

одређени кораци пре приступању његовој изради. То је свакако анализа и 

преиспитивање сопствене идеје, затим прецизно истраживање тржишта и 

успостављање мисије, визије и циљева предузећа.  

Приликом анализе и реализације пословне идеје неопходно је да сте 

у могућности да препознате да ли је ваша идеја остварљива и да ли то може 

бити добра прилика за почетак пословања. Дефинисање пословне идеје 

треба да обухвати све релевантне аспекте пословања који ће вам помоћи у 

доношењу коначне одлуке везане за избор најбоље опције пословања. 

Основни критеријуми приликом доношења ове одлуке односе се на 

дефинисање минималних услова који ће задовољити следеће: 

 ваше личне интересе и 

 оцену тржишних и профитних потенцијала вашег будућег 

предузећа. 

Досадашња искуства и различита литература, показују да се бизнис 

план израђује у следећим случајевима: 

 приликом започињања бизниса 

 приликом примене стратегије диверзификације у  пословању 

 приликом доношења значајних одлука од стране менаџмента 

 приликом прибављања финансијских средстава и 

 приликом контроле пословања. 

 

Према томе општа обележја бизнис плана и његове израде указују да 

се треба придржавати следећег:  

 бизнис план треба посматрати као важан документ који ће вам 

помоћи у остваривању успеха у пословању 
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 добар бизнис план омогућиће вам да у сваком моменту имате 

пред собом план који ћете испуњавати у циљу развоја и 

руковођења свог бизниса 

 с једне стране израда пословног плана захтеваће одређено време 

и средства, док ће вам их с друге стране уштедети 

 добро састављен бизнис план увек ће вам бити од помоћи при 

детаљном анализирању својих идеја, а истовремено можете 

одржати своју креативност и предузети одређене акције у 

остваривању својих пословних циљева 

 путем бизнис плана можете утврдити мерљиве учинке, који су 

основа за оправданост ваших улагања 

 овај план може вам бити ефикасно средство комуницирања у 

односима са персоналом, добављачима, потрошачима, као и 

потенцијалним инвеститорима или донаторима 

 он вам може омогућити да се развијете у доброг менаџера, јер 

приликом састављања и истраживања можете усавршити 

пословање у компетитивним условима, као и промотивне 

прилике и истовремено бити у прилици да процените ситуацију 

која ће ваше предузеће или домаћинство довести до успеха. 

 

Не постоји универзалан бизнис план нити постоји дефинисан његов 

садржај, јер свака област пословања има своје специфичности и 

особености. Сходно томе не треба се држати строгих правила приликом 

његовог дефинисања и бити роб формалностима. Треба имати на уму да 

информације везане за бизнис план представљају само општи преглед 

вашег пословања, а да посебно треба уложити напоре око имплементације 

бизнис плана у пословање, где ће вам се наметати бројна питања око 

предузимања одређених корака из бизнис плана. Бизнис план намењен 

потребама руралног туизма, може бити садржаја који је приказан у наставку. 
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I УВОД БИЗНИС ПЛАНА 

Назив и седиште предузећа/пољопривредног газдинства 
Назив и адреса предузетника/пољопривредника 
Кратак опис делатности 

II РЕЗИМЕ БИЗНИС ПЛАНА 

Опис пословног концепта (производи, услуге и обим 
пословања) 
Циљно тржиште 
Компаративне предности 
Економски показатељи 
Опрема и људски ресурси 
Захтеви или иницијални финансијски трошкови 
Степен проверљивости плана 

III ОПИС ПОСЛОВНЕ ОБЛАСТИ 

Пословна област 
Концепт пословања 
Производи и услуге 
Стратегија уласка и раста 

IV АНАЛИЗА ТРЖИШТА 

Величина и сегменти тржишта 
Корисници и трендови 
Анализа конкуренције 
Процена тржишта продаје и будућих туристичких кретања 
Прогнозе за будући развој 

V ЕКОНОМИЈА ПОСЛОВАЊА 

Профитни потенцијал и његово трајање 
Трошкови пословања 
Време потребно за остваривање профитабилности 
Време достизања позитивног новчаног тока (енгл. cash flow) 

VI ОПЕРАТИВНИ ПЛАН 

Оперативни циклус 
Географско подручје 
Опрема домаћинства 
Сировине, материјали и ваши добављачи 
Стратегија и планови 
Правна и законска регулатива 

VII МАРКЕТИНГ ПЛАН 

Маркетинг стратегија 
Политика производа и услуга 
Политика цена 
Канали дистрибуције 
Продајна тактика 
Промотивне активности 
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Прогнозе будућих трендова  
Контрола 

VIII ПРОЈЕКТНИ И РАЗВОЈНИ ПЛАН 

Стање развоја и задаци 
Претње и опасности 
Унапређење постојећих и креирање нових туристичких 
производа 
Управљање трошковима 

IX ОРГАНИЗАЦИОНА СТРУКТУРА И ПРОГРАМ 
РАДА 

Организација  
Топ менаџмент 
Надокнада менаџмента и власништво 
Остали инвеститори 
Управни одбор 
Идентификација партнера и главних акционара 
Форма власништва 
Улога и одговорност запослених  
Ангажовање спољних сарадника, саветника и др. 

X ФИНАНСИЈСКИ ПЛАН 

Биланс стања 
Биланс успеха  
Инвестициони биланс (биланс токова готовине или cash flow) 

XI ЗАХТЕВИ ЗА ФИНАНСИРАЊЕМ 

Жељено финансирање 
Понуда 
Капитализација 
Фондови 
Повраћај инвеститору 

XII ПРИЛОЗИ И ЗАВРШНЕ АКТИВНОСТИ 
БИЗНИС ПЛАНА 

Писма 
Разни уговори 
Подаци који су коришћени приликом анализа 

 

Као што је већ наведено бизнис план није устаљена форма, јер су све 

делатности различите, али се ипак треба трудити да се испоштује одређен 

скуп његових кључних сегмената, који ће вама помоћи да што ефикасније 

послујете. Интересантни савети за израду бизнис планова, као и за 

покретање бизниса могу се пронаћи у књизи „Effective small business 

management“, aуторa Скарбороу и Цимерер (Norman M. Scarborough, Thomas 

W. Zimmerer), где се може видети да је најважнији покретачки дух, а да се 
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форме лако испуне. Ипак не треба потценити израду бизнис плана и све 

препустити случају, или, што је још неповољније, израдити бизнис план 

којим ћете се показати у светлу нестручности, незнања и необавештености. 

Важно је поћи од претпоставке да припрема бизнис плана изискује 

одређено време, али да су користи вишеструке. Не треба никада да жалите 

за временом које је утрошено на састављање доброг бизнис плана. 

Ако имате унапред издефинисане циљеве шта желите постићи 

израдом бизнис плана, можете бити само у добитку. Себи увек треба да 

поставите питања: Која је сврха и крајњи циљ састављања бизнис плана? Да ли 

желимо да унапредимо постојећи производ или се желимо са новим инструментима 

појавити на тржишту? Да ли бизнис план израђујемо због прикупљања инвестиција 

или придобијања стратешког партнера? Уколико овако поставите ствари и 

целокупну пажњу усмерите ка одређеним активностима, једноставно ће вам 

бити да саставите добар бизнис план. 

Када га припремите требало би да га реализујете у пракси, што није 

искључиво правило и не значи да не треба радити тимски и укључити људе 

из различитих професија у реализацију идеје. Снага сваког бизнис плана су 

информације. Врло је важно располагати провереним информацијама, јер 

оне утичу на свако ваше даље планирање. Недостатак квалитетних 

информација најчешћи је узрок одустајања од почетне идеје. Исто тако 

информације је неопходно током одређеног временског периода освежити, 

како би сте се што мање излагали одређеним ризицима. 
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УРЕЂЕЊЕ СЕОСКОГ ТУРИСТИЧКОГ 

ОБЈЕКТА 

 

Минимални санитарно-технички услови  

за опремање  и уређење објекта 

Изглед и уређење објеката који ће се користити у туризму треба да 

представља специфичност датог руралног подручја и да се на основу тога 

разликује у односу на објекте који се, такође, за рурални туризам, користе у 

неким другим подручјима.     
 

 

Слика 2. Мајкин салаш, Палић 

Фотографија: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Уколико је у питању постојећи објекат потребно је да адаптирање 

буде у складу са карактеристикама подручја, односно потребно је користити 

материјале који су у складу са традиционалним стилом градње. При 

изградњи нових објеката у оквиру којих ће се спроводити услуге руралног 

туризма потребно је користити материјал који упућује на традиционалне 

карактеристике подручја у којем се објекат гради. Материјал који се користи 

за адаптацију постојећих, односно изградњу нових објеката може бити нов, 

VII 
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у складу са традицијом подручја, или може бити коришћен, односно узет са 

објеката који су претходно били срушени. При изградњи, поред употребе 

традиционалних материјала, посебно је важно обратити пажњу на доследну 

примену традиционалне архитектуре која ће дочарати амбијент старих 

времена. 

При уређењу објекта важно је у други план ставити материјале који 

нису постојали када су изворно такве куће биле грађене. Наведено се односи 

на различите каблове за спровођење електричне енергије, инсталације за 

спровођење воде, инсталације за спровођење плина и сл. Елементе који су 

карактеристични за савремени живот могуће је прикрити различитим 

природним материјалима који су у складу са целокупним руралним 

амбијентом који се жели представити кроз туристичку понуду.  

 

 

Слика 3. Двориште, Буцин салаш, Темерин 

Фотографија: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Унутрашње уређење објекта, такође, мора да буде у складу са 

традиционалним изгледом који је био карактеристичан за куће из неких 

давних времена. При адаптацији објекта за потребе коришћења у туризму 

(репарација зидова, подова, врата и прозора) не треба користити савремене 

материјале или боје који нису у складу са временом које се жели дочарати. 

Поред тога, утицај на целокупан изглед унутрашњости објекта имаће и 

стари намештај који се већ налазио у датом објекту или који је набављен на 
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другим местима, рестауриран и пажљиво распоређен у складу са 

традиционалним вредностима.  

 

 

Слика 4. Традиционална соба, Дида Хорњаков салаш, Сомбор 

Фотографија: Јарослав Пап 

 

Делове објекта који изворно нису били саставни део животног 

простора у селима пре више десетина година потребно је уредити тако да 

се уклапају у традиционални амбијент. Пример представљају мокри 

чворови, првенствено купатило, које некада није било саставни део, а сада 

представља незаобилазни сегмент сваког, па и сеоског, туристичког објекта. 

Прилагођавање се може извршити коришћењем елемената који ће изгледом 

подсећати на време из којег традиционални објекат датира.    

Према Правилнику о минималним техничким и санитарно-

хигијенским условима за пружање угоститељских услуга у домаћој 

радиности и у сеоском туристичком домаћинству („Сл. гласник РС“, бр. 

48/2012 и 58/2016 - др. правилник) прописани су минимални технички и 

санитарно-хигијенски услови које морају да испуњавају објекти у којима се 

пружају угоститељске услуге у домаћој радиности и у сеоском туристичком 

домаћинству.   

Угоститељски објекат мора да се гради на месту на коме је 

обезбеђена:  
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1. снабдевеност енергетским изворима;  

2. снабдевеност хигијенски-исправном водом;  

3. могућност одвођења отпадних вода и других отпадних материја.  

Спољни изглед угоститељског објекта, подови, зидови, таванице, 

столарија, уређаји и опрема морају:  

1. се редовно одржавати;  

2. да буду у исправном и функционалном стању.  

Угоститељски објекат мора да буде опремљен и уређен на начин 

којим се омогућава:  

1. рационално коришћење простора;  

2. несметано и сигурно кретање и боравак гостију и запосленог 

особља;  

3. несметан пренос ствари;  

4. одговарајуће чување робе, хране и пића од кварења; 

5. заштита здравља гостију и особља које подлеже здравственом 

надзору.  

Просторије и опрема у угоститељском објекту морају редовно да се 

чисте и хигијенски одржавају, а отпаци да се свакодневно одстрањују на 

хигијенски начин.  

Просторија у угоститељском објекту, представља физички издвојену 

функционалну целину, која у организационом смислу може да се састоји из 

више делова - радних целина које могу да буду и визуелно одвојене.  

Објекат у оквиру сеоског туристичког домаћинства у којем се 

пружају угоститељске услуге мора да буде уређен и опремљен у складу са 

традицијом подручја у којем се налази. 

Угоститељски објекат може да се снабдева водом за пиће из:  

1. јавне водоводне мреже;  

2. локалних водних објеката;  

3. сопствених бунара из којих се обезбеђује довољна количина 

хигијенски исправне текуће воде. 

Угоститељски објекат мора да буде прикључен на јавну 

канализациону мрежу, а у насељима, односно на другим локацијама које 

немају изграђену јавну канализациону мрежу, објекат мора да буде 

прикључен на сопствену канализацију са уређајима за пречишћавање 
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(таложници, биолошки филтери), у складу са прописима којима се уређују 

санитарно-хигијенски услови и прописима којима се уређује заштита вода 

и животне средине или на сопствену септичку јаму са таложном комором 

изграђену у складу са прописима којима се уређује заштита животне 

средине. 

У просторијама у којима се користи вода, одвод мора да буде 

изграђен тако да спречава изливање отпадних вода по подној површини и 

мора да буде постављен одговарајући број сливника који имају систем за 

спречавање повратка непријатних мириса и уласка глодара из канализације 

(сифони, металне решетке).  

Канализационе цеви не могу да се инсталирају и проводе кроз радне 

просторије у којима се врши обрада, прерада и чување животних 

намирница и у тим просторијама не могу да се постављају шахтови за 

ревизију мреже.  

Отпадне воде загађене агресивним хемијским супстанцама, пре 

упуштања у канализациони систем морају се неутралисати.  

Угоститељски објекат мора да буде прикључен на јавну електричну 

мрежу или на други начин мора да се обезбеди стално снабдевање 

довољном количином електричне енергије. Електрично осветљење мора да 

буде уведено у све просторије угоститељског објекта. Просторије у којима 

се крећу или задржавају гости, ноћу морају да буду потпуно осветљени или 

осветљени оријентационим светлом. 

У угоститељском објекту мора да буде обезбеђена температура од 

најмање 18,5°C.  

Угоститељски објекат мора да буде прикључен на јавну телефонску 

мрежу, осим ако не постоје техничке могућности за прикључење. 

Угоститељски објекат мора да има најмање један телефон на располагању 

гостима (фиксни или мобилни телефон).  

Величина, распоред и број просторија за обраду животних 

намирница и припрему хране мора да одговара технолошком процесу који 

се у њима одвија и врсти услуге која се пружа госту. Радне целине у оквиру 

просторија за обраду животних намирница и припрему хране, морају да 

буду распоређене тако да не може доћи до укрштања чистих и нечистих 

поступака. 

Чисти поступци су: припрема хране (хладна јела, топла јела, 

посластице) и издавање јела, док су нечисти поступци: пријем животних 
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намирница и других непрехрамбених производа, складиштење намирница, 

обрада и припрема намирница, прање посуђа, прибора, уређаја и опреме и 

краткотрајно одлагање отпадака на хигијенски начин. Уколико је 

просторија за обраду животних намирница и припрему хране смештена 

испод нивоа терена (околног земљишта), та просторија мора да буде 

заштићена од:  

1. подземних и површинских вода;  

2. манипулација којима се угрожава хигијенска исправност 

животних намирница. 

Подови у просторијама за обраду животних намирница и припрему 

хране:  

1. морају да буду изграђени од чврстог непропусног материјала, 

који је отпоран на средства за прање, дезинфекцију и друге 

агресивне материје;   

2. морају да буду равни, глатки, без оштећења, отпорни на хабање;  

3. не могу да буду клизави;  

4. морају да имају одговарајући пад према сливницима или 

одливним отворима.  

Зидови и таванице просторија за обраду животних намирница и 

припрему хране морају да буду: 

1. равни;  

2. без пукотина и удубљења;  

3. беле или друге светле боје.  

Зидови просторија за обраду животних намирница и припрему 

хране до висине 1,50 m од пода, морају да буду обложени керамичким 

плочицама или другим водонепропусним материјалом који се лако чисти, 

одржава и који је отпоран на дезинфекциона средства.  

Зидови и таванице просторија морају да се изграђују од чврстог 

материјала тако да се на њима не ствара кондензована влага и не задржава 

прашина и друге штетне материје.  

Цевоводи и инсталације морају да се постављају тако да са зидном 

површином не стварају скривене углове неприступачне за чишћење, прање 

и техничко одржавање.  
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Просторија за обраду животних намирница и припрему хране мора 

да буде осветљена природним или вештачким осветљењем. Уколико је 

просторија осветљена природним осветљењем, распоред, површина и број 

отвора за природно осветљавање просторије морају да буду уређени тако да 

обезбеђују равномерно осветљавање свих делова просторије и да одговарају 

врсти техничко-технолошког процеса који се у њој обавља. Вештачким 

осветљењем мора да се обезбеди потребан интензитет светлости, која је 

дифузна, уједначена и емитована на начин којим се онемогућава стварање 

сенки, треперења, блеска и додатне топлоте и уводи се у све просторије 

објекта.  

Прозори и отвори у просторији за обраду и припрему животних 

намирница морају да имају механичку заштиту од инсеката и глодара.  

У просторији за обраду животних намирница и припрему хране 

морају да се обезбеде:  

1. природна или вештачка вентилација;  

2. уређаји за пречишћавање и одвод дима, отпадних гасова, паре и 

непријатних мириса.  

Отвори за довод свежег ваздуха морају да:  

1. буду заштићени од продора инсеката заштитном мрежом;  

2. спречавају контаминацију ваздуха прашином, штетним гасовима 

или непријатним мирисима.  

У просторији за обраду животних намирница и припрему хране 

мора да се обезбеди:  

1. несметан транспорт и манипулација;  

2. пролаз особља и опслуживање;  

3. одржавање хигијене просторија, уређаја и опреме.  

Просторија за обраду животних намирница и припрему хране мора 

да се редовно чисти, пере и дезинфикује, а отпаци морају да се свакодневно 

одстрањују на хигијенски начин.  

Уз просторију за обраду животних намирница и припрему хране 

мора да се обезбеди просторија за складиштење и чување животних 

намирница.  

У наведеној просторији не може да се складишти: употребљена 

амбалажа, производи, предмети и материјали који својим мирисом, 
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нечистоћом, патогеним клицама и паразитима могу да загаде животне 

намирнице односно који могу да пренесу отровне материје или материје 

штетне по здравље. 

Просторија за складиштење и чување животних намирница мора да 

буде сува и прозрачна, а у погледу одржавања, израде подова и зидова, 

осветљавања, вентилације и простора испуњава услове прописане овим 

правилником.  

Просторија за складиштење и чување животних намирница мора да 

се заштити механичким средствима од продора глодара и инсеката (мрежа 

на прозорима, решетка на сливницима, метална маска на доњем делу врата).  

Животне намирнице морају да се складиште и чувају на 

подметачима, полицама и у расхладним уређајима. Подметачи и полице 

постављају се у односу на зид на удаљености која омогућава несметан 

пролаз и чишћење, а између редова мора да се обезбеди довољно 

слободног простора за манипулацију и циркулацију ваздуха.   

Различите врсте животних намирница морају да се:  

1. складиште и чувају одвојено, према врсти и пореклу;  

2. издигну од подне површине најмање 30 cm.  

Угоститељски објекат мора да има просторију или део просторије за 

смештај прибора, средстава и уређаја за одржавање хигијене. Располаже 

довољним количинама хигијенских средстава потребним за свакодневно 

прање, чишћење и дезинфекцију простора, опреме и прибора.   

Физичко лице које пружа услуге исхране и пића подлеже 

здравственом прегледу.  

Физичко лице не може у просторијама објекта да пружа госту услуге 

смештаја, исхране и пића, уколико оно или неко од чланова домаћинства 

болује или је оболео од неке законом одређене заразне болести или је 

душевни болесник који због свог стања или понашања може да омета 

односно угрози околину.  

Здравствени преглед физичког лица и чланова домаћинства у којем 

се пружају услуге смештаја, исхране и пића, обухвата поред прегледа којим 

се утврђују наведена обољења и преглед на салмонеле и шигеле 

(клицоноштво) као и на паразите: Enterobius (Oxyuris) vermicularis, Hymenolepis 

nana, Entamoeba histolvtica, Taeniasollium i Lambia intestinalis. 
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Физичко лице и чланови домаћинства у чијем објекту се пружају 

услуге смештаја, исхране и пића, дужни су да сваке године током рада имају 

важећу потврду од овлашћене здравствене установе да нису евидентирани 

као носиоци наведених болести, односно да нису евидентирани на 

клицоноштво и на паразите.   

Угоститељски објекат у оквиру сеоског туристичког домаћинства у 

којем се поред услуга смештаја пружају и услуге исхране и пића мора да има 

посебне тоалете за госте који не користе услуге смештаја.  

Угоститељски објекат у оквиру сеоског туристичког домаћинства 

који нема купатило у оквиру смештајне јединице, мора да има обезбеђено 

заједничко купатило са тоалетом за госте који користе услуге смештаја, а за 

госте који користе само услуге исхране и пића мора да обезбеди посебан 

тоалет.  

Објекат капацитета до 30 конзумних места мора да има најмање један 

заједнички тоалет за жене и мушкарце који се састоји од једне WC кабине и 

предпростора са умиваоником.  

Објекат у којем се пружају услуге исхране и пића капацитета до 50 

конзумних места у оквиру сеоског туристичког домаћинства, мора да има 

уређен и опремљен тоалет за жене и тоалет за мушкарце, и то: 

1. тоалет за жене који се састоји од просторије у којој је WC кабина 

и предпростор са умиваоником;  

2. тоалет за мушкарце који се састоји од просторије у којој је WC 

кабина и предпростор са умиваоником и писоаром који је 

одвојен преградом.  

Изузетно, писоар у тоалету за мушкарце може да буде замењен WC 

кабином. Број умиваоника мора да буде једнак броју WC кабина. Уколико 

је обезбеђена WC кабина уместо писоара, није потребно да број умиваоника 

буде једнак броју WC кабина.  

На улазу у тоалет мора да буде истакнута препознатљива ознака 

намене тих просторија за жене и за мушкарце. Тоалет мора да има WC 

шољу са даском за седење. WC шоља је на испирање текућом водом и 

изведена тако да не долази до разливања.  

Писоар у тоалету за мушкарце је зидна шкољка на испирање текућом 

водом, постављена или ограђена тако да се не види изван просторије у којој 

се налази.  
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У тоалету се обезбеђује природна или вештачка вентилација. 

Подови у тоалету морају да буду од чврстог непропусног материјала, 

отпорног на средства за прање, дезинфекцију и друге агресивне материје, 

да буду равни, глатки, без оштећења, отпорни на хабање, не смеју да буду 

клизави и имају одговарајући пад према сливницима или одливним 

отворима. 

Зидови у тоалету морају да буду обложени до висине од 1,50 m од 

пода керамичким плочицама или другим водонепропусним материјалом 

који се лако чисти, одржава и који је отпоран на дезинфекциона средства. 

Ако је у тоалету обезбеђена природна вентилација, прозори могу да 

буду од непрозирног стакла или с могућношћу заштите од погледа споља. 

Кабина WC-а мора да има: вешалицу за одећу, направу за 

закључавање врата, корпу за отпатке у тоалету за мушкарце, а у тоалету за 

жене хигијенску посуду за отпатке. 

У WC кабини мора да буде обезбеђен тоалетни папир и прибор за 

чишћење WC шоље. У предпростору тоалета мора да буде умиваоник с 

текућом хладном и топлом водом, огледало, течни сапун, корпа за отпатке, 

држач папирног убруса и папирни убрус или апарат за сушење руку. 

Врата тоалета морају да буду од чврстог непровидног материјала 

безбедног за госта. Тоалети морају да се редовно чисте и дезинфикују.  

Правилником о минималним техничким и санитарно-хигијенским 

условима за пружање угоститељских услуга у домаћој радиности и у сеоском 

туристичком домаћинству („Сл. гласник РС“, бр. 48/2012 и 58/2016 - др. 

правилник) дефинисани су и посебни услови за угоститељски објекат за 

исхрану и пиће.  

Угоститељски објекат у домаћој радиности у којем се пружају услуге 

исхране и пића мора да има кухињу, просторију за складиштење и чување 

животних намирница, просторију за услуживање јела и пића, а објекат у 

оквиру сеоског туристичког домаћинства и тоалете за госте који не користе 

услуге смештаја.  

Кухиња представља функционалну целину која се састоји из више 

делова - радних целина у којима се одвија технолошки процес обраде 

животних намирница и припреме хране у затвореном простору.  

Угоститељски објекат у којем се припремају и услужују топла и 

хладна јела, мора да има кухињу која својом површином, уређењем, 
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опремом и уређајима одговара потребама понуде, односно асортиману јела, 

пића и напитака, као и капацитету објекта односно броју конзумних места 

у оквиру објекта. 

Кухиња се опрема:   

1. термичким уређајима;  

2. радним површинама и уређајима за обраду намирница и 

припрему хране у зависности од понуде јела и једноделном 

судопером са топлом и хладном текућом водом;  

3. посуђем и прибором од нерђајућег материјала и полицама за 

одлагање посуђа;  

4. расхладним уређајима за чување намирница, јела, пића и 

напитака;  

5. дводелном судопером за прање посуђа, с текућом топлом и 

хладном водом или једноделном судопером и машином за 

прање посуђа;  

6. уређајем за одвод дима, паре и мириса изнад термичких уређаја 

који онемогућавају ширење дима, паре и мириса у просторије у 

којима се задржавају гости;   

7. природним или механичким проветравањем с могућношћу 

измене ваздуха и  

8. хигијенском посудом за отпатке поред сваке радне површине.   

Распоред радних целина у кухињи мора да буде уређен на начин да 

не долази до укрштања намирница и јела са употребљеним посуђем.  

Радне површине у кухињи морају да имају горњу плочу од 

материјала који се лако чисти, пере и дезинфикује, а површине које су у 

додиру с водом морају да буду од нерђајућег материјала.  

Ако се у оквиру објекта домаће радиности у којем се пружају услуге 

исхране и пића и у оквиру сеоског туристичког домаћинства које пружа 

услуге исхране и пића гостима који не користе услуге смештаја, припрема 

хране обавља на отвореном простору, физичко лице мора да обезбеди:  

1. одговарајући простор који је заштићен од загађивања које може 

да угрози хигијенску исправност намирница;  

2. радне површине које се лако чисте и одржавају, прибор и уређаје 

за чишћење и обраду намирница и припрему хране;   

3. термичке уређаје за припрему јела и напитака у складу са 

понудом;  
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4. једноделну судоперу са текућом хладном и топлом водом, 

односно дводелну судоперу са текућом хладном и топлом водом 

уколико се јела, пића и напици услужују у посуђу и прибору за 

вишекратну употребу;   

5. расхладне уређаје за чување намирница, јела, пића и напитака;  

6. хигијенске посуде за отпатке.   

Услуживање гостију јелом, пићем и напицима може да се обавља у 

затвореној просторији или простору за услуживање на отвореном (терасе, 

баште). Просторија за услуживање гостију мора да буде добро проветрена. 

Просторија односно простор за услуживање мора да буде осветљена и 

опремљена намештајем (столови, столице) за услуживање јела, пића и 

напитака, а под мора да буде од материјала који не сме да буде клизав и који 

се лако чисти и одржава.  

Сто на којем се услужују гости мора да има површину која се лако 

чисти и дезинфикује. За услуживање јела, сто мора да буде прекривен 

неоштећеним и чистим столњаком или појединачним подметачима испред 

сваког госта, са папирном или платненом салветом. Прибор за јело (кашике, 

ножеви, виљушке) мора да буде од нерђајућег материјала.  

Посебни услови за угоститељске објекте за смештај, који су 

прописани поменутим правилником, подразумевају да свака соба, као 

основна функционална јединица за смештај госта, има:   

1. кревет минималних димензија 90x190 cm или француски лежај 

димензија 140x190 cm за једну особу или кревет минималних 

димензија 160x190 cm за две особе;  

2. мадрац одговарајуће лежајне површине у односу на димензије 

кревета;  

3. два чаршава, ћебе (покривач) и јастук по кревету;  

4. ноћни ормарић или полицу уз сваки кревет;  

5. осветљење уз сваки кревет;  

6. простирку поред сваког кревета уколико под није у целини 

прекривен меком текстилном подном облогом;  

7. орман с полицама и одељком за вешање одеће с најмање четири 

вешалице по кревету;  

8. собни сто;  

9. столицу по кревету;  

10. корпу за отпатке и  

11. пепељару, осим у собама у којима је истакнута забрана пушења. 
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Помоћни лежај може да се постави у собу и користи само уз 

пристанак госта. Собе не могу да се опремају креветима постављеним један 

изнад другог (кревети на спрат). Свака соба мора да има врата од чврстог 

материјала безбедног за госта, са могућношћу закључавања.  

Директно осветљавање собе дневном светлошћу обезбеђује се преко 

прозорских отвора. Прозор у соби је најмање 1/10 површине собе. 

Прозори у собама морају да имају завесу и непрозиран застор, односно неку 

другу врсту замрачења и заштите од погледа споља. Соба мора да има 

централно (плафонско или зидно) осветљење и утичницу за електричну 

енергију са ознаком напона струје, а под у соби мора да буде од материјала 

који се лако чисти и одржава.  

Купатило мора да има обезбеђену природну или вештачку 

вентилацију и:   

1. топлу и хладну текућу воду;  

2. лежећу или туш каду са заштитом од прскања воде;  

3. умиваоник; 

4. полицу за тоалетни прибор;  

5. огледало са осветљењем;   

6. утичницу за електричне апарате са ознаком напона струје;  

7. осветљење које се укључује код улаза у купатило;  

8. WC шољу са даском са поклопцем;   

9. држач пешкира;  

10. два пешкира по особи;  

11. чашу у хигијенској фолији по особи;  

12. сапун по особи или течни сапун;  

13. тоалет папир на држачу;  

14. посуду за отпатке;  

15. вешалицу за одећу;  

16. прибор за чишћење WC шоље.  

17. заштитни подложак на поду поред каде. 

Под у купатилу мора да буде израђен од керамичких плочица или 

другог водоотпорног материјала који се лако чисти и одржава, а у поду мора 

да буде израђен сливник са заштитном решетком.   

Зидови у купатилу, до висине од најмање 1,50 m морају да буду 

обложени керамичким плочицама или другим водоотпорним материјалом 

који се лако чисти.   
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Ако је у купатилу обезбеђена природна вентилација, прозори морају 

да буду од непровидног стакла или са могућношћу обезбеђења заштите од 

погледа споља. Врата купатила морају да буду од чврстог материјала 

безбедног за госта.  

Угоститељски објекат који у саставу соба нема купатило, мора да има 

на сваком спрату смештајног дела објекта по једно купатило на највише 

шест кревета. Соба која у свом саставу нема купатило мора да има најмање 

два пешкира, чашу и сапун по особи. У соби, која у свом саставу нема 

купатило, а има умиваоник са текућом топлом и хладном водом, мора да 

има: 

1. огледало са осветљењем;  

2. полица за тоалетни прибор;  

3. простирка испред умиваоника;  

4. држач пешкира,   

5. држач сапуна;  

6. сапун по особи;  

7. чаша у хигијенској фолији по особи.   

У угоститељском објекту за смештај постељина мора да се мења 

најмање сваки седми дан, пешкири најмање сваки трећи дан, као и после 

сваке промене госта. Собе морају да се чисте и спремају, а санитарни уређаји 

да се чисте, перу и дезинфикују свакодневно.  

Угоститељски објекат који пружа услуге смештаја особама са 

инвалидитетом мора да има врата, опрему и простор за манипулацију у соби 

и купатилу који су димензионисани и уређени у складу са потребама особа 

са инвалидитетом. Улазна врата смештајне јединице морају да буду 

означена одговарајућим рељефним ознакама.   

Поред изузетне пажње коју је потребно поклонити спољашњем и 

унутрашњем уређењу угоститељског објекта, пажњу је потребно усмерити 

и на уређење дворишта, односно околине објекта. 

Према правинику о минималним техничким и санитарно-

хигијенским условима за пружање угоститељских услуга у домаћој 

радиности и у сеоском туристичком домаћинству („Сл. гласник РС“, бр. 

41/2010 и 48/2012 - др. правилник) прилазни путеви ка угоститељском 

објекту, интерне саобраћајнице и платои око објекта морају да буду 

изграђени од чврстог материјала (бетон, асфалт, камен), а слободне 

површине око објекта морају да буду хортикултурно уређене. Угоститељски 
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објекат мора да има посебно уређен приступ до улаза за госте. Прилазни 

путеви и приступ до улаза мора да буде обезбеђено несметано кретање 

особама са инвалидитетом, деци и старим особама. Прилази и улаз у 

угоститељски објекат и назив угоститељског објекта морају бити осветљени 

у време рада објекта ноћу. 

Угоститељски објекат којем се може прићи моторним возилом мора 

да има паркинг, осим угоститељских објеката у насељу, у оквиру заштићеног 

природног добра или непокретног културног добра и његове заштићене 

околине у којем је паркинг простор уређен у оквиру јавних паркинг 

површина.  

Угоститељски објекат изван насељеног места мора да има обезбеђен 

паркинг, а угоститељски објекат који се налази у насељеном месту у оквиру 

заштићеног природног добра, односно непокретног културног добра и 

његове заштићене околине паркинг простор уређен је, у складу са 

прописима којим се уређује безбедност саобраћаја на путевима. 

Површине изван угоститељског објекта које су намењене обављању 

угоститељске делатности и које су непосредно повезане са угоститељским 

објектом (угоститељска башта, тераса) морају да:  

1. имају подлогу изграђену од чврстог материјала;  

2. буду уређене и ограђене или на други начин означене;  

3. имају одвод за атмосферске падавине.  

Површине у угоститељском објекту које су намењене за доставу робе 

и одвожење отпадних материја морају да буду одвојене од површина изван 

угоститељског објекта које су намењене за госте као и од других јавних 

површина. 

Објекти у којима се чувају домаће животиње у оквиру сеоског 

туристичког домаћинства морају да буду физички и видно одвојени од 

објекта у којем се пружају услуге смештаја, исхране и пића. Ови објекти 

морају да буду постављени на локацији која је добро проветрена да не би 

долазило до ширења непријатних мириса у објекат у којем се пружају услуге 

смештаја, исхране и пића. 

Изглед околине представља значајан сегмент целокупног утиска 

објекта који се жели користити у руралном туризму. Туристи који се одлуче 

да дођу и проведу време у руралним подручјима првенствено имају жељу да 

бораве у нетакнутом природном амбијенту, а изглед околине објекта у којем 

ће бити смештени управо треба да им то и дочара. Баш због тога потребно 
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је потрудити се око уређења дворишта које ће бити адекватно околини и 

које ће посетиоцима пружити жељени угођај.  

 

 

Слика 5. Двориште, Арт Салаш Вишинка, Сомбор 

Фотографија: Јарослав Пап 

 

У дворишту је потребно обезбедити присуство различитих биљака, 

првенствено аутохтоних врста, које су карактеристичне за дато шире или 

уже подручје. Посебно треба обратити пажњу да то буду биљке које неће 

бити само украсног карактера, већ које ће се моћи користити и за исхрану. 

Брање плодова и припрема прерађевина од воћа и поврћа може се 

искористити као могућност за развијање додатних туристичких услуга у 

оквиру сеоског домаћинства.    

Значајно је да у околини сеоског домаћинства не налази отпад који 

првенствено потиче од савременог начина живота, као и елементи који су 

саставни део свакодневице уколико се домаћинство бави интензивном 

пољопривредном производњом, а који могу нарушити традиционални 

рурални амбијент. 
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Савети за уређење куће и окућнице 

Када сте ускладили изглед свог домаћинства према минималним 

условима које прописују подзаконски акти, можете се посветити додавању 

оних детаља који ће амбијент вашег домаћинства учинити пријатнијим и 

лепшим.   

Спољашње уређење куће и околине (екстеријер) 

Спољашњи изглед домаћинства важан је јер он представља први 

контакт госта са вама. Осим тога, слике спољашњости куће ће утицати на 

ваш имиџ, јер ће се, између осталог, ове слике најчешће користити у 

промоцији ваше понуде. Зато се потрудите да истакнете одређене детаље 

по којима ће моћи да се препозна да је то баш ваше домаћинство. Да ли су 

то: јарка боја прозора, запрежна кола са цвећем, ђерам у врту или нешто 

друго, одлучићете ви сами, али важно је да буде атрактивно и у складу са 

сеоским амбијентом. 

Приликом дограђивања, реновирања или новоградње, трудите се да 

користите природне материјале, аутентичне за подручје Војводине. 

Уколико реновирате простор или дограђујете нове објекте у оквиру куће, 

било би добро да нови објекти буду у потпуном складу са старим, 

подразумевајући под тим: материјале, боје и облике. Мењањем простора, 

прилагођаваћете се савременим потребама гостију, али амбијентално би 

требало да се нови или реновирани објекти уклапају у стари концепт. 

Уколико градите потпуно нов објекат који желите да намените 

потребама туриста, поред прописаних минималних услова којих се морате 

придржавати, било би добро да кућу и помоћне објекте градите по угледу 

на традиционалну архитектуру. Није неопходно потпуно пресликати 

некадашњи изглед, али важно је да ваше домаћинство изгледа аутентично у 

простору у ком се налази. У том смислу, водите рачуна како су некад 

изгледали врата, прозори, да ли је постојала фасада, и ако јесте, да ли је 

кречена или не, да ли су помоћни објекти грађени од истог материјала као 

и кућа и слично. 

Уколико сте приморани да мењате прозоре и врата на кући и да 

дрвене замените неким новим материјалом, трудите се да бар обликом и 

бојом подсећају на изворне, или на пример, сачувајте шалукатре које ће 

одавати осећај старог, традиционалног. Тиме ћете добити бољу 

функционалност простора, а остати верни сеоском амбијенту. 
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Слика 6. Етно-кућа Гагијево Седло, Моровић, Шид 

Фотографија: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Поред тога што уређујете спољашњост куће и помоћне објекте, 

веома је важно да уредите и ограде, капије, прилазе кући, башту или врт, 

травњаке, и створите леп и пријатан, природан амбијент, у ком ће се ваши 

гости осећати угодно. Ове послове можете обавити сами, али уколико сте у 

могућности било би добро да ангажујете дизајнера екстеријера, односно – 

пејзажног архитекту. 

Уређење околине куће је важно колико и уређење спољашњости 

куће јер они заједно представљају најчешће фокусе фотографија које се 

стављаљу у брошуре, на интернет, и то су слике којима промовишете ваше 

домаћинство. Такође, први утисак о уређености, чистоћи, позитиван или 

негативан, туриста ствара на основу ових слика и доживљаја простора. Зато 

је веома важно да све своје радне просторе, просторе за домаће животиње, 

алат и машине уредно сложите. Исто тако, сав отпад, вишак материјала и 

резервне делове које тренутно не користите, покушајте уклонити са видног 

места или ако то није могуће, због мањка слободног простора, бар сложите 

тако да изгледа уредно. 

Постоји неколико елемената на које би требало да обратите пажњу 

приликом уређења окућнице: 
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 Ограде и капија могу бити од природних материјала 

(живица, цвеће, жбуње, дрво, трска) или сазидана од бетона, цигала. У 

сваком случају, водите рачуна да капија буде у функцији, да се лако може 

отворити и затворити. Потрудите се да ограда буде сређена, свеже 

подшишана или свеже офарбана, у зависности од материјала од ког је 

направљена.  

 Прилаз кући, стазе, травњаци – важно је да све стазе које 

се налазе на вашем имању буду јасно видљиве, чисте и уредне, да нису 

зарасле у траву или коров. Оне повезују све објекте унутар вашег имања, 

а између њих је погодно засадити траву коју ћете уредно одржавати. Ако 

желите неку стазу да учините атрактивном, можете дуж ње засадити 

цвеће. Уколико не желите да се неким деловима вашег имања шетају 

гости, морате то јасно назначити. 

 Паркинг простор – уколико ваше домаћинство има 

посебно одвојени део за паркирање возила, важно је то обележити и 

назначити да гости знају где је могуће паркирати. Такође, важно је да 

паркинг буде без препрека, рупа или других оштећења која би ометала 

безбедан прилаз возилима. 

 Простор за одмор ван куће – одвојите један део дворишта 

у који ћете поставити клупе, сто и столице (ако је могуће да буду од 

природног материјала – не пластичне) где ваши гости могу седети и 

уживати у природном амбијенту, у миру и тишини. Избегавајте 

рекламне сунцобране или сличне неприродне заклоне од сунца. 

Уколико је могуће направите сеник од трске, винове лозе, пузавица, 

цвећа или, пак, направите природан, “дебели лад” под дрветом. Такође, 

обезбедите спољну расвету, поставите свеће или неку другу светлост у 

том простору тако да се он може користити и увече. 

 Летња кухиња је била обавезан део сваке куће на селу. 

Овакав простор погодан је за кување у врелим, летњим данима, а свакако 

може бити декоративан детаљ у оквиру ваше куће или згодан кутак за 

одмор ваших гостију. Можете га уредити старим креденцима и 

изложити посуђе које се некада користило. 

 Воћњак, башта, врт – потрудите се да у свом дворишту и 

башти посадите што више аутохтоних биљака. Уколико ваше 

домаћинство прави домаће воћне ракије, на пример, било би 

препоручљиво да гости виде засађено баш то воће у вашем дворишту. 

Углавном се трудите да садите оне врсте воћа и поврћа која се везују за 

простор Војводине. Што се тиче цвећа, можете одвојити посебне делове 
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дворишта где ћете направити пригодне вртове са алејама цвећа или 

зачинског биља.  

У дворишту куће можете направити и дечје игралиште и базен. При 

томе се мора водити рачуна, нарочито код дечјег игралишта, о безбедности 

деце, те такво игралиште мора бити уређено према безбедносним 

правилима.  

Уколико желите да уредите околину са неким додатним елементима, 

потрудите се да они поседују етнографска обележја, да то буду аутентични 

предмети попут старих запрежних кола, бунара са ђермом као једне 

препознатљиве слике војвођанског села, традиционалних алата или посуђа, 

а да то не буду пластичне или керамичке фигуре које умањују атрактивност 

простора. 

 

  

Слика 7. и 8.  Етно-детаљи, Салаш Волић, Ченеј (лево); Перков салаш, 

Нерадин (десно) 

Фотографије: Архива Туристичке организације Војводине 
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Унутрашње уређење домаћинства (ентеријер) 

Унутрашњост куће такође је важно уредити у складу са сеоским 

амбијентом. Без обзира да ли ваше домаћинство желите да опремите 

модерним елементима, било би добро да истакнете и рустичне елементе 

простора. Како ћете уредити вашу кућу зависи и од самог простора, од тога 

да ли се цела кућа користи приликом посета гостију или само неки њени 

делови, од величине самих просторија, њихове намене, односно, да ли су 

просторије намењене исхрани гостију, одмору или забави, такође, да ли су 

просторије заједничке или не.  

Поред минималних услова које је неопходно задовољити приликом 

пружања услуга смештаја, исхране и пића гостима о којима сте могли 

сазнати нешто више у претходном одељку водича, унутрашње уређење 

објекта мора бити испуњено и оним детаљима који ће учинити да се гост 

осећа угодно. Навешћемо неколико предлога и савета како можете уредити 

појединачне просторије у вашем домаћинству: 

 Кухиња и трпезарија су просторије које морају одавати 

„домаћински“ утисак, јер су то простори у којима се окупља породица и 

пријатељи. Овде се гост мора осећати пријатно, топло, угодно, 

добродошло. Ове просторије можете декорисати старим пећима, 

креденцима, посуђем које се користило некада за различите намене (стари 

млинови, ваге, чиније, тањири…).  

 Купатило се у старим сеоским кућама може појавити као 

потпуно нова просторија или просторија коју је неопходно доградити или 

реновирати. Веома је важно да овај простор буде функционалан. Купатило 

може изгледати рустично или бити модерно опремљено, али ни тада не би 

било лоше да поседује одређене елементе који одишу сеоским амбијентом 

(то можете учинити и помоћу декоративних додатака попут одлагача за 

сапун, кукица за пешкире или неких других сличних детаља).  

 Уколико у собама за спавање користите стари намештај, 

важно је да он буде очишћен и рестауриран, да буде исправан и без 

оштећења. Немојте користити онај намештај који није функционалан само 

зато што је из старих времена и уклапа се у амбијент. У том случају, боље је 

обезбедити гостима нове комаде намештаја које можете украсити етно-

детаљима на постељини или јастуцима. Трудите се да собе да одишу 

удобношћу и немојте их претрпавати са много детаља.   

 Заједничке просторије служе да гостима пруже оне 

могућности које им нису доступне у смештајним јединицама. То може бити 
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простор дневног боравка са елементима попут телевизора, компјутера са 

интернетом или другим забавним садржајима. Потрудите се да у оваквим 

просторијама све што не припада сеоском амбијенту, попут каблова за 

телевизор и интернет, рутере и слично, прикријете колико је то могуће. 

Уколико имате могућности, можете у оквиру једне собе или дела куће 

направити и мини-изложбу о томе како је својевремено изгледао живот на 

селу, у вашој кући или околини. Тако можете представити стари намештај, 

ношњу или друге етно-мотиве из ваше ризнице. За овакве поставке можете 

потражити и стручни савет етнолога из оближњег музеја, који ће вам 

објаснити како треба презентовати и сачувати овакве предмете. 

 

 

Слика 9. Простор за одмор, Салаш Волић, Ченеј 

Фотографија: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Без обзира да ли сте одлучили да своје домаћинство опремите 

рустично или модерно, просторије не треба претрпавати декоративним 

елементима. Не мора се у свакој просторији налазити мини-изложба. Ако 

вам је жеља да истакнете вама значајне, породичне предмете, можете 

изабрати одређени део куће где ћете их изложити (на пример, просторије 

које сви користе, попут трпезарије или заједничке просторије за одмор и 

забаву). У осталим просторијама, трудите се да гостима пружите 

функционалност и комфор у складу са сеоским амбијентом.  
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Слика 10. Изложбени простор, Дида Хорњаков салаш, Сомбор 

Фотографија: Јарослав Пап 

 

 

Слика 11. Етно кућа „Марадик“, Марадик 

Фотографија: Мартин Цандир 
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ОРГАНИЗАЦИЈА УСЛУГА  

У РУРАЛНОМ ТУРИЗМУ 

 

 

Пласман пољопривредно-прехрамбених производа кроз услуге у 
руралном туризму 

Поред услуге смештаја у сеоском туризму, значајан извор прихода за 

домаћинство представља и припремање и услуживање хране која је 

произведена у домаћинству, односно коју је давалац услуге претежно сам 

произвео. Ова услуга у сеоском туристичком домаћинству подразумева 

припрему хране на традиционалан начин од аутохтоних пољопривредно-

прехрамбених производа.   

Појам аутохтони пољопривредни-прехрамбени производи обухвата 

производе који се добијају традиционалним поступцима обраде земље, 

односно традиционалним поступцима прераде тих производа. На пример, 

то су старе сорте ратарских и повртарских биљних врста, као и старе сорте 

воћа, а од прерађевина то су кобасице, сиреви, пецива, колачи, прерађевине 

од воћа од поврћа итд.  

 

Слика 12. Домаћи производи од меса и млека 

Фотографија: Мартин Цандир 

VIII 
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За ове производе често се користе и други  изрази као што су домаћи 

и традиционални производи. За разлику од савремене пољопривредне про-

изводње и прераде пољопривредних производа, овај тип производње 

темељи се на аутентичном начину обраде земље, аутохтоним биљним со-

ртама и расама домаћих животиња, пуно више људског рада, минималном 

коришћењу хемијских средстава, домаћем семену и садном материјалу, ко-

ришћењу традиционалних поступака прераде, као и коришћењу 

природних зачина и додатака у процесу прераде. Приноси производа 

традиционалне пољопривреде су много мањи у односу на конвенционалну 

пољопривредну производњу, а производња прерађевина захтева пуно више 

времена. С друге стране аутохтони пољопривредно-прехрамбени 

производи су укуснији и цењенији међу потрошачима и најчешће се вежу 

за одређену регију, што је важан чинилац посебности туристичке понуде. 

Аутентични начин производње аутохтоних пољопривредно-прехрамбених 

производа представљају кључну туристичку тему и претпоставку  развоја ту-

ризма у одређеном подручју.  

Аутохтони пољопривредно-прехрамбени производи су значајни јер 

се њиховом производњом остварује додатна вредност у односу на сличне 

индустријски произведене прехрамбене производе. На основу додатне 

вредности на тржишту постижу вишу цену, док потрошачи имају додатну 

сатисфакцију њиховом потрошњом.  

Производњом и продајом аутохтоних прехрамбених производа 

подстиче се развој руралних подручја, уз очување националног идентитета, 

и обогаћује понуда региона. Приликом пласирања на туристичко тржиште 

додатну вредност за аутохтоне прехрамбене производе могу чинити и 

емоционалне асоцијације.  

Производња већине аутохтоних прехрамбених производа почива на 

традиционалној технологији, односно рецептури малог броја породичних 

пољопривредних газдинстава у одређеним регионима.  

Зависно од региона, односно локалне средине где се одвија 

производња, аутохтони прехрамбени производи могу имати различите 

карактеристике. Географски параметри, одређени топографским 

околностима и климом, историјски и културни идентитет не дозвољавају 

промене традиционалног, културног и специфичног обрасца понашања и 

навика становништва. Становништво на различитим географским 



 Страна 102 

подручјима има различите потребе и навике при справљању специфичних 

прехрамбених производа.  

Све веће занимање домаћих потрошача и туристичког тржишта за 

аутохтоне пољопривредно-прехрамбене производе у последње време 

повећава интерес за производњу и пласман тих производа кроз различите 

канале продаје. Бројне сајамске локалне и националне манифестације на 

којима се представљају произвођачи, самостално или као удружења, 

излагањем аутохтоних производа, директно доприносе таквим трендовима. 

Важно је напоменути да све значајнији канал продаје аутохтоних 

прехрамбених производа представља пласман кроз услугу исхране у оквиру 

сеоског туризма.  

 

 

Слика 13. Домаћи кулен и кобасица 

Фотографија: Мартин Цандир 

 

Аутохтони пољопривредно-прехрамбени производи, кроз 

повећање њихове вредности, могу  постати важан извор дохотка и 

запослености за велики број домаћинстава. Поред наведеног, важна је 

културна димензија ове производње, јер се на тај начин традиционални 

производи чувају од заборава што јача идентитет целог подручја. 
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Производња аутохтоних пољопривредно-прехрамбени производа 

најчешће је организована у пољопривредним домаћинствима и углавном се 

ради о малом обиму производње, намењеном за потребе домаћинства, док 

се део који преостане износи на тржиште, односно пласира кроз 

туристичку понуду. 

Различита истраживања потврдила су добар имиџ аутохтоних 

пољопривредно-прехрамбених производа на домаћем тржишту. 

Потрошачи домаће производе доживљавају свежијим, укуснијим и 

природнијим. Међу најчешће спомињаним предностима аутохтоних 

пољопривредно-прехрамбених производа наводи се да су здравији и 

природнији односно да су произведени без или уз смањену употребу 

хемијских средстава. Затим, као важна одлика ових производа, наводи се 

већи квалитет и бољи укус, те њихова изворност.  

Потрошачи аутохтоних пољопривредно-прехрамбених производа 

траже да производи буду свежи, укусни и природни (произведени уз што 

мању употребу хемијских средстава). Уз еколошку и гурманску вредност, 

потрошачи од њих очекују и емоционалну вредност, тако да ти производи 

треба да подсећају на подручје у којем су настали. То је могуће постићи кроз 

одговарајуће паковање и означавање ових производа. Уколико је у питању 

удружење произвођача конкретног производа (сир, кобасица) у неком селу 

односно, на неком ширем подручју, за означавање је потребно користити 

јединствену робну марку, а сваки произвођач може посебно истицати своје 

име и знак, како би истакао посебност и препознатљивост сопствене 

рецептуре. Поверење у конкретну робну марку могуће је повећати 

независним надзором у производњи ових производа, а све то са циљем 

привлачења туриста у жељену руралну дестинацију.   

Обележја квалитета, као што су састојци, укус, мирис и 

конзинстенција производа највише су одређени традиционалном 

технологијом производње ових производа. Аутохтони прехрамбени 

производи као што су месне прерађевине и сиреви, разликују се с обзиром 

на количину зачина, време дозревања и интензитет димљења. Међутим, 

управо су те посебности, које сваком производу даје њихов произвођач, 

њихова додатна вредност.   

Потрошачи аутохтоних пољопривредно-прехрамбених производа 

сматрају да ови производи имају већу вредност у односу на производе 

конвенционалне пољопривреде, због чега су они спремни да плате већу 

цену. Значајно је навести да је цена пољопривредно-прехрамбених 
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производа који се пласира путем руралног туризма већа од цене истих 

производа у малопродаји. 

Аутохтони прехрамбени производ треба да буде уједначеног 

квалитета, односно производ различитих произвођача треба да има исти 

квалитет, док нијансе у органолептичким својствима треба да представљају 

детаље на основу којих се производи диференцирају. Уколико се 

промовише аутохтони прехрамбени производ познатих карактеристика 

који је везан за одређени локалитет потрошач мора да буде сигуран да ће 

увек добити производ истих органолептичких својстава и да неће бити 

варирања квалитета, односно да ће доласком на жељену дестинацију у којој 

се одвија сеоски туризам моћи да конзумира аутохтоне прехрамбене 

производе који су карактеристични за то подручје и због којих се можда и 

одлучио да баш ту проведе свој одмор.   

 

Паковање аутохтоних пољопривредно-прехрамбених производа 

Паковање је саставни део прераде и очувања аутохтоних-

пољопривредно прехрамбених производа и може значајно да утиче на 

смањење могућности кварења, очување квалитета, као и повећање рока 

трајања производа.     

Поред тога, паковање штити производе при транспорту и 

ускладиштењу, и омогућава њихову успешнију продају, односно потенцира 

директну комуникацију производа са потрошачем.  

Паковање указује на специфичност производа што је веома значајно 

за храну која је произведена на традиционалан начин. Некада се паковање 

користило у сврху лакшег складиштења и заштите производа. Међутим, то 

је било време без велике конкуренције, када је требало задовољити само 

основне потребе потрошача. Данас, паковање представља гарант пре-

познатљивости и брзог пута до потрошача, а добро обликовано паковање 

је скривени продавац и може утицати да се конкуренција у потпуности за-

сени.  
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Слика 14. и 15. Пример паковања производа, производи од сира 

Фотографије: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Систем паковања подразумева да се интегрално донесе читав низ 

одлука, почев од сировина, одговарајућег материјала, начина паковања, 

специфичне врсте паковања и сл. Нужно је водити рачуна колики су укупни 

и трошкови по јединици производа, јер утичу на крајњу цену. За паковање 

могу се користити различити материјали, у зависности од природе, намене, 

врсте и типа производа. 

Паковање мора да одговара потребама и захтевима потрошача у 

погледу примене амбалажних материјала, величине јединице у продаји, 

опремању производа итд. Код паковања значајно је познавати 

карактеристике самог производа, али и навике и жеље потрошача. Постоје 

следећи аспекти паковања: 

 Аспект производа –  да производ заштити од спољних утицаја, 

да би се њиме могло руковати, презентовати потрошачу, склади-

штити, транспортовати и сл. 

 Аспект дизајна – паковање мора бити функционално, 

једноставно, оригинално, специфично, лепо, атрактивно и 

репрезентативно. Дизајн мора да буде прилагођен аутохтоним 

прехрамбеним производима тако да одговара укусу и жељама 

потрошача. 
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 Аспект маркетинга – представља средство којим се производ 

припрема за тржиште. Сугестивно саопштава потрошачу све 

што је најважније о производу који се нуди. Има промотивну 

улогу у циљу привлачења пажње потрошача.  

Питање паковања веома је важно за произвођаче, јер оно, поред 

осталог, има директан утицај на стварање слике у свести потрошача, и 

битно је приликом доношења одлуке о одабиру производа. Саставни је део 

маркетинг планирања и  важно је у процесу комуницирања са потрошачи-

ма. Успешно паковање има пропагандну функцију, док, са друге стране, ло-

ше и неодговарајуће паковање може битно утицати на одбијање купаца да 

купују производ.  

Паковање омогућава реализацију појединих зацртаних циљева 

произвођача: 

 Да привуче пажњу потрошача, 

 Да побуди занимање (знатижељу) за оно што нуди или 

представља, 

 Да створи жељу за производом, за куповину или коришћење 

производа, 

 Да потрошачу улије поверење у оно што они представљају или 

продају, 

 Да наводе потрошача на куповину производа. 

 Да заштити производ на свом путу од произвођача до потроша-

ча (обезбеђује заштиту од утицаја светла, влаге, топлоте, 

микроорганизама и сл.), 

 Помаже да се идентификује производ и тако спречава замену за 

конкурентске производе, 

 Утиче да се диференцира производ од производа конкуренције; 

 Да информише потрошача о садржини паковања, року 

важности и сл., такође, треба да обезбеди и упутства за употребу, 

рецепте, и сл. 

 Да ствара слику о производу (да указује да је у питању аутохтони 

прехрамбени производ) 

Паковање представља лице производа и често потрошачи са 

производом, преко паковања, имају прво и једино искуство пре куповине. 

Сходно томе, карактеристично паковање може да повећа продају у 

конкурентном окружењу. 



 Страна 107 

Може бити дизајнирано тако да побољша имиџ производа и да 

издвоји производ од сличних конкурентских производа. На пример, веће 

етикете могу се искористити за постављање рецепата које прозвођач 

препоручује, као и давање савета на који се начин конкретан аутохтони 

производ може најбоље искористити у исхрани. Важно је да на паковању 

буду истакнуте информације као што су нпр. састојци производа, нето 

тежина и подаци о произвођачу. Истицање контакт података произвођача 

је од изузетне важности да би потрошачи уколико буду желели могли лако 

да дођу до производа, да ли путем наручивања или путем личног 

преузимања, по договору са произвођачем. 

За представљање понуде аутохтоних пољопривредно-

прехрамбених производа одређеног географског подручја значајно је да 

паковање  буде прилагођено тако да потенцијални потрошач може 

тренутно да препозна порекло производа. Паковање треба да буде 

савременог дизајна, међутим материјали који се користе у изради треба да 

буду искључиво од природних материјала, као што су дрво, јута, лан, папир, 

картон и сл., а обележавање треба да буде у складу са концептом предста-

вљања понуде аутохтоних пољопривредно-прехрамбених производа 

конкретног руралног подручја. 

 

Производња и продаја сувенира 

Сувенири представљају предмете који носе посебну ознаку 

дестинације одакле потичу, и израђени су да би послужили туристима као 

успомена на место где су боравили. Производња сувенира може бити 

допунска активност, која вам може помоћи да остварите додатне приходе 

вашем домаћинству или предузећу. Сувенир може да има, поред уметничке, 

и употребну вредност. Разне предмете можете пласирати вашим гостима 

као сувенир.  

На пример, разгледнице које су средства пропаганде, могу бити и 

сувенири и представљају драгу успомену на посету и боравак у новим 

просторима и местима (Ивков-Џигурски, Ковачевић, Закић, 2009). Поред 

разгледница са мотивима сламарских предмета и предмета од кукурузовине 

(за које свако домаћинство у Војводини има материјал за производњу) 

посетиоци би свакако купили и понели са собом и флаширану ракију, вино, 

теглу меда, компота, пекмеза, слатко, неки прехрамбени производ итд. Осим тога, у 

каснијем периоду можете израђивати и продати и остале пропагандне 

материјале: мајице, капе, качкете, оловке, пепељаре, упаљаче, привеске, календаре, 
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чаше, шоље и подметаче за чаше са фотографијама вашег имања. Слични 

предмети који би се приказали у комбинацији сламе и других материјала, 

попут интарзија (убачених циркона, перлица, каменчића) на деловима 

ношњи и луткица у народним ношњама као и предмети који се користе 

данас у кућној употреби (кецеље, крпе за кухињу, стољњаци, штуцне). Исто 

тако, сви сувенири које можете пласирати својим гостима могу имати 

обележја појединих народа из Војводине у виду штампаних апликација или 

фигура и слика од сламе, кукурузовине, глине (у боји и дезену). У складу са 

локацијом вашег имања можете применити и друге технике и стилове као 

што су: словачка наива, русински вез, макета вршачке куле, ветрењаче, 

ђерма, лицидерска срца, луткице од кукурузовине, предмети везани за лов.  

 

  

Слика 16. и 17. Војвођански сувенири 

Фотографије: Архива Туристичке организације Војводине 
 

Ваши сувенири, које можете производити и продавати у свом 

домаћинству, би требало да носе у себи мотиве вашег места или народа у 

региону, неопходно је да буду мањих димензија и практични за ношење, 

погодни за производњу „на велико“, посебно естетски израђени и 

повољних цена. Производи са професионално дизајнираним визуелним 

идентитетом обезбедили би константан пласман у довољним количинама 

на инострана тржишта. Сви претходно поменути производи разних 

домаћих радиности представљали би изузетан сувенир који ће учинити да 

ваш објекат постане препознатљив и обезбедитиће му додатну вредност.  
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Нажалост, у Војводини још  не постоји адекватан и јединствен 

сувенир, а када се неки аутентични и појаве, најчешће нису одговрајућег 

квалитета или су неадекватно пласирани, те треба  још више унапредити 

њихову промоцију и презентацију на туристичком тржишту. Посебно треба 

повести рачуна да сувенири буду уникатни, да би се избегла њихова масовна 

производња, те вам и овај подухват може послужити као идеја за бављење 

предузетништвом у руралном туризму Војводине. 

 

Додатне услуге у сеоском туризму 

Да би ваши гости остали који дан дуже, али и да би њихов боравак 

код вас био што садржајнији, веома је важно да у складу са вашим 

могућностима обезбедите и ванпансионску понуду. То су оне услуге које се 

не односе на смештај и исхрану, већ на све остале активности које ваши 

гости могу упражњавати у току свог боравка. Садржаји које можете 

понудити могу бити у оквиру вашег домаћинства или ван њега, можете их 

понудити самостално или у сарадњи са другим понуђачима услуга или 

другим партнерима у сеоском туризму (туристичке агенције, локалне 

установе културе, спортска удружења, организатори манифестација и 

други). У даљем тексту навешћемо неке од могућих облика активности које 

можете понудити вашим гостима. 

 

Пољопривреда, домаћи производи, занати 

Свакако да је за госте веома интересантно да се током свог боравка у 

вашем домаћинству баве и неком од традиционалних сеоских активности. 

То не значи да гости долазе на село да би се искључиво бавили 

пољопривредним радовима у пољу или свакодневним активностима у 

оквиру домаћинства, али због целокупног доживљаја и “сеоског” искуства, 

неки лакши радови би свакако могли бити веома популарни. Међу тим 

активностима могу бити одабрани радови на њиви, у винограду, попут 

брања воћа, брига о домаћим животињама, али и прављење домаћих 

производа карактеристичних за тај временски период и у складу са 

традицијом дестинације (прављење домаћег пекмеза, сокова, зимнице, 

печење ракије, прављење вина и слично). Поред самих радова, могуће је 

организовати и другачије активности које су везане за сеоски амбијент, као 

што су дегустације вина у винограду или пикника у пољу. 
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Поред слободних активности које гости могу изабрати, такође 

можете организовати и различите радионице односно курсеве, у којима ће 

ваши гости моћи да науче нешто више о одређеним делатностима на селу. 

Можете организовати школе кувања традиционалних јела, курсеве о 

лековитом биљу, радионице за израду домаћих сапуна, етно-радионице 

или, пак, радионице традиционалних заната (плетење корпи, прављење 

лутака од сламе, ткање, вез). Учешће у овим радионицама можете додатно 

наплатити, а ваши гости могу понети као сувенир оно што су сами 

направили. 

 

  

Слике 18. и 19. Традиционални занати, Салаш 137, Ченеј  

Фотографија: Мартин Цандир 
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Слика 20. Берба грожђа, Сремски Карловци  

Фотографија: Јарослав Пап 

 

 

Слика 21. Радионица за децу, Салаш Катаи, Мали Иђош 

Фотографија: Јарослав Пап 

 



 Страна 112 

 

Слика 22. Етно-збирка, Етно-кућа у Селенчи 

Фотографија: Архива Туристичке организације Војводине 

 

Догађаји, манифестације 

Да би проширили своју понуду можете гостима понудити могућност 

организовања различитих догађаја чија ће величина зависити од капацитета 

вашег домаћинства. То могу бити мањи пословни семинари, радионице са 

ограниченим бројем учесника или све популарнији “тим-билдинг” 

програми, који имају за циљ да унапреде ефикасност пословног тима кроз 

игру и заједничко испуњавање најразличитијих задатака. 

Осим наведеног, можете у свом домаћинству организовати изложбе 

слика, етно-збирки или ликовне колоније. Са једне стране, вашим гостима 

ће овакви садржаји употпунити боравак, а са друге, ви ћете остварити 

додатне приходе и промовисати ваше домаћинство, јер су такви догађаји 

праћени од стране медија. 

Такође, можете организовати и вечери анимације, где ћете 

презентовати локалну културу уз помоћ културно-уметничких друштава и 

тамбураша, са прикладним менијем локалне кухиње.  

Можете организовати и презентације локалних производа, где 

можете укључити и друге понуђаче, чиме ћете допринети јачању 
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партнерстава на самој дестинацији са једне стране и обезбедити 

разноврснији асортиман са друге. 

Велики број манифестација се у Војводини одржава поводом 

обележавања важних пољопривредних догађаја. То могу бити гастрономске 

манифестације (разне -ијаде) или прославе – сетве, жетве или бербе. 

Потрудите се да своје госте упознате са календаром манифестација у ближој 

околини како би они могли да посете неку од њих.  

 

ДОДАТНЕ ИНФОРМАЦИЈЕ: Списак свих манифестација у току 

године можете пронаћи на интернет презентацији Туристичке 

организације Војводине (https://vojvodina.travel/manifestacijee/1/) или 

код локалних туристичких организација. 

 

Спортско-рекреативне активности 

С обзиром да је активан одмор постао тренд у туризму и да све више 

туриста жели да се кроз различите спортско-рекреативне активности у 

природи релаксира, својим гостима можете понудити разноврсне садржаје. 

Овакви гости желе остати активни и током одмора, па траже дестинације 

које ће им омогућити овакве садржаје. За њих и једноставне активности могу 

бити атрактивне попут санкања, шетњи уз оближњу реку, кроз виноград 

или до локалног излетишта.  

Иако у оквиру свог домаћинства најчешће не можете имати спортске 

терене, можете се опремити оним реквизитима који се користе за спортове 

попут стоног тениса, бадминтона или фудбала “на мале голове”. За све 

остале спортове, своје госте можете упутити у оближње школе које су 

углавном опремљене оваквим теренима или спортске центре уколико 

постоје. 

 

https://vojvodina.travel/manifestacijee/1/
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Слика 23. Јахање, Салаш 137, Ченеј 

Фотографија: Мартин Цандир 

 

Осим тога, могуће је гостима понудити вожњу фијакером, јахање, 

лов, риболов, или их упутити на пешачке и бициклистичке туре. Такође, 

било би погодно да имате потребну опрему коју можете изнајмити својим 

гостима. За спровођење ових активности неопходно је и да се повежете са 

локалним спортским, ловачким и риболовачким удружењима, чија ће вам 

стручност помоћи да својим гостима обезбедите све оно што им је 

потребно за уживање у овим специфичним облицима активног одмора. 

 

ДОДАТНЕ ИНФОРМАЦИЈЕ: Помоћ и информације о 
бициклистичким и пешачким стазама можете добити од 
Бициклистичког савеза Војводине (www.cycling.rs) и Планинарског 
савеза Војводине (www.planinari.org.rs), док савете и дозволе за лов и 
риболов можете добити од Ловачког савеза Војводине 
(www.lovackisavezvojvodine.com) и Риболовачког савеза Војводине 
(www.rsv.org.rs).  

 

 

 

http://www.cycling.rs/
http://www.planinari.org.rs/
http://www.lovackisavezvojvodine.com/
http://www.rsv.org.rs/
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Природно и културно наслеђе 

Војводина је веома богата природним и културним наслеђем, стога 

је пред вама задатак да то наслеђе упознате и искористите га као део своје 

понуде. У томе вам могу помоћи и локалне туристичке организације чије 

контакте можете пронаћи на крају самог водича, али и оне организације које 

управљају природним и културним добрима (заводи за заштиту природе и 

споменика културе, јавна предузећа или удружења).  

На подручју Војводине налази се велик број заштићених природних 

подручја која су атрактивна у туристичком смислу (Фрушка гора, Обедска 

бара, Царска бара, Засавица, Делиблатска пешчара и друга). У овим 

подручјима посебно атрактивно може бити посматрање птица (birdwatching) 

или фото-сафари, вожња бродићима или шетња еко/едукативним стазама.  

Са друге стране, бројни споменици, манастири и цркве, музеји и 

традиција мултикултуралности могу бити интересантни мотиви туристима. 

Трендови културног туризма су све више усмерени ка доживљајима, при 

томе мислећи на доживљај локалне руралне заједнице, културе и начина 

живота. Туристи који су мотивисани културом све више захтевају да буду 

активни учесници, да изразе своју креативност кроз разне радионице у 

којима израђују сувенире или неке друге локалне производе. Зато је важно 

да се потрудите да својим гостима омогућите и овакву понуду, посебно због 

тога што су рурална подручја богата овим садржајима. 

На вама остаје да све наведене атрактивности препознате, упознате 

и понудите вашим гостима. 

 

ДОДАТНЕ ИНФОРМАЦИЈЕ: Више информација о заштићеним 
природним добрима на подручју Војводине можете пронаћи на 
интернет презентацији Покрајинског завода за заштиту природе 
(http://pzzp.rs/sr/zastita-prirode/zasticena-podrucja.html), док о 
заштићеним културним добрима можете сазнати више на интернет 
презентацији Покрајинског завода за заштиту споменика културе 
(www.pzzzsk.rs/kulturna-dobra.html).   

 

Све набројане активности су само предлози које можете 

искористити у складу са вашим могућностима и капацитетима самог 

домаћинства. Неке идеје можете реализовати самостално, а за неке ће вам 

бити потребна помоћ других лица. Најбоље би било да то буду појединци 

http://pzzp.rs/sr/zastita-prirode/zasticena-podrucja.html
http://www.pzzzsk.rs/kulturna-dobra.html
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и привредници из ваше околине, јер ће тако сви моћи да користе бенефите 

сеоског туризма и да развијају осећај заједнице. Наравно, наведене идеје 

нису примењиве за сва домаћинства, али могу вам послужити као 

инспирација за организацију онога што се вама чини прикладно. 

 

Не заборавите, свака понуђена активност је додатна вредност; за госта 

богатији и садржајнији боравак, за вас екстра приход и задовољнији гост. 
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КАКО СЕ ПРИБЛИЖИТИ ТРЖИШТУ? 

 

 

Маркетинг се генерално, па и у неким истраживањима о руралном 

туризму, веома често посматра уско, а каткада и непрецизно. Имајући то у 

виду и настојећи да се обезбеди што више корисних савета о примени 

маркетинг концепта за понуђаче услуга у руралном туризму, овај део 

приручника бави се са три међусобно повезане теме. Прво се говори о 

маркетингу уопште, доста поједностављено, али на најшире схваћен начин. 

То је неопходан увод у савете који су дати у вези са тим истим темама у 

другом делу који се односи на рурални туризам, али и могући извор 

инспирације за савете који нису дати. Као посебан додатак, на самом крају 

приказано је садашње стање међу понуђачима услуга руралног туризма у 

Војводини који су били вољни да одговоре при анкетирању спроведеном у 

оквиру писања овог приручника. 

 

О маркетингу уопштe 

 

Маркетинг и реклама 

Већина људи под маркетингом подразумева рекламни блок током 

омиљене серије, филма или неког другог програма на телевизији. Неки који 

сматрају да маркетинг схватају на шири начин на то надодају, како кажу, 

рекламирање у продавницама где је могуће нешто дегустирати, на 

друштвеним мрежама, дељење флајера и слично. 

Међутим, не улазећи у неправилности у терминологији из 

претходног примера, треба напоменути да је маркетинг много више од 

рекламе (неки теоретичари чак кажу да није најбоље користити назив 

реклама), али и да свака реклама није нужно део примене маркетинг 

концепта од стране компаније која промовише своје производе и услуге. 

Иако наизглед оваква расправа има већи значај за људе од науке, него 

за оне који настоје да примене маркетинг активности у руралном туризму, 

она је итекако важна јер указује на то од чега треба поћи при стварању своје 

IX 
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понуде и у руралном туризму, како ту понуду испоручити својим гостима и 

на крају како комуницирати са њима. 

Шта је онда маркетинг? Маркетинг има више значења, а његово 

најшире значење јесте да је то концепт (или оријентација или приступ или 

схватање или филозофија) онога ко нешто нуди на тржишту да му је на 

првом месту потребан задовољан купац да би остварио дугорочну 

профитабилност. То подразумева, дакле, да се креће од купца (корисника 

услуге, клијента, госта), тј. његових жеља и потреба и настоји се да оне буду 

задовољене како би се остварила дугорочна профитабилност. 

Разлику између некога ко у свом пословању примењује маркетинг 

концепт и некога ко примењује неки други концепт сликовито илуструје 

Филип Котлер (Philip Kotler), један од највећих међу ауторима из области 

маркетинга. Он прича причу о обућару из Хонг Конга кога занима одговор 

на питање да ли за њега постоји тржиште на удаљеном острву Јужног 

Пацифика. Обућар најпре пошаље изасланика који не полази од маркетинг 

концепта и који му јавља да људи тамо не носе ципеле и да тржишта нема. 

Потом пошаље још једног изасланика, који такође не полази од маркетинг 

концепта, и који му јавља да људи тамо не носе ципеле, односно да је 

тржиште огромно. Збуњен између два супротна предвиђања, обућар 

пошаље трећи пут особу која полази од маркетинг концепта и која му јавља 

да људи на острву не носе ципеле због чега имају проблем са стопалима, да 

је разговарао са поглавицом и показао му како би ципеле могле да заштите 

његове људе и да он верује да би 70% њих купило ципеле ако би биле 10 

долара пар, па с обзиром да је у питању 5.000 пари, а да су трошкови 

допремања на острво 6 долара по пару, чиста зарада би била 20.000 долара, 

што је кад се узме у обзир улагање, одмах већи повраћај на инвестицију него 

што је уобичајен за тог обућара, а да ће постојати и будућа зарада након 

уласка на тржиште. 

Овај сликовит пример указује на једну веома важну поуку када је у 

питању улазак на тржиште. Они који при том не примењују маркетинг 

концепт улазе на основу сопствене процене шта је добро, шта ће добро 

проћи, шта би они као купци куповали. С друге стране, онај ко на тржиште 

улази полазећи од маркетинг концепта управо ће кренути од истраживања 

шта је то што је купцима потребно, како ту потребу задовољити и да ли то 

доноси профит. 

Напред речено не значи да ако неко на тржишту не пође од 

истраживања, него од свог разматрања неће бити успешан. Такав пример 
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наводе друга два важна аутора из области маркетинга Џобер (Jobber) и Феј 

(Fahy). Они говоре о чувеној компанији Gilette коју је нови генерални 

директор у једном моменту окарактерисао као превише окренуту себи. 

Њихово полазиште је било да купци можда не знају шта им је потребно и 

да ће се, када једном испробају изврстан производ те компаније, 

предомислити и плаћати вишу цену за њега. То се заиста и показало као 

успешно на примеру бријача Mach3. Међутим, водећи се истом логиком, 

после куповине произвођача батерија Duracell, лансирали су нови бренд 

батерија Ultra, који је доживео тотални неуспех јер купци нису желели бољу 

него јефтинију батерију. 

Закључак је да и они који наступају на тржишту и при томе не полазе 

од истраживања потреба купаца могу успети, али да таква логика носи већи 

ризик и неће увек успети јер се неће увек подударити са оним што купци 

желе и зашта су спремни да плате. 

Овакав маркетинг какав се овде описује, схваћен у најширем смислу 

речи (дакле као приступ тј. пословна оријентација тј. филозофија 

компанија понуђача на тржишту) примењује се као последица више 

различитих узрока, између осталог, услова пословања у којима је понуда 

већа од тражње, односно тамо где је извесно да се све што на тржишту буде 

понуђено, неће бити и продато, као и услова постојања изражене 

конкуренције. 

Основна идеја је да се може очекивати да изузетно задовољан купац 

постане веран, односно увек изнова купује производе произвођача коме је 

веран. Ово је веома важно јер од верног купца произвођач може имати више 

користи: 

 јефтиније је одржавати однос са постојећим купцем него сваки 

пут изнова освајати новог (по неким истраживањима чак 6 пута 

јефтиније), 

 верни купци шире добар глас о производима, што код других 

могућих купаца често има већу тежину него било какав облик 

убеђивања које би предузеће могло да организује, 

 верни купци ће теже одустати од производа и када поскупи у 

односу на купце који то нису, 

 верни купци ће радије испробати нове производе тог 

произвођача. 
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У вези са маркетинг концептом често се помиње вредност за купца. 

Котлер и Келер (Keller) говоре о перципираној (доживљеној) вредности. По 

њима доживљена вредност се добија када се од свих погодности које купац 

добија одузму сви трошкови понуде и могућих алтернатива. 

Са једне стране имамо, дакле, корист коју купци доживљавају у вези 

са неким производом. Ово није често једноставно одредити јер се производ 

може посматрати на 5 нивоа – битна корист, основни производ, очекивани 

производ, проширени производ, потенцијални производ.  На пример, ако 

нека особа борави у неком граду и има потребу да преноћи – битна корист 

би била да му се омогући да преноћи, основни производ – кревет и соба, 

очекивани производ – чисти чаршафи, да соба има купатило, проширени 

производ – телевизија, минибар, сеф, потенцијални производ – све што би 

та понуда могла да обухвати у будућности. Ове нивое могуће је схватити 

условно јер за некога очекивани производ може обухватити и телевизију, 

минибар и сеф итд. Такође, треба имати у виду да понуђачи могу међусобно 

конкурсати на различитим поменутим нивоима. Корист од неког производа 

може да обухвати и гаранције, обуке за руковањем и слично. 

С друге стране је доживљена жртва, која не обухвата само трошкове 

које купац има плаћајући цену неког производа него и потребно време и 

напор да се до тог производа дође. 

Ако купац има избор између варијанте А и варијанте Б, не би 

требало да бира варијанту где су само веће користи или варијанту где је само 

нижа жртва, већ ону где је доживљена вредност (доживљена корист умањена 

за доживљену жртву) већа.  

Због тога је важно да компаније истраже шта је вредност за купце, да 

успеју да је створе, да им је испоруче и да комуницирају ту вредност са њима. 

Маркетинг концепт подразумева настојање да је предузеће у томе успешније 

од конкурената.    

До сада се говорило о маркетингу у најширем смислу, а сви су 

сведоци да се реч маркетинг често сусреће у свакодневном говору са другим 

значењима. Пословни људи често помињу одељење маркетинга у 

предузећима. Гледаоци телевизије, како је на почетку речено, под 

маркетингом подразумевају оно што често називају и реклама.  

Међутим, без разумевања маркетинга у најширем смислу нема 

правог разумевања ни других употреба те речи. Истина, исправно је рећи 
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маркетинг одељење неког предузећа, али ако то предузеће и сва његова 

одељења не примењују маркетинг концепт како је претходно описан, та реч 

нема посебног смисла. Истина је и да се реч маркетинг употребљава када се 

промовишу производи и услуге предузећа на телевизији, што је пре више 

од деценије много прецизније називано ЕПП (економско пропрагандни 

програм). Међутим, ако такву промоцију не спроводи предузеће које 

примењује маркетинг концепт како је претходно описан, првенствено са 

жељом да купце информише о својој понуди, него предузеће које без 

контакта са купцима и њиховим потребама осмисли производ и сада се 

труди да их убеди да је то оно што им треба, реч маркетинг опет има мало 

смисла. 

 

Холистички маркетинг 

У претходном делу је писано шта је то маркетинг широко схваћен. 

У овом делу приказано је још шире схватање маркетинга. 

Наиме, постоји новији концепт који се наставља на маркетинг 

концепт и зове се холистички маркетинг. Поједностављено говорећи, овај 

концепт такође у основи има схватање да су задовољни купци најважнији за 

остваривање профита, али указује и на то да је за остварење профита 

неопходно водити рачуна о не малом броју унутрашњих и спољних 

фактора. 

На пример, холистички маркетинг указује да није довољно да само 

они који управљају предузећем стављају на прво место купце него да сви 

запослени у компанији имају то у виду. Чак и када предузеће нуди оно што 

је купцима потребно и шта су спремни да плате, уколико су запослени у том 

предузећу, на пример, запослени који долазе у контакт са купцима 

нељубазни према њима или незаинтересовани, необавештени и слично, 

купци могу одустати од куповине. Зато они који управљају предузећем треба 

да воде рачуна да су запослени мотивисани, обучени и свесни значаја 

купаца за пословање предузећа и испуњење сопствених интереса као 

радника. 

Исто тако, холистички маркетинг указује да су поред односа са 

купцима за предузеће важни односи са добављачима и дистрибутерима тј. 

онима од којих набављају нпр. сировине за свој производни процес и преко 

којих пласирају своје производе купцима. Рецимо, чак и када је предузеће 

успело у свом приступу да његови производи задовољавају потребе купаца, 
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који су спремни да за њих плате, ако, на пример, они од којих предузеће 

набавља сировине за производњу тих производа касне или испоруче 

сировине лошијег квалитета, предузеће неће моћи да задовољи ни своје 

купце. Исто тако, ако немамо добре односе са онима преко којих продајемо 

своје производе, па они у први план стављају конкуренцију, онда је могуће 

да ћемо изгубити део купаца. Баш због значаја односа са добављачима и 

дистрибутерима холистички маркетинг указује на значај стварања „мрежа“ 

са њима па се некада исправније говори о конкуренцији између таквих 

мрежа предузећа, него између појединачних предузећа. 

Холистички маркетинг указује и на значај обједињавања свега онога 

што се односи на понуду купцима и посматрање те понуде из угла купаца. 

Примера ради, ако је основна понуда одређеног ресторана традиционална 

храна из неког краја, онда је логично и да спољашњи и унутрашњи изглед 

одговара том крају, начин на који је особље одевено, музика која се пушта. 

Предузеће прихвата да је оно што је из његовог аспекта производ, из 

аспекта купца заправо решење, што је за предузеће цена, за купца је трошак, 

што је за предузеће дистрибуција за купца је угодност, а што је за предузеће 

промоција, за купца је комуникација.  

Холистички маркетинг указује и на значај одговорног понашања 

према широј заједници. Учествовањем у, на пример, добротворним 

активностима предузеће може задобити такву слику у свести купаца да 

касније куповином њихових производа можда уједно остварују и своје 

вредности. 

У оквиру разматрања холистичког маркетинга, још једном треба 

подвући да поред купаца који јесу и остају у средишту интересовања, 

предузеће води рачуна и о различитим унутрашњим и спољашњим 

елементима, као и о ужој и широј средини. Отуда су важни и запослени, 

добављачи, дистрибутери, конкуренција, јавност, становништво, законски 

оквир, политика, техника и технологија, култура итд. 

 

Како се маркетинг концепт спроводи? 

У управљању маркетингом од стране предузећа Котлер 

идентификује више корака: маркетинг истраживање, потом сегментацију, 

таргетирање и позиционирање и на крају креирање, имплементацију и 

контролу маркетинг микса. Свака од ових фаза биће укратко и 

поједностављено објашњена и биће дати примери у вези са њима. 
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Већ је речено да се маркетинг концепт разликује од осталих по томе 

што се полази од спровођења маркетинг истраживања, дакле од 

окренутости ка тржишту, а не ка самом предузећу. Маркетинг истраживање 

се спроводи у више фаза. Најпре је потребно врло прецизно дефинисати 

шта је то што се истражује, који су циљеви и какве су претпоставке. Затим 

следи осмишљавање плана истраживања, одређивање колико ће оно 

коштати, које и како обучене особе ће учествовати у њему, дефинисати како 

ће испитаници бити одабрани, која метода ће бити изабрана (на пример, 

купце можемо испитивати директно, али их је могуће и посматрати, итд.), 

затим прикупљене податке треба унети у одређене програме, обрадити, 

анализирати и представити онима који предузећем управљају. Овакав 

процес треба углавном да спроводе агенције или особе које су 

квалификоване за то, а свакако треба водити рачуна да трошкови 

спровођења истраживања не буду виши него што су очекиване користи од 

његовог спровођења. 

У управљању маркетингом следи корак сегментација тржишта тј. 

уочавања одређених група купаца који имају одређене сличности унутар 

себе, а међусобно се разликују. Одређивање на основу чега су купци унутар 

једне групе слични, тј. на основу чега све се те групе дефинишу може бити 

разнолико и о томе треба веома добро промислити. 

Након одређивања које групе купаца постоје на тржишту потребно 

је одредити које од њих ће бити мете (на енглеском target, отуда таргетирање) 

за наше предузеће. Такође треба одлучити да ли ћемо према свим групама 

које циљамо имати нпр. исту понуду, цене и остало. 

Потребно је потом дефинисати на који начин се сместити (заузети 

позицију – отуда реч позиционирање) у свест купаца. 

Предузеће према купцима наступа најпре нудећи одређени 

производ који има одређене карактеристике. Међутим, поред особина 

производа, за купце је изузетно важна и цена по којој се ти производи 

продају, како се дистрибуирају, односно пласирају, достављају на тржиште, 

као и како све предузеће комуницира са купцима у вези са њима. Ова 4 

инструмента (производ, цена, дистрибуција и промоција) називају се 

маркетинг микс и они се међусобно комбинују и дозирају. Већ је речено код 

објашњења холистичког маркетинга да се сваки од инструмената маркетинг 

микса може посматрати и из аспекта купца па је производ решење за купца, 

цена је трошак, дистрибуција угодност, а промоција комуникација. Када су 

услуге у питању, на наведена четири инструмента додају се и људи, процеси 
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и физичка средина. У управљању маркетингом у предузећу, потребно је 

осмислити, спровести и контролисати маркетинг микс. 

Наведени кораци могу постати јаснији кроз пример објављен у 

једном од радова које је писао и аутор овог дела приручника. Проблем 

којим се тај рад бави односио се на могућности повећања потрошње 

органске хране у Србији. Требало је истражити коју групу купаца је 

потребно циљати да би куповали више органске хране. У том смислу, било 

је важно дефинисати неколико основних елемената. Прво, истраживање се 

није односило на неког конкретног произвођача или бренд, него је вршено 

уопштено. Потом, истраживање се није бавило ни конкретном категоријом 

хране, нпр. млечни производи, месо и сл. него је вршено у вези са 

органском храном уопште. Оваква полазишта одабрана су управо зато што 

је тржиште органске хране у домаћим условима још увек на врло ниском 

нивоу развијености, што не искључује и оправданост спровођења 

истраживања оријентисаних на поједине категорије или брендове органске 

хране. Одабрано је и да испитаници буду старости од 20 до 65 година и да 

буду анкетирани у неколико већих градова у близини пијаца, шопинг 

центара и универзитетских центара како би се покушало доћи до купаца 

који би приближно представили све купце хране у већим градским 

срединама у домаћим условима. Тако је одређено с обзиром да продаја 

органске хране најпре почиње да заживљава, али и доживљава пораст у 

већим градским срединама. Постоје и начини прецизнијег долажења до 

узорка испитаника који би боље представио све купце у градовима где је 

спроведено истраживање, али с обзиром на буџетска ограничења и на 

добру распоређеност испитивача, сматрало се да ће основне поуке о томе 

коме пласирати више органске хране бити довољно добро одређене и у 

оваквим условима. 

Упитник је осмишљен на основу сличних истраживања у 

иностранству, консултације са експертима из области маркетинга, 

произвођачима органске хране, а пре анкетирања 300 испитаника, дат је 

мањем броју људи да одговоре на њега, укажу да ли им нешто није јасно или 

да ли се не могу пронаћи у неком од понуђених одговора.  

Подела испитаника у групе извршена је на основу питања колико 

често конзумирају органску храну. Одређене су две групе – прва која 

конзумира ту храну најчешће једном у неколико недеља, и друга која 

конзумира ту храну најређе једном недељно. Оваква подела је опет 

извршена полазећи од стања на домаћем тржишту ослањајући се на 
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одговоре на само једно питање. Има примера истраживања са развијенијих 

тржишта органске хране где се узму подаци из трговина које продају, између 

осталог, органску храну, а које у својим базама података имају поред 

података колико чега купци купују и податке рецимо о њиховом полу, 

годинама, образовању, величини породице и слично. Потом се на основу 

износа новца који они потроше на органску храну за нпр. месец дана 

поделе на 3 групе – оне који троше највише, па оне који троше мање од 

њих и оне који троше најмање. Међутим, подела се ту не зауставља већ се 

узимају и подаци о томе колико категорија органске хране купују 

испитаници у ове три групе па се потом деле у још мање групе. 

У истраживању из домаћих услова смислено је циљати групу купаца 

која органску храну конзумира најређе једном недељно јер постоји простор 

да они, с обзиром да су склонији органској храни, повећају потрошњу те 

хране. Међутим, у примеру са развијеног тржишта, с обзиром да је мало 

простора да они који купују највише органску храну купују још више, 

одлучује се да се циљају купци који осредње троше јер за повећање њихове 

потрошње има простора. 

Када су упоређени са првом групом, група купаца која у домаћим 

условима конзумира органску храну макар једном недељно се састоји од 

више жена, више образованих људи, више особа у браку и која живе са 

децом у својим домаћинствима, као и особа које имају веће приходе. 

Када се узме у обзир опис купаца који конзумирају органску храну 

бар једном недељно, као и често навођене карактеристике те хране – 

повезивање са природом и здрављем, али и то да је скупља од 

конвенционалне хране - у тражењу начина да заузме место у свести купаца 

могао би да се користи слоган: „Здравље породице нема цену“. 

У комуникацији те вредности са купцима посебно место заузима 

промоција. Промотивни спотови (рекламе) могли би да приказују породицу 

током оброка, повезаност те хране са природом, а приказане особе би 

требало да одишу здрављем, енергијом и миром. Њих би требало 

емитовати у време програма које углавном гледају удате жене са децом. 

Такође, због убедљивости поруке требало би их емитовати и у периодима 

када се приказују емисије о природи, о начинима бриге о здрављу или о 

одгоју деце. Билборде је могуће ставити ближе обдаништима или школама 

или на путу ка градским центрима где је значајан део особа из те групе 

запослен.  
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Поред тога, могуће је позивати новинаре да сниме производни 

процес, испробају ту храну, позивају образоване људе у емисије које ће 

преносити поруку да здравље породице нема цену. Могуће је спонзорисати 

куповину инкубатора за породилишта, акције очувања природе и слично. 

Такође, изглед самог производа треба да буде такав да подсећа на 

свежину и чистоћу састојака, као и природу, па амбалажа може бити од 

материјала који се рециклира, а уз то и у белој или зеленој боји. Наравно, 

лого који потврђује да је храна органска видно истакнут на амбалажи се 

подразумева. Цена органске хране је виша у односу на конвенционалну и 

таква и треба да буде јер, између осталог, сведочи виши квалитет. Храну је, 

поред специјализованих продавница, могуће дистрибуирати и на местима 

породичне куповине – супермаркетима, идеално у одвојеним деловима 

аранжираним да подсећају на природу.  

Све описано потребно је и спровести и процењивати како би 

одговарајуће исправке и побољшања могли да буду урађени. 

 

Маркетинг у руралном туризму 

У светској научној литератури постоји развијена скала која мери 

прихватање окренутости ка тржишту од стране понуђача услуга у руралном 

туризму. Одговором на питања ове скале, сваки понуђач услуга у руралном 

туризму може да увиди у којој мери је у његовом конкретном случају 

прихваћена окренутост ка тржишту и да уједно препозна где је могуће 

повећати то прихватање. Поред тога, након описа шта је све маркетинг 

концепт и како се спроводи, овде ће бити дати савети у вези са тим темама 

када је у питању рурални туризам. 

  

Скала која мери прихватање окренутости ка тржишту у руралном туризму 

Аутори Поло Пења, Фриас Хамилена и Родригез Молина (Polo Peña, 

Frías Jamilena, Rodríguez Molina) развили су и тестирали 2012. године скалу 

(анкетни упитник) која мери прихватање окренутости ка тржишту од стране 

понуђача услуга у руралном туризму. По њима се прихватање окренутости 

ка тржишту од стране таквих понуђача састоји од следећа три фактора: 

 долажење до информација са тржишта, 

 преношење информација са тржишта унутар предузећа, 

 одговор предузећа на тржиште. 



 Страна 127 

 

Долажење до информација са тржишта се односи на долажење до 

информација које се односе на просек у сектору, долажење до информација 

неформалним путем, као и брзо откривање промена на тржишту. 

У вези са преношењем информација са тржишта унутар предузећа 

веома је важна дискусија о будућим потребама купаца. 

Одговор предузећа на тржиште односи се на понуду у складу са 

захтевима купаца, одговор на промене и квалитет услуге. 

У наредној табели је приказана скала у форми у којој би сваки 

понуђач услуга у руралном туризму могао да је попуни. При томе, прва три 

питања се односе на долажење до информација са тржишта, четврто на 

преношење информација са тржишта унутар предузећа или домаћинства, 

док се последња три односе на одговор предузећа/домаћинства на 

тржиште. 

 

Табела 8. Скала прихватања окренутости ка тржишту у руралном 

туризму 
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Информације о тржишту руралног 
туризма добијамо преко медија 
туристичког сектора (асоцијације, 
публикације, сајмови). 

1 2 3 4 5 

Информације о тржишту руралног 
туризма добијамо неформално (разговор 

1 2 3 4 5 
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са пријатељима, представницима других 
привредних грана и сл.). 

Брзо уочавамо промене (прописа, 
конкуренције и сл.) у вези са руралним 
туризмом. 

1 2 3 4 5 

Често дискутујемо о томе шта корисници 
наших услуга желе. 

1 2 3 4 5 

Непрекидно прилагођавамо понуду 
(смештај, активности, услуге, цене) да 
бисмо обезбедили оно што корисници 
услуга очекују. 

1 2 3 4 5 

Услуге које нудимо су више прилагођене 
нашим капацитетима него стварним 
потребама корисника наших услуга. 

1 2 3 4 5 

Када видимо да су корисници наших 
услуга незадовољни, трудимо се да то 
одмах исправимо. 

1 2 3 4 5 

 

Што је виша оцена у одговору на неко појединачно питање, то је и 

већи ниво прихватања окренутости тог понуђача услуга руралног туризма 

ка тржишту у вези са тим питањем. Једини изузетак је претпоследње 

питање, где би одговор под 1 требало разумети као 5, под 2 као 4, под 3 

остаје 3, под 4 као 2 и под 5 као 1. Оваква појава није ретка када су различите 

скале у питању, и све што је потребно јесте направити промене како је 

описано. 

Поред одговора на појединачна питања могуће је посматрати 

одговоре и на нивоу појединих група питања. На пример, за процену 

окренутости предузећа ка тржишту при долажењу до информација са 

тржишта, потребно је сабрати оцене које су дате за прва 3 питања и 

поделити са 3, за преношење информација са тржишта унутар предузећа 

гледа се само оцена четвртог питања, док за одговор предузећа на тржиште 

треба сабрати оцене на последња три питања (након промена у оцени 

претпоследњег како је горе описано) и поделити са 3.  

На горе описани начин могуће је и закључити у чему је од долажења 

до информација са тржишта,  преношења информација са тржишта 

унутар предузећа и одговора предузећа на тржиште, понуђач услуга 
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руралног туризма највише окренут ка тржишту. Тамо где је просечна оцена 

највећа, највећи је и степен оријентисаности ка тржишту. 

На крају, резултате је могуће посматрати и на нивоу целокупне скале. 

Опет, након промене оцена на претпоследње питање како је описано, треба 

сабрати оцене на свих 7 питања и поделити са 7. Што је просечна оцена 

ближа петици, истовремено је и степен окренутости ка тржишту понуђача 

услуга руралног туризма већи. 

Поред тога, поређењем просечне оцене између два понуђача може 

се закључити који је више оријентисан ка тржишту. Такође, упитник може 

попунити исти понуђач након одређеног временског периода, како би 

увидео да ли је сада више или мање окренут ка тржишту. Оваква поређења 

могуће је вршити када су у питању оцене које су дате на појединачна питања 

ове скале, када су у питању просечне оцене које су дате за 3 фактора које 

скала обухвата, као и када је у питању просечна оцена одговора на 

целокупну скалу. 

 

Препоруке у вези са спровођењем маркетинг концепта од стране понуђача услуга у 

руралном туризму у Војводини 

Понуђачи услуга у руралном туризму могу најпре да сагледају да ли 

услови пословања у којима се налазе указују да је потребно примењивати 

маркетинг концепт. Овакво разматрање може обухватити низ питања, а овде 

ће бити издвојена два која се могу сматрати изузетно значајним.  

На почетку, треба размотрити да ли постоји изражена конкуренција. 

То не мора да буде само конкуренција између понуђача услуга руралног 

туризма, већ је могуће конкуренцију схватити и на шири начин. Треба поћи 

од разматрања коју то потребу конкретан понуђач заправо задовољава. Ако 

рецимо у његовом смештају током викенда борави брачни пар из града са 

децом, онда би потребе које они задовољавају могле да се односе на: 

 одлазак на село и у природу,  

 прилику за провођење квалитетног времена заједно и додатно 
зближавање,  

 уживање у традиционалној кухињи,  

 могућност да се неко време борави у средини са „споријим“ 
темпом живота и сл.  

Ако се пође од потребе или потреба које гости понуђача услуга у 

руралном туризму задовољавају, онда, како је речено, конкуренција неће 

бити само други понуђач услуга руралног туризма. На пример, провођење 
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квалитетног времена заједно и додатно зближавање, породица може да 

оствари и у неком забавном парку или на спортским теренима у граду, 

уживање у традиционалној кухињи такође је могуће остварити и у неком од 

градских етноресторана и сл. Треба, дакле, истражити колико је начина да 

се задовоље потребе које корисници наших услуга могу да задовоље код нас 

и ко све може то омогућити. Што је конкуренција израженија, већа је 

потреба за применом маркетинг концепта. 

Поред тога, потребно је размотрити и да ли је понуда услуга већа од 

тражње. То може дефинисати сваки појединачни понуђач услуга уочавањем 

да ли постоје непопуњени капацитети код њега, али је ово могуће 

посматрати и на нивоу сектора. Уколико постоји бојазан да све оно што 

нудимо неће бити продато, расте и потреба за применом маркетинг 

концепта. 

У примени маркетинг концепта понуђач услуга руралног туризма 

треба најпре да разграничи шта је то вредност за његовог госта. Како је већ 

речено, вредност за купца треба разумети кроз посматрања свега онога што 

купац добије у оквиру понуде са једне стране, односно свих жртава које 

учини да би се та понуда реализовала са друге стране. 

Користи које гост може да добије могу бити разне. При томе, опет 

је потребно поћи од тога које потребе гости задовољавају. Уколико је 

понуђач услуга руралног туризма у близини града са релативно развијеном 

привредом и вишим ценама смештаја, гости могу долазити првенствено 

због ниже цене. Ту се конкуренција одвија на нивоу очекиваног производа 

па преноћиште треба да буде чисто, да садржи елементарне услове за госта 

и да буде јефтиније од оног у граду. Међутим, уколико гости долазе због 

одмора са децом, понуда одређених садржаја у дворишту где би они могли 

да се играју и уживају била би веома значајна предност у односу на 

конкуренте, па би се овде заправо радило о конкуренцији на нивоу 

обогаћеног производа.  

Поред ширине избора услуга које су му понуђене, изузетно је важан 

и њихов квалитет. Наравно, говорити о квалитету, а не разматрати цену 

потребну да се оствари његов одређени ниво не би имало смисла. Међутим, 

одређена побољшања у квалитету не морају нужно да коштају. У том смислу 

је веома значајан већ помињани интерни маркетинг. Ако кувар посвети 

мало већу пажњу припреми хране или особље љубазно дочека госте или у 

случају примедбе нађе начина да је реши на обострано прихватљив начин, 

понуђач би могао стећи предност у односу на конкуренте који би по свим 
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другим параметрима били слични у понуди услуга. Постићи наведено не 

мора да кошта пуно, а заправо је последица мотивисаности, посвећености 

и професионалности запослених, а често у условима породичног 

обављања пословања и љубави према обављању те делатности. 

Гост као корист може доживети и боравак код понуђача одређеног 

реномеа код кога се подразумева одређени квалитет услуге. Познатост 

локације такође може допринети том утиску. Међутим, они мање познати 

би требало непрекидно да размишљају шта је то што они нуде што их чини 

специфичним и како на основу тога да оставе позитиван утисак на госте. 

Некада би и детаљ могао да одигра улогу у томе – на пример, истицање да 

је све што се припрема за оброке произведено од стране онога који услугу 

нуди уз омогућавање да рецимо гост прошета баштом и имањем и убере 

парадајз који би желео да му се припреми за салату.  

С друге стране, већ је поменуто да постоји и нешто што гости 

жртвују. То није само новац који они дају, већ и сав остали напор који уложе 

да би дошли до одређене услуге. Уколико је лош пут до понуђача услуге 

или је лоше обележено како доћи до објекта или уколико, у крајњој линији, 

једном када дођу морају дуго да чекају да буду смештени и услужени, све то 

представља одређени напор за госте. 

Основно је да понуђач настоји да су користи које пружа госту веће 

од жртава које гост мора да поднесе, и то да је та позитивна разлика већа 

него код конкурената. 

Понуђачи морају најпре да истраже шта то њихови гости 

доживљавају као користи и као жртве. Зато је веома важно комуницирати са 

гостима, омогућити им и подстицати их да своје утиске искажу. Понуђачи 

треба да нађу прави начин да испоруче ту вредност гостима настојећи да 

што више повећају њихов доживљај добијених користи, а што више умање 

доживљај њихове жртве. На крају, потребно је да понуђачи непрекидно 

комуницирају са гостима о вредностима које им нуде.  

Наравно, не треба заборавити да маркетинг концепт који би 

примењивали понуђачи услуга руралног туризма није удовољавање гостима 

ради удовољавања гостима, већ ради остварења профита.   

У целокупном спровођењу маркетинг концепта јако је важно да се 

дефинише које групе на тржишту постоје и које ћемо опслуживати. Ово је 

могуће учинити на основу разлога због којих нам гости долазе – на пример 

љубитељи природе, уживаоци у домаћој и традиционалној храни, склони 
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рекреацији у природи, породични људи који беже из „градске вреве“, особе 

склоне „медитацији“. 

У принципу, требало би одабрати неке од сегмената које ћемо 

опслуживати. Ако бисмо покушавали да опслужимо све побројане сегменте, 

могли бисмо да заправо не опслужимо квалитетно ни један. Рецимо, ако 

желимо да опслужимо породице са децом, где је за очекивати да ће се она 

бучно играти у дворишту, и истовремено људе који би желели да се у том 

истом дворишту опусте у тишини читајући књигу, биће врло тешко 

постићи било шта од тога. 

Зато је изузетно значајно при давању информација о понуди услуга 

руралног туризма, рецимо преко фацебоок налога или сајта, сугерисати 

директно и индиректно ко су циљни сегменти. То не подразумева да ће на 

сајту стајати да угошћавамо само родитеље са децом и никог више. 

Напротив, на врло суптилан начин може се ставити до знања да нам у 

посету најрадије долазе родитељи са децом која имају услове да без 

сустезања уживају у природи и спортским активностима у дворишту. Уз то 

могуће је поставити и фотографије које илуструју управо то. 

У целокупној дискусији не треба изгубити из вида да је понуда 

одређена и ресурсима којима понуђач располаже и конкуренцијом и тиме 

што она нуди. Међутим, маркетинг концепт управо подразумева да у оном 

делу где постоји могућности, гости буду на првом месту, односно 

најзначајнији. Ослушкивати коментаре, нудити услуге према њиховим 

сугестијама, а не зато што ми мислимо да је тако добро, врло су важни у 

спровођењу маркетинг концепта. 

Посебно је важно и заузети одгређену позицију у свести гостију. 

Требало би уредити све елементе понуде у складу са том позицијом. У 

заузимању одговарајуће позиције најзначајнију улогу има комуникација са 

гостима. 

Комуницирање се може вршити директно – огласи на телевизији, 

радију или у новинама, учешће на сајмовима, интернет сајт, брошуре и сл, 

али и индиректно – изглед и уређење објекта и његове спољашности, 

елементи понуде. 

Неретко се код нас, у том смислу, јављају невероватне комбинације, 

које ометају преношење јединствене поруке и заузимање јасне позиције у 

свести купца. Тако је сасвим могуће замислити етноресторан који би 

садржао неки од следећих елемената - изграђен у модерном стилу, на чијем 
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менију су и пића која никако нису етно, са послугом обученом у модерне 

униформе, пуштањем стране музике и јеловником одштампаним словима 

„модерног“ изгледа. Све су то заправо сметње у преношење поруке. 

Управо би један етно-ресторан требало да преноси поруку на један 

супротан начин. Објекат треба архитектуром, као и у смислу материјала од 

којих је изграђен да подсећа на стил прошлих времена, послуга треба да 

буде обучена на тај начин, храна треба да је припремана на шпоретима на 

дрва, од пића треба да буду присутна она која су традиционално ишла уз 

такву кухињу, музика треба да буде тиха и изворна, јеловник треба да буде 

одштампан традиционалним фонтом и одговарајућим писмом – ако етно-

ресторан нуди стара јела карактеристична за, на пример Шумадију, јеловник 

треба буде написан ћирилицом и сл. Наравно, читава понуда би требало да 

буде усклађена и са поднебљем па, иако има примера успешног деловања и 

понуђача који се тог правила не држе, више је аутентично када је на пример 

понуда у Срему на обали Дунава различита од оне на Палићу. 

Цена треба да буде формирана да покрива трошкове, али и да 

одражава вредност коју понуда може да има. Отуда је важно обраћати пажњу 

и на то да нешто виша цена може да сугерише и виши квалитет, а пожељно 

је и варирати цене у зависности од квалитета и количине.  

На то се надовезује и директна комуникација. Поред уобичајених 

већ побројаних начина промоције, у руралном туризму од великог значаја 

могу бити сајмови, где поред представљања понуде, постоје могућности и 

за увиђање стања на тржишту. Изузетно је значајно преношење 

информација од стране гостију који су већ били код нас, особама које 

размишљају да нас посете. У том смислу, задовољни гости ће преносити 

позитивне утиске другима, а њихова реч може имати већи ауторитет од 

онога који бисмо ми имали при сопственој промоцији. Међутим, треба 

посебно водити рачуна да нема изражено незадовољних гостију јер они 

преносе лоше информације. При том, треба имати у виду да разрешење 

неспоразума са гостом на адекватан начин може претворити незадовољног 

госта у изузетно задовољног. 

Концепт холистичког маркетинга подразумевао би вођење рачуна и 

о односима са свим осталим факторима описаним као значајним за 

пословање предузећа. 
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15 савета за успешно управљање маркетиншким активностима 

 

 

1
• Упознајте свог госта и брините о његовим потребама

2
• Направите сопствену базу података о туристима, како бисте 

могли одговорити на њихове жеље

3
• Остварујте блиске и дугорочне односе са својим гостима, 

само тако ћете имати лојалне госте

4
• Трудите се да својим гостима пружите квалитетне услуге

5
• Стичите и константно обнављајте знање о потребама, 

мотивацији и понашању туриста

6
• Примените стечено знање током пружања услуга, односно 

боравка гостију у вашем објекту

7
• Поштујте своје добављаче, конкуренцију и финансијере

8
• Успоставите мрежу партнерстава и остварите дугорочне и 

стабилне односе са вашим партнерима 

9
• Брините о вашим запосленима, јер само задовољни 

запослени може да изазове задовољство госта

10
• Улажите у унапређење знања и вештина ваших запослених

11
• Брините о животној средини и примените неки од принципа 

„зеленог маркетинга"

12
• Послујте на друштвено одговорној основи

13
• Израдите пропагандни материјал за ваш објекат

14
• Користите бесплатна средства е-пропаганде: Facebook, 

Twitter, Instagram

15
• Промоцију базирајте на изазивању емоција
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ПОСЕБАН ДОДАТАК 

 

 

Истраживање о примени маркетинг концепта и начинима 
промоције у руралном туризму у Војводини 

Истраживање о прихватању окренутости ка тржишту и начинима 

промоције у руралном туризму у Војводини спроведено је онлајн у августу 

и септембру 2015. године. Анкета је послата на 300 адреса, враћено је укупно 

29 упитника употребљивих за овај део приручника.  

У наставку је дат опис 29 испитаника чији су одговори коришћени 

у овом делу приручника. Због релативно малог броја одговора, није могуће 

уопштити наведене проценте на све који се баве руралним туризмом у 

Војводини. Код појединих описа помиње се медијана (на пример, ако 

поређамо по реду колико се дуго испитаници баве руралним туризмом и то 

од оног који се бави најкраће до оног који се бави најдуже, медијана је 

колико се дуго руралним туризмом бави онај који је на средини тог низа, 

дакле 15. испитаник по реду јер их има укупно 29). 

Од укупног броја испитаника 5 јесте категоризовано (17,2%), а 24 

није (82,2%). При томе, 11 њих (37,9%) је регистровано као домаћа радиност 

(соба, кућа, апартман), 11 (37,9%) као предузетник, 1 (3,4%) као привредно 

друштво, а 6 (20,7%) као сеоско туристичко домаћинство. Већина 

испитаника – њих 16 (55,2%) није члан ниједног удружења, док осталих 13 

(44,8%) јесте. 

Велика већина испитаника – њих 24 (82,8%) услуге пружа током целе 

године, док преосталих 5 (17,2%) то чини сезонски. У оквиру врста услуга 

које нуде највише је испитаника који нуде само смештај – њих 14 (48,3%), 

потом 9 оних (31,0%) који нуде смештај, храну и додатне активности за 

госте, затим 3 испитаника (10,3%) који нуде храну и додатне активности за 

госте, 2 (6,9%) који нуде само додатне активности за госте и 1 (3,4%) који 

нуди смештај и храну. 

Највећем делу испитаника – за њих 13 (44,8%) гости су пореклом 

готово подједнако из Србије и иностранства, одмах затим су и они чији су 

гости углавном из Србије – 12 (41,4%), док је најмање оних – 4 (13,8%) 

којима су гости углавном из иностранства. 

X 
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Испитаник који се најдуже бави руралним туризмом има 25 година 

искуства у том смислу, док се најмање бави испитаник који то чини једну 

годину. Медијана је 7 година. Медијана броја запослених је 1, броја кревета 

10 (минимум 0, максимум 112), броја соба 4 (минимум 0, максимум 58).  

Најмањи број пријављених гостију у прошлој години је 0, а најмањи 

проценат гостију који су први пут дошли је 10. Највећи број пријављених 

гостију у прошлој години је 7910, а највећи проценат гостију који су први 

пут дошли је 100. Медијана броја пријављених гостију у прошлој години је 

140, а медијана процента гостију који су први пут дошли је 70. 

 

Прихватање окренутости ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

Табела 9 приказује резултате за све испитанике. 

 

Табела 9 – Прихватање окренутости ка тржишту 

 у руралном туризму у Војводини 

ПИТАЊА Просек 

Информације о тржишту руралног туризма добијамо преко медија 
туристичког сектора (асоцијације, публикације, сајмови). 

2,97 

Информације о тржишту руралног туризма добијамо неформално 
(разговор са пријатељима, представницима других привредних грана 
и сл.). 

3,59 

Брзо уочавамо промене (прописа, конкуренције и сл.) у вези са 
руралним туризмом. 

2,59 

ДОЛАЖЕЊЕ ДО ИНФОРМАЦИЈА СА ТРЖИШТА 3,05 

Често дискутујемо о томе шта корисници наших услуга желе. 

(ПРЕНОШЕЊЕ ИНФОРМАЦИЈА СА ТРЖИШТА УНУТАР 
ПРЕДУЗЕЋА) 

3,66 

Непрекидно прилагођавамо понуду (смештај, активности, услуге, 
цене) да бисмо обезбедили оно што корисници услуга очекују. 

4,31 

Услуге које нудимо су више прилагођене нашим капацитетима него 
стварним потребама корисника наших услуга. 

2,69 

Када видимо да су корисници наших услуга незадовољни, трудимо се 
да то одмах исправимо. 

4,90 

ОДГОВОР ПРЕДУЗЕЋА НА ТРЖИШТЕ 3,97 

УКУПНО 3,53 
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Укупан ниво прихватања окренутости ка тржишту понуђача услуга 

руралног туризма у Војводини је 3,53, што је ближе оцени 5, него оцени 1, 

а најближе је оцени 4 што би значило да је наведено прихватање умерено 

потврђено.  

Од појединачних фактора најизраженији је одговор предузећа на 

тржиште – 3,97 па преношење информација са тржишта унутар предузећа 

– 3,66. Најслабије је оцењено долажење до информација са тржишта – 3,05. 

У оквиру појединачних питања, ниво нижи од 3 карактеристичан је 

за: 

 добијање информација о тржишту руралног туризма преко 

медија туристичког сектора,  

 брзо уочавање промена у вези са руралним туризмом и  

 већу прилагођеност нуђених услуга стварним потребама 

корисника услуга него капацитетима.  

Међитим, чак и овде оцене су ближе броју 3, него броју 2, што би 

значило да се не може говорити да се за те елементе одмерено потврђује да 

се не спроводе. 

У наставку су дате анализе по три фактора прихватања окренутости 

ка тржишту понуђача услуга руралног туризма, као и на нивоу укупног 

просека, посматрано кроз одређене карактеристике тих понуђача. 

 

 Табела 10 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у 

Војводини и категоризованост понуђача 

ФАКТОРИ 

К
ат

ег
о

р
и

зо
ва

н
и

 

Н
ек

ат
ег

о
р

и
зо

ва
н

и
 

Долажење до информација са тржишта 3,00 3,27 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,71 3,40 

Одговор предузећа на тржиште 4,00 3,80 

УКУПНО 3,50 3,66 
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Табела 11 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и регистровање понуђача 

ФАКТОРИ 

Д
о

м
аћ

а 

р
ад

и
н

о
ст

 

П
р

ед
уз

ет
н

и

ц
и

 

П
р

и
вр

ед
н

о
 

д
р

уш
тв

о
 

Т
ур

и
ст

и
ч

ка
 

д
о

м
аћ

и
н

ст
ва

 

Долажење до информација са тржишта 2,85 3,06 3,33 3,33 

Преношење информација са тржишта унутар 
предузећа 

3,18 4,09 1,00 4,17 

Одговор предузећа на тржиште 3,94 3,79 3,67 4,39 

УКУПНО 3,45 3,47 3,71 3,74 

 

Табела 12 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и чланство у удружењима 

ФАКТОРИ 

Ч
л
ан

 

уд
р

уж
ењ

а 

Н
и

је
 ч

л
ан

 

уд
р

уж
ењ

а 

Долажење до информација са тржишта 3,26 2,86 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,46 3,81 

Одговор предузећа на тржиште 4,00 3,94 

УКУПНО 3,70 3,39 

 

Табела 13 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и сезона пружања услуга 

ФАКТОРИ 

У
сл

уг
е 

ц
ел

е 

го
д
и

н
е 

У
сл

уг
е 

се
зо

н
ск

и
 

Долажење до информација са тржишта 3,04 3,06 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,75 3,20 

Одговор предузећа на тржиште 3,97 3,93 

УКУПНО 3,54 3,46 
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Табела 14 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и понуда услуга 

ФАКТОРИ 

С
м

еш
та

ј 

С
м

еш
та

ј,
 х

р
ан

а 

С
м

еш
та

ј,
 х

р
ан

а,
 д

о
д
ат

н
е 

ак
ти

вн
о

ст
и

 

Х
р

ан
а,

 д
о
д
ат

н
е 

ак
ти

вн
о

ст
и

 

Д
о

да
тн

е 
ак

ти
вн

о
ст

и
 

Долажење до информација са тржишта 2,98 2,33 3,19 3,00 3,33 

Преношење информација са тржишта 
унутар предузећа 

3,14 4,00 4,11 4,33 4,00 

Одговор предузећа на тржиште 4,10 3,33 3,89 3,67 4,17 

УКУПНО 3,56 3,00 3,51 3,33 3,93 

 

Табела 15 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и уобичајено порекло гостију 

ФАКТОРИ 

Г
о

ст
и

 у
гл

ав
н

о
м

 и
з 

С
р
б

и
је

 

Г
о

ст
и

 у
гл

ав
н

о
м

 и
з 

и
н

о
ст

р
ан

ст
ва

 

Г
о

ст
и

 п
о

д
је

д
н

ак
о

 и
з 

С
р
б

и
је

 и
 

и
н

о
ст

р
ан

ст
ва

 

Долажење до информација са тржишта 3,19 2,58 3,05 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,42 3,25 4,00 

Одговор предузећа на тржиште 4,14 4,42 3,67 

УКУПНО 3,73 3,36 3,40 
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Табела 16 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и период пружања услуга 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 
7 

го
д
и

н
а 

д
ел

ат
н

о
ст

и
 

В
и

ш
е 

о
д 

7 

го
д
и

н
а 

д
ел

ат
н

о
ст

и
 

Долажење до информација са тржишта 3,07 3,02 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 4,07 3,21 

Одговор предузећа на тржиште 4,07 3,86 

УКУПНО 3,59 3,46 

 

Табела 17 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и број запослених 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 
1 

за
п

о
сл

ен
и

 

В
и

ш
е 

о
д 

1 

за
п

о
сл

ен
о

г 

Долажење до информација са тржишта 3,15 2,88 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,50 3,91 

Одговор предузећа на тржиште 3,81 4,21 

УКУПНО 3,54 3,51 

 

Табела 18 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и број кревета 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 
10

 

кр
ев

ет
а 

В
и

ш
е 

о
д 

10
 

кр
ев

ет
а 

Долажење до информација са тржишта 3,00 3,11 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,47 3,92 

Одговор предузећа на тржиште 3,88 4,08 

УКУПНО 3,45 3,63 
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Табела 19 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и број соба 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 

4
 с

о
б

е 

В
и

ш
е 

о
д 

4
 с

о
б

е 

Долажење до информација са тржишта 2,79 3,36 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,88 3,38 

Одговор предузећа на тржиште 3,85 4,10 

УКУПНО 3,35 3,63 

 

Табела 20 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и број гостију у прошлој години 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 
14

0 
го

ст
и

ју
 

у 
п

р
о

ш
л
о
ј 
го

д
и

н
и

 

В
и

ш
е 

о
д 

14
0 

го
ст

и
ју

 

у 
п

р
о

ш
л
о
ј 
го

д
и

н
и

 
Долажење до информација са тржишта 3,00 3,10 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,46 3,85 

Одговор предузећа на тржиште 3,95 3,95 

УКУПНО 3,51 3,52 
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Табела 21 - Окренутост ка тржишту у руралном туризму у Војводини 

и број гостију који су дошли први пут у прошлој години 

ФАКТОРИ 

Н
ај

ви
ш

е 
 7

0%
 г

о
ст

и
ју

 

д
о
ш

л
о

 п
р

ви
 п

ут
 

В
и

ш
е 

о
д 

70
%

 г
о

ст
и

ју
 

д
о
ш

л
о

 п
р

ви
 п

ут
 

Долажење до информација са тржишта 3,02 3,15 

Преношење информација са тржишта унутар предузећа 3,33 4,11 

Одговор предузећа на тржиште 4,04 3,85 

УКУПНО 3,56 3,46 

 

Када је у питању долажење до информација са тржишта, бољи 

резултати се могу довести у везу понуђачима који нису категоризовани, 

регистрованима као  привредно друштво и регистрованима као сеоско 

туристичко домаћинство, који су чланови неког удружења, који услуге 

пружају сезонски, који нуде само додатне активности за госте, којима су 

гости углавном из Србије, који се баве руралним туризмом највише 7 

година, који имају највише 1 запосленог, који имају више од 10 кревета, који 

имају више од 4 собе, који имају више од 140 пријављених гостију у 

протеклој години и који имају више од 70% гостију који су им у протеклој 

години дошли први пут. 

Када је у питању преношење информација са тржишта унутар 

предузећа, бољи резултати се могу довести у везу са понуђачима који су 

категоризовани, регистрованима као сеоско туристичко домаћинство, који 

нису чланови ниједног удружења, који услуге пружају током целе године, 

који нуде храну и додатне активности за госте, којима су гости пореклом 

готово подједнако из Србије и иностранства, који се баве руралним 

туризмом највише 7 година, који имају више од 1 запосленог, који имају 

више од 10 кревета, који имају највише 4 собе, који имају више од 140 

пријављених гостију у протеклој години и који имају више од 70% гостију 

који су им у протеклој години дошли први пут. 

Када је у питању одговор предузећа на тржиште, бољи резултати се 

могу довести у везу са понуђачима који су категоризовани, регистрованима 
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као  сеоско туристичко домаћинство, који су чланови неког удружења, који 

услуге пружају током целе године, који нуде смештај и храну, којима су гости 

углавном из иностранства, који се баве руралним туризмом највише 7 

година, који имају више од 1 запосленог, који имају више од 10 кревета, који 

имају више од 4 собе и који имају највише 70% гостију који су им у 

протеклој години дошли први пут. 

Када је у питању укупно прихватање окренутости ка тржишту 

понуђача услуга руралног туризма, бољи резултати се могу довести у везу са 

понуђачима који нису категоризовани, регистрованима као сеоско 

туристичко домаћинство, који су чланови неког удружења, који услуге 

пружају током целе године, који нуде само додатне активности за госте, 

којима су гости углавном из Србије, који се баве руралним туризмом 

највише 7 година, који имају највише 1 запосленог, који имају више од 10 

кревета, који имају више од 4 собе, који имају више од 140 пријављених 

гостију у протеклој години и који имају највише 70% гостију који су им у 

протеклој години дошли први пут. 

 

Начини промоције понуђача услуга руралног туризма у Војводини 

Понуђачи услуга руралног туризма у Војводини били су истражени 

и у вези са начинима на које се промовишу. Било им је понуђено 6 одговора 

(оглашавање на телевизији или радију или у новинама, друштвене мреже, 

интернет сајт, брошуре туристичких организација, препоруке досадашњих 

гостију, учешће на сајмовима), као и могућност да евентуално допишу још 

неки начин који тим одговорима није обухваћен. Такође, могли су да 

заокруже више одговора истовремено.  

Табела 22 показује који проценат испитаника је у одговорима навео 

да, између осталог, користи и наведене облике промоције, а табела 23 који 

број начина промоције комбинују поједини испитаници. 

 

Табела 22 - Начини промоције понуђача услуга руралног туризма у 

Војводини 

Начини промоције % 

оглашавање на телевизији или радију или у новинама 17,1 

друштвене мреже 57,8 

интернет сајт 93,2 
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брошуре туристичких организација 41,3 

препоруке досадашњих гостију 100,0 

учешће на сајмовима 24,0 

 

Табела 23 – Број комбинованих начина промоције понуђача услуга 

руралног туризма у Војводини 

Број комбинованих начина промоције % 

2 27,5 

3 33,8 

4 20,6 

5 13,8 

6 3,4 

 

Наредна табела показује које све комбинације су добијене у 

одговорима испитаника, као и колико њих је дало такав одговор. 

 

Табела 24 – Комбинације начина промоције понуђача услуга 

руралног туризма у Војводини 

Комбинације начина промоције % 

друштвене мреже, препоруке досадашњих гостију 3,4 

интернет сајт, препоруке досадашњих гостију 24,1 

оглашавање на телевизији или радију или у новинама, друштвене мреже, 
препоруке досадашњих гостију 

3,4 

интернет сајт, препоруке досадашњих гостију, учешће на сајмовима 3,4 

интернет сајт, брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију 

6,9 

друштвене мреже, интернет сајт, препоруке досадашњих гостију 20,1 

сајт, брошуре туристичких организација, препоруке досадашњих гостију, 
учешће на сајмовима 

6,9 

друштвене мреже, интернет сајт, препоруке досадашњих гостију, учешће 
на сајмовима 

3,4 

друштвене мреже, интернет сајт, брошуре туристичких организација, 
препоруке досадашњих гостију 

6,9 
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оглашавање на телевизији или радију или у новинама, друштвене мреже, 
брошуре туристичких организација, препоруке досадашњих гостију 

3,4 

друштвене мреже, интернет сајт, брошуре туристичких организација, 
препоруке досадашњих гостију, учешће на сајмовима 

6,9 

оглашавање на телевизији или радију или у новинама, друштвене мреже, 
интернет сајт, брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију 

6,9 

оглашавање на телевизији или радију или у новинама, друштвене мреже, 
интернет сајт, брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију, учешће на сајмовима 

3,4 

 

Табела 25 показује које све комбинације начина промоције су 

добијене у одговорима испитаника, када су подељени по медијани оцене 

прихватања окренутости ка тржишту понуђача услуга руралног туризма, а 

табела 26 посматра у тим условима појединачне начине промоције. 

 

Табела 25 – Комбинације начина промоције понуђача услуга 

руралног туризма у Војводини подељених у две групе 

Комбинације начина промоције 

М
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ећ
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о
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друштвене мреже, препоруке досадашњих гостију 5,0 0,0 

интернет сајт, препоруке досадашњих гостију 15,0 44,4 

оглашавање на телевизији или радију или у 
новинама, друштвене мреже, препоруке 
досадашњих гостију 

0,0 11,1 

интернет сајт, препоруке досадашњих гостију, 
учешће на сајмовима 

5,0 0,0 

интернет сајт, брошуре туристичких организација, 
препоруке досадашњих гостију 

10,0 0,0 

друштвене мреже, интернет сајт, препоруке 
досадашњих гостију 

25,0 11,1 

сајт, брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију, учешће на сајмовима 

10,0 0,0 
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друштвене мреже, интернет сајт, препоруке 
досадашњих гостију, учешће на сајмовима 

5,0 0,0 

друштвене мреже, интернет сајт, брошуре 
туристичких организација, препоруке досадашњих 
гостију 

5,0 11,1 

оглашавање на телевизији или радију или у 
новинама, друштвене мреже, брошуре туристичких 
организација, препоруке досадашњих гостију 

5,0 0,0 

друштвене мреже, интернет сајт, брошуре 
туристичких организација, препоруке досадашњих 
гостију, учешће на сајмовима 

5,0 11,1 

оглашавање на телевизији или радију или у 
новинама, друштвене мреже, интернет сајт, 
брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију 

10,0 0,0 

оглашавање на телевизији или радију или у 
новинама, друштвене мреже, интернет сајт, 
брошуре туристичких организација, препоруке 
досадашњих гостију, учешће на сајмовима 

0,0 11,1 

 

Табела 26 - Начини промоције понуђача услуга руралног туризма у 

Војводини подељених у две групе 

Начини промоције 
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оглашавање на телевизији или радију или у 
новинама 

15,0 22,2 

друштвене мреже 60,0 55,5 

интернет сајт 90,0 88,8 

брошуре туристичких организација 45,0 33,3 

препоруке досадашњих гостију 100,0 100,0 

учешће на сајмовима 25,0 22,2 

 

Посматрано појединачно за све испитанике, највише се користе 

препоруке досадашњих гостију и интернет сајт. Око 60% понуђача услуга 

руралног туризма у Војводини обухваћених овим истраживањем користи 
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друштвене мреже, а око 40% њих брошуре туристичких организација. 

Најмање се користе учешће на сајмовима, отприлике сваки четврти 

испитаник, као и оглашавање на телевизији или радију или у новинама, 

оријентационо сваки пети испитаник. 

Резултати показују да, када се посматрају сви испитаници, ниједан 

понуђач не користи искључиво 1 од понуђених начина промоције, него 

врши комбиновање макар 2 начина. Међутим, највећи број њих управо 

користи два, а како расте број начина промоције, опада удео испитаника 

који их користи. 

Ако се посматрају различите комбинације начина промоције за све 

испитанике, најзаступљеније су интернет сајт и препоруке досадашњих 

гостију (24,1%), односно друштвене мреже, интернет сајт и препоруке 

досадашњих гостију (20,1%). 

Када се испитаници поделе по медијани оцене прихватања 

окренутости ка тржишту, може се уочити да нема посебно изражене разлике 

у проценту коришћења појединих начина промоције. Када се посматрају 

комбинације тих начина, уочљиво је да они који прихватају окренутост ка 

тржишту више, уједно користе мањи број комбинација, при чему 

најизраженије користе интернет сајт и препоруке досадашњих гостију. 
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ПРИЛОЗИ 

 

 

ПРИЛОГ 1 

 

З А Х Т Е В 

за одређивање категорије сеоског туристичког домаћинства 

 

1. Подаци о подносиоцу захтева 

 

 Подаци о физичком лицу (подносиоцу захтева) 
1.1.1. Име и презиме: 
1.2.1. Подносилац захтева је: 

 - власник 
 - сувласник 
 - члан породичног домаћинства 

1.2.    Подаци о пребивалишту физичког лица 

 1.2.1.    Општина:    
 1.2.2.    Место/село:     
 1.2.3.    Број и назив поште: 
 1.2.4.    Улица и број:  
1.3.    Регистарски број личне карте:  
1.4.    ЈМБГ:  
1.5.    Контакт подаци: 
 1.5.1. Телефон/Мобилни: 

 1.5.2. Телефон/Мобилни: 
 1.5.3. Е-маил адреса: 
 1.5.4. Интернет адреса: 
1.6.     Подаци о власнику/сувласнику (попуњава члан породичног домаћинства) 

1.6.1. Име и презиме: 
16.2. Подаци о пребивалишту власника/сувласника 
- Општина:    

 - Место/село:     

 - Број и назив поште: 
 - Улица и број:  
 

 Подаци о привредном друштву, другом правном лицу или предузетнику 

(подносиоцу захтева) 
1.7.    Пуно пословно име:   
1.8.    Скраћено пословно име: 
1.9.    Пословно седиште:  
 1.9.1. Општина:    
 1.9.2. Место:     
 1.9.3. Број и назив поште: 

 1.9.4. Улица и број:  
1.10.    Претежна делатност: 
1.11.    Регистарски /Матични број:  
1.12.    ПИБ: 
1.13.    Број регистрације: БД 
1.14.    Контакт подаци: 

XI 
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 1.14.1. Телефон/Мобилни: 
 1.14.2. Телефон/Мобилни: 
 1.14.3. Е-маил адреса: 
 1.14.4. Интернет адреса: 
1.15.    Подаци о директору/оснивачу радње:  
 1.15.1.  Име и презиме: 
 1.15.2.  Телефон/Мобилни: 

 1.15.3.  Е-маил адреса: 
1.16.   Подаци о лицу овлашћеном за заступање: 
 1.16.1. Име и презиме: 
 1.16.2. Телефон/Мобилни: 
 1.16.3. Е-маил адреса: 

 

2.    Подаци о објекту 
 

2.1.    Адреса на којој се објекат налази 
 2.1.1.    Општина:    
 2.1.2.    Место/село:     
 2.1.3.    Број и назив поште: 
 2.1.4.    Улица и број:  
 2.2.    Контакт подаци: 
 2.2.1. Телефон/Мобилни: 
 2.2.2. Телефон/Мобилни: 

 2.2.3. Е-маил адреса: 
 2.2.4. Интернет адреса: 
 

3.        Подаци о објекту 

 
3.1.    Тражена категорија сеоског туристичког домаћинства (означити):  
 
 -      4*   3*   2*   1* 

 
3.2.     Година завршетка изградње објекта: 
3.3.     Година последње адаптације/реконструкције објекта: 
3.4.     Објекат послује: 
 3.4.1.   током целе године 
 3.4.2.   сезонски: од            до 
 

4. Капацитет објекта  

 

Структура   

 

Број соба 

 

Број кревета 

Површина  спаваће 

собе*  

Једнокреветна соба са креветом  
лежајне површине за једну особу 

  од____м² до____ м² 

Двокреветна соба са  француским 
креветом  лежајне површине за две 
особе 

  од____м² до____ м² 

Двокреветна соба са два одвојена 

кревета лежајне површине за једну 
особу 

  од____м² до____ м² 

Трокреветна соба  са  француским 
креветом  лежајне површине за две 
особе и једним одвојеним креветом 
лежајне површине за једну особу 

  од____м² до____ м² 
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Трокреветна соба са  три одвојена 
кревета лежајне површине за једну 
особу 

  од____м² до____ м² 

Четворокреветна соба   од____м² до____ м² 

Камп парцеле**    

Укупан број смештајних једница    

Број кревета    

Број индивидуалних лежаја    

Укупан број камп парцела    

*Површина смештајне јединице обухвата површине свих просторија у оквиру смештајне 
јединице. 
**Уколико се у оквиру сеоског туристичког домаћинства пружају и услуге смештаја на 

отвореном број камп парцела се уноси под „Број соба“. 
Oвим изјављујем да под моралном материјалном и кривичном одговорношћу гарантујем за 
тачност података у овом захтеву. 
 
Место и датум  подношења захтева                                  Потпис подносиоца          
 _____________________                                       ____________________ 
 
 

Уз захтев достављам: 

 

РБ Документа Форма документа 

1  Доказ о уплати административне таксе Оригинал  

2. За физичко лице - Лекарско уверење о 

здравственој способности за обављање 
угоститељске делатности за физичко лицe које 
пружа угоститељске услуге смештаја и члановe 
домаћинства, ако чланови домаћинства живе у 
објекту у којем се пружа услуга смештаја. 

Оригинал /оверена фотокопија 

3. За физичко лице - Потврда од овлашћене 
здравствене установе да физичко лице које пружа 

угоститељске услуге и чланови домаћинства у 
којем се пружају услуге смештаја, исхране и 
пића, нису евидентирани на клицоноштво и 
паразите 

Оригинал /оверена фотокопија 

4. Изјава са подацима о испуњености стандарда 
прописаних за одређену врсту и категорију 
угоститељског објекта  

Оригинал /оверена фотокопија 

5. Изјава са подацима о испуњености минимално 
техничких услова за уређење и опремање 
угоститељских објеката за смештај у домаћој 
радиности прописаних за одређену врсту и 
категорију угоститељског објекта 

Оригинал /оверена фотокопија 

6. Изјава о испуњености санитарно хигијенских 
услова 

Оригинал /оверена фотокопија 

7.  Доказ о власништву: 
Уговор о купопродаји или откупу стана, или 
Уговор о поклону или Решење о оставинској 
расправи и др. а уколико је објекат у поступку 
легализације и податак да је за наведени објекат 
поднет захтев за легализацију, или  
Лист непокретности (прибавља се по службеној 
дужности), 

Оригинал /оверена фотокопија 



 Страна 151 

                             
 
      Упознат/а сам са одредбом члана 103. став 3. Закона о општем управном поступку 
(„Службени гласник РС“, бр. 18/2016), којом је прописано да у поступку који се покреће по 
захтеву странке орган може да врши увид, прибавља и обрађује личне податке о чињеницама о 
којима се води службена евиденција када је то неопходно за одлучивање, осим ако странка 
изричито изјави да ће те податке прибавити сама. Ако странка у року не поднесе личне податке 

неопходне за одлучивање органа, захтев за покретање поступка ће се сматрати неуредним. 
 

  ОЗНАЧИТЕ ЗНАКОМ X У 

ПОЉИМА ИСПОД 

РБ Подаци из документа Сагласан сам да 
податке прибави 
орган 

Достављам сам 

1. 
Лист непокретности (доказ о власништву)  

 

2. 

За угоститеље правно лице  
Извод из  одговарајућег регистра који се води 
код надлежног органа и у који се региструју 
привредна друштва, предузетници, 
удружења и друга правна лица; 

 

 

 
Напомене: Градска/општинска управа  је дужна да  реши предмет  најкасније у року од 30 дана 

од покретања поступка, тј. од дана подношења уредног захтева (општи рок из чл. 145. ЗУП)/20 
дана  

 
Таксе: Административна такса се уплаћује на жиро рачун број ____ корисник Буџет Републике 
Србије, позив на број _________, сврха дознаке „Републичка административна такса“, у износу 
од ____ динара, по Тарифном броју 1. Закона о републичким административним таксама ("Сл. 
гласник РС", бр. 43/2003, 51/2003 - испр., 61/2005, 101/2005 - др. закон, 5/2009, 54/2009, 50/2011, 
70/2011 - усклађени дин. изн., 55/2012 - усклађени дин. изн., 93/2012, 47/2013 - усклађени дин. 

изн., 65/2013 - др. закон, 57/2014 - усклађени дин. изн., 45/2015 - усклађени дин. изн., 83/2015, 
112/2015, 50/2016 - усклађени дин. изн., 61/2017 - усклађени дин. изн., 113/2017, 3/2018 - испр., 
50/2018 - усклађени дин. изн., 95/2018, 38/2019 - усклађени дин. изн. и 86/2019). 
 

У____________________________, 
   ______________године 

 

 Име и презиме физичког лица / пословно 
име  

правног лица/предузетника  подносиоца  
захтева 

 
 

 Адреса / седиште 

 
 

 Контакт телефон 
 

          Потпис 
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       ПРИЛОГ 2 

 

НАЗИВ УГОСТИТЕЉСКОГ ОБЈЕКТА: 

ИЗЈАВА О ИСПУЊЕНОСТИ СТАНДАРДА ЗА РАЗВРСТАВАЊЕ СЕОСКОГ ТУРИСТИЧКОГ 

ДОМАЋИНСТВА У КАТЕГОРИЈЕ 

***Приликом попуњавања ове изјаве користите симбол (+) за означавање одговора на односно питањ 

Област                         Ред. бр.               Критеријум                                                  

Бодови за                                                    

                                                                                                                                    

изборне 

                                                                                                                                   

елементе 

Категорија изражена бројем 

звездица 

1*             2*              3*            

4*          

        

СПОЉНИ ИЗГЛЕД ОБЈЕКТА И ХОРТИКУЛТУРНО УРЕЂЕЊЕ 

П
о

п
у

њ
а

в
а

 

у
г
о

с
т
и

т
е
љ

 

П
о

п
у

њ
а

в
а

 

к
о

м
и

с
и

ја
 

Хортикултурно 

уређење  

1. Уређено и одржавано двориште  (окућница)  

са травњаком,  стазама и платоима   

 

1 
 М18 М М   

Стандардан  

изглед 

2. Материјали 

коришћени у 

обради површина  

стандардног 

квалитета,  

општи утисак 

одаје: 

једноставан изглед  

- 

М /19 / /   

добар изглед 

 

1  М / /   

изглед вишег квалитета, 

у складу са традицијом 

краја у којем се налази 

2   М /   

Првокласан 

изглед 

3. Материјали коришћени у обради површина  

високог квалитета, општи утисак одаје 

усклађеност у облику, боји и материјалу у 

складу са традицијом краја у којем се налази 

3    М   

Ексклузиван 

изглед 

4. Материјали коришћени у обради површина  

највишег  квалитета, општи утисак одаје 

ексклузивност у складу са традицијом краја 

у којем се налази 

4       

 

ПАРКИНГ И ГАРАЖЕ20 

                                                             
18 Знак „М” - обавезни елемент за назначену категорију. 
19 Знак „ / ” - елемент се не односи на назначену категорију. 
20 Обавеза постојања паркинга и гаража не односи се на сеоска туристичка домаћинства лоцирана на 
месту недоступном за моторна возила или на месту са забраном промета моторних возила, односно 

на простору заштићеног природног добра или непокретног културног добра и његове заштићене 
околине. 
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5. 
Паркинг место у сеоском туристичком 

домаћинству 
1         

6. 
Могућност коришћења гараже у близини 

сеоског туристичког домаћинства  
2       

7. Гаража уз сеоско туристичко домаћинство 3       

 

УЛАЗ 

 

8. 
Улазна капија у двориште сеоског 

туристичког домаћинства 21 
2   М М   

9. 
Наткривен главни улаз у објекат/објекте  

сеоског туристичког домаћинства 
1   М М   

10. 
Врата са звучном изолацијом или дупла 

врата 
3       

11. Додатна опрема за закључавање врата 1    М   

 

ПРИЈЕМ  ГОСТИЈУ 

 

12. Особа за пријем госта обезбеђена по потреби 1   М М   

13. 
Особа за пријем гостију говори један страни 

језик 
1   М М   

14. Проспект сеоског туристичког домаћинства  2       

15. 
Информације о туристичким садржајима 

краја и околине 
- М М М М   

 

ОПРЕМЉЕНОСТ ПРОСТОРИЈА У ОБЈЕКТИМА СЕОСКОГ ТУРИСТИЧКОГ ДОМАЋИНСТВА 

Просторија за 

боравак  

гостију 

16. ТВ пријемник 2  M M M   

17. Друштвене игре (карте, монопол, мица и 

сл.) 

2    М 
  

18. Библиотека – књиге, ревије, часописи 2    М   

 

Просторија за 

спавање (спаваћа 

соба) 

19. 
Минимана површина 

спаваће собе 

једнокреветне - 7 м2 7 м2 8 м2 9 м2   

двокреветне - 9 м2 9 м2 
10 

м2 
11м2   

трокреветне - 11м2 11м2 12м2 13м2   

четворокреветн

е 
- 13м2 13м2 14м2 15м2   

 

20. 

Кревет минималних димензија 90x190 цм 

или француски кревет минималних 

димензија 140x190цм за једну особу  

1   М М   

21. 
Француски кревет22  минималних 

димензија 160x190цм за две особе23  
1   М М   

                                                             
21 Обавеза за сеоска туристичка домаћинства са ограђеним двориштем 
22 Приступ француском кревету је омогућен са обе стране кревета. 
23 Спаваћа соба има површину четворокреветне собе. 
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22. Уметак за заштиту мадраца24 1   М М   

23. Дечји кревет на захтев госта 2   М М   

24. Додатни јастук 1  М М М   

25. Два јастука за сваки кревет односно госта 1       

26. Додатни покривач  - М М М М   

27. Прекривач за сваки кревет 1   М М   

28. Гарнитура за седење   2    М   

29. Додатно осветљење над собним столом  1    М   

30. 
Прекидач поред кревета за регулисање 

комплетног осветљење у соби 
2       

31. Огледало за целу фигуру 1    М   

32. Декорација зидова 1  М М М   

 

33. 

Инвентарска листа, ценовник услуга и 

кућни ред исписани на српском и најмање 

једном страном језику 

- М М М М   

34. 

Обавештење  о садржајима и услугама 

које се нуде госту у сеоском тур. дом.  

исписане на српском и најмање једном 

страном језику 

1  М М М   

Кухиња за 

самосталну 

припрему хране и 

простор за 

ручавање 

35. 
Судопера са текућом топлом и хладном 

водом 
- М М М М   

36. Машина за прање посуђа 2       

37. Расхладни уређај за чување хране и пића - М М М М   

38. 
Термички уређај за 

кување са  

најмање две 

плоче 
1  М М М   

најмање две 

плоче и 

рерном 

1   М М   

39. 
Уређај за одвод дима, паре и мириса изнад 

термичког уређаја 
1    М   

40. 
Електрични апарат за грејање воде (за 

прављење кафе, чаја)  са прибором 
2    М   

41. Тостер 2       

 

42. Роштиљ 2        

43. Микроталасна рерна 3        

44. 

Кухињски  елементи са посебим 

одељцима и полицама за одлагање 

намирница, посуђа и прибора за 

припремање, сервирање  и конзумирање 

хране, пића и напитака 

- М М М М   

45. 
Посуђе за припремање хране, пића и 

напитака 
- М М М М   

46. 
Прибор за конзумирање хране, пића и 

напитака према броју кревета  
- М М М М   

47. Прибор за прање и брисање посуђа - М М М М   

                                                             
24 Уметак за заштиту мадраца није обавеза ако су мадраци од сламе или другог природног 
материјала. 
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48. Хигијенска посуда за отпатке - М М М М   

49. 
Трпезаријски сто и столице према броју 

кревета  
- М М М М   

50. 
Столњак или појединачни подметач,  

папирне или платнене салвете 
- М М М М   

Купатило 

51. Туш кабина или када  - М М М М   

52. Простирка за ноге - М М М М   

53. Козметичко огледало  1       

54. Сушачи пешкира 2       

55. Пена за купање или гел за туширање 1   М М   

56. Шампон 1  М М М   

57. 

Козметички артикли (нпр. капа за 

туширање, турпија за нокте, прибор за 

бријање, четкица за зубе, паста за зубе, 

влажне марамице и друго) 

1 

бод 

за 

свак

и 

арти

кал,  

најв

ише 

3 

         

58. 
Средство за неутралисање мириса или 

освеживач простора 
1   М М   

59. Хигијенске врећице 1         

60. Додатни пешкир 1     M М   

61. Баде мантил 2       

62. Вага 1       

63. 
Одвојен тоалет 25 

опремљен  

WC шољом 2   М /   

WC шољом 

и 

умиваонико

м 

2    М   

 

КВАЛИТЕТ УРЕЂЕЊА И ОПРЕМЕ 

Стандардно 

уређење и типска 

опрема 

64. 

 

Намештај из великих 

серија  

једноставног 

квалитета 
- М / / /   

средњег квалитета 1  М / /   

вишег квалитета и 

комфора 
2   М /   

Првокласно 

уређење и опрема 
65. 

Намештај из мањих серија високог 

квалитета. Ентеријер усклађен у облику, боји 

и материјалу. 

3    М   

Ексклузивно 

уређење и опрема 
66. 

Намештај јединственог дизајна (стилски или 

модеран)  највишег квалитета (луксузан) и 

комфора Ентеријер усклађен у облику, боји 

и материјалу. 

4       

 

                                                             

25 Обавеза за oбјекат са више од две спаваће собе. 
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26 Опремљено са најмање 4 различите врсте справа за играње (клацкалице, љуљашке, тобогани, 
вртешке, базен са песком, и сл.) 

ОСТАЛА ОПРЕМА,  САДРЖАЈИ, УСЛУГЕ И ПОГОДНОСТИ УОБЈЕКТУ/ОБЈЕКТИМА СЕОСКОГ ТУРИСТИЧКОГ 

ДОМАЋИНСТВА 

  67. Просторија са излазом на терасу или балкон   1    М   

68. Двориште опремљено баштенском 

гарнитуром (сто, столице, клупе)  

2   М М   

69. Простор за смештај на отвореном у 

привремено постављеној опреми за 

камповање  

5       

70. Лежаљке, сунцобрани и сл. на располагању 

госту 

2    М    

71. Уређено место за роштиљ 1   М М   

72. Игралиште за децу26  у издвојеном делу 

дворишта 

3    М   

73. Прозори са звучном изолацијом 3       

74. Клима уређај 2    М   

75. Машина за прање рубља 2    М   

76. Опрема за пеглање рубља  

 

1    М   

77. Услуга прања и пеглања рубља гостију 3       

78. Прибор и средства за одржавање хигијене - М М М М   

79. Промена постељине и пешкира на захтев 

госта 

1   М М   

80. Услуга поспремања куће у току 

боравка госта    

на 

захтев 

госта 

1   М М   

свакодн

евно  

2    М   

81. Сталак за кофере 1       

82. Прибор за чишћење обуће и кашика за 

ципеле 

1       

83. Папуче за једнократну употребу 2       

84. Прибор за шивење 1       

 85. Прибор за писање 

 

1        

86. Адаптер за струју 220/110 волти 1       

87. Фен за косу 1  М М М   

88. Додатни телефон са имеником услуга и СОС 
бројевима телефона у случају опасности на 
српском и најмање једном страном језику. 

1   М М   
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27 Или кабловска антена 

28 Или сателитска антена 

89. Телевизор са даљинским управљачем - М М М М   

90. Додатни телевизор у објекту са две спаваће 

собе 

2    М   

91. Сателитска антена27 2    М   

92. Кабловска антена28 2    М   

93. ЦД-Плејер  2       

94. ДВД-Плејер   2       

95. Приступ интернету  2    М   

96. Рачунар на захтев госта 3       

97. Понуда дневних новина и часописа 1       

98. Могућност чувања вредности гостију 1    М   

 

 

99. Кутија прве помоћи са прибором 1   М М   

100. Могућност изнајмљивања спортске опреме 

(нпр. бицикл, ски опрема, кајак и сл.) 

3       

101. Организовано учешће у сеоским 

активностима (брање плодова, сакупљање 

летине и сл.) 

3       

102. Организоване додатне активности за госте ( 

нпр. припрема хране на традиционални 

начин, брање лековитог биља, плетење, 

млевење житарица , печење хлеба у фуруни 

и сл.) 

1 

бо

д 

за 

сва

ку 

акт

ив

но

ст, 

нај

ви

ше 

3 

  М М   

  

103. 

Базен  за пливање отв

оре

н 

6       

затв

оре

н 

8       

104. Могућност смештаја кућних љубимаца 3       

105. Могућност резервације путем електронских 

резервационих систем 

3       

106. Приступ и саобраћајна 

повезаност  

добар 

 

1       
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Обавезе по основу изборних елемената   Минимални број бодова30 

Сеоско туристичко домаћинство 20 30 40 50 

 

 

МЕСТО:____________________________                                       ИМЕ И ПРЕЗИМЕ ОВЛАШЋЕНОГ ЛИЦА 

 

ДАТУМ:__________________________________                     __________________________________ 

     

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
29 Објекти који поседују еко ознаку, не остварују бодове по основу изборних елемената од редног броја 109 до 
113. 

30 Угоститељ остварује бодове по основу изборних елемената на два начина и то: уколико поседује 

оне елементе који су означени знаком ,,Мˮ предвиђене за вишу категорију од тражене, као и бодове 
за елементе који нису обавеза ни за једну категорију а које угоститељски објекат поседује у погледу 
садржаја, услуга и погодности за госте. 

одличан 

 

2       

107. Положај објекта на локацији добар 

 

1       

одличан 

 

2       

Еко критеријуми 108. Еко ознака (нпр. ISO 14001, Зелени кључ, EU 

ekolabel,  Green Globe, Energy Star, Green Seal 

и друге)29 

12       

109. Kоришћење енергије из обновљивих извора 

(нпр.сунца, ветра, геотермалних, подземних 

и површинских вода, биомасе  и друго) 

3       

110. Уштеда електричне енергије  коришћењем 

штедљивих сијалица и/или аутоматског 

укључења/искључења расвете у заједничким 

просторијама за госте  

2       

111. Аутоматско гашење светла и/или клима 

уређаја у спаваћој соби након одласка госта 

2       

112. Обавештења о смањењу непотребног прања 

пешкира и постељине која подстичу уштеду 

енергије, воде и детерџента 

1       

113. Сортирање отпада 2       
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ПРИЛОГ 3 

 

НАЗИВ СЕОСКОГ ТУРИСТИЧКОГ 
ДОМАЋИНСТВА:____________________________________________________ 
 

ИЗЈАВА31 О ИСПУЊЕНОСТИ 

 МИНИМАЛНО ТЕХНИЧКИХ УСЛОВА 

 ЗА УРЕЂЕЊЕ И ОПРЕМАЊЕ УГОСТИТЕЉСКИХ ОБЈЕКАТА ЗА СМЕШТАЈ ВРСТЕ СЕОСКО 

ТУРИСТИЧКО ДОМАЋИНСТВО32 

 
***Приликом попуњавања ове изјаве користите симбол (+) за означавање одговора на односно питање 
 

 

П
о
п

у
њ

а
в

а
 

у
г
о
ст

и
т
ељ

 

П
о
п

у
њ

а
в

а
 

к
о
н

т
р

о
л

о
р

  
 

Коментар 
 
 

Општи минимални технички услови за уређење и опремање угоститељских објеката 

Снабдевање водом за пиће 

1. У угоститељском 
објекту 
обезбеђено је 
снабдевање 
текућом 
хигијенски 
исправном 
водом за пиће из: 

јавне водоводне мреже    

локалних водних објеката    

сопствених бунара    

 
 
 

Снабдевање електричном енергијом 

2. У угоститељском објекту 
обезбеђено је стално 
снабдевање електричном 
енергијом путем: 

јавне електрична мрежа    

сопственог бешумног 
енергетског извора 

   

Одлагање отпадака и одвођење отпадних вода 

3. У угоститељском објекту обезбеђено је одлагање чврстих 
отпадних материја у контејнерима или кантама са поклопцима 
истог квалитета 

   

4. Контејнери или канте смештени су на посебно одређеном простору    

5. јавне канализационе мреже    

                                                             

31 Изјава представља извод из Правилника о условима и начину обављања угоститељске делатности, 
начину пружања угоститељских услуга, разврставању угоститељских објеката и минимално 

техничким условима за уређење и опремање угоститељских објеката (,,Сл.гласник РСˮ, бр.48/12 и 
58/16) у погледу минимално техничких услова за уређење и опремање угоститељских објекта за 
смештај. 

32 Сеоско туристичко домаћинство је објекат или група објеката у којем се пружају услуге смештаја, 
исхране и пића, који се налази у руралном (сеоском) окружењу са елементима локалног обележја и 
наслеђа. 
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У угоститељском објекту 
обезбеђено је одвођење 
отпадних вода преко: 

сопствене канализације    

септичке јаме    

Грејање просторија 

6. Све просторије и простори у угоститељском објекту у којима 
бораве или се задржавају гости имају обезбеђено грејање33 

   

7. Температура у просторијама у којима бораве или се задржавају 
гости износи најмање 18,5 степени С 

   

Телефонски прикључак 

8. Угоститељски објекат је прикључен на јавну телефонску мрежу34    

9. Угоститељски објекат има најмање један телефон на располагању 
гостима (фиксни или мобилни телефон) 

   

 

 

Прилаз до улаза 

10. Угоститељски објекат има посебно уређен прилаз до улаза за госте    

11. Прилази до улаза, улаз у угоститељски објекат и назив угоститељског објекта 

осветљени су у време рада објекта ноћу. 

   

Осветљење просторија 

12. Све просторије угоститељског објекта имају осветљење    

13. Све просторије, односно простори у којима се крећу или задржавају гости ноћу 
су осветљени потпуно или оријентационом светлом 

   

Опремљеност и уређеност објекта 

14. Спољни изглед угоститељског објекта, подови, зидови, таванице, столарија, 

уређаји и опрема редовно се одржавају у чистом, исправном и функционалном 
стању. 

   

15. Угоститељски објекат 
опремљен је и уређен на начин 
којим се омогућава: 

рационално коришћење простора    

несметано и сигурно кретање и боравак 
гостију и запосленог особља 

   

несметан пренос ствари    

16. Угоститељски објекат у којем се пружају услуге и особама са инвалидитетом, 
има улаз у објекат, као и врата, опрему и простор за манипулацију у 
просторијама које користе, димензионисане и уређене у складу са потребама 
особа са инвалидитетом. 

   

17. Улазна врата смештајне јединице за особе са инвалидитeтом означена су 
одговарајућим ознакама 

   

18. Просторије35 у угоститељском објекту осветљенe су и проветрене и редовно се 

чисте и спремају 

   

19. Просторије односно простори у угоститељском објекту су међусобно 
функционално повезане хоризонталним и вертикалним комуникацијама: 
ходницима, стазама, степеништима и лифтовима 

   

20. Подови ходника и степеништа који су намењени гостима имају заштиту од 
клизања и заштићени су подним облогама једноставним за чишћење, прање и 

дезинфекцију. 

   

 
 

                                                             

33 Oсим у угоститељским објектима који послују само у летњем периоду. 

34 Oсим ако не постоје техничке могућности за прикључење. 

35  Просторија у угоститељском објекту, у смислу овог правилника, представља издвојену 
функционалну целину која у организационом смислу може да се састоји из више делова - простора, 
који могу бити и визуелно одвојени. Просторије у угоститељском објекту су међусобно 
функционално повезане и чине  техничко-технолошку целину. 
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Посебни услови за угоститељски објекат за смештај врсте сеоско туристичко домаћинство 

21. Сеоско туристичко домаћинство у којем се пружају услуге припремања и 
услуживања хране, пића и напитака има кухињу36 и просторију односно 
простор за услуживање.37 

   

Опрема кухиње за припремање хране и простора за услуживање 

22. 

Кухиња за припремање хране и 

простор за услуживање има 
просторију или део просторије 
за припремање хране и 
ручавање која је опремљена са: 

 

судопером са текућом топлом и хладном 
водом 

   

расхладним уређајем за чување хране и пића    

термичким уређајем за кување са најмање 
две плоче 

   

кухињским елементима са посебним 
одељцима и полицама за одлагање 
намирница, посуђа и прибора за 
припремање, сервисирање и конзумирање 
хране, пића и напитака 

   

посуђем за припремање хране, пића и 

напитака, прибором за конзумирање хране, 
пића и напитака према броју лежаја 

   

прибором за прање и брисање посуђа    

хигијенском посудом за отпатке    

трпезаријским столом и столицама према 
броју лежаја, столњаком или појединачним 
подметачима, папирним или платненим 

салветама 

   

23. Угоститељски објекат сеоског туристичког домаћинства, у којем се пружају 
угоститељске услуге припремања и услуживања хране, пића и напитака у 
посебној просторији за услуживање хране и пића, има најмање један тоалет за 
госте у непосредној близини просторије односно простора за услуживање хране 
и пића, и то заједнички за жене и мушкарце, који се састоји од једне WC кабине. 

   

Рецепција 

24. Угоститељски објекат за 
смештај врсте сеоско 
туристичко домаћинство има: 

посебан простор или део простора за пријем  
гостију – рецепцију, са рецепцијским 
пултом за рецепционера и простором за 
госте 

   

обезбеђену особу за пријем гостију 38    

 
 

Смештајне јединице 

25. Смештајне јединице 
сеоског туристичког 
домаћинства су: 

собе са купатилом    

собе без купатила    

26. Соба има: лежај  или француски лежај    

                                                             

36 У кухињи сеоског туристичког домаћинства гости могу самостално припремати храну. 

37 У сеоском туристичком домаћинству у којем се пружају услуге исхране и пића, ове услуге се могу 
пружати и на отвореном простору. 

38 Име презиме и број телефона особе за пријем гостију мора бити видно истакнуто у 
смештајним јединицама угоститељског објекта за смештај. 
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 мадрац одговарајуће лежајне површине у односу на 
димензије лежаја 

   

два чаршава, ћебе (покривач) и јастук по лежају    

орман за одећу или најмање две вешалице по лежају    

собни сто и столицу по лежају    

корпу за отпатке    

пепељару39    

27. Собе се редовно чисте и спремају    

28. У соби постељина се мења најмање сваки седми дан, пешкири најмање сваки 

трећи дан, као и после сваке промене госта 

   

Купатило 

29. 
Купатило има: 

 

обезбеђену природну или вештачку вентилацију    

топлу и хладну текућу воду    

лежећу или туш каду    

умиваоник са текућом хладном и топлом водом    

полицу за тоалетни прибор и огледало    

утичницу за електричне апарате са ознаком напона 
струје 

   

WC шољу са даском за седење и испирањем текућом 
водом 

   

држач за пешкир    

тоалет папир    

корпу за отпатке    

вешалицу за одлагање одеће    

  прибор за чишћење WC шоље или на други начин 
обезбеђено чишћење WC шоље 

   

осветљење које се укључује код улаза у купатило    

чашу у хигијенској фолији по особи    

30. Купатило се редовно чисти и дезинфикује.    

31. Сеоско туристичко домаћинство у коме лице које пружа услуге, односно радно 
ангажовани код лица које пружа услуге, станује  у истом објекту и  у оквиру 
просторија за становање има обезбеђене просторије за своје санитарне, хигијенске и 
друге потребе, не мора имати посебне помоћне просторије40 које служе за 
санитарне, хигијенске и друге потребе запосленог особља. 

   

32. Сеоско туристичко домаћинство има сервисно-техничке просторе41, а уместо 
магацина може имати оставу за складиштење хране, пића и предмета опште 

употребе. 

   

33. Остава је организована у зависности од врсте и количине хране, пића, предмета 
опште употребе која се складишти у њој и опремљена одговарајућим полицама. 

   

                                                             

39 Осим у собама у којима је истакнута забрана пушења. 

40 Помоћне просторије се састоје од просторија које служе за санитарне, хигијенске и друге 
потребе запосленог особља (гардероба односно простор за пресвлачење, простор за 
одмор, тоалети, купатила, просторија за пушење  и др.). У угоститељском објекту за 
смештај се обезбеђују помоћне просторије уређене и опремљене у складу са прописима 
којима се уређују санитарно-хигијенски услови. 

41 Сервисно-техничке просторије угоститељског објекта за смештај састоје се од просторија или 
простора у којима су смештене котларнице, инсталације и други уређаји, које служе за сервисирање 
и одржавање уређаја и опреме угоститељског објекта за смештај.  
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34. Објекти у којима се чувају домаће животиње су физички и видно одвојени од 
објекта у којем се пружају услуге смештаја, исхране и пића42. 

   

 
 

 

Посебни услови за угоститељске објекте за смештај на отвореном у оквиру сеоског туристичког 

домаћинства 
(*** попуњава угоститељ уколико пружа услуге смештаја на отвореном у привремено постављеној опреми за 

камповање)43 

35. Угоститељски 
објекат за 
смештај на 
отвореном у 
оквиру 
сеоског 
туристичког 

домаћинства 
има: 
 

простор или просторију за пријем гостију осветљену ноћу    

видно истакнут кућни ред, ценовник услуга и опреме за 
изнајмљивање на српском и најмање једном страном језику 

   

могућност прикључака за електричну енергију за најмање 30% 
смештајних јединица 

   

једну пумпу или чесму за воду за пиће са флексибилним 
цревом, одводом и истакнутом ознаком намене на сваких 50 
смештајних јединица 

   

једну славину над умиваоником са текућом топлом и хладном 
водом 

   

један туш са текућом топлом и хладном водом на сваких 75 
смештајних јединица 

   

најмање један заједнички тоалет за жене и мушкарце, који се 
састоји од једне WC кабине 

   

једну славину над праоником за посуђе са текућом хладном 
водом 

   

 
 

МЕСТО: ___________________________  ИМЕ И ПРЕЗИМЕ ОВЛАШЋЕНОГ ЛИЦА 
      
ДАТУМ: ___________________________                     __________________________________                                                                                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             

42 Уколико се у оквиру сеоског туристичког домаћинства чувају домаће животиње. Објекти у којима 
се чувају домаће животиње постављени су на локацији која је добро проветрена да не би долазило 
до ширења непријатних мириса у објекат у којем се пружају услуге смештаја, исхране и пића. 

43 Ове услуге врше се на простору до 20 камп парцела, за највише 30 гостију. Камп парцела је 
минималне површине 20 м2, са слободним простором између сваке камп парцеле од најмање 2 м. 
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ПРИЛОГ 4 

 

И  З  Ј  А  В  А 

О  ИСПУЊЕНОСТИ  САНИТАРНО-ХИГИЈЕНСКИХ УСЛОВА 

 

  

              Изјављујем да угоститељски објекат ____________________________, у 

_________________________, улица __________________, број_____, за који подносим 

захтев за разврставање у категорију, у целости испуњава санитарно-хигијенске услове за 

уређење и опремање угоститељских објеката прописане Правилником о минималним 

техничким и санитарно-хигијенским условима за пружање угоститељских услуга у домаћој 

радиности и у сеоском туристичком домаћинству („Службени гласник РС”, број 41/10 и 

48/12- др.правилник). 

 

 

 

 

Датум:___________                                                                       ДАВАЛАЦ  ИЗЈАВЕ 

Место:__________                                                                           ___________________ 
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КОРИСНИ КОНТАКТИ 

 

 
Туристичка организација општине  
Алибунар 
+381 (0)13 641 933 
 
ЈП за рекреацију Адица – Ада  
+381 (0)24 854 770 
 
Туристичка организација Апатин  
+381 (0)25 772 555 
www.apatin.org.rs 
 
Туристичка организација општине  
Бач   
+381 (0) 21 6072 222 
http://www.turizambac.rs 
 
Туристичка организација општине  
Бачка Паланка   
+381 (0)21 750 067; +381 (0)21 750 105 
www.toobap.rs 
 
Туристичка организација општине   
Бачка Топола  
+381 (0)24 711 020 
www.backatopola.org.rs 
 
Туристичка организација општине  
Бачки Петровац   
+381 (0) 21 22 80 478 
www.turizambackipetrovac.rs 
 
Туристичка организација општине  
Бечеј  
+381 (0)21 691 0404 
www.tobecej.rs  
 
Туристичка организација општине  
Бела Црква 
+381 (0)13 851 777; +381 (0)13 852 354 
http://www.belacrkvato.org  
 
Туристичка организација општине  
Беочин  
+381 (0)21 870 260 
www.turizambeocin.com  

Туристичка организација општине  
Врбас  
+381 (0)21 300 81 10 
www.turizamvrbas.com 
 
Туристичка организација општине  
Вршац  
+381 (0)13 832 999 , +381 (0)13 831 055 
www.to.vrsac.com 
 
Туристичка организација општине  
Жабаљ  
+381 (0)21 831 688 

www.visitzabalj.org 
 
Туристичка организација општине  
Житиште  
+381 (0) 23 3 822 250  
www.zitistetourism.org 
 
Tуристичка организација града  
Зрењанина  
+381 (0)23 523 160 
www.visitzrenjanin.com 
 
Туристичка организација општине  
Инђија  
+381 (0)22 510 970 
http://indjijatravel.rs 
 
Туристичка организација општине  
Ириг 
+381 (0)22 465 633; +381 (0)22 465 633 
www.turorgirig.org.rs 
 
Tуристичка организација града  
Кикинде  
+381 (0) 230 426 300 
http://kikinda-turizam.rs  
 
Туристичка организација општине  
Ковачица  
+ 381 (0)13 660 460 
www.took.org.rs 
 

XII 

http://www.apatin.org.rs/
http://www.turizambac.rs/
http://www.toobap.rs/
http://www.backatopola.org./
http://www.turizambackipetrovac.rs/
https://www.tobecej.rs/
http://www.belacrkvato.org/
http://www.turizambeocin.com/
http://www.turizamvrbas.com/
http://www.to.vrsac.com/
http://www.visitzabalj.org/
http://www.zitistetourism.org/
http://www.visitzrenjanin.com/
http://indjijatravel.rs/
http://www.turorgirig.org.rs/
http://kikinda-turizam.rs/
http://www.took.org.rs/
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Туристичка организација општине  
Ковин  
+381 (0)13 745 860 
www.turizamkovin.rs 
 
Туристичка организација општине  
Кула 
+381 (0)25 751 186 
www.turizamkula.rs 

 
Туристичка организација општине  
Мали Иђош  
+ 381 (0)63 841 9896 
www.maliidjos.rs 

 
Спортско-културно туристички  
центар “Ђура Јакшић” Српска  
Црња, Нова Црња  
+381 (0)23 812 626 
https://toonovacrnja.rs 

 
Туристичка организација општине  
Нови Бечеј  
+381 (0)23 773 522 
https://novi-becej.travel  
 
Туристичка организација града  
Новог Сада  
+381(0)21 6617 343 , +381(0)21 6617 344 
www.novisad.travel 
 
Туристичка организација општине  
Оџаци  
+381 (0)25 5742 212; +381 (0) 25 5742 308 
www.odzaci.rs/institucije/turisticka-
organizacija  
 
Туристичка организација  
Панчева 
+381 (0)13 333 399 
www.pancevo.info 
 
Туристички инфо - центар општине  
Пећинци  
+381 (0)22 400 757 
www.turizampecinci.rs 
 

Туристичка организација општине  
Рума 
+381 (0)22 470 655 
http://rumatourism.com/sr  
 
Туристичка организација општине  
Сечањ  
 +381 (0)60 303 66 17 
http://toosecanj.rs 
 
Туристичка организација општине  
Сента 
+381 (0)24 817 818 
www.sentainfo.org 
 
Туристичка организација града  
Сомбора  
+381 (0)25 434 350  
www.visitsombor.org 
 
Центар за спорт и туризам општине  
Србобран 
+381 (0)21 731 279  
www.cst.org.rs 
 
Туристичка организација града  
Сремска Митровица 

+381 (0)22 618 275 
www.tosmomi.rs 
 
Туристичка организација општине  
Сремски Карловци  
+381 (0)21 882 127, +381 (0)21 883 855 
www.karlovci.org.rs 

 
Туристичка организација општине  
Стара Пазова  
+381 (0)22 310 140 
http://turizampazova.rs 
 
Туристичка организација града  
Суботице  
+381 (0)24 670 350 
www.visitsubotica.rs 
 

 
 

http://www.turizamkovin.rs/
http://www.turizamkula.rs/
http://www.maliidjos.rs/
https://toonovacrnja.rs/
https://novi-becej.travel/
http://www.novisad.travel/
https://www.odzaci.rs/institucije/turisticka-organizacija
https://www.odzaci.rs/institucije/turisticka-organizacija
http://www.pancevo.info/
https://www.turizampecinci.rs/
http://rumatourism.com/sr/
http://toosecanj.rs/
http://www.sentainfo.org/
http://www.visitsombor.org/
http://www.cst.org.rs/
http://www.tosmomi.rs/
http://www.karlovci.org.rs/
http://turizampazova.rs/
http://www.visitsubotica.rs/
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Туристичка организација општине  
Темерин  
+381 (0)21 844 655 
www.temerintourism.org.rs 
 
ЈП Тителски брег, Тител  
+381 (0)21 296 2177 
www.titelskibreg.com 
 

Туристичка организација Шид  
+381 (0)22 710 610 
www.tourismsid.rs 
 

 
*** 

 
Општина Кањижа  
+381 (0)64 80 62 136  
www.hellokanjiza.rs 
 
Општина Нови Кнежевац,  
Ресор туризам, омладина,  
образовање и спорт 
+381 (0)230 82 055 
www.noviknezevac.rs 

Општина Опово 
+381 (0)13 681 030 
www.opovo.org.rs 

 
Општина Пландиште  
+381 (0)13 862-318 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.temerintourism.org.rs/
http://www.titelskibreg.com/
http://www.tourismsid.rs/
http://www.hellokanjiza.rs/
http://www.noviknezevac.rs/
http://www.opovo.org.rs/
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Корисни линкови 

 

 Министарство туризма и омладине, mto.gov.rs   

 Министарство пољопривреде, шумарства и водопривреде, www.minpolj.gov.rs  

 Покрајински секретаријат за привреду и туризам,  www.spriv.vojvodina.gov.rs 

 Покрајински секретаријат за пољопривреду, водопривреду и 

шумарство, www.psp.vojvodina.gov.rs 

 Туристичка организација Војводине, www.vojvodina.travel  

Интернет презентације које се баве темом сеоског туризма: 

 Асоцијација за Рурални Развој и Сеоски Туризам Војводине и Србије, 

www.seoskiturizam-dunav-fruskagora.com/asocijacija_RR  

 www.selo.rs 

 www.seloturizam.com 

Потенцијални извори финансирања: 

 ИПАРД, https://ipard.co.rs/ 

 Фонд за развој републике Србије, www.fondzarazvoj.gov.rs 

 Министарство привреде - Сектор за развој 

МСПП,  https://preduzetnistvo.gov.rs/  

 Развојна агенција Србије, https://ras.gov.rs/   

 Гаранцијски фонд Аутономне Покрајине Војводине, https://garfond.rs/  

 Развојни фонд Аутономне Покрајине Војводине, https://rfv.rs/  

 Развојна агенција Аутономне Покрајине Војводине, https://rav.org.rs/sr/  

 

 

https://mto.gov.rs/
http://www.minpolj.gov.rs/
http://www.spriv.vojvodina.gov.rs/
http://www.psp.vojvodina.gov.rs/
http://www.vojvodina.travel/
http://www.seoskiturizam-dunav-fruskagora.com/asocijacija_RR
http://www.selo.rs/
http://www.seloturizam.com/
https://ipard.co.rs/
http://www.fondzarazvoj.gov.rs/
https://preduzetnistvo.gov.rs/
https://ras.gov.rs/
https://garfond.rs/
https://rfv.rs/
https://rav.org.rs/sr/

