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Jbumana Tanacuh
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VYuusepsutet y Uctounom CapajeBy, ExonoMcku ¢paxynret bpuko

AIICTPAKT

VY pamy je uW3BpIICHa aHalIW3a OIjeHa 3aJI0BOJHCTBA HACTABHO-OOPA30BHHM W HAyYHO-HCTPA)KUBAUYKUM YCIIyrama
Exonomckor ¢axynrera bpuko. CnpoBezieHa aHanuza 6aszupana ce Ha pe3yiTaTHMa NMpuKymbeHuM y 2018. rogunu, y
OKBUPY HAy4YHO-CTPYYHOT HCTpaxkuBama "VcIuTHBame 3a0BOJECTBA CBPILICHHUX CTyAEHaTa yciayrama ExoHoMcKoOT
¢dakyntera bpuko", peanuzoBaHor o ctpaHe Exonomckor dakynrera bpuko.

ITyrem pa3marpama JMYHHX CTaBOBa M MCKyCTaBa IPUMapHHX KOPHCHHKa YCJIyra H3BpIICHA j€ OIjeHa
KBaIN(UKOBAHOCTH CTEUCHOT 00pa3oBama 3a MNPOHAIAKCHE 3arocieia, OLjeHa oMjepa Ba)KHOCTH IOjEIMHHUX
KOMITOHEHATa 3Hama U BjelITHHA 3a MCIHMTaHWKEe W gonpuHoca Exonomckor dakynrera bpuko y Tom norieny, kao n
IIPOIjeHa HaJoTpahe CTPYYHUX KOMIIETeHIH]a KpO3 HayYHO-HCTPaKMBAaUKe aKkTHBHOCTH DaKkyiiTera.

JloOujeHn pe3yiTaTy aHAIU3e YKa3aid Cy Ha TIO3UTUBHY TPXKHUIIHY NO3UIIMOHUPAHOCT autuioMa ExoHoMckor (axynreTa
Bpuko. [Ipu Tome, myTeM cCyMapHOTr mperjieja JaTuxX npernopyka uaeHTu(ukoBaHu cy Oyayhu mpaBuu gjenoBama 3a
noTpebe najber yHarnpehema KBaIuTeTa paja oBe 00pa3oBHE HHCTUTYIIH]E.

Kibyune pujeun: Exonomcku dakynrer bpuko, oljjeHa 3a70BOJECTBAa HACTaBHO-OOpPA30BHUM YycCiyrama, olfjeHa
3aJI0BOJbCTBA HAYYHO-UCTPAKUBAYKHM YCITyrama

ABSTRACT

The paper analyzes satisfaction with both educational and scientific research services of the Faculty of Economics Brcko.
The analysis is based on the results obtained in 2018 from a scientific research project titled: "A Survey of the Graduate
Students Satisfaction with the Services of the Faculty of Economics Brcko", conducted by the Faculty of Economics
Brcko.

By examining the personal attitudes and experiences of the primary beneficiaries of the services, several have been carried
out: the assessment of the acquired education's contribution to finding employment, the assessment of the importance of
certain components of knowledge and skills (respondents point of view) and the Faculty's contributions in this field, and
the assessment of the upgrading of professional competences through the Faculty of Economics' scientific and research
activities.

The obtained results of the analysis pointed out the positive market positioning of the diplomas of the Faculty of
Economics Brcko. In addition, a summary review of the recommendations identified the activities for further

improvement of the quality of this educational institution.

Key words: Faculty of Economics Brcko, assessment of the satisfaction with teaching and learning services, assessment
of the satisfaction with scientific and research services

YBOJ
Pan je Gasupan Ha pesynratmma HayuyHo-cTpydHOTr mcTpakuBama "McnuThuBame 3a70BOJHCTBA CBPIICHUX
cTyneHara ycinyrama ExoHomckor dakynrera bpuko”, koje je peann3oBaHO Ha EKOHOMCKOM (akyJTeTy

Bpuko, y nepuony on nenem6Opa 2017. no jyna 2018. roguse.

[MTonazehn o unmeHNUIE 12 y YCIIOBUMA H3paKeHe, He(UIATPUPAHE TOHYIE PA3ININTHX 00Pa30BHUX YCTaHOBA



Ha TP)KUIITY BHCOKOIIKOJCKMX HHCTHUTYIMjA, 3aJ0BOJHCTBO CBPIICHHX CTyJCHATa IPEACTaBJba jeIHY OJ
NpeCcyHNX KOMIIOHEHaTa y Ipouecy audepeHnnpama y OIHOCY Ha KOHKYPEHIM]y, OCHOBHA BH3Hja
peann30BaHOT UCTPAXKUBamba je Ouiia Ja mokaxe y kojoj mjepu Exonomcku ¢akynrer bpuko nznasu y cycper
U HCITy’aBa OYeKHBamba U OTpede MpUMapHUX KOPHCHUKA CBOjUX YCIIyra.

Exonomcku ¢akynrer Bpuko Bume ox 40 romunHa 3ay3uMma JOMHHAHTHO MJjECTO y TIPOIECY BHCOKOT
oOpa3oBarma Ha OBUM MpocTOpHMa. JeaH oJ] pa3iora JyropoyHOr yCIjeIIHOT ONICTaHKa OBE HHCTUTYIH]E je
CaMOCBjECHOCT I[jeJIOKYITHOT KOJIEKTHBA JIa CTarHallija HHje PEIenT 3a ycIjeX. Y HacTojamy J]a KOHTHHYHPaHO
W3Ja3u y CycpeT morpebama M oueKuBamuMa OyIayhux cTyaeHaTa, alu U morpedama OKpYyXKema Yy KojeM
ersuctipa, PakynTeT HacToju Ja Hajgorpalyje u yHampelyje CBOjy MOHYAy M KBAJIMTET CBOjUX HAcTaBHO-
00pa30BHUX M HAyYHO-UCTpAXHMBAUKKX yciyra. Cnujenehn HaBeneHO, MHUCH]ja IUIAHUPAHOT UCTPAKUBAMKA je
Ooua 00e30jehuBame OCHOBE 3a IIOCTU3AKE U OJIpKaBamke yCkialjeHocTH moTpeda U OUeKHBamba CTyeHaTa U
TPIXKHIITA Pajia, ca jelHe CTpaHe, M PacloiIOKUBUX MaTepHjalHUX U HeMarepujaaHux pecypca dakynrera, ¢
Apyre CTpaHe.

OCHOBHH IIWJb PEaM30BaHOT HAYYHO-CTPYYHOI UCTPakMBama OUO je 1a ce 00e30ujeie moy3aaHu MoAalu O
3aJI0BOJCTBY CBPIIEHHMX CTyJ€HAaTa, HA CBHM HHBOMMa OOpa30oBama, HACTABHO-OOPA30BHMM M HAay4HO-
HCTpaKuBavkuM yciryrama Exonomckor ¢axynarera bpuko.

JlepuHucany nuspbHY Tpymy 3a MOTpede UCTpaKUBAKka YHHUIM CY: JUIUIOMUPAHH SKOHOMHCTH, MacTepH
C€KOHOMH]E, MAaruCTPH EKOHOMCKHX HayKa U JIOKTOPH €KOHOMCKHX HayKa KOJH Cy CBOj€ JUIJIOME CTEKIU Ha
Exonomckom dakynrery bpuko.

[TomasHy ocHOBY 3a onpehuBame penpe3eHTaTHBHOT y30pKa 3a MOTpede CIpPOBEICHOT HCTPaKHBAmba
npenacraBibaia je mocrojeha 0aza nogaraka CryaeHTcke ciy:x0e ExoHoMckor ¢akynteTa bpuko, 3a nepuoa
1979-2017. roguna. Y pacmonoxuBoj 0a3u IMojaTaka, 3akJbydHO Ca HaBEeJICHMM BPEMEHCKHM MPECjeKOM,
Haja3uio ce yKynHo 1.231 nune ca cTtaTycoM CBPIIEHOT CTYIECHTA.

VY Toky peanuzanyje HCTpa)kMBama, MPHUKYIUBEHH Cy IMOAald oA yKymHo 156 ucnwmranmka (12,67%
nomynanuje), ox kojux je 150 nummomupanux exkoHomwucra (13,27% OCHOBHOr CKyma IUIIIOMHPaHUX
€KOHOMMCTa), 3 MacTepa ekoHoMHje (25% OCHOBHOI' CKyIla MacTepa eKOHOMHjE), 5 Marucrapa eKOHOMCKHX
Hayka (13,90% OCHOBHOI' cKylla Marucrapa €KOHOMCKHMX Hayka) W 7 JIOKTOpa eKOHOMCKHMX Hayka (50%
OCHOBHOT CKYyTIa JJOKTOpa €KOHOMCKHUX HayKa).

HctpaxuBame ce 0a3upano Ha aHKETUPAWmY IMyTeM IMONyHaBamka CTaHIApM30BAHOT YIHMTHUKA KOjU je
caJip’KaBao JUCTY of 18 muTama, pa3BpcTaHUX Y TPU CETMEHTA, ca MOCCOHUM LIUJBEBUMA KOJU CY CE JKEJHEIH
octBapuTH. [InTama cy OHiIa KOHITUIHPaHa y GOPMH OTBOPEHOT M 3aTBOPEHOT THIIA, TPU YEMY j€ KO TTTamha
3aTBOPEHOT THUIIA, y 3aBHCHOCTH OJ1 IPUPO/IE TPAKEHOT MOJIaTKa, UCTIMTAaHUIIMa OHIla Ha pacroliaramy OIiuja
n300pa jeMHOCTPYKHUX WM BUIIECTPYKHX MOJATUTETa oAroBopa. Takole, mojequHa muTama Cy 3axTujeBaia
O]l ICTINTaHWKa JaBame ojarosapajyhe ormjene (ckama ox 1 1o 5) moHyheHNMM cTaBOBHMAa M M3jaBaMa, Kao U
carjiefaBambe€ W OIjelbUBabe BAXHOCTH H3a0paHWX KOMIIETEHIMja ca JBa pa3InduTa, ajan MmehycoOHO
MOBE3aHa, aclieKTa IoCMaTpakba.

Y obpamum u aHAMM3W pe3yiTaTa KOPUIMThEeHe Cy CTaTHCTHYKE MeEToze 3a obpady W aHaau3y MojaTaka
3acHoBaHe Ha npuMjenu CIICC codrepa.

3AJIO0BOJbCTBO CBPHIEHUX CTYJAEHATA HACTABHO-OBPA30BHUM U HAYYHO-
UCTPAXKUBAYKUM YCIYI'AMA EKOHOMCKOI' ®AKYJITETA BPUKO

HctpaxkuBame je ycMjepeHo MPBEHCTBEHO Ha HCITUTHUBAE TpaKUIIHE o3uije Ekonomckor dakynrera bpuko
IMyTeM Mjepema CTENeHa 33aJ0BOJECTBA OMBIINX CTyAEHAaTa HAaCTaBHO-OOpa30BHUM yciyrama ExoHOMcKoOr
¢akyntera bpuko, ykipyuyjyhu u yuenrha y Hay4HO-UCTPa>KUBauYKUM aKTHBHOCTHMA.

3a/10BO/bCTBO CBPLIEHHX CTY/IEHATA HACTABHO-00pa30BHUM yciayrama Exonomckor gakyiarera Bpuko

VY Tabenu 1. qaTu cy mogany o TOMe Kako Cy UCITUTAHUIIA TOKOM UCTPaKUBaMa OIjCEUBAJIH TUYHY BRKHOCT
3HaWa U3 MOjeAUHUX 00J1aCTH, Ka0 M PA3IMYUTE BjCIITHHE U CIIOCOOHOCTH KOje Cy MoTpeOHe 3a M3ja3ak Ha



Tpxumre paga. Ca mpyre cTpaHe oljjelHBaM ¢y W jompuHoc ExoHomckor ¢dakynrera bpuko (EDB) y

OCTBapHUBakhy BHUXOBUX JHYHUX caTHC(]aKIHja y TOM MOTIEIy.

Ta6ena 1. 3Hame, B

elITHHE M CITIOCOOHOCTH CTeYeHe TOKOM oﬁpasosa}ba

Cras Bpoj Mmm‘MaJma MaKCI:IMaJIHa ApUTMeTHYKA CTaH}i[ap)lf-la
HCIINTAHAKA oljeHa oImjeHa cpeanHa JeBHjanmja
Onwime eKOHOMCKO 3Harbe
JIndHa Ba)KHOCT 156 3 5 4,40 0,689
Honpunoc E®b 156 1 5 4,04 0,814
Cneyujanucmuuko 3narwe u3 nojeOUHUX 001acmu eKoHomuje
JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,15 0,866
Honpunoc E®b 156 1 5 4,04 0,917
3nawe cmpanoz jezuxka

JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,56 0,738

Honpunoc E®b 156 1 5 3,75 1,051
Hugopmamuuke gjewsmune

JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,58 0,754

Honpunoc E®b 156 1 5 3,67 1,170

Cnocobnocm 3a unousudyainu pao

JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,58 0,691

Honpunoc E®b 156 1 5 3,53 1,074
Cnocobnocm 3a mumcku pao

JIndHa Ba)KHOCT 156 3 5 4,60 0,598

Honpunoc E®b 156 1 5 3,67 1,030
Cnocobonocm 3a nayunu pao

JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,13 0,928

Honpunoc E®b 156 1 5 3,41 1,095
Cnocobnocm 3a pad y npaxkcu

JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,64 0,727

Honpunoc E®b 156 1 5 3,03 1,297

Juoepcke cnocodonocmu
JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 435 0,818
Honpunoc E®b 156 1 5 3,21 1,164
Kanayumem 3a yjenosycusomno yuere
JIndHa Ba)KHOCT 156 1 5 4,44 0,747
Honpunoc E®b 156 1 5 3,63 1,060

Kanpunmaty cy HajBHINE MHjSHIIM CIIOCOOHOCT 3a paj y MPakCH, TUHMCKH pajl, HHPpOpMaTHIKE BjEIITHHE,
CHOCOOHOCT 32 WHIMBUAYaJHH paj, Kao U 3Hame cTpaHor jesuka. Ca apyre cTpaHe, HajOOJbe je OLMjeHEeH
nonpuHoc PakynTera MOCTU3abY ONIITET EKOHOMCKOT 3Haha, Ka0 M MOCTH3alby CIELHjaTUCTUYKIX 3HAmba
13 MOjeIMHUX 00J1aCTH €KOHOMHM]E, a Y HEILITO Mam0j MjepH IONPUHOC Y IOIIEAY CTHIalka 3Hamha CTPAHOT
je3uka, oBJagaBamba HH(POPMATHUKUM BjeLITHHAMA, CTIOCOOHOCTUMA 332 TUMCKH Paji U pa3BHjemhe KanaluTeTa

3a I]jeJI0KUBOTHO YUCHs-€.

Hcnuranuiy cy ce usjalimaBajii U O NMOHY)EHUM CTaBOBMMa Be3aHUMM 3a ExoHoMcku daxynter Bpuko.
HaBenenu nmonaru natu cy y tabemnu 2.

Tabesa 2. OujeHe HCINTAHUKA Y MOTJIEN

nonyhennx crasoBa 0 Exonomckom gakyarery Bpuko

Cras Bpoj Munumanna | Makcumaana | Aputmernuka | Ctanpapana
HMCIUTAHUKA oljeHa oljeHa cpeauHa JeBHjanMja
Jlobujeno 3Hame Ha EDB
CKBHBAJICHTHO je ca 156 1 5 3.41 1,147
3axXTHjeBaHUM Ha TPXKUIITY
panma
Buare na EDB je 106pa 131 ! 5 3,93 1,204
[TeOpHjCKa MoJIoTa

[MpunukoMm naBama OJIrOBOpa Ha MOCTABJbCHA MUTaa, UCIIUTAHUIU CY HABOJIWIIM OI[jEHE O]l jeJaH O TET.
PenmaTnBHO BHCOKO OITHjEH-CH j€ CTaB MCIHTAHHWKA Na je 3Hame cTedeHo Ha dakynreTy moOpa TeopHjcka



ocHOBa 3a Oynyha ycaBpinaBama y 0Boj ob1acti. Ha HemTo HIKeM HUBOY OIHMjCH-EH je CcTaB Jia je 100ujeHo
3Hawe Ha EKoHOMCKOM (akyTeTy Bpuko eKBHBaJICHTO ca TPOKCHUM 3HAHEM Ha TPXKHIITY paja.

IMogaru o TUYHOM 3aI0BOJCTBY UCIIUTAHUKA Y TIOTJICTY CTEUCHOT 3HAMa KPO3 CTY/H] U CTATYCOM TUILTIOME
MPUKA3aHU Cy Y HApPEHOj TabeIu.

Tabena 3. 3a10B0/bcTBO Yeayrama Exonomckor gakyarera bpuko

Bpoj MuHuMaaHa MaxkcumaJiHa Aputmernuka | CranaapaHa
HMCIUTAHUKA oljeHa oljeHa cpeauHa JeBHjanMja
32710B0IECTRO 125 1 5 3,77 1,093
CTEUCHUM 3HAEM
3a10B0OJBCTBO
JpYLITBEHUM 125 1 5 3,51 1,242
CTaTyCOM JIUILIOME

Omujene 3a HaBeJCHE aCIEKTe 3310BOJbCTBA Cy IaT€ y PACHOHY OJ je[laH 0 IIET, P YeMY Cy KaHANAATH HEIITO
00Jbe OLIMjeHWIN 330BOJHCTBO CTEUCHUM 3HAEM Y OJHOCY Ha IPYIITBEHH CTaTyC IUILIOME KOjy CY CTEKIIH
Ha Exonomckom dakynrery. MelyTuM, HaBeaeHe oljeHe cy uMane W HajBehu BapujaOWiIMTET H3pakeH
CTaH/apHOM JEBH]jalfjoM, IITO yKa3yje Ha Pa3HOIMKOCT CTAaBOBA HCIIMTAHUKA 110 TOM OCHOBY.

3a10BO/bCTBO CBPILIEHUX CTYI€HATA HAYYHO-UCTPAKUBAYKHUM yciayrama Exonomckor gpakyiarera
bpuko

[Tonaszehn on uymmeHWIE Ja je y JaHAIIKBMM YCJIOBHMA IOCIOBamka M3pakeHa MoTpeda KOHTUHYHPAaHOT
CTPYYHOT yCaBpIllaBama 3aMoCICHNX, KPO3 Pa3IMuUTE BHOBE OCTIOCO0JbaBakha U CTHIIAKA 3HAA U BjSIITHHA
koje he yHanpujenutu mUXOB paja, EKOHOMCKH (pakyiTeT CBOjUM OMBIIMM CTYJIEHTHMMAa HYId MOTyhHOCT
yuemrha y Hay9HO-HCTPaKMBAYKUM aKTHBHOCTHMA M Pa3IMUMTUM OOJIMIIMA CTUIIakba U yHapehuBama 3Hama
U3 pa3nUUUTHX 06nactu. Mehytum, camo manu Opoj ucnuranuka, ek mux 19 (ognocno 12,18%), no cana je
Y4€CTBOBAJIO Y HAYYHO-UCTPAKMBAYKUM akTUBHOCTUMA Dakynrera (rpadukoH 1).

I'padpuxon 1. Ydemhe y HaydYHO-UC TPAKMBAYKHM AKTHBHOCTHMA
Exonomckor ¢akyarera bpuko

12,18%

= Jla = He

87,82%

Hcnuranunmma koju cy y3enu ydemhe y HaydyHO-HCTpaXMBauKUM akTHBHOcTUMa Dakyiitera, yuecTBOBAIU
Cy Y BHIIE Pa3IMUUTUX aKTUBHOCTH KOj€ Cy MOTIJIC Ja YHAINpHjee BUXOBO 3HAKE U3 PA3INYUTHX 00JIacTH
EKOHOMH]E ¥ TociIoBama. [logaiu o Tome aatu ¢y y tadenu 4.
TaGena 4. Ydeuhe y paTd4uTHM Hay4YHO-HCTPAKHBAYKHM aKTHBHOCTHMA
Exonomckor ¢gakyarera bpuko

AKTHBHOCTH Cai e
bpoj onroBopa Yuenthe
Pamnonunre 8 15,39%
Obyxke 7 13,46%
CemuHapu 8 15,39%
Kondepenmmje 11 21,15%
Pan y 36opauky E®B 7 13,46%
Yyenthe y HAy9HO-CTPYYHHM HCTPAKHBABUMa 10 19,23%
Ocraio 1 1,92%
YKynHo 52 100,00%




W3 maBeneHux mojaTtaka MOKe C€ 3aKJbYUWTH Ja je HajBume kanauaara (oxko 40% m\ux) ydyecTBOBaJIO Ha
KoH(epeHInjaMa 'y HayYHO-CTPYYHUM HCTpakKMBambUMa Koje je oprann3oBao ExoroMcku dakynteT. OcTanm
Cy YYECTBOBAIHM y Pa3IMUUTHM pPaJdOHMIIAMa, O0yKaMa W CEMHHapHMa WIH KpPO3 CTPYYHE MPHIIOTE Y
300pHuKy pamoBa ®akynrera. 3axBajbyjyhu HaBeICHUM aKTUBHOCTUMA, HCIIUTAHUIIMA CY UCKA3aIl ¥ BUCOKE
olljeHe y TIoTJIely HaJorpali-e CTeUCHIX 3Hama U NoBehama cTpyyHuX Komrerennyja. [lomam o Tome gatu
Cy y HapeaHoj Tabeu.

Tabena 5. Hagorpaama credeHor 3Hama U noBehame nocioBHe KoMmneTeHLje KPo3 yuenrhe
Y HAYYHO-HCTPAKUBAYKUM aKTHBHOcTHMA Exonomckor ¢akyiarera bpuko

Cras Bpoj MuHuMaaHa Maxkcumanna | Apurmerndka | CraHpapaHa
HCIUTAHUKA oljeHa onjeHa cpeauHa JeBHjanuja
Haporpajma 19 2 5 4,05 0.780
CTEUCHOT 3Hama
[oBehame nocyoBHe 19 3 5 4,05 0,705
KOMIICTEHIIH]E

OnjeHe HaBeIEHUX acIieKaTa Cy y pacrloHy OJ JiBa J0 TeT, ca mpocjekoM 4,05, anu ca He3HATHUM pa3iinKaMa
Yy BapHjaObMINTETy MOjeINHAYHIX CTAaBOBA UCITUTAHUKA.

Hcnuranunm cy ce u3jalllmbaBald U O TOME Yy KO0joj Mjepu UM je ydemhe y Hay4HO-MCTPaKUBAYKUM
AaKTUBHOCTHMA OPraHU30BaHUM 0[] cTpaHe DakynTeTa, IOMOIJIO Y pjeliaBamy MUTama 3arnociema (Tadbena 6).

Ta6ena 6. Yuenihe y HAyYHO-HCTPAKUBAYKHM aKTHBHOCTHMA Kao noMoh y 3anociiemy

Cras Bpoj Mmm.MaJma MaKCI:lMaJ'lHa ApUTMeTHYKA CTaHz.[apzlfia
HCNUTAHUKA oljjeHa oljjeHa cpeIMHa JeBHjanuja
Hayuno-ucrpaxupauke
aktuBHocTH EDB — momoh 51 1 5 2,65 1,412
Y 3a0CIeHY

Hapenenu ctaB oljemHBaH je ca oIfjjeHama Oj jeJlaH JI0 TeT, MPH YeMy je€ TIpOocjeuHa OIfjeHa u3Hocwmia 2,65.
MelytuM, ¢ 003MpOM Ha BHCOKE BapHjallMje y IOMIEeAy OArOBOpa €BHUACHTHO j¢ a HMCIUTAHULU HUMajy
pPa3IMYUT CTaB y TOTJIEAY MPOIjeHe AONPHUHOCA HABEJCHMX aKTUBHOCTH pjellaBamby IMUTamba HHXOBOT
3aIociema.

CarnenaBajyhm 3aJ0BOJBCTBO CBPIIEHHX CTyJEHaTa HACTaBHO-OOPa30BHUM U HayYHO-HCTPAKUBAYKUM
yciyrama Exonomckor ¢akyntera bpuko, Mmoxe ce pehu na cy kaHAuaaTi noTBpAnin gonpruHoc dakynreTa
y CTHLAY OMIITHX W CIEIHjaTHCTHYKUAX 3Hamka U3 Pa3sUUUTHX 00JIacTH ekoHoMmHje. MelyTuM, 3axTjeBu
TPKUINTA pajia MoApa3yMujeBajy MHOTO BHUIIIE MPAKTHYHUX 3HAma W3 OM3HHCA W TIOCIOBamba, Ma Ce MOTY
OIIpPaBIATH U OLjjeHe BEJIHKOr Opoja ucnuranuka aa GakynreT, y TOM MOrjieay, Huje y MOTIYHOCTH UCITyHHO
BUXO0BA OYeKHBamka. MeljyTnm, u mope HazHaueHor oxpadpyjyha je nadopmanmja ga 6u yak 104 ucrimtannka
(omHOCHO 66,67%), Ha OCHOBY CaJallllber JTUYHOT 3HAWkha M HCKYCTBa, y CIIyYajy HOBOT yIHCa CTyAWja
eKOHOMH]e, TOHOBO u3abpanu Exonomcku pakynrer bpuxo.

CTABOBU CBPHIEHUX CTYJIEHATA O EKOHOMCKOM ®AKYJTETY BPUKO

HcrpaxuBambe cTaBoBa MCIUTaHHKAa 0 ExoHOMCKOM dakynrtery Bpuko, y HajumpeM CMHCIy T pHjedH,
MpeICcTaB/bao je jeAaH o] Haj3HAYajHHjUX LUJbEBA HCTPAKHMBamba. Y OKBUPY HCTPa)KMBamba J0OUjEHO je
yKymHO 179 cTaBoBa u oljeHa. Y HapeaHo] Tabenu AaTH Cy MOJaly O HaBeJJCHHM CTAaBOBHMA.



Tabesa 7. CTaBoBu cBpHIeHHX cTyAeHaTa 0 ExoHoMmckoM dakyarery Bpuko

Oarosopu Yuemhe y
Cras 5
bpoj ucnurannka | Yuemhe Y30PKY
DaxynTeT NpyKa aJeKBaTHO 3HAKHE 25 13,97% 16,03%
dakynTer UMa TpaguLHUjy 14 7,82% 8,97%
3anoBoJspaBajyha nmpusHarocT gumniome 23 12,85% 14,74%
Jobap kBanuter HactaBHOT Kajpa EDB 21 11,73% 13,46%
Hewma nmpakTuuHe HacTaBe 24 13,41% 15,38%
Heonxonna mogepuuszanuja EDOB 15 8,38% 9,61%
IToxBase 6e3 KOMeHTapa 42 23,46% 26,92%
be3 komenTapa 15 8,38% 9,61%
YKynHo 179| 100,00% 114,74%

Moske ce 3aKJbY4HTH Jja KaHIUAATH Pa3InIuToO oljeryjy ExonoMcku dakynrer y HaBeneHoM norsieny. [pu
TOME OJ] YKYITHO HaBEJICHIX CTaBOBA €BHEHTHPAHO je 0KO 70% MO3UTHBHUX CTaBOBA (TIpH Y€MY CY y 003up
y3eTe U "moxBasie 0e3 KoMeHTapa'"), 0K je HEraTUBHUX CTaBOBa OMJIO Y HEIITO MameM odumy (oko 22%).
Ocrano cy YnHWIN HaBo M "0e3 KoMeHTapa'.

MebhyTtum, ¢ 063upom Ha To 112 je HajBehn Opoj HEraTUBHUX CTaBOBA BE3aH 3a HE3aJ0BOJHCTBO UCIIMTAHHUKA Y
MorJiefly OACYyCTBa MNpakTWU4YHEe HacTtaBe Ha EkoHomckoMm ¢akynrety bpuko, BaXXHO je HamoMeHyTH
HHpOpMAIIHjy Koja HHje Ouiia IOCTyIHA UCTIMTAHUITMA, a TO je 1 je Ha YHuBep3ureTy y Mcrounom CapajeBy,
kpajem 2017. rogune, noHeceH IIpaBUIHUK O OpraHM30Bamy CTYIEHTCKE Mpakce, Moxe ce pehu ga cy u
BHCOKOIIIKOJICKE MHCTHUTYLIMje CBjecHEe HaBeaeHe moTpebe. 30or Tora je m ExoHomcku ¢akynter Bpuxo
3a1104€0 OPTraHN30BamkE U OBOT BHJIa HACTABHOT IIPOIIEca.

HPEINOPYKE CBPHIEHUX CTYJIEHATA 3A YHAIIPEBEILE PAJIA EKOHOMCKOTI
®AKVYJITETA BPYUKO

VY 3aameM Aujeny HCTpaXHBamka UCIUTAHWLM CY M3HOCHIIM BJIACTHTE HPENOpyKe O ToMe Iurta Ou Tpedaso
ypaautu 1a EkoHoMcKkH (hakynTeT yHanpHjenu cBoj HACTABHU M HAYYHO-UCTPKUBAUKH Paj.

VY HapenHoj Tabenu HaBelCHE Cy MPEmnopyke, Koje Cy HAKOH Tora jetajbHuje paspaleHe, 3aBHCHO O]
MOjeIMHAYHUX CTaBOBa McnuTaHuka. O ToMe BujeTn Tadeny 8.

Tabena 8. [Ipenopyke cBplIeHUX CTyJdeHaTa 3a yHanpehemwe paga Pakyarera

Mg sree Oarosopu Y4eumhe y
Bpoj ucnurannka | Yuemihe Y30pPKY

YBoheme mpakce 84 37,33% 53,85%
MoiepHu3alyja HaCTaBHOT Tpolieca 64 28,44% 41,03%
Monepuu3anyja HaunHa paga Pakynrera 14 6,22% 8,97%
WHTeH3uBHpame capaambe ca cafallbiuM U 14 6.22% 8.97%
CBPIICHUM CTYJICHTUMA

MonepHu3zalyja HaCTaBHOT TUIAHA U ITporpama 10 4,45% 6,41%
Wuren3usuuja npomonuja Paxynrera 9 4,00% 5,77%
bes npenopyxke 18 8,00% 11,54%
YMjecTo npenopyke moxnaia 12 5,34% 7,69%
YKynHo 225| 100,00% 144,23%

Kana je y nuramy yBoheme npakce, KaHAUIATH UCTUIY Ja je TOTpeOHO ypaauTH cibenehe:

1. pa3BujaTH capaiipy ca MPUBATHUM U jaBHUM mpeay3chnma (M3 mpuBpeaHOr ¥ (PUHAHCH]CKOI CEKTOpa)
3a 00aBJbaE MPAKTUYHOT JIUjelia HAaCTaBe,

2. kpeupartu GUKTHBHA Hpeay3eha paau 00aBibamba CTYACHTCKE MTPaKce.

MOZLepHI/BaHI/Ija HAaCTaBHOT IpoLeca, NpeMa CTaBOBUMA UCIIMTAHUKA, HO,[[paBYMI/Ij €Ba cn,e):[ehe:

e [IpHUMjeHA CaBpPEMEHE JIUTepaType,

e (00Jba TEXHUYKA OMPEMIbEHOCT (PadyHOBOJCTBEHH MTPOTPaMH, CTATHCTUYKHU IPOTPAMH. . . ),




® UMIUIEMCHTAIlMja TPaKTHYHHUX TpHUMjepa y Tpolec H3Bohema HacTaBe (IIOBE3aTH MpeaBama ca
BHU3YEJTHOM IIPE3CHTAIMjOM OroBapajyhux HHCTpyMEHAaTa U3 IpaKce: BpUjeAHOCHH ManupH, GakType,
pa3IMINTH U3BjCIITAH, ...),

® VIOTNYHaBamkhe HACTABHOT KaJIpa ca Mpe/iaBaynMa ca JIpyrux eMUHEHTHHX (QakynreTa (YHUBEP3UTETa)
U3 OKPYXKEHa,

® TIpe/aBama Ha CTPAHOM jE3HKY.

Kana je y nuramy MozpepHu3aija HaunHa pajga dakynrera, HajBuIe ce ucTude cibezehe:
e jneduHKCame CTpaTeryje pa3Boja dakyirera,
® pa3sMjeHa CTyJeHaTa ca APYTUM CPOJHUM (akynTeTuma,
e yJarama y HayYHO-HACTaBHA yCaBplllaBamba HACTABHOT Kajpa,
® TIO[M3ale KpUTEpHjyMa OJpKaBaa HACTaBe U OIjeHhUBamba PajH TMPOJAYKOBaMka KBATUTETHH]ET
ayTIyTa,
MIPEUCTIITUBAE PaJ] Mpodecopa Ynju ce UCIUT MoJaKe ToJUHaMa,
® UHTCH3MBHPAaHkHE BAHHACTABHUX AKTUBHOCTH.

WnTensuBupame capajmbe ca cafallbiM | CBPIICHUM CTYyIEHTHMA MOIpa3yMHujeBa:
e o00e30jehrBame MPUTTPABHUIKOT CTaXKa 3a HajOOJbE CTyIEHTE,
® UHTEH3WBHHjE YKJbYUHBAGE CTy/ICHATA y HAYYHO-UCTPaKMBaUYKe akTUBHOCTH PDakynrera,
® OJpKaBama KOHTAKTA M YCIIOCTABJHAHE MTOCIIOBHE Capalibe Ca CBPIICHHM CTYICHTHMA.

MonepHu3anyja HaCTaBHOT IJIaHA U TIPOrpama, Kako NCTUYy UCTIHTaHUIH, Tpeba na o0yxBaTH cibenehe:
e BuIe HHPOPMATHIKUX IpEIMETa,
e Beha MoHyAa CTPaHUX je3WKa,
® UHTErpanuja paquyHOBOACTBEHHX W HMHPOPMATHIKHX MIPEIMETA,
e yBOheme cMjepoBa Koju he oAroBapaTH MoTpedaMa TPXKUIITA paja.

[ToTpeOHa je uHTeH3MBHM]ja TpoMoInija DakynTeTa, ITO OM ce MOTJIO OCTBAPUTH Ha cibeachu HauwH:
e yKkJbyuuBame Dakynrera y Tekyha IpyIlTBeHa U MpUBpeIHA JICIIaBamba,
e O00OHaBJbambE U3IJIE/IA 3rpajie U MPOCTOPH]ja 3a OJpKaBab-€ HACTABE,
® UHTCH3WBHH]jE peKIIaMupame DaKynTeTa U OCTBAPCHUX pe3yJiTaTa.

Hexwu ucniuranuim cy, yMjecTo mpernopyke, Hariaacuin HeceOnuny noapuky Exonomckom gaxynrery bpuxo,
uctnuyhu nocebHo cipenehe acmekre:

e dakynTeT UMa U3paXKEH NOTEHLIMjall 32 pa3Boj Oyayhe KBanuTeTHE MOHYAE Ha TPXKHUIUTY paja,

e Ko xohe na Hemro Hayuu, nohu he na EkoHomcku dakynret bpuko,

e dakynTeT je HCKpeHa NPETNOpyKa 3a CBPILIEHE CPEAH-OLIKOIIIIE,

e [I0XBaje 3a JIOCTYIHOCT MH(OpMalHja 1 yBOheHmhe eIeKTPOHCKE MPHjaBe HCITUTA.

Ha ocHOBY HaBeneHMX CTaBOBa, MOXE C€ 3aKJbYYHTH Ja Cy MCIUTAHWIM Be3aHW 32 EKOHOMCKH (axynTeT
Bpuko kao HayyHy U 00pa3oBHY MHCTHTYLH]Y, [a LMj€HE HEroB JONPHUHOC Pa3BOjy €KOHOMCKE TEOpHje U
IpaKce 1 Jja Cy 3aMHTEPECOBAHU 32 HEroBY NepCHeKTUBy u Oynyhu passoj.

3AK/BYYAK

Pesynratn mctpakuBama TOKa3yjy Jla Cy CBpIIEHH cTyneHTH ExoHomckor ¢akynrera bpuko, reHepaiHo,
3a7I0BOJbHHM HACTaBHO-OOPAa30BHUM U Hay4HO-HCTPaKMBAuKUM yciyrama Pakynrera, ¥ 1a cMaTpajy 1a oBa
BHCOKOIIKOJICKa HHCTUTYILIMja HEKOJIMKO JIELICHUja yHa3a l 3ay31Ma 3alaXeHO MjecTo y Ipolecy o0pa3oBama
€KOHOMCKOT KaJpa.

[lo3uTnBaH cTaB M HaKJIOHOCT CBPLICHUX CTyJ€HATa Ka OBOj MHCTUTYLHjU NOTBphEH je U 3a/10BOJbaBajyhum
OJI3MBOM HCIIUTaHHKA.

VcniuTaHuiy Cy TOKOM HCTPaKHMBama OIjEHHBAN JINYHY BAXKHOCT 3HaWma W3 MOjeMHUX O0JIACTH, Kao U
B)KHOCT Pa3IMIUTHX BjEIITHHA U CIIOCOOHOCTH KOje Cy MOTpeOHe 3a M3/1a3aK Ha TPXKHIITE Paja, P YeMy Cy
HAjBUIIMM OIjeHaMa OIUjCHUIM CIIOCOOHOCT 3a Pajl y NMpakch, WHPOPMATHUKE BjEIITHHE, CIIOCOOHOCT 3a

7



WHIWBUIYAITHN PaJi, Kao W 3HAaWkE CTPAHOT je3WKa. Y TOorieny oljeHe jonpuHoca ExoHoMckor ¢akynrera
MTOCTU3alby HABEICHUX 3Hama W BjeIITHHA, HajOOJbE je oIujemeH nonpuHoc dakynTeTa MOCTH3amky OMIIITET
E€KOHOMCKOT 3Hama, Kao M CIICIUjATUCTUYKUX 3Hamka U3 NojequHux obnactu ekonomuje. [Ipu Tome, 66,67%
WCIIUTaHHKA CE M3jaCHIIIO J1a OM, Ha OCHOBY CaIalllheT TUYHOT 3HAaka U HCKYCTBA, IPUJIMKOM IIOHOBHOT yITHCa
Ha ¢akyiTeT, onet uzabpaau ExoHomcku dakynrer bpuko.

3a/10BOJBCTBO CTEUEHHUM 3HAHEM U JPYIITBEHUM CTATYCOM JIUIUIOME UCTIMTAHUIH Cy OLMjEHHIIH IIPOCjeUHOM
omjenoM 3,77 (cranmapana aesujarmja 1,093) u 3,51 (crammapana aeeujanuja 1,242), pecrnekruBHo. [lo
OCHOBY ycKialeHOCTH paJHOr MjecTa ca CTCUCHHM 3HAameM, HCHHUTAHWIN CYy WCTaKIH HEJIOBOJBHY
ycknaleHOCT 3Hama Koje Cy CTekiau Ha DakyiTeTy ¥ OHOra LITO KUXOBO PAJHO MjecTO 3axTHjeBa. YNpaBo
300r noTpede 3a JajbUM CTPYYHHM yCaBpILIaBAKEM 3aMl0CICHHUX, KPO3 pa3InyiTe BUAOBE OCIIOCOOIbaBama U
CTHIIakha 3Hamka ¥ BjelITHHA Koje he yHanpujenuTH HUXOB paja, EKOHOMCKH (akyiTeT CBOjUM OUBIIUM
CTYACHTHMa HyAH MoryhHocT ydemtha y HayYHO-HCTPaXKMBaYKUM aKTHBHOCTHMA U PA3IMYUTUM OOIHIAMA
cTHLAkba W yHapehuBama 3Hama U3 pa3IuuuTHX objactu. Mehytum, camo mManu Opoj McHUTaHUKA (HBHX
12,2%), no cazia je y4ecTBOBaO y HAYYHO-UCTPKMBAUYKHM aKTUBHOCTHMa dakynTeTa, Ipu 4eMy Cy CBOje
3aJJ0BOJHCTBO MCKa3alld BUCOKUM OIfjeHaMa Y IOTJIeAy HaJOTpajihe CTeUCHUX 3Hama U noehama CTPyJYHUX
KOMIIETEHIIH]a.

[Mpunukom carnepaBama CTaBOBa CBPIICHHWX CTyAeHaTa o ExoHoMmckoMm dQakynrety bpuko, mMoxe ce
3aKJbYYHTH J]a T'a UCTIMTAaHHUIM Pa3JIMIUTO OIjerbYyjy. 300r Tora cy Mel)y M3HeCeHHM CTaBOBMMA M ITO3UTHBHE
U HETaTUBHE KPUTHKE, NMPENOpyKe M OYEKHBama Koja OM y HapeIHOM NepHoay Tpedana OMTH UCIyH-CHA.
MebhyTum, HEKH MCITUTAHULIM CY, YMjECTO MpETNopyKa U MoXBajia, Jalu HeceOnuHy moapmky ExoHomMckom
¢akynrery bpuko, uctmuyhu nmocebno cibenehe acmexre:

o dakynTeT MMa U3paXKeH MOTEHIIMjal 3a pa3Boj Oyayhe KBanUTETHE TOHYAE Ha TPXKUIITY paja,
ko xohe na Hemto Hayuw, nohu he Ha Exonomcku ¢akynrer bpuko,
MOXBaJIe 32 HACTABHU KaJlap, MPUMAapHO 32 aCUCTEHTE,
dakynreT je CKpeHa Mpenopyka 3a CBpIIeHe CPEAbOIIKOIIIIE,
MOXBAJIe 3a JIOCTYHOCT MH(OpMaIlija 1 yBO)CHE EICKTPOHCKE MPHUjaBe UCITUTA.

Behnna ncniuranmka ce yriiaBHOM ciayke ca KOHCTATallljoM J1a je HOTpeOHO yckiIalBaTH 3Hama Koja ce CTUIy
Ha DakynTeTy ca 3aXTjeBUMa TPXKUIITA paja. VicTo Tako, BUCOKaA carilaCHOCT Mel)y ucnuraHuuMa mocToju u
Kaza je y muTamy noTpeda yBolema rmpakce TOKOM CTY/IHja.

Ha Yuusepsurety y Uctounom CapajeBy (kao mro je Beh y paay HarnamieHo), kpajem 2017. rogune, foHeceH
je [paBWIIHUK O OpraHU30Bamky CTYJCHTCKE TpaKce, rma ce Moxe pehin 1a ¢y U BUCOKOIIKOJICKE HHCTHTYIIN]E
cBjecHe HaBeqeHe moTpede. 300r Tora je u ExoHoMcku daxynTteT bpuko 3amodeo opraHn30Bame U OBOT BHJIA
HacTaBHOT mpoieca. Takole, HacTojehn nma, y oapelheHOj MjepH, mpaTu 3axTjeBe TPXKHIITA paja U y TOM
cMujepy mpuiarohaBa cBoje HacTaBHO-Hay4dHe IUTaHOBe, (akynTeT je 3amodeo MPOIEeC MOIepHHU3aIje
CTYIHWjCKHX IpOorpama, ca HamjepoM Ja HHIXOBa pealn3alija, IPBEHCTBEHO Ha MPBOM IUKIYCY CTYAH]a,
3aroyHe Beh y HEeKoj 01 HApeJHHUX LIKOJICKUX FOJIUHA.
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APSTRAKT

Mnogobrojne promene u okruzenju uticale su na to da se institucije visokog obrazovanja odluce za uvodenje ili povecanje
stepena primene marketinga u svom poslovanju. Primenom marketing koncepta ostvaruju se ciljevi visokoobrazovnih
institucija, ciljevi njihovih potrosaca — studenata ali i Siri druStveni ciljevi. Rad ima za cilj da ukaze na znacaj i
neophodnost primene druStvene marketing orijentacije uz istovremenu primenu adekvatnog marketing miksa u
visokoobrazovnim institucijama. Za potrebe pisanja rada sprovedeno je istrazivanje za stolom, kori§é¢eni su sekundarni
podaci i metode indukcije, dedukcije, sinteze i analize. Primena marketinga, prvenstveno drustveno orijentisanog
marketinga, u poslovanju institucija visokog obrazovanja treba da doprinese dobrobiti celog drustva.

Kljuéne redi: marketing, druStveno orijentisani marketing, visoko obrazovanje
ABSTRACT

Numerous changes in the environment influenced higher education institutions to decide to introduce or increase
application of marketing as a part of their business. By applying marketing concept three types of goals can be achieved:
goals of higher education institutions, goals of their consumers — students and broader goals of society. This paper aims
to highlight the importance and necessity of the socially oriented marketing along with simultaneous application of
adequate marketing mix in higher education institutions. For the purpose of writing this paper desk research has been
conducted, secondary data and methods of induction, deduction, synthesis and analysis were used. With the application
of marketing concept, primarily socially oriented marketing, higher education institutions should contribute to the welfare
of the whole society.

Key words: marketing, socially oriented marketing, higher education
UvOD

Savremeno trziSte karakteriSu brojne, dinami¢ne promene koje pred kompanije i institucije postavljaju zahtev
za razvijanjem sposobnosti da brzo i fleksibilno reaguju na iste kako bi opstale i razvijale se u takvim uslovima.
Promene poput privatizacije, diversifikacije, decentralizacije, internacionalizacije i rastu¢e konkurencije
zadesile su trziste obrazovanja na kojima se kao glavni akteri pojavljuju visokoobrazovne institucije. Navedene
promene uticale su na poslovanje institucija visokog obrazovanja i dovele do sve znac¢ajnije primene marketing
koncepta u njima.

U radu se razmatra nacin i stepen do kojeg je moguée primeniti marketing u visokom obrazovanju. Shodno
tome rad ima za cilj da se ukaze na znacaj i neophodnost primene druStvene marketing orijentacije uz
istovremenu primenu adekvatnog marketing miksa u visokoobrazovnim institucijama. Osim uvoda i zakljucka
rad obuhvata tri celine koje zapoCinju razmatranjem neophodnosti primene marketinga u visokom
obrazovanju, nastavljaju se objasnjenjem elemenata marketing miksa i konacno zavrSavaju suStinom,
znacajem i primenom druStvenog marketinga u institucijama visokog obrazovanja.

MARKETING U VISOKOM OBRAZOVANJU

Visokoobrazovne institucije, suoCene sa promenama u okruzenju, sa jedne strane, i zahtevima drzave i drustva,
sa druge strane, uz konstantan rast konkurencije, nailaze na potrebu primene marketinga u svom poslovanju.
Ako se pode od Cinjenice da je osnovni cilj visokoobrazovnih institucija isporuka visoko kvalitetne usluge
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neminovna je potreba uklju¢ivanja svih stejkholdera u proces njene kreacije. Kako bi se navedeno u praksi
postiglo visokoobrazovne institucije moraju implementirati marketing kako na strateSkom tako i na
operativnom nivou (Stimac, Simi¢, 2012).

U svom radu, autor Varadanin (2017) navodi najée$¢e razloge primene marketinga u visokoobrazovnim
institucijama:

= konstantno Sirenje potreba korisnika usluga visokog obrazovanja,

= stalni porast potrebe za istrazivanjem promena u okruzenju i trendova na trzi$tu obrazovanja,

» potrebe korisnika visokoobrazovnih usluga su sofisticirane i precizno iskazane,

= drzava vrsi pritisak za optimalnim zadovoljenjem potreba korisnika obrazovnih usluga,

= efikasnim zadovoljenjem potreba korisnika obrazovnih usluga gradi se pozitivan imidz i dobra
reputacija visokoobrazovne institucije,

= izloZenost institucije konkurenciji i

= globalno posmatrano, obrazovanje je postalo svojevrsna industrija.

Visoko obrazovanje karakteriSu dve stvari koje opredeljuju nacin na koji se marketing primenjuje u ovom
sektoru. Prvo, re¢ je o, u vecini slucajeva, neprofitnom sektoru te tako marketing koncept koji se primenjuje u
poslovnom sektoru nije u potpunosti primenjiv i u sluc¢aju visokoobrazovnih institucija. Drugo, visoko
obrazovanje predstavlja usluge tako da se sve karakteristike marketinga usluga odnose i na sektor visokog
obrazovanja (Nicolescu, 2009).

Kada se govori o ciljnom trzistu visokoobrazovnih institucija prvenstveno treba istaci studente, poslodavce i
drustvo (Maringe, 2006). Pri tom, studenti predstavljaju direktne i neposredne potrosace dok poslodavci
predstavljaju indirektne potroSace usluga visokog obrazovanja. Jedna od bitnih karakteristika visokog
obrazovanja je Cinjenica da vec¢ina studenata predstavlja ,,jednokratne potrosace za razliku od mogucnosti
ponovljenih kupovina na nekim drugim trziStima (Temple, Shattock, 2007). Konacno, drustvo, treéi
stejkholder, uziva koristi visokog obrazovanja. Uz prethodno pomenute autor Kantanen (2007) navodi i
roditelje studenata i drzavu kao znac¢ajne stejkholdere visokoobrazovnih institucija.

Ocekivanja potrosaca — studenata i njihovi izbori predstavljaju glavne karakteristike ponasSanja potrosaca u
visokom obrazovanju (Nicolescu, 2009). Oc¢ekivanja studenata su znacajna iz razloga $to satisfakcija zavisi od
veze izmedu ocekivanja i stvarne percepcije. Sa druge strane, znati razloge izbora odredene visokoobrazovne
institucije ili nekog njenog studijskog programa predstavlja osnovu pozicioniranja institucija u sektoru visokog
obrazovanja (Maringe, 2006). S tim u vezi, autori Baldwin i James (2000) isticu kako potencijalni studenti
viSe nisu pasivni potrosaci ve¢ postaju sve vise informisani potrosaci koji donose racionalne odluke po pitanju
izbora visokoobrazovne institucije i njenih studijskih programa.

MARKETING MIKS VISOKOOBRAZOVNIH INSTITUCIJA

Marketing miks predstavlja kombinaciju kontrolisanih elemenata marketinga kojima se koristi
visokoobrazovna institucija (Miljkovi¢, Kovacevi¢, 2011). Polazeé¢i od uslova na obrazovnom trzistu, uz
uobicajenih 4P (proizvod, cena, distribucija i promocija), autor Alibabi¢ (2002) dodaje jos jedan element
marketing miksu visokoobrazovnih institucija — nastavne kadrove. Autori Kotler i Fox (1995) jos Sire definiSu
marketing miks visokoobrazovnih institucija te uz navedene elemente smatraju znacajnim i procese i fizicko
okruzenje.

Autori Miljkovi¢ i Kovacevi¢ (2011) isticu kako je obrazovna usluga planski organizovana aktivnost
visokoobrazovne institucije koja ima za cilj da zadovolji odredene obrazovne potrebe pojedinca, grupe i
drustva. Upravo zbog toga, marketing strategija u visokom obrazovanju zapocinje identifikovanjem potreba
potroSaca u smislu Zeljenih studijskih programa. Tako, visokoobrazovne institucije sti¢u konkurentsku
prednost prvenstveno kroz atraktivnost studijskih i nastavnih programa i kroz stepen u kojem se razlikuju od
ponude konkurenata. Dalje, s obzirom da su obrazovne usluge iskustvo, njihove karakteristike mogu se
spoznati jedino prisustvom i uc¢es¢em u studijskim programima (Filip, 2012). Sli¢no, autor Gaji¢ (2011)
univerzitetski proizvod definiSe kao zbir akademskih, drustvenih, fizi¢kih i duhovnih iskustava koja se ne
mogu proceniti pre nego se iskuse dok rezultati pohadanja neke visokoobrazovne institucije postaju evidentni
tek nakon otpocinjanja profesionalne karijere. Moguce je zakljuCiti kako sama priroda usluga i njene
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karakteristike (istovremenost, trajnost, nedodirljivost i heterogenost) uti¢u i na obrazovne usluge i marketing
u visokoobrazovnim institucijama (Nicolescu, 2009).

Cena, kao element marketing miksa visokoobrazovnih institucija, najcesce predstavlja ,,vidljivi i objektivni*
element koji sluzi za uporedivanje razlicitih visokoobrazovnih usluga (Miljkovi¢, Kovacevi¢, 2011). U veéini
slucajeva cena se poistovecuje sa Skolarinom te tako autor Pugsley (2004) isti¢e kako ona predstavlja glavni
kriterijum pri izboru visokoobrazovne institucije. Takode, cena se moze posmatrati i kao ekonomski (prihod i
dobit) ili kao psiholoski faktor (kvalitet i imidZ) (Damnjanovié¢, Stamenkovi¢, 2016).

Mesto/lokacija moze biti presudan element u konkurentskoj borbi visokoobrazovnih institucija ukoliko je
kvalitet obrazovne usluge relativno ujednacen. Pri tom, lokaciju visokoobrazovne institucije ne predstavlja
samo prostor nego i okolina u kojoj ona deluje (Kotler, Fox, 1995). Tako, istiCe se znacaj grada, imidz grada i
troskovi Zivota u gradu u kojem se nalazi visokoobrazovna institucija (Cubillo i sar., 2006). Sa druge strane,
razvoj tehnologije omogucéava nastanak novih kanala distribucije u visokom obrazovanju — obrazovanje na
daljinu. E-obrazovanje danas primenjuju mnoge visokoobrazovne institucije u cilju povecanja svog trzisnog
ucesca kao 1 targetiranja potrosaca-studenata koji nisu u moguénosti fizi¢ki prisustvovati izvodenju nastave
(Filip, 2012).

Promocija, kao element marketing miksa visokoobrazovnih institucija, predstavlja na¢in komuniciranja same
institucije sa studentima, poslodavcima, profesorima i drugim stejkholderima. Visokoobrazovne institucije
koriste razli¢ite promotivne aktivnosti kako bi informisale potencijalne potrosace — studente i kako bi ih
podstakle da svoje obrazovne potrebe zadovolje u instituciji koja se promovise (Miljkovi¢, Kovacéevi¢, 2011).

Nastavni kadar predstavlja klju¢nu komponentu u realizaciji usluznog procesa visokoskolske ustanove. Tako,
kadrovi zaposleni u visokoobrazovnoj instituciji svojim imidzom i kvalitetom svog rada utiCu na
pozicioniranje same institucije (Alibabi¢, 2002). Autori Kotler i Fox (1995) ovaj element marketing miksa
visokoobrazovnih institucija naziva ,,ljudi“ koji pored nastavnog kadra obuhvata administrativno osoblje,
trenutne i1 bivSe studente. S obzirom da se osnovni principi marketinga usluga primenjuju i u marketingu
visokoobrazovnih institucija moguce je zakljuCiti kako se jednak znacaj pridaje kako eksternom tako i
internom marketingu. Naime, priroda kontakta izmedu potroSaca — studenata i profesora i administrativnog
osoblja utice, u velikoj meri, na satisfakciju korisnika usluga visokoobrazovnih institucija (Voss i sar., 2007).

Procesi predstavljaju nacin na koji se stvari deSavaju u odredenoj instituciji (upravljanje, upis, ucenje,
drustvene i sportske aktivnosti) (Palmer, 2001).

Fizicko okruzenje povecava ,,opipljivost ponude visokoobrazovnih institucija i obuhvata opremu, tehnic¢ko-
tehnolosku infrastrukturu, knjige i sl.

Filozofija marketing miksa ogleda se u integraciji svih navedenih elemenata i njihovom usmeravanju ka
potencijalnim i trenutnim korisnicima — potroSa¢ima — studentima. Pri tom, kombinacija elemenata mora biti
u skladu sa zahtevima i1 potrebama potrosaca.

DRUSTVENI MARKETING VISOKOOBRAZOVNIH INSTITUCIJA

Primena marketing pristupa u visokom obrazovanju doprinosi ostvarivanju ciljeva visokoobrazovne institucije
i njenih potrosaca — studenata ali i, istovremeno, doprinosi i ostvarivanju $irih druStvenih ciljeva (Miljkovié,
Kovacevi¢, 2011).

Visoko obrazovanje tezi zadovoljenju Sirih drustvenih potreba tako §to se osposobljavanjem studenata
razvijaju ljudski resursi koji su kvalifikovani da aktivno preuzimaju nove drustvene odgovornosti
(Damnjanovi¢, Stamenkovi¢, 2016). Tako, autori Kotler i Fox (1995) pod drustvenom marketing orijentacijom
podrazumevaju fokusiranje institucije na identifikovanje potreba svojih korisnika i na nacine koji mogu
unaprediti ili saCuvati korisnikovu i drustvenu dobrobit i njihove dugorocne interese. Namera drustvenog
marketinga ogleda se u unapredenju kvaliteta Zivota i unapredenju zivota u zajednici (Kotler, Lee, 2007).
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Za drustveni marketing veoma je vazan izbor pravog cilja. Tako, ciljevi druStvenog marketinga, uglavnom, se
odnose na promene spoznaja, vrednosti, akcija i ponasSanja potroSaca. Proces planiranja drustvenog marketinga
sastoji se od nekoliko koraka (Tabela 1.).

Tabela 1. Proces planiranja druStvenog marketinga

= QOdrediti fokus programa

= Utvrditi svrhu kampanje

= Sprovesti analizu snaga, slabosti, Sansi i opasnosti
= Razmotriti ranije i sline napore

= Jzabrati ciljni auditorijum

Gde Zelimo da idemo? =  Postaviti ciljeve

=  Analizirati ciljne auditorijume i konkurenciju

=  Proizvod: oblikovati trziSnu ponudu

Kako ¢emo tamo do¢i? =  Cena: upravljati troskovima promene ponasanja
= Distribucija: uciniti proizvod dostupnim

=  Promocija: kreirati poruku i izabrati medije

=  Razviti plan za evaluaciju i monitoring

Kako ¢emo se zadrzati na datom pravcu? = QOdrediti budzete i pronaci izvore finansiranja

= Zaokruziti plan implementacije

Izvor: (Kotler, Keller, 2006: str. 714)

Gde smo?

Autori Kotler i Keller (2006) navode klju¢ne faktore uspeha u razvoju i implementaciji programa drustvenog
marketinga:

1) prouciti prethodne kampanje,

2) izabrati ciljna trZiSta koja su u najvecoj meri spremna da odgovore,

3) promovisati jedno, izvodljivo ponasanje, primenom jednostavne i jasne terminologije,

4) objasniti koristi koje se dobijaju,

5) olaksati usvajanje ponasanja,

6) odabrati poruke i medije koji skre¢u paznju i

7) razmotriti pristup zasnovan na edukaciji.

Mogucée je zakljuciti kako je marketing koji se primenjuje u institucijama visokog obrazovanja gotovo
identi¢an marketingu usluga ali ispoljava sli¢nosti i u poredenju sa drustvenim marketingom. Tako, postizanje
ciljeva marketinga u visokom obrazovanju ispoljava se kroz podizanje nivoa obrazovanja, sticanje znanja i
razvijanje prakti¢nih vesSina potrebnih individuama za uspe$nu integraciju na trzistu rada i zaposljavanja.
Drugim re¢ima, zadatak marketinga u visokom obrazovanju jeste uskladivanje zelja i interesovanja pojedinaca
za obrazovanjem sa potrebama druStva u celini. Marketing istraZivanjem, visokoobrazovne institucije sticu
uvid u stvarne potrebe na trzistu rada i zaposljavanja, prema njima dizajniraju svoje proizvode (usluge) i na taj
nacin doprinose dobrobiti pojedinaca ali i drustva (Filip, 2012).

ZAKLJUCAK

Promene u okruZenju u kojem posluju visokoobrazovne institucije postaju sve kompleksnije. Broj studenata
varira iz godine u godinu, broj studijskih programa raste a finansiranje postaje sve slozenije. U takvim
uslovima namece se potreba trziSnog razmisljanja i uvodenja ili daljeg razvijanja i implementacije marketinga
u poslovanje institucija visokog obrazovanja. Na institucijama je da permanentno prate deSavanja u okruZenju
i pokusaju odgovoriti na iste prilagodavanjem svoje ponude potrebama potencijalnih potrosaca — studenata.
Na taj nacin institucije zadovoljavaju sopstvene potrebe, potrebe potrosaca ali i potrebe drustva.
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METODE VISEKRITERIJSKOG RAZLOMLJENO LINEARNOG I CILJNOG
PROGRAMIRANJA U UPRAVLJANJU SLOZENIM VISERAZINSKIM POSLOVNIM
SUSTAVIMA

MULTI-OBJECTIVE LINEAR FRACTIONAL GOAL PROGRAMMING METHODS IN
COMPLEX MULTI-LEVEL BUSINESS SYSTEMS MANAGING

Tunjo Peri¢

tperic@efzg.hr
Ekonomski fakultet Sveucilista u Zagrebu

SAZETAK

Slozeni hijerarhijski sustavi imaju dvije ili viSe razina odluc¢ivanja, pri ¢emu svaka razina moZze imati jednog ili viSe
donositelja odluka. Svaka razina odlu¢ivanja ima svoje ciljeve s manjim ili ve¢im stupnjem medusobne nesuglasnosti, a
postoji takoder nesuglasnost medu ciljevima izmedu razina odlu¢ivanja. Kompleksnost odlu¢ivanja u slozenim
hijerarhijskim poslovnim sustavima i njegovo efikasno funkcioniranje zahtijeva primjenu matematickih metoda u
pripremi i donoSenju odluka na svim razinama odlucivanja. U ovom se radu prikazuju rezultati testiranja efikasnosti
primjene metoda visekriterijskoga razlomljeno linearnog i ciljnog programiranja pri donoSenju odluka i upravljanju u
slozenim hijerarhijskim poslovnim sustavima. Na jednom primjeru testirana je efikasnost odluéivanja o planovima
proizvodnje, investicija u istraZivanje i razvoj, zaliha i ulaganja u promociju. Dobiveni rezultati ukazuju na visok stupanj
efikasnosti primjene navedene metodologije te na potrebu daljnjih istrazivanja u ovom podrudju.

Kljuéne rijedi: upravljanje, slozeni hijerarhijski poslovni sustavi, visekriterijsko razlomljeno linearno programiranje,
ciljno programiranje

ABSTRACT

Complex hierarchical systems have two or more directing levels, with each level potentially having one or more decision
makers. Each level of decision-making has its own goals with less or greater degree of mutual disagreement, and there is
also a disagreement among the goals between controlling levels. The complexity of decision making in complex
hierarchical business systems and its effective functioning requires the application of mathematical methods in the course
of preparation and making of decisions at all managerial levels. This paper presents the results of testing the effectiveness
of the utilization of multi-objective linear fractional and goal programming methods in decision making and management
in complex hierarchical business systems. One example tested the effectiveness of deciding production plans, R&D
investments, inventory and promotion investments. The results obtained indicate a high degree of efficiency in the
application of the quoted methodology and the need for further research in this area.

Key words: managing, complex hierarchical business systems, multi-objective linear fractional programming, goal
programming.

UvOoD

U slozenim hijerarhijskim poslovnim sustavima postoji viSe donositelja odluka, koji su hijerarhijski
rasporedeni od najviSe do najnize razine odluc¢ivanja. Pritom svi donositelji odluka imaju odredenu razinu
samostalnosti u odlu¢ivanju. Donositelji odluka imaju svoje ciljeve, koji se nalaze u odredenom stupnju
medusobne nesuglasnosti. Na prvoj (gornjoj) razini nalaze se donositelji odluka koji odreduju okvire
odlucivanja donositeljima odluka na nizim razinama. Donositelji odluka na drugoj razini promatraju odluke
donesene na prvoj razini te potom donose svoje odluke imajuci u vidu svoje ciljeve. Na tre¢oj razini donositelji
odluka promatraju odluke donositelja odluka na prvoj i drugoj razini te donose svoje odluke rukovodeci se
svojim ciljevima. Stupanj ostvarenja ciljeva donositelja odluka na prvoj razini ovisi o postavljenim ciljevima
donositelja odluka na drugoj razini i obratno. Takoder, stupanj ostvarenja ciljeva donositelja odluke na trecoj
razini ovisi o stupnju ostvarenja ciljeva donositelja odluka na prvoj i drugoj razini i obratno. Prema tome,
postoji interakcija medu odlukama donositelja odluka u sloZenim hijerarhijskim sustavima na svim razinama,
pa se postavlja pitanje kako na optimalan nac¢in donositi odluke i upravljati takvim sustavima.

Kad sloZeni hijerarhijski sustav ima dvije razine odlucivanja i na svakoj razini po jednog donositelja odluka,
koji nastoje maksimizirati po jedan svoj cilj, onda se problem optimalnog odluCivanja predstavlja
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Stackelbergovim modelom koji se rjeSava metodom povratne (inverzne) indukcije inkorporirane u brojne
metode matematickog programiranja. SuStima metode povratne indukcije proizlazi iz Stackelbergovog modela
odluc¢ivanja po kome donositelj odluka na prvoj razini prvi donosi svoju odluku. Potom njegovu odluku
promatra donositelj odluke na drugoj razini te donosi svoju odluku nastoje¢i maksimizirati svoj cilj. Da bi
donositelj odluke na prvoj razini donio optimalnu odluku on se mora staviti u ulogu donositelja odluke na
drugoj razini te maksimizirati njegovu funkciju cilja odredujuci optimalnu vrijednost njegovih varijabli kao
funkciju varijabli donositelja odluka na prvoj razini. Potom optimalne vrijednosti varijabli donositelja odluka
druge razine ukljuciti u svoju funkciju cilja te naéi optimalne vrijednosti svojih varijabli. Ovakva procedura
nalazenja optimalnih vrijednosti varijabli svih donositelja odluka moguca je samo za dvorazinske probleme
odlucivanja s jednim donositeljem odluke i jednom funkcijom cilja na obje razine. Ovakvi problemi su teski
za rjeSavanje i uvijek ne garantiraju postizanje optimalnog rjesenja.

Medutim, ako poslovni sustav ima vise od dvije razine odlucivanja i/ili viSe donositelja odluka na svakoj razini,
procedura odluc¢ivanja metodom povratne indukcije viSe nije moguca te je u proces odlu¢ivanja potrebno
ukljuéiti kooperaciju izmedu donositelja odluka. Za rjeSavanje ovakvih problema mogu se primijeniti metode
viSekriterijskog programiranja. Umjesto optimalnog dobit ¢emo kompromisno rjeSenje s kojim c¢e biti
zadovoljni svi donositelji odluka danog slozenog poslovnog sustava. U nekim je situacijama oportuno ciljeve
izraziti kroz omjere dviju ekonomskih veli¢ina, pa se mogu primijeniti metode visekriterijskog razlomljeno
linearnog programiranja.

U ovom radu je testirana efikasnost primjene metoda viSekriterijskog razlomljeno linearnog i ciljnog
programiranja na primjeru odlucivanja u slozenom hijerarhijskom poslovnom sustavu u kome je odlucivanje
organizirano u tri razine. Kao ciljeve donositelja odluke na prvoj razini postavili smo maksimiziranje omjera
ukupne proizvodnje i ukupnih troskova te omjera ukupnih investicija u istrazivanje i razvoj i ukupnog prihoda.
Donositelji odluka na drugoj razini nastoje maksimizirati omjer neto profita i troSkova dok donositelji odluka
na tre¢oj razini maksimiziraju omjer zaliha gotovih proizvoda i ukupne proizvodnje te ulaganja u promociju i
ukupnih troskova.

Pored uvoda, zakljucka i popisa literature rad sadrzi jo$ tri sekcije. U drugoj sekciji dajemo kratki prikaz
odlucivanja u sloZenim hijerarhijskim poslovnim sustavima. Tre¢a sekcija uvodi model visekriterijskoga
razlomljeno linearnog programiranja te metodu ciljnog programiranja za njegovo rjeSavanje. U Cetvrtoj sekciji
na jednom primjeru testiramo efikasnost primjene metodologije visekriterijskoga razlomljeno linearnog i
ciljnog programiranja pri planiranju proizvodnje, investicija u istrazivanje i razvoj, zaliha i ulaganja u
promociju u slozenim poslovnim sustavima.

ODLUCIVANJE U SLOZENIM HIJERARHIJSKIM POSLOVNIM SUSTAVIMA

Na slici 1 prikazan je primjer odlucivanja u slozenim hijerarhijskim poslovnim sustavima. Na prvoj razini
nalazi se jedan donositelj odluka (DO), koji ima vise ciljeva izraZzenih funkcijama cilja (zo1, zo2, ...). Druga
razina ima jednog ili viSe donositelja odluka (DO, ..., DOip1), koji imaju ciljeve izrazene funkcijama cilja
(Z1115 211,25 ++ey =25 ZIpL 1, Z1p1 2, ... ). Na L-toj razini nalazi se jedan ili viSe donositelja odluka (DOvyi, ..., DOrL),
koji imaju ciljeve izraZzene funkcijama cilja (zri.1, ZL12, «. vy -ves ZLp11, Zipl 2, . .)-

Slika 1. Odluéivanje u sloZenome hijerarhijskom poslovnom sustavu

Prva razina DO,
Zo15 To2s +0

Druga razina

DOy, DO,, DO 4
[STREESIRIRTE 212,15 212,25 o+ Zip1,1e S1p1,2s oo+
L-ta razina
DO,
DO, L2 DO,
Tpa,s L1 oo 312,12 312,25 --- ZLpL,1s TLpL2s +--

Izvor: Autor
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Racionalno odluc¢ivanje i upravljanje sloZenim hijerarhijskim poslovnim sustavima podrazumijeva donosenje
odluka prema odredenoj proceduri, tako da svoje odluke najprije donosi donositelji odluka na prvoj razini.
Ovim odlukama se odreduju okviri u kojima se trebaju nalaziti odluke donositelja odluka na nizim razinama.
Nakon toga svoje odluke donose donositelji odluka na drugoj razini, koji nastoje maksimizirati svoje ciljeve
izrazene funkcijama cilja. Potom svoje odluke donose donositelji odluka na tre¢oj razini maksimizirajuci svoju
korisnost izrazenu funkcijama cilja, itd. Zbog medusobne interakcije medu odlukama (stupanj ostvarenja
ciljeva donositelja odluka na prvoj razini ovisi o stupnju ostvarenja ciljeva donositelja odluka na drugoj i
ostalim razinama, i obratno), a u cilju efikasnog funkcioniranja cijeloga poslovnog sustava, kooperacija medu
donositeljima odluka nameée se kao imperativ. Ako se ograni¢enja problema odlu¢ivanja u slozenome
hijerarhijskom poslovnom sustavu mogu izraziti linearnim a funkcije cilja razlomljeno linearnim funkcijama,
onda se za rjeSavanje ovoga problema odlucivanja i upravljanja mogu primijeniti metode visekriterijskoga
razlomljeno linearnog programiranja.

MODEL VISERAZINSKOGA VISEKRITERIJSKOG RAZLOMLJENO LINEARNOG
PROGRAMIRANJA I METODOLOGIJA CILJNOG PROGRAMIRANJA

Model visekriterijskoga razlomljeno linearnog programiranja izgleda:
T k
¢, X+c¢,
maxz, (X)=———:-, keil,2,...K 1
xeS ¢(X) d,€X+dé‘ { } ()
gdje je

¢,.d..xeR", c}.d} €R, S={x:Ax<b,x>0,A€M, ,b<R",0eR"}.

m.n?>

Za rjeSavanje modela (1) mogu se primijeniti metode viSekriterijskoga razlomljeno linearnog programiranja.
Medu tim metodama znacajno mjesto pripada metodi ciljnog programiranja.
Model ciljnog programiranja za rjeSavanje modela (1) ima sljedeci oblik:
mins'g(dk',dk*), ke{1,2,...,K} 2)

x,d; dj e
gdje je
S'={x,d;,dk+: z, +d; —d; =z, ke{l,...,K}, Ax <D, XZO}.

Model (2) sastoji se od jedne linearne ili nelinearne funkcije cilja (ovisno o funkciji g) i skupa linearnih i
nelinearnih ogranicenja. Ovaj se model moze rijesiti ili primjenom neke od metoda nelinearnog programiranja
ili simpleks metodom nakon lineariziranja nelinearnih funkcija modela (2).

Pretpostavimo model koji sadrzi L + 1 razinu odlucivanja, s po donositelja odluka na razini 0, p; donositelja
odluka na razini 1, i p; donositelja odluka na L-toj razini, koji maksimiziraju po jednu funkciju cilja ([1]).

Neka model sadrzi varijable x = (X0, X1, ..., Xr) € R x,eR™"™"™n = x eR"™"n
x, R gdie e n= g et ny, F ety R e X = (XXX, ),
X, =(x“,x12,...,x1pl), e X, =(XL1,XL2,...,XLPL), X, :(xou,xm’z,...,xm’nm), s
Xop, = (x()pg,l’x0pg,2""’x0p0,110,,0 )’ X, = (xll,l’xll,Z""ﬂxll,n“ ), e X, = (3611,1’1,)C]p]’2,...,)61%””]1 ), ooy
X, = (xLl,l’xLl,2""’xLl,nL] ), s Xy, = (prLJ’xLPL’Z""’prL,,1L,,]L ) Donositelj odluke DO; (/=0, 1, ..., L; i

=1, ..., p1) kontrolira varijable x;.

Tada model viserazinskoga viSekriterijskog razlomljeno linearnog programiranja mozemo predstaviti kao
(Baky, 2014):

[DOOI] P zy =max z,,(x) , (kontrolira varijable xo1) 3)
[DO,]: z, = max z,,(x) , (kontrolira varijable xo2)
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gdje xi1, X12, ..., X, rjesava
[DO,,]: z, =maxz,(x), (kontrolira varijable xi1)
xeS

[DO,,]: z,= max z,,(x),, (kontrolira varijable xi2)

gdje xv1, Xv2, ..., X, TjeSava
[DOL1]: z,, =maxz,,(x), (kontrolira varijable xr1)
xeS

[DOL2]: z,, = maxz,,(x) , (kontrolira varijable Xi2)
xeS

[DOwpL]: z,, = maxz,, (x), (kontrolira varijable x,;)
gdje je

S= {X eR": AX,+AX, +...+AX,(5,=2)b, x>0, beR",0€ R"}i ., Ao, Ay, 1=1,2,...,L, sumatrice
of koeficijenata funkcija ograni¢enja, b je desna strana vektora ograniCenja a o je nul-vektor. Funkeije z,,

(I=L12,.,L; k,=1,...,p,; [=12,..,L) surazlomljeno linearne.

Pomocu modela (3) nastoji se optimizirati proces odlucivanja u slozenome viserazinskom poslovnom sustavu
s ciljem ostvarenja visokog stupnja efikasnosti funkcioniranja cijeloga slozenog viserazinskog poslovnog
sustava s hijerarhijskom strukturom odlucivanja. Model (3) koji sadrzi viSe od dvije razine odlu¢ivanja i/ili
vi$e od dvije funkcije cilja moze se rijesiti jedino primjenom metoda za rjeSavanje modela viSekriterijskoga
razlomljeno linearnog programiranja u kojem mora postojati suradnja medu donositeljima odluka.

Algoritam rjeSavanja modela (3) sastoji se od sljedeé¢ih koraka:

Korak 1. Primjenom Charnes-Cooperove metode (Charnes & Cooper, 1962) izracunati individualne optimalne
vrijednosti funkcija cilja modela (3) na skupu S.

Korak 2. Linearizirati razlomljeno linearne funkcije cilja modela (3) primjenom metodologije prikazane u radu
Peri¢ & Babi¢ (2014) te odrediti njihove individualne optimalne vrijednosti na skupu S.

Korak 3. Odrediti aspiracijske razine funkcija cilja. Aspiracijske razine funkcija cilja mogu odrediti donositelji
odluka na osnovi izracunatih individualnih optimalnih vrijednosti funkcija cilja ili se kao aspiracijske razine
mogu uzeti individualne optimalne vrijednosti lineariziranih funkcija cilja.

Korak 4. Donositelji odluke na razini 1 odreduju aspiracijske razine kontroliranih varijabli.
Korak 5. Imajuci u vidu aspiracijske razine iz koraka 3 i 4, izgraditi model ciljnog programiranja.

Korak 6. Ako je funkcija g modela ciljnog programiranja linearna, primijeniti simpleks metodu i odrediti
optimalno rjesenje. U protivnom, model rijesiti nekom od metoda nelinearnog programiranja.

Korak 7. Na osnovi dobivenoga optimalnog rjeSenja modela ciljnog programiranja, odrediti vrijednosti
funkcija cilja.

Korak 8. Donositelji odluka se izjas$njavaju jesu li zadovoljni s ostvarenim vrijednostima funkcija cilja. Za
funkcije cilja ¢iji donositelji odluka nisu zadovoljni s njihovom ostvarenom vrijednosti, uz njihove devijacijske
varijable u funkciji cilja modela ciljnog programiranja stavlja se veca tezina te se prelazi na korak 6. Ako su
svi donositelji odluka zadovoljni ostvarenom vrijednosti funkcija cilja, dobiveno rjeSenje se uzima kao
preferirano i procedura rjesavanja se zaustavlja.
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Ovdje ¢emo na jednom primjeru pokazati kako izgraditi model visekriterijskoga razlomljeno linearnog
programiranja slozenoga viSerazinskog poslovnog sustava te kako ga rijesiti metodom ciljnog programiranja.

PRIMJENA METODOLOGIJE CILJNOG PROGRAMIRANJA

Pretpostavimo jedno sloZeno decentralizirano poduzeée s po dva donositelja odluka na razinama 1, 2 i 3.
Donositelji odluka na razini 1 maksimiziraju kvocijent ukupne proizvodnje i ukupnih troskova poduzeca te
kvocijent ukupnih investicija u istrazivanje i razvoj i ukupnoga prihoda. Donositelji odluka na razini 2
maksimiziraju kvocijente neto dobiti i troSkova ostvarene u odjelima 1 i 2 poduzeca. Donositelji odluka na
razini 2 maksimiziraju kvocijent ukupnih zaliha i ukupne proizvodnje te kvocijent ukupnih ulaganja u
promociju i ukupnih troSkova. Poduzece proizvodi 3 proizvoda u odjelu 1 i 3 proizvoda u odjelu 2. Za
istrazivanje i razvoj poduzece planira izdvojiti 1000000 n.j. s godisnjim troSkovima 10%. Ukupni fiksni
troskovi iznose 85000 n.j. (45000 u odjelu 1 i 40000 u odjelu 2). MenadZzment poduzeéa zahtijeva da
proizvodnja svakoga proizvoda iznosi najmanje 500 jedinica. Pored toga zalihe svakoga proizvoda ne smiju
biti manje od 10% njihove proizvodnje kako bi se osigurao kontinuitet isporuke. Menadzment poduzeca
zahtijeva takoder da zalihe svakoga proizvoda budu najmanje 50, a najvise 800 jedinica. Poduzece je odredilo
da ulaganje u promociju ne smije premasiti 15% ukupnoga godis$njeg profita poduzeca. Takoder, ulaganje u
promociju ne smije premasiti 40000 n.j. po proizvodu. Ukupna proizvodnja mora iznositi najmanje 18000
jedinica. Tablica 1 prikazuje podatke vezane uz proizvodnju, koji su po pretpostavci fiksni u danom
jednogodisnjem periodu.

Tablica 1: Proizvodni podaci

Podaci po jedinici proizvoda Proizvod
Pl P2 P3 P4 P5 P6
Strojevi, odjel 1 (h) 2 1 3
Kapacitet: 13000
Strojevi, odjel 2 (h) 1 2 1
Kapacitet: 12000
Prodajna cijena (n.j.) 1400 1200 1300 900 1100 700
Marginalni trosak (n.j.) 850 800 825 600 780 500
Bruto profit (n.j.) 100 120 80 150 200 180
Troskak zaliha (n.j.) 8 6 10 10 6 8

Izvor: Peri¢ et al. (2019)

Neka je x,,x,,%5,% 4,% 5,X , koliCina proizvoda 1, 2, 3, 4, 5, 6 respektivno; x, ,,x,, iznos investiranoga
kapitala u proizvodne odjele 1, 2 respektivno; x,,,x,,,X,5,X, 4,X, 5, X, , koli€ina proizvoda 1, 2, 3, 4, 5, 6 na
zalihi, respektivno, x,.,X,¢,X,9,X,,0-X,,1>%,,, 1Z00s ulaganja u promociju proizvoda 1, 2, 3, 4, 5, 6,

respektivno.

Model viserazinskoga visekriterijskog razlomljeno linearnog programiranja izgleda kao:

Razina 1
maxz. — XX+ X3+ X, X5+ X, (4)
xes ' 850x,, +800x, , +825x,, +600x, , +780x, ; +500x, , +85000
max z. — X7+ X8
xes " 1400x, , +1200x, , +1300x, ; +900x, , +1100x, ; +700x, ,
Razina 2
max 2 — 100x,, +120x, , +80x, 5 —0,1x, , =8x,, —=6x,, —=10x,; — X, , =X, s — X,
xes 850x, , +800x, , +825x, , +45000
max 2 — 150x, , +200x, 5 +180x, ; —0,1x, s —10x, , —6x, 5 —8x, s =X, g = X, — X5,

xes 12 600x, , +780x, ; +500x, , +40000

Razina 3
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Xog F Xy T X3+ X, X5+ X0

max z,, = ,
xeS X1 + X1 + X3 + Xi4 + Xis + Xi6
max z. _ x2,7 + x2,8 + x2,9 + x2,10 + x2,l] + x2,12
22 4
xes 850x, , +800x, , +825x, , +600x, , +780x, ; + 500x, , +85000

gdje je
X:2x, +x,,+3x,5 <13000, x,,+2x+x,<12000, x,,+x,<1000000, x, ,x,,,x,;,
X 45X 55X 6 2500, x,, 20,1x,,, x,, 20,1x,,, x,5320,1x5, x,,20,1x,, x,520,lx,,

S= Xy 2 0,1x176, 50< Xy 15Xy 05 X535 X5 45X 55X, 6 < 800, Xyq FXyg X0+ X0+ X, + X, <

0,15(150x,, + 120x, , +80x, ; +150x, , + 200x1,5 + 180x1’6), Xy75%285 %505 %5 105 X0 115 X012 <

40000, XX, HX X X X2 18000, Xy 75X, 85X 75X 85X 95X 105 X5 115 X5 5 2 0

Individualne optimalne vrijednosti funkcija cilja na skupu ogranicenja S modela (6) izracunali smo Charnes -
Cooperovom metodom (Charnes and Cooper, 1961). Vrijednosti funkcija cilja za dobivena optimalna rjeSenja
prikazane su u tablici 2.

Tablica 2: Tablica isplata

201 201 zn Z12 21 z2
max zoi 0.001564 0 0.140899 0.3178652 0.113889 0
max zo 0.001564 0.059524 0.121969 0.3170626 0.141667 0
max zi| 0.00141 0 0.143399 0.2520620 0.1 0
max zi2 0.001483 0 0.134161 0.3399154 0.1 0
max zzi 0.001465 0 0.137701 0.3351942 0.266667 0
max zx 0.001564 0 0.140672 0.3176723 0.113889 0.020847

Izvor: Autor

Razlomljeno linearne funkcije cilja modela (4) linearizirane na skupu S upotrebom modela prikazanog u radu
Peri¢ & Babi¢ (2014):

Olf" =-0.3294x,, —0.2512x,, —0.2903x,, +0.0616x, , —0.21992x, ; +0.218x, ( —132.94

ol;n =—83.3336x,, —71.4288x,, —77.3812x,; —53.5716x, , —65.4764x, ; —41.6668x, ( +
T Xt Xg

llli" =-21.88915x,, +5.2808x, , —38.304175x,; —0.1x,, =8x,, —6x,, —10x, 5 —
—X,; =X, 5 — X,y —6452.955

lg" =—53.94926x, , —65.13404x, ; +10.04228x, ( —0.1x,, —10x, , —6x, 5 —8x,  —x, ) —
=X, — X, —13596.61732

21{" =-0.26667x,, —0.26667x, , —0.26667x, , —0.26667x, , —0.26667x, ; — 0.26667 x, ; +
X Xy, Xy X Xy s Xy

2@" =—24.1995x,, —22.776x,, —23.48775x,, —17.082x, , —22.2066x, ; —14.235x, , +

X, 5 Xy g+ X0+ Xy 0 F Xy F Xy, — 2419.95

Izradunali smo maksimalne vrijednosti lineariziranih funkcija cilja na skupu S: z;/ 1 =127.39, zgz”a =-3.2,

2" =6449.762, Z =13596.59, " =-0.06, z =85340.92. Te smo vrijednosti upotrijebili kao
aspiracijske razine donositelja odluke u prvoj iteraciji rjeSavanja modela metodom ciljnog programiranja.
Donositelji odluke na razini 1 kontroliraju varijable x;7 1 x1s te odreduju njihove aspiracijske vrijednosti:
x1,7 = 500000 i x;8 = 500000. Budu¢i da smo za aspiracijske razine funkcija cilja uzeli njihove maksimalne
vrijednosti model ciljnog programiranja izgleda kako slijedi:
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rnirslw =d, +d,+d, +d,+d, +d,,+d ,+d,+d +d,, %)
x,deS' > ’ ’ ’

gdje je

xeSnz) +d;, =127.39, zit +dy, =-3.2, z|" +d;, = 6449.762, z/» +d,, =13596.59,
S'=<z +d;, =-0.06, zj; +d,, =85340.92, x,,+d,, —d,, =500000, x,+d, —d; = 500000,
d()_l’dO—2’dl_lDdl_Z’dZ_I’dEZ’dl;’d;’dl:%’d;@ 2 0

Model (5) je problem linearnog programiranja koji smo rijesili primjenom programa LINGO 15.0. Dobiveno
je sljedece rjesenje:

d, =915.44, d, =44643, d, =56452.41, d,, =63596.62, d, =3000, d,, =427336.8, d, =0, d;=0,
dg=0, dy=0, z,=0.001498, z,=0.05698, z,=0.13653, z,=0.329345, =z, =01, z,=0,
x,, =500, x,=8000, x;=500, x,=500, x,=500, x=8000, x,,=500000, x=500000,
x,, =50, x,,=800, x,;=50, x,,=50, x,;,=50, x,,=800, x,,=0, x,,=0, x,0=0, x,,,=0,

Yo = 0, Yoz = 0.

Budu¢i da je vrijednost funkcije z2, jednaka 0, mi smo funkciji cilja w modela (5) uz devijacijsku varijablu
d,, stavili koeficijent 3 te ponovo rijesili taj model. Dobili smo sljedece rjesenje:

dy, =915.44, d,, =44643, d;, =176452.4, d;, =183596.6, d;, =5000, d, =187336.8, d;, =0, d; =0,
dfg = 0, dlg = 0, Zy = 0001498, Zy = 005698, zZ, = 0120055’ Z, = 030397’ Zy = Ol’ Z,, = 0,019979,
xlql = 500, .XLZ = 8000, )C],3 = 500, x1’4 = 500, xI,S = 500, x1,6 = 80()()’ xm = 5()()()0()’ xl,s — 500000’
X, = 50, Xy5 = 800, X3 = 50, Xy4 = 50, Xy5 = 50, Xy6 = 800, Xy, = 40000, Xy = 40000, Xyo = 40000,
x2,10 = 40000, xzq]] = 40000, x2,12 = 40000

Vidimo da smo dobili rjesenje koje je povecalo vrijednost funkcije z2,, ali su se smanjile vrijednosti funkcija
z11 1 z12. Kako bismo povecali vrijednosti funkcija zi1 1 z12 u sljede¢em koraku smo rijesili model (5) u kome

smo u funkciji cilja w uz devijacijske varijable d,,, d|, 1 d,, stavili koeficijent 2. Dobili smo sljedece rjeSenje:

d, =915.44, d, =44643, d,, =56452.41, d, =183596.6, d, =3000, d,, =307336.8, d, =0, d;=0,
dy=0, dg=0, z,=0.001498, z,=0.05698, z, =0.136533, z,=0.30397, z,, =0.1, z,, =0,00999,
x, =500, Xx,= 8000, x,;=500, x,,=500, x4=500, x,=8000, x,=500000, x,=500000,
x,, =50, x,,=800, x,;=50, x,,=50, x,,=50, x,,=2800, x,,=0, x,,=0, x,,=0, x,,,=40000,
X, =40000, x,,, =40000.

Rjesenja se mogu dalje mijenjati jednostavnim promjenama tezina uz devijacijske varijable modela (5) ili
promjenama aspiracijskih razina donositelja odluke. Medutim, ako aspiracijske varijable viSe nisu maksimalne
vrijednosti lineariziranih funkcija cilja, onda je u model (5) potrebno uz negativne uvesti i pozitivne
devijacijske varijable.

ZAKLJUCAK

U ovom radu je prikazana metodologija ciljnog programiranja za rjeSavanje problema viSerazinskoga
visekriterijskog razlomljeno linearnog programiranja. Prezentirana metodologija je testirana na primjeru
planiranja proizvodnje, investicija, zaliha i ulaganja u promociju u jednom pretpostavljenom slozenom
poduzecu s izrazenom hijerarhijskom strukturom upravljanja i odlu¢ivanja.
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PredloZzena metodologija je jednostavna za koriStenje kako za analitiCara tako i za donositelje odluka. Od
analitiCara se trazi izgradnja modela viSekriterijskoga razlomljeno linearnog programiranja, linearizacija
razlomljeno linearnih funkcija cilja, izgradnja modela ciljnog programiranja te rjeSavanje veceg broja modela
linearnog programiranja, a od donositelja odluka se ocekuje da aktivno sudjeluju u procesu rjeSavanja modela
te da mogu jasno odrediti aspiracijske razine svojih funkcija cilja kao i spremnost na suradnju s ostalim
donositeljima odluka u sloZenome hijerarhijskom poslovnom sustavu. Takoder, od donositelja odluke na prvoj
razini ocekuje se da moze odrediti aspiracijsku razinu varijabli koje kontrolira.

Za buduca istrazivanja predlazemo testiranje aplikacijske efikasnosti predlozene metodologije pri rjeSavanju
realnih primjera s ve¢im brojem varijabli, ograni¢enja i donositelja odluka.
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MP METODA - MOGUCNOSTI I PRIMJENE U PROCESIMA ODLUCIVANJA
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APSTRAKT

Matematicka formulacija razliitih procesa odluc¢ivanja u praksi ve¢inom se svodi na problem optimizacije jednog ili vise
ciljeva uz zadana ogranicenja, dakle na problem visekriterijske optimizacije. lako postoje brojne metode za rjeSavanje
tog problema, prisutna su otvorena pitanja kako s prakti¢nog tako i s teorijskog aspekta. Zbog toga predlazemo relativno
novu MP metodu, numericki jednostavnu bez obzira na broj ciljeva. Metoda je iterativna i temelji se na principima teorije
igara. U svakom koraku metode dobiva se jedinstveno rjesenje koje uvazava postavljena ocekivanja (aspiracije) za
pojedine ciljeve u okviru danih ograni¢enja. Pomocu objektivnih indikatora mjeri se (ne)realnost postavljenih ocekivanja
a $to omogucava definiranje pravilne strategije u narednim koracima (iteracijama) metode. Na taj se nacin kristaliziraju
postupci koje je potrebno poduzeti da bi se postupno doslo sve blize rjeSenju koje je zadovoljavajuée za sve postavljene
ciljeve. Zbog svega navedenog donositelji odluka mogu u svakoj fazi postupka razumjeti razloge zasSto je dobiveno
rjeSenje takvo te Sto je potrebno uciniti da se ono poboljsa u Zeljenom smjeru. Metoda takoder otkriva ukoliko takva
poboljsanja u okviru zadanih ograni¢enja nisu moguca. Razvijena je numeri¢ka metoda za linearni, linearno razlomljeni
i opcCeniti nelinearni problem visekriterijske optimizacije uz linearna ograni¢enja. Ekonomska primjena ilustrirana je
primjenom metode na problem raspodjele u sklopu kojeg je predlozen investicijski model za ekonomski oporavak.

Kljuéne rije€i: visekriterijska optimizacija, MP metoda, iteracije, raspodjela
ABSTRACT

The mathematical formulation of different decision-making processes in practice is mostly reduced to the problem of
optimization of one or more goals with given constraints, that is, the problem of multi-criteria optimization. Although
there are numerous methods for solving this problem, there are open questions from both practical and theoretical points
of view. Therefore, we propose a relatively new MP method, numerically simple regardless of the number of goals. The
method is iterative and it is based on the principles of game theory. Each step of the method provides a unique solution
that respects the stated expectations (aspirations) for the individual goals, within the given limits. Objective indicators
measure (un)reality of the stated expectations, which allows defining the right strategy in the next steps (iterations) of the
method. This will crystallize the moves that need to be taken to gradually come closer to a solution that is satisfactory for
all the goals. For all these reasons, decision makers can understand at every stage of the process why the solution obtained
is such and what needs to be done to improve it in the desired direction. The method also detects if such improvements
are not possible within the given constraints. A numerical method for a linear, linearly fractured, and general nonlinear
multicriteria optimization problem with linear constraints has been developed. Economic application is illustrated by the
application of the method to the allocation problem, in which an investment model for economic recovery is proposed.

Key words: multi objective optimization, MP method, iterations, distribution

UvOoD

Motivacija za ovaj rad proizasla je iz svakodnevne prakse. Naime, ako razlicite procese odluc¢ivanja koji se
svakodnevno pojavljuju u praksi formuliramo u obliku matematickog modela, uglavnom dobivamo problem
optimizacije (maksimizacije ili minimizacije) jednog ili viSe ciljeva uz zadana ograni¢enja, dakle problem
visekriterijskog programiranja (PVP). Njegova sustina je viSestruka optimizacija istovremeno na zadanom
skupu. Dakle, vise donositelja odluka (igraca) optimizira svoju korisnost (ciljeve), ili jedan igra¢ optimizira
razlicite ciljeve u isto vrijeme i na istom skupu (skupu ogranicenja ili budzetu). Postavljeni ciljevi mogu postici
svoje optimalne vrijednosti u razli¢itim tockama danog budzeta. Treba medutim izabrati samo jednu optimalnu
tocku u kojoj ¢e se posti¢i kompromisno rjeSenje, pa vise razli¢itih optimalnih tocaka treba zamijeniti jednom
kompromisnom to¢kom. Problem je redovito prisutan u nasoj svakodnevnici: svi mi zZelimo bolji posao, bolju
zaradu, auto, stan, itd., pa je na$ zivot stalno neka vrsta viSekriterijskog programiranja, to¢nije nadmetanja.

U literaturi nalazimo mnos$tvo metoda za rjeSavanje PVP, osobito linearnog, od kojih su najpoznatije: metoda
tezinskih koeficijenata (Hwang & Masud, 1979), leksikografska metoda (Fishburn, 1974), STEM (Benayoun
et al., 1971) i metoda ciljnog programiranja (Charnes & Cooper, 1961) a tu su i mnogobrojne metode za
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viSerazinske PVP uglavnom utemeljene na Stackelbergovom modelu (Sinha et al., 2018). Usprkos velikom
izboru pristupa i metoda, i dalje su prisutni brojni nedostaci s teorijskog ali i s prakti¢nog aspekta. Vecina
metoda ukljucuje slozene postupke rjeSavanja, osobito u slucaju veceg broja ciljeva, tesko razumljive igrac¢ima
a §to umanjuje njihovo povjerenje u dobivene rezultate. Osim toga dobiveno rjeSenje Cesto nije
zadovoljavajuce za sve igraCe, npr. neki igra¢i ostvaruju minimalne vrijednosti svojih ciljeva iako ih u metodi
nastoje maksimizirati a i sam budzet dozvoljava daleko bolje vrijednosti. Zbog toga u radu predlazemo
relativno novu MP metodu koja je numericki jednostavna (neovisno o broju ciljeva), uvazava aspiracije igraca,
temelji se na njihovoj medusobnoj kooperaciji te pruZza moguénost iteracije (poboljsanja) dobivenog rjeSenja
ukoliko ono nije zadovoljavajuce za sve igrace. Svojstva i moguénosti metode pokazuju se kroz primjenu na
nelinearne PVP te na prakticnom ekonomskom primjeru raspodjele zadanog budzeta.

POSTAVLJANJE PROBLEMA

Neka su B,P,...,P, igraci koji donose odluke a z(x),z,(x),...,z,(x), x €S < R" njihove ciljne (kriterijske)
funkcije (matematicke funkcije koje mjere stupanj ostvarenja nekog cilja prema zadanom kriteriju), dok je S
dani budzet (skup ograni¢enja). Pri tome je » broj veli¢ina (varijabli) o kojima ciljevi ovise i pomocu kojih se
definira budzet, a £ je broj ciljeva. Napominjemo da broj ciljeva i igrata ne mora nuzno biti jednak (igra¢
mozZe imati viSe ciljeva) ali ovdje radi jednostavnosti pretpostavljamo da jest, Cime se ne gubi na opcéenitosti
(jedan igra¢ ima viSestruku ulogu donoSenja odluka za svaki svoj cilj posebno). Dakle, k£ se odnosi na broj
odluka (ciljeva) koje treba donijeti (posti¢i). Uz navedene oznake postavljamo opceniti PVP,

max (z1 (x), z,(x), ... Z, (x)) 1))

Dakle, imamo istovremenu maksimizaciju svih funkcija na zadanom skupu (moze biti i minimizacija ili
kombinirano ali svi ti slu¢ajevi mogu se svesti na problem maksimizacije). Iz same prirode problema proizlaze
osnovni kriteriji koje bi svaka metoda za njihovo rjesavanje trebala imati. Navodimo ih.

e Uvazavanje aspiracija igraca. Svaki igra¢ ima svoju aspiraciju, razinu za koju smatra da bi je trebao
ostvariti, i to treba uvazavati. Mozda je ta razina nerealna u okviru danog skupa ali je treba uvaziti a
metoda mora testirati njenu realnost.

o Ukljucenost igraca u proces odlucivanja. Igra¢i moraju imati utjecaj na cjelokupni postupak a ne da
im se samo serviraju gotovi rezultati. Isto tako, buduci da se njihovi ciljevi maksimiziraju istovremeno
treba postojati kooperacija medu njima, dakle trebaju biti prisutni neki elementi teorije igara.

e Mogucnost evaluacije i poboljSanja rjesenja. Metoda treba imati nacin za vrednovanje (testiranje)
dobivenog rjesenja. Igra¢i moraju imati uvid zasto je rjeSenje takvo kakvo je te da li se i kako moze
poboljsati ako nije zadovoljavajuce za sve njih.

o Jednostavna numericka metoda. Metoda mora biti jednostavna i lako razumljiva da bi igraci imali
povjerenje u dobivene rezultate.

Metoda koju izlazemo u nastavku objedinjuje sve navedene kriterije (Matejas & Peri¢, 2014).

MP METODA

Ideja za rjesavanje PVP proizlazi iz svakodnevnog zivota i vrlo je jednostavna. Na jednoj strani imamo stvarne
okolnosti: vrijeme i mjesto gdje Zivimo i radimo, ljude s kojima zivimo i radimo, svoje sposobnosti i
ogranicenja itd., dakle skup moguénosti (stvarni budzet). Na drugoj strani postoje nase Zelje, ciljeve, planovi i
aspiracije koje ¢ine skup Zeljenih moguénosti (Zeljeni budzet). Ako presjek ova dva skupa nije prazan tada
mozemo ostvariti svoje Zelje i aspiracije i tada je sve u redu, sretni smo, zivot nam je ispunjen (Slika 1. lijevo).
Medutim, vrlo esto presjek je prazan. Sto mozemo uéiniti? Imamo tri moguénosti: odustati od svojih Zelja,
pokusati prosiriti skup moguénosti da dosegne nase Zelje (§to moze biti teSko, dugotrajno ili mozda neizvedivo
a kroz to vrijeme nase se zelje mogu promijeniti pa ih nikada neCemo dosti¢i) ili mozemo projicirati skup nasih
zelja prema skupu realnih moguénosti sve dok se ne dotaknu (Slika 1. desno). Sto to zna&i? To znaéi da
mozemo realizirati svoje Zelje do odredene mjere (ne u potpunosti). Koriste¢i ovu ideju rijesit ¢emo problem.
Ideja je zaista trivijalno jednostavna ali, kao Sto ¢e se pokazati, vrlo efikasna.
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Slika 1. Ideja

Zelje i aspiracije igrata dane su njihovim aspiracijskim razinama d,,d,,....d,. Svaki igra¢ P zeli posti¢i
(realizirati) svoju razinu, z,(x)>d,. Pomocu njih definiramo Zeljeni budzet D,
Dz{xeR” cz(x)2d,, i:1,2,...,k}.
U svakoj tocki ovako definiranog skupa D svi igra¢i mogu realizirati svoje aspiracije u cijelosti. Osim toga
definiramo i relaksirani (ili projicirani) zeljeni budzet D, ,
D, ={xeR": z;(x)2 Ad,, i=12,..k}, 220,

gdje A pokazuje u kojoj mjeri svi igra¢i mogu realizirati svoje aspiracije u bilo kojoj tocki skupa D, . Na
primjer, ako je 4 =0.7 tada svi igra¢i na ovom skupu mogu realizirati bar 70% svojih aspiracija, ako je 4 =1.5
tada 150% itd. Primijetimo da je D, =D (realizacija 100%). Na taj nacin polazni viSekriterijski problem (1)
transformiramo u jednokriterijski problem (2): traZimo najve¢i A za koji je presjek stvarnog i relaksiranog
Zeljenog budZeta jo§ uvijek neprazan, max{A: D, NS =} , ili

max A

xelV
- xeR": xe8, 120,

z(X)2Ad,, i=12,..,k|
Taj A pokazuje u kojoj najvecoj mjeri svi igra¢i mogu ostvariti svoje aspiracije u okviru zadanog budzeta §.
To je jedan korak (iteracija) metode. Ako je problem linearan, Sto znaci da su oba budzeta dana linearnim
ograni¢enjima, tada je projekcija (Slika 1. desno) homotetija pa je trazeni optimalni 4 koeficijent homotetije
(sli¢nosti).
U svakom koraku metode aspiracijske razine i rjeSenje se vrednuju pomocu objektivnih indikatora 4.,

_z(x)
i d

i

()

. =12k, 3)

koji pokazuju u kojoj su mjeri aspiracije realizirane u optimalnoj to¢ki x*. Na primjer, ako tri igraca imaju
indikatore: A4 =0.75 (75%), 4, =1.2 (120%), 4, =0.6 (60%), tada je A, =0.6=A4" optimalno rjeSenje
problema (2), §to znaci da svi igrac¢i mogu realizirati svoje aspiracije sa najmanje 60%. Zasto ne viSe? Zato jer
je tre¢i igrac postavio previsoku aspiraciju (A, = z,(x") / d, ¢e biti ve¢i ako je nazivnik manji). Dakle, da bi se

rjeSenje poboljsalo u sljedecoj iteraciji d, treba smanjiti. Promjena aspiracija prvog i drugog igraca sve do

d' =4/ A)d, =1.25d,, d, =(A,/ A" )d,=2d, neée utjecati na optimalno rjeSenje A". Na taj nadin
indikatori ukazuju na one igrace koji su svoje aspiracijske razine postavili nerealno visoke u okvirima zadanog
budzeta i tako svima onemogucili bolju realizaciju. Time se, koriste¢i indikatore, moze definirati pravilna
strategija za slijedecu iteraciju u svrhu poboljSanja rjeSenja.
Navodimo pregled osnovnih svojstava i prednosti metode iz kojih je vidljivo da metoda objedinjuje sve
polazne kriterije pa i viSe od toga. Naime, vazno je ista¢i da linearnost nije nikakav uvjet, metoda se moze
primijeniti na svaki nelinearni problem ali se pri tom pojavljuje pitanje prikladne numeri¢ke metode.

24



Iterativna metoda (ponavljanje baznog koraka).
Numericki jednostavna za linearni problem bez obzira na broj igraca.
Jedinstveno rjesenje u svakom koraku.
Objektivni indikatori vrednuju dobiveno rjeSenje i postavljene aspiracije te ukazuju na potrebne korake
u svrhu poboljSanja rjeSenja.

o Fleksibilnost: omoguceno definiranje kriterija zaustavljanja ili prepustanje konac¢ne odluke igracima

odnosno regulatornom subjektu.

e Mogucnost primjene na op¢i (nelinearni) problem.
Za ilustraciju metode navodimo sljedec¢i ekonomski primjer plana proizvodnje koji se svodi na linearni PVP..
Primjer 1. U nekom proizvodnom pogonu proizvode se dva proizvoda, A i B. Za proizvodnju jedne jedinice
proizvoda A potrebna su 2 radna sata a proizvoda B 1 sat. Godi$nji fond radnih sati je 3000 a raspolozive
sirovine 1 kapaciteti ograni¢avaju godisnju proizvodnju na maksimalno 1000 jedinica proizvoda A i 2000
jedinica proizvoda B. TroSkovi proizvodnje jedne jedinice proizvoda A (B) su 45 (10) novc¢anih jedinica, a
prodajna cijena 50 (20) novc¢anih jedinica. Treba napraviti plan proizvodnje ako istovremeno Zelimo
maksimizirati volumen proizvodnje, ukupni prihod i dobit.
RjeSenje. Ako je x, (x,) planirana koli¢ina proizvodnje za A (B), promatrani problem se svodi na sljedeci

linearni PVP (1)

r{(l:lsx (Zl(xlaxz)a Z,(x,%,), Z3(x1’x2))>
gdje je
z,(x,%,) =X +X,, z,(x,x,)=50x, +20x,, z;(x,,x,)=>5x +10x,,
S ={(x,x,) € R*: 0<x, <1000, 0<x, <2000, 2x, +x, <3000}.

Da bi primijenili MP metodu trebamo formulirati transformirani problem (2) definiraju¢i ocekivanja
(aspiracije) za pojedine ciljeve. Pretpostavimo da su igra¢i (menadzeri) postavili maksimalne aspiracije za

volumen proizvodnje (d, =3000) i za ukupni prihod (d, =50-1000+20-2000 =90000) a procjena
zeljene dobiti je d; = 20000 . Problem (2) sada glasi
max A, V={(x,%,)e8, 420 2,(x.%,)230002, z,(x,%,)>900002, z,(x,x,)> 200004},

&ije je rjeSenje A =0.75, x; =750, x, =1500, a pripadni indikatori (3) su

Z3 (xl*’x;)

%:Zl(xcll,xz):()jS:/r, 2, =200%) _gg5 4 4o ~0.9375> 1",

1 2 1
Vidimo da se, u okviru zadanih ograni¢enja, postavljene aspiracije za volumen proizvodnje i ukupni prihod
mogu ostvariti sa 75% a dobit sa 93.75%. To je jedna (prva) iteracija metode i ako ovo rjeSenje zadovoljava,
problem je rijeSen. Ako ne, redefiniramo aspiracije i provodimo drugu iteraciju.
Ako trazimo poboljsanje u drugoj iteraciji treba smanjiti aspiraciju d, ili d, ili obje, buduci da su pripadni
indikatori 4, i A, jednaki optimalnom rjeSenju, dok se d; moze po Zelji i povecati. Pretpostavimo da je
odluceno (ovdje ulazi u igru kooperacija medu igra¢ima) smanjiti procjenu ukupnog prihoda (d,) za 5% (sa
90000 na 85500) a procjenu dobiti (d,) povecati za 5% (sa 20000 na 21000). Procjena volumena proizvodnje
(d,) ostavlja se ista (3000). Uz ove izmjene ponovo rjeSavamo problem (2),

ma;(/’i, V={(x,x,)€S, 120: z(x,x,)=230004, z,(x,,x,)>855001, z(x,,x,)=>210001},

&ije je rjeSenje A" =60/77~0.7792, x; =51000/77 = 662.34, x;, =129000/77 ~1675.32, dok su
pripadni indikatori (3), 4, =4, = 4", 4, =515/539%0.9555 > 1". Vidimo poboljanje moguce realizacije
prva dva cilja (volumena proizvodnje i ukupnog prihoda) sa 75% na 77.92%), ali i povecanje treceg (dobiti)
sa 93.75% na 95.55% usprkos povecanoj procjeni (povecana procjena sada se moze realizirati u ve¢oj mjeri
nego manja polazna procjena u prvoj iteraciji). Ako ni ovo rjeSenje nije zadovoljavajuée mozemo nastaviti i
provesti novu iteraciju.

U trecoj iteraciji treba opet smanjiti aspiraciju d, ili d, ili obje zbog optimalnosti pripadnih indikatora, dok

se d, moze i dalje povecavati. Pretpostavimo da se d, sada smanji za 10% (sa 3000 na 2700), d, se dalje
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smanji za jo§ 15% svoje pocetne vrijednosti (sa 85500 na 72000), dok se d; ponovo poveca za jos 5% svoje

pocetne vrijednosti (sa 21000 na 22000). Problem (2) je sada
ma;(ﬂ,, V= {(xl,xz) €S, 120: z(x,x,) 227004, z,(x,,x,)=720004, z,(x,,x,)= 220001},

a rjeSenje A" =10/11=0.9091, x; =6000/11=545.45, x, =21000/11~1909.09. Indikatori (3) su

sada 4, =4, =47, 4,=120/121=20.9917 > A*. O¢igledno je znatno poboljsanje moguce realizacije svih

ciljeva. Kako su realizacije vrlo visoke (preko 90% za prva dva i 99% za tre¢i cilj) za ocekivati je prihvacanje
dobivenog rjesenja. U protivnom, i dalje se rjeSenje moze pokusati poboljsati kroz nove iteracije.

Vidimo kako metoda omogucava postupno korigiranje postavljenih aspiracija kako bi one postale ostvarive u
okviru zadanog budzeta $to dovodi do povecanja njihove moguce realizacije.

NELINEARNI PROBLEMI

Problem viSekriterijskog razlomljeno linearnog programiranja, gdje je budzet S zadan pomocu linearnih
ogranic¢enja a funkcije cilja su razlomljeno linearne (brojnik i nazivnik su linearne funkcije), takoder se Cesto
pojavljuje u praksi (financijsko i korporativno planiranje, planiranje u proizvodnji, marketingu i sl.). Problem
(1) sada glasi

max (fl(x), L (x), ... [, (x)), fi(x)= %, a,(x), b(x), i=1,2,....,k sulinearne. 4
xeS : X
Definiramo li m; = misn fi(x), M, = max f;(x) iizvr§imo normalizaciju,
= o a(x)—mb,(x) = o N
fi(x)= —(M[ v 0< fi(x) <], r,?elsnfi(x) =0, r?eegxfi(x) =1,

dobivamo sve funkcije cilja svedene na isti skup vrijednosti [0,1] ali su one i dalje razlomljeno linearne,
fi (x)=a,(x)/ b~l.(x) . Sada ih lineariziramo i ponovo normaliziramo,
W, (x)

=00 =4, w@)=t

Zi(x) =1—w,.(x),

paje 0<z(x)<I, mi§1 z,(x)=0, max z, (x)=1. Time smo problem (4) sveli na (1) pri ¢emu su sve funkcije

z,(x) linearne sa istim skupom vrijednosti [O,l] i svojstvom da svoj maksimum (=1) postizu u istim tockama

kao i polazne razlomljene funkcije f;(x). Dobiveni problem sada mozemo rijesiti MP metodom, rjesavajuci
jednokriterijski problem (2) koji je sada linearan.

Opéenito kod primjene MP metode vazno je istaknuti prednost normalizacije funkcija cilja za isti skup
vrijednosti, npr. [0,1]. Tako na primjer, ako imamo dvije funkcije sa skupovima vrijednosti [0,200] i
[100,200] a metoda uz maksimalne aspiracijske razine (200) daje optimalnu realizaciju 50%, to znaci 100,

vidimo da je za prvu zaista ostvareno 50% ali za drugu je to 0% jer je 100 njezin minimum. Ako su medutim
funkcije normalizirane, tada ¢e 50% za prvu biti 100 a za drugu 150 $to je realno i korektno. S druge strane u
PVP sve funkcije cilja imaju istu domenu, skup S, a skupovi vrijednosti im mogu biti posve razli€iti i po
rasponu 1 mjernim jedinicama, npr. optimizirati se moze u isto vrijeme koli¢ina, vrijednost, vrijeme, potro$nja
energije itd. Normalizacijom dobivamo relativni, neimenovani skup vrijednosti u kome je % univerzalna
mjerna jedinica a $to omogucava direktnu komparaciju postignutih funkcijskih vrijednosti medusobno. Na taj
nacin problem sadrzi skup ciljnih funkcija sa istom domenom i istim skupom vrijednosti pa je prirodno
ocekivati najbolja kompromisna rjesenja.

Za opceniti nelinearni PVP (Matejas & Mlinaric, 2015).,
max (f,(x), £L,(x), ... [i(x)),  fi(x), i=1,2,...,k su nelinearne, (%)

mozemo Koristiti Taylorovu linearnu aproksimaciju oko neke izabrane tocke ¢ =(c,,c,,....,c,) € R",
L Of, .
L(x0)= i)+, - () (x; =), i=12.k,
j=1 %,
¢ime se nelinearni problem (5) svodi na linearni PVP,
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max (Ll (x,¢), L,(x,c), ... L, (x,c)), (6)

koji mozemo rijesiti MP metodom. Naglasimo da tocka ¢, u kojoj se vrsi linearizacija, moze biti varijabilna, u
svakom koraku metode izabiremo drugu tocku (obicno je to optimalna tocka iz prethodne iteracije).

Primjer 2. RijeSimo problem
Xy [
max | ——, x, X X +x |,
o [x1+15 1425 1 2]

S :{(xl,xz)eR2 D x +2x, <15, 2x, +3x, <50, x,,x, 20}.

RjeSenje. Linearizacijom u nekoj danoj tocki ¢ = (c,,c,) € R* dobivamo

c, c, 1
- X —¢)+——(x,—¢,),
¢, +15 (c1+15)2( 1) c1+15( 276)

L,)(x,,x,,¢,,¢,) = ¢, +¢,(x, —¢) +¢(x,—¢y),

L(x,x,,¢,¢,) =

1 1
L.(x,x,,¢,c,) = Jc,+¢c, +———(x, —¢,) + ——(x, —¢,).
3\ 250 2 1 2 2W 1 1 2W 2 2

Ako za aspiracijske razine uzmemo pojedinaéne maksimalne vrijednosti polaznih nelinearnih funkcija, d, =1,
d, =100, d, =5, a za polaznu tocku (c,c,)=(1, 1), linearizirani PVP (6) transformiramo u jednokriterijski
problem (2), ¢ijim rjeSavanjem dobivamo optimalnu tocku (0,15). To je prva iteracija metode. Sada u drugoj
iteraciji uzmemo (c;,c,)=(0,15) Sto daje sljedecu optimalnu tocku (9.11,10.45) koja ¢e biti nova tocka
linearizacije u trecoj iteraciji, (c,,c,)=(9.11,10.45), a §to dalje daje rjeSenje u tocki (3.8, 13.1). Postupak
nastavimo (Slika 2), pa tako u Cetvrtoj iteraciji dobivamo tocku (4.93,12.54), te u petoj (5, 12.5). Daljom
linearizacijom rjesenje ostaje u tocki (5,12.5), pa je to fiksna to¢ka gdje imamo najbolje kompromisno
rjeSenje problema, f;" =0.625, f; =62.5, f; =4.1833 ioptimalnu realizaciju A” =0.625=62.5%.

Slika 2. Graficki prikaz rjeSavanja primjera 2.
3

fiksna tocka (5,12.5)
151

(10,10)

1,1)
(0] 25

PRIMJENA NA PROBLEM RASPODJELE

Vrlo znacajan ekonomski primjer PVP je problem raspodjele nekog budZeta na vise korisnika u skladu s
postavljenim kriterijima raspodjele. Opcéenita matemati¢ka formulacija ovog problema je

max (ul(x), U, (x), ... uk(x)), S= {x =(X,X,, ... X, ) € R*: X +X, +..4+x, <b, X,X,,...,Xx, = O},
Gdje je b raspolozivi budzet namijenjen raspodjeli na k korisnika, x; je dio budzeta namijenjen korisniku i,
i=12,..,k, dok je u,(x) njegova funkcija korisnosti. Tipi¢ni primjer ovog problema je drzavni budzet koji

se moze koristiti za financiranje razlicitih sektora, investicija, poticaja i sl. U sklopu toga navodimo primjer
investicijskog modela za ekonomski oporavak (Peri¢ & Matejas, 2015).
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Primjer 3. Dva sektora, A i B, mogu kupovati potrebne sirovine i dobra za svoju proizvodnju i potro$nju te
prodavati svoje proizvode na domacem trzistu, A od B i/ili B od A, ili na stranom trzistu (uvoz-izvoz). Vlada
je osigurala investicijski fond za ekonomski oporavak. Kriterij raspodjele sredstava iz fonda na sektore A i B
se bazira na planiranim efektima ove investicije na ukupni prihod svakog sektora. Vlada ¢e

e stimulirati izvoz sa iznosom & po novéanoj jedinici izvezene robe,

e stimulirati kupnju na domacem trzistu sa iznosom g po novéanoj jedinici kupljene robe,

e destimulirati uvoz optere¢ujuci svaku novcanu jedinicu uvezene robe sa iznosom v .
Kakvi su efekti ovih vladinih mjera?

Rjesenje. Imamo ukopno tri mogucnosti koje treba razmotriti.

1. Sektori ne kooperiraju. Oni uvoze potrebnu robu i izvoze svoje proizvode.

2. Sektori kooperiraju djelomic¢no: A (B) kupuje potrebnu robu od B (A) dok je B (A) uvozi.

3. Sektori kooperiraju. Oni kupuju jedan od drugog i visak izvoze.
Matemati¢ki model (linearni PVP (1)) lijepo pokazuje pozitivne efekte takve poticajne politike Cak i1 za
opcenite vrijednosti parametara &, (£, V : prihodi i dobit sektora se povecavaju tako da s vremenom postaju

samostalni, poticajne subvencije im viSe nisu potrebne (Peri¢ & Matejas, 2015).
ZAKLJUCAK

Velika vecina prakti¢nih procesa odlu¢ivanja u donosenju poslovnih strategija i planova svodi se na matematicki
model viSekriterijskog programiranja. lako postoji mnostvo metoda za rjeSavanje tog problema jo$ uvijek je
metoda (Matejas & Peri¢, 2014) uvazava ocekivanja (aspiracije) za postavljene ciljeve, osigurava kooperaciju
medu donositeljima odluka i njihov utjecaj na postupak rjeSavanja te pruza mogucnost iteracija (poboljSanja)
dobivenog rjeSenja u okvirima koje dozvoljava skup danih ogranienja. Kako je metoda jednostavna, lako je
razumljiva donositeljima odluka §to doprinosi njihovom povjerenju u dobivene rezultate. Na taj na¢in MP metoda
moze posluziti kao koristan alat u procesima donosenja odluka u razli¢itim podrucjima.

Metoda se moze efikasno primijeniti kako na linearne tako i na nelinearne probleme direktno ili uz prikladnu
linearizaciju. Cjelokupni operativni postupak, svojstva i prednosti te navedene mogucnosti primjene zajedno
s ilustrativnim primjerima, prezentirani su u ovom radu.
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MERENJE EFIKASNOSTI TRGOVINSKIH PREDUZECA
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APSTRAKT

U ovom radu istrazujemo efikasnost trgovinskih preduzec¢a u Srbiji pomoc¢u DEA modela. U zavisnosti od primenjenog
DEA modela razli¢iti su dobiveni rezultati efikasnosti najvec¢ih prema poslovnim prihodima trgovinskih preduzeca u
Srbiji. No, bez obzira na to, u celini posmatrano zadovoljavajuéa je efikasnost trgovinskih preduzeca u Srbiji. Na to su
pozitivno uticali poboljsani opsti ekonomski uslovi privredivanja, niza kamatna stopa, smanjena nezaposlenost, stabilan
devizni kurs, sve veéi dolazak stranih maloprodajnih lanaca, i ubrzana digitalizacija poslovanja.

Kljuéne redi: efikasnost, faktori, trgovina, Srbija, DEA modeli
ABSTRACT

In this paper, we investigate the efficiency of trading companies in Serbia using the DEA model. Depending on the DEA
model used, the efficiency results obtained by the largest trading companies in Serbia, according to the operating income,
are different. Nevertheless, the overall efficiency of Serbian trading companies is satisfactory overall. This was positively
influenced by improved optimum economic conditions, lower interest rates, reduced unemployment, a stable exchange
rate, the increasing arrival of foreign retail chains, and accelerated business digitization.

Keywords: efficiency, factors, trade, Serbia, DEA models

UvOD

Problematika merenja efikasnosti trgovinskih preduzeca je kontinuirano aktuelna, sloZena i vrlo znacéajna.
Imaju¢i to u vidu, predmet istrazivanja u ovom radu je merenje efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji
primenom DEA modela. Cilj i svrha toga je da se na pravi nacin sagleda trenitna situacija i predloze efikasne
mere za poboljSanje efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji u buduénosti.

Vrlo je bogata literatura posvecena evaluaciji efikasnosti i produktivnosti trgovinskih poduzeca u svetu na bazi
DEA analize (Malmquist, 1953; Andersen, 1993; Donthu, 1998; Tone, 2001; Tone, 2002; Tone, 2009; Tone,
2010; Asmild, 2004; Fare, 1994, 1995; Moreno, 2010; Vaz, 2010; Vaz, 2012; Wang, 2011; Moreno, 2011;
Vaz, 2012; Lau, 2013; Gandhi, 2014; Al- Refaae, 2015; Anand, 2015; Majumdar, 2017; Bambe, 2017; Qiu,
2017; Sarmento, 2017; Ko, 2017; Hsu, 2018; Haidar, 2018; Barros, 2004; Barros, 2006; Camanho, 2009; caves,
1082; Jorge, 2009; Lee, 2013; Melo, 2018; Yu, 2009). Medutim, to nije slu¢aj kada je re¢ o literaturi u Srbiji
(Luki¢, 2015). Gotovo da ne postoji , koliko je nama poznato, ni jedan celoviti rad posvecen analizi efikasnosti
1 produktivnosti trgovinskih poduzeca u Srbiji na bazi DEA analize. Tu prazninu donekle treba da popuniti
ovaj rad i u tome se pored ostaloga ogleda njegov nau¢no-stru¢ni doprinos.

Osnovna istrazivacka hipoteza je da je poznavanje trenutnog stanja utvrdenog na bazi DEA analize
pretpostavka za unapredenje efikasnosti trgovinskih preduzeéa u svim zemljama, $to znaci i u Srbiji. Na osnovu
utvrdenog tekucéeg stanja mogu se predloziti adekvatne mere za poboljSanje efikasnosti trgovinskih preduzeca,
u naSem slucaju u Srbiji.Metodologija istrazivanja efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji je zasnovana na
DEA modelima. U izvesnoj meri, celine radi, koristi se racio analiza i statisticka analiza.Za potrebe istrazivanja
tretiranog problema u ovom radu kori$¢eni su originalni empirijski podaci Agencije za privredne registre
Republike Srbije. Oni su “proizvedeni” u skladu sa relevantnim medunarodnim standardima, tako da u pogledu
medunarodne uporedivosti ne postoje nikvakva ogranicenja.
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DEA MODELI

U kontekstu teorijske analize DEA modela ukratko ¢emo izloziti: CCR model, i BCC model, sa ulaznom i
izlaznom orijentacijom, koji su primenjeni u istrazivanju efikasnosti trgovine selektivnih zemalja i Srbije u
ovom radu.

(A) CCR model

Model CCR zasnovan je na fiksnom ili konstantnom prinosu od skale. To znaci da proporcionalno povecanje
svih inputa rezultira u istom proporcionalnom povecanju svih outputa. Dual od CCR efikasnosti se iskazuje
kao:

Min 6
pri ogranicenju

n

ZAJXU < 9xl-o i=1.....m

j=1

n
Z/ljykj = Yko k=1....s
j=1

A =0 j=1....n (1)

gdje je 0 tehnicka efikasnost jedinica DMU 0 , A dualna varijabla za identifikaciju uporedivih neefikasnih
jedinica. Ako je 6* jednaka vrednosti jedan, posmatrana jedinica DMU je tehnicki efikasna.

(B) BCC model

Koncept CCR modela je modificiran s uvodenjem BCC modela (od strane Banker-Charnes-Cooper )
promenom konstantnog prinosa od skale (CRS) s varijabilnim prinosom od skale (VRS). Jedinica DMU
posluje pod varijabilnim prinosom od skale ako povecanje inputa ne rezultira proporcionalnim promenama
outputa. BCC model prikazan je kao:

Min 6
pri ogranicenju

n
ZAJ'XUS Oxio i=1....m
j=1
n
Z/ljykayko k=1....s
j=1

Aj:1=1 j=1.....n
1

n

]=
A =0 2)

BCC model deli tehni¢ku efikasnost (TE) dobivene CCR modelom na dva dela: 1) ¢ista tehnicka efikasnost

(PTE), koja ignoriSe uticaj veli¢ine skale sa kompariranjem jedinice DMU sa jedinicama sli¢ne skale i meri

kako jedinica DMU koristi inpute pod egzogenim uslovima; i 2) efikasnost skale ( SE ), koja pokazuje kako

veli¢ina skale uti¢e na efikasnost, formulisane kao:

SE=TE/PTE.
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SUPER - EFIKASNOSTI DEA MODELI

[Radial Super — 1 —C]6* = min 6

0,As"st
n
s.t. Xp = Z Aj,xj+ s~ 3
j=1,j#h
Yh=57 1 jendjyj—s*
A=0,s"=0,st>0

Model je sa konstantnim prinosom. Ako se doda sledec¢i uslov, moze se dobiti model varijabilnog prinosa od
skale:
[Radial Super — 1 — V]

Zn: Ai=1 4

j=1,j#h

Output orijentisani Radial Super — Efikasnosti model mozZe biti opisan na slede¢i nacin:

[Radial Super —0 — C]—=n"= max_ n

6 6,4,57,st
n
s.t. Xp = Z Aixj+ s~ (5
j=1,j#*h
n
nyy = Z Ay, —s™*
j=1,j%h

A1=>20,s=20,s"=0

Ako se doda ogranicenje (4), mode se dobiti model sa varijabilnim prinosom od skale (VRS)
[Radiala Super — O — V] . Super-efikasnost DEA model omogucuje da se efikasne jedinice rangiraju sli¢no
kao 1 neefikasne na temelju indeksa efikasnosti koji je veci ili jednak jedinici.

FDH MODEL

Ukratko ¢emo izloziti i teorijske karakteristike FDH (Free Disposable Hull ) modela koji je takode primenjen
u ovom radu prilikom analize efikasnosti trgovinskih preduzeca u srbiji. Kao $to je poznato, ne-parametarski
FDH model koji su formulisali Deprins, Simar and Tulkens (1984) isklju¢uje uslove lokalne konveksnosti, tj.
uzimaju se samo stvarne postojece observacije (nelinearna kombinacija observacija) u komparaciji efikasnosti
(Deprins et al., 2006; Panayides et al.,2009). Model sadrzi samo pretpostavku slobodnog raspolaganja resursa
1, dakle, manja ograni¢enja nego drugi modeli.

Formalno, merenje efikasnosti koris¢enjem FDH modela je izvedeno iz:

m;x min {Z?:l’lerj}
S Yro ’
tako da je

zn:/lj =1, (6)

A; € (0,1).
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INICIJALNA STATISTIKA INPUT / OUTPUT PODATAKA EFIKASNOSTI TRGOVINSKIH

PREDUZECA U SRBIJI

Prilikom merenja efikasnosti (na primeru 34) trgovinskih preduzeca (koja spadaju u sto najvec¢ih preduzeca u
Srbiji prema poslovnim prihodima za 2018. godinu) pomo¢u DEA modela kao inputu su uzeti: prosecan broj
zaposlenih, aktiva i kapital, a kao outputi: prodaja i neto profit. Statistika input/output podataka za 2018.
godinu je prikazana u Tabeli 1.

Tabela 1. Inicijalna statistika input/outpu podataka

y (D) Aktiva (u (D) Kapital (u | (O) Prodaja (u | (O) Neto profit
(I) Prosecan [ e e .
DMU broj zaposlenih mll'lomma mll?omma m11.10n1ma (u mlllonlma
dinara) dinara dinara) dinara)

Delhaize Serbia 12629 84120 56407 100047 2665
Mercator-S 8124 54070 11976 82768 -1662
Nelt Co. 1828 25794 11301 75709 536
Phoenix Pharma 462 20893 4768 43397 146
Knez Petrol 1138 7295 2082 42663 388
MOL Serbia 89 15882 10426 42374 655
Merkata 466 5400 965 37058 44
OMYV Serbia 42 12534 8254 35255 813
Lukoil Serbia 158 5362 7837 33298 -248
Delta Agrar 358 40248 17628 24640 1018
Veletabak 651 6653 691 28810 255
Metro Cash & Carry 1253 10956 4190 24200 -21
Antlantic Brands 404 7442 2228 22428 238
PTP DIS 1281 13530 6148 19369 39
Framalogist 457 9215 1840 20323 62
EKO Serbia 43 7911 3728 20323 62
Aman 2599 7333 3382 17127 420
Agromarket 408 18006 13051 17686 1553
Univerexport 2249 13818 4059 18575 30
Vega 234 7325 2324 18040 297
Agroglobe 136 13230 2858 16629 46
JT International 283 14539 2455 9364 1083
MK Commerce 125 9731 2824 15549 95
Winwin Shop 1161 4804 334 15009 10
Haftachem 87 4096 1796 14676 136
Start Import 78 3180 1162 14618 436
Mileti¢ Petrol 29 2419 415 14764 70
Jugoimport 390 46553 18113 12151 2615
Promist 83 14615 6235 13783 388
Gomex 1799 4136 1109 12162 226
Speed 58 2357 1466 12116 30
Bimal Trading 13 3850 64 11943 9
Simens 1389 7003 3342 5414 339
Preduzeée Autocacak 110 53961 4537 10700 660
Statistics on Input/Output Data
Max 12629 84120 56407 100047 2665
Min 13 2357 64 5414 -1662
Average 1194.53 16419.4 6470.44 26557.9 395.088
SD 2455.88 18120.9 9877.58 21168.4 747.619

Napomena: Autorovo kalkulisanje deskriptivne statistike input/output podataka pomocu softverskog programa DEA - Solver
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Tabela 2. Korelaciona matrica input/output podataka

Correlation

Prosecan broj zaposlenih
Aktiva (u milionima dinara)
Kapital (u milionima dinara
Prodaja (u milionima dinara)
Neto profit (u milionima dinara)

Prosecéan broj

Aktiva Kapital
(u milionima  (u milionima
dinara) dinara
0.71229 0.77296
1 0.83269
0.83269 1
0.61469 0.67383
0.47386 0.64681

Prodaja Neto profit
(umilionima  (u milionima
dinara dinara)
0.76725 0.16983
0.61469 0.47386
0.67383 0.64681

1 0.07036
0.07036 1

Napomena: Autorovo kalkulisanje korelacione matrice pomoéu softverskog programa DEA — Solver

Podaci u datoj tabeli pokazuju jaku korelaciju input / outpu podataka, osim prodaje i neto profita, i prosec¢nog
broja zaposlenih i neto profita. Neophodno je dakle preduzeti odgovarju¢e mere u cilju povecanja profita po
zaposlenom u trgovinskim preduzec¢ima u Srbiji, kao Sto su veca primena digitalizacije u poslovanju,
zaposljvanje sa skrac¢enim radnim vremenom, prenos izvesnih aktivnosti na dobavljace i kupce, uvodenje

trening programa za zaposlene i druge.

MERENJE EFIKASNOSTI TRGOVINSKIH PREDUZECA
U SRBIJI POMOCU DEA CCR (CCR-I) (CCR-O) MODELA

U Tabeli 3. 1na Slici 1. 1 2. prikazani su dobijeni rezultati merenja efikasnosti trgovinskih preduzeca
u Srbiji pomocu DEA CCR (CCR-I) (CCR-O) modela.

Tabela 3. Efikasnost trgovinskih

reduzeéa u Srbiji -DEA CCR (CCR-I) (CCR-O) modeli

Model = CCR-I Model = CCR-O

No. DMU Score Rank Score Rank
1 Delhaize Serbia 0.2492 30 0.2492 30
2 Mercator-S 0.2231 32 0.2231 32
3 Nelt Co. 0.4711 21 0.4711 21
4 Phoenix Pharma 0.3347 27 0.3347 27
5 Knez Petrol 0.9682 9 0.9682 9
6 MOL Serbia 0.7329 13 0.7329 13
7 Merkata 1 1 1 1
8 OMYV Serbia 1 1 1 1
9 Lukoil Serbia 0.9885 8 0.9885 8
10 Delta Agrar 0.3471 25 0.3471 25
11 Veletabak 1 1 1 1
12 Metro Cash & Carry 0.3219 28 0.3219 28
13 Antlantic Brands 0.5131 19 0.5131 19
14 PTP DIS 0.2116 33 0.2116 33
15 Framalogist 0.341 26 0.341 26
16 EKO Serbia 0.6749 15 0.6749 15
17 Aman 0.477 20 0.477 20
18 Agromarket 0.6597 16 0.6597 16
19 Univerexport 0.1973 34 0.1973 34
20 Vega 0.4597 23 0.4597 23
21 Agroglobe 0.2282 31 0.2282 31
22 JT International 1 1 1 1
23 MK Commerce 0.2668 29 0.2668 29
24 Winwin Shop 0.7216 14 0.7216 14
25 Haftachem 0.6181 17 0.6181 17
26 Start Import 1 1 1 1
27 Mileti¢ Petrol 1 1 1 1
28 Jugoimport 0.8401 10 0.8401 10
29 Promist 0.4603 22 0.4603 22
30 Gomex 0.5968 18 0.5968 18
31 Speed 0.8248 11 0.8248 11
32 Bimal Trading 1 1 1 1
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33 Simens 0.3531 24 0.3531 24
34 Preduzece Autocacak 0.7908 12 0.7908 12
Average 0.6139 0.6139
Max 1 1
Min 0.1973 0.1973
St. Dev. 0.293 0.293
No. of Efficient DMUs =7 No. of Efficient DMUs =7
No. of Inefficient DMUs = 27 No. of Inefficient DMUs = 27

Napomena: Autorovo kalkulisanje pomocu softverskog programa DEA model = DEA-Solver LV8.0/ CCR(CCR-I) (CCR-O)

Podaci u datoj tabeli pokazuju da je prema modelima DEA CCR (CCR-I) (CCR-O) u 2018. u Srbiji bilo 7
efikasnih i 27 neefikasnih od posmatranih najvecih 34 trgovinskih preduzeca prema ostvarenim poslovnim
prihodima.

DMU

Preduzeée Autocacak
Speed

Jugoimport
Haftachem

JT International

Univerexport
EKO Serbia
Antlantic Brands
Delta Agrar
Merkata
Phoenix Pharma
Delhaize Serbia

DMU

(=]

0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0,6 0,7 0,8 0,9 1
Efficiency

Slika 1. Efikanost trgovinskih preduzeca u Srbiji -DEA CCR-I model
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Delta Agrar
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(=)
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Slika 2. Efikanost trgovinskih preduzeca u Srbiji -DEA CCR-O model
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MERENJE EFIKASNOSTI TRGOVINSKIH PREDUZECA U SRBIJI
POMOCU DEA BCC (BCC-]) (BCC-O) MODELA

U Tabeli 4. i na Slici 3. i 4. su prikazani dobijeni rezultati merenja efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji
pomoc¢u DEA BCC (BCC-I) (BCC-O) modela.

Tabela 4. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji — DEA BCC (BCC-I) (BCC-0) modeli

Model = BCC-I Model = BCC-O
No. bMU Score Rank E:;)?egtfe 4 DMU Score Rank EII;/ISIJ() f Projected
1 Delhaize Serbia 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
2 Mercator-S 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
3 Nelt Co. 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
4 Phoenix Pharma 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
5 Knez Petrol 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
6 MOL Serbia 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
7 Merkata 1 1 | Constant 1 1 | Constant
8 OMV Serbia 1 1 | Constant 1 1 | Constant
9 Lukoil Serbia 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
10 | Delta Agrar 0.3967 28 | Decreasing 0.73 21 | Decreasing
11 | Veletabak 1 1 | Constant 1 1 | Constant
12 | Metro Cash & Carry 0.336 30 | Constant 0.4926 30 | Decreasing
13 | Antlantic Brands 0.5135 23 | Constant 0.7051 24 | Decreasing
14 | PTP DIS 0.2243 33 | Constant 0.3622 34 | Decreasing
15 | Framalogist 0.3432 29 | Constant 0.5374 29 | Decreasing
16 | EKO Serbia 0.7095 20 | Constant 0.8528 19 | Decreasing
17 | Aman 0.479 26 | Decreasing 0.6848 25 | Decreasing
18 | Agromarket 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
19 | Univerexport 0.2119 34 | Constant 0.3701 33 | Decreasing
20 | Vega 0.4823 25 | Decreasing 0.7096 23 | Decreasing
21 | Agroglobe 0.313 31 | Decreasing 0.6378 26 | Decreasing
22 | JT International 1 1 | Constant 1 1 | Constant
23 | MK Commerce 0.2758 32 | Decreasing 0.6107 27 | Decreasing
24 | Winwin Shop 0.742 19 | Constant 0.7709 20 | Constant
25 | Haftachem 0.6241 22 | Constant 0.7245 22 | Decreasing
26 | Start Import 1 1 | Constant 1 1 | Constant
27 | Mileti¢ Petrol 1 1 | Constant 1 1 | Constant
28 | Jugoimport 1 1 | Decreasing 1 1 | Decreasing
29 | Promist 0.4859 24 | Constant 0.4913 31 | Decreasing
30 | Gomex 0.6633 21 | Constant 0.6061 28 | Decreasing
31 | Speed 1 1 | Increasing 0.9999 17 | Increasing
32 | Bimal Trading 1 1 | Constant 1 1 | Constant
33 | Simens 0.4253 27 | Constant 0.484 32 | Decreasing
34 | Preduzeée Autocacak | 0.8307 18 | Decreasing 0.8537 18 | Decreasing
Average 0.737 0.8125
Max 1 1
Min 0.2119 0.3622
St. Dev. 0.2969 0.2172
No. of Efficient | No.of Increasing No. of Efficient No.of Increasing
DMUs =17 RTS=1 DMUs = 16 RTS=1
No. of Inefficient | No.of Constant No. of Inefficient | No.of Constant
DMUs =17 | RTS=18 DMUs =18 | RTS=8
No.of Decreasing No.of Decreasing
RTS=15 RTS=25

Napomena: Autorovo kalkulisanje pomocu softverskog programa DEA model = DEA-Solver LV8.0/ BCC (BCC-I) (BCC-0)

Podaci u tabeli pokazuju da je prema modelu DEA BCC-I u 2018. u Srbiji bilo 17 efikasnih i 17 neefikasnih od
ukupnog broja (34) posmatranih najvecih trgovinskih preduzeca prema ostvarenim poslovnim prihodima. Prema
modelu DEA BCC-O 16 su efikasna i 18 su neefikasna trgovinska preduzeca. U odnosu na projetovani prinos od
skale zabelezeno je prema modelu DEA BCC-I povecanje kod 1, isti kod 18 i smanjenje kod 15 trgovinskih
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preduzeca. Prema modelu DEA BCC-O u odnosu na projektovani prinos od skale zabeleZeno je povecanje kod
1, isti kod 8 i smanjenje kod 15 trgovinskih preduzeca.

DMU

Preduzece Autocacak

Speed

Jugoimport
Haftachem

JT International

Univerexport
EKO Serbia
Antlantic Brands
Delta Agrar
Merkata
Phoenix Pharma
Delhaize Serbia

DMU

S

0,1 0,2 0,3 0,4 0,5 0,6 0,7 0,8 0,9 1
Efficiency

Slika 3. Efikanost trgovinskih preduzeca u Srbiji - DEA BCC-I model
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DMU

S
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Slika 4. Efikanost trgovinskih preduzeéa u Srbiji — DEA BCC-O model

MERENJE EFIKANOSTI TRGOVINSKIH PREDUZECA U SRBIJI
POMOCU SUPER-RADIAL MODELA

U Tabeli 5. i na Slici 5. i 6. su prikazani dobijeni rezultati merenja efikasnosti trgovinskih preduze¢a pomocu
Super-Radial (Super-CCR-I) (Super-CCR-O) modela.

Tabela 5. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji — Super-Radial (Super-CCR-I) (Super-CCR-0O) modeli

Model=Super-Radial Model=Super-Radial
No. DMU (Super-CCR-I) (Super-CCR-0)
Score Rank Score Rank
1 Delhaize Serbia 0.249217 30 0.249217 30
2 Mercator-S 0.223058 32 0.223058 32
3 Nelt Co. 0.471075 21 0.471075 21
4 Phoenix Pharma 0.334651 27 0.334651 27
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5 Knez Petrol 0.968165 9 0.968165 9
6 MOL Serbia 0.732886 13 0.732886 13
7 Merkata 1.124289 7 1.124289 7
8 OMYV Serbia 2.630207 2 2.630207 2
9 Lukoil Serbia 0.988549 8 0.988549 8
10 Delta Agrar 0.347076 25 0.347076 25
11 Veletabak 1.168883 6 1.168883 6
12 Metro Cash & Carry 0.321866 28 0.321866 28
13 Antlantic Brands 0.513096 19 0.513096 19
14 PTP DIS 0.211569 33 0.211569 33
15 Framalogist 0.340959 26 0.340959 26
16 EKO Serbia 0.674879 15 0.674879 15
17 Aman 0.477023 20 0.477023 20
18 Agromarket 0.659747 16 0.659747 16
19 Univerexport 0.197324 34 0.197324 34
20 Vega 0.459652 23 0.459652 23
21 Agroglobe 0.228205 31 0.228205 31
22 JT International 1.1757 5 1.1757 5
23 MK Commerce 0.26676 29 0.26676 29
24 Winwin Shop 0.721626 14 0.721626 14
25 Haftachem 0.618056 17 0.618056 17
26 Start Import 2.045055 3 2.045055 3
27 Miletic Petrol 1.627111 4 1.627111 4
28 Jugoimport 0.84014 10 0.84014 10
29 Promist 0.460349 22 0.460349 22
30 Gomex 0.596797 18 0.596797 18
31 Speed 0.824807 11 0.824807 11
32 Bimal Trading 5.111129 1 5.111129 1
33 Simens 0.353066 24 0.353066 24
34 Preduzece Autocacak 0.790833 12 0.790833 12
Average 0.8457 0.8457
SD 0.910905 0.910905
Maximum 5.111129 5.111129
Minimum 0.197324 0.197324
No.of efficient DMUs=0 No.of efficient DMUs=0
No.of inefficient DMUs=34 No.of inefficient DMUs=34

Napomena: Autorovo kalkulisanje pomocu softverskog programa DEA model = DEA-Solver LV(V8)/ Super-Radial(Super-CCR-I);
DEA model = DEA-Solver LV(V8)/ Super-Radial(Super-CCR-O)

Podaci u datoj tabeli pokazuju da su prema modelu Super-Radial (Super-CCR-I) sva posmatrana trgovinska
preduzecéa u Srbiji u 2018. bila neefikasna. Ista je situacija i prema modelu Super-Radial (CCR-O).

DMU

Preduzece Autocacak

DMU

Speed

Jugoimport

Haftachem

JT International

Univerexport

EKO Serbia

Antlantic Brands

Delta Agrar

Merkata

Phoenix Pharma
Delhaize Serbia ==

Efficiency

Slika 5. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji - Super-Radial(Super-CCR-I) model
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Slika 6. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji - Super-Radial (Super-CCR-0O) model

U Tabeli 6. i na Slici 7. i 8. su prikazani dobijeni rezultati merenja efikasnosti trgovinskih preduze¢a pomocu
Super-Radial (Super-BCC-I) (Super-BCC-O) modela.

Tabela 6. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji —Super-Radial (Super-BCC-I) (Super-BCC-0) modeli

o, MU Model=Super-Radial (Super-BCC-T) MOdel_S“per'Ri‘;lal (Super-BCC-
Score Rank Score Rank

1 Delhaize Serbia 1 17 1.971001 3
2 Mercator-S 2.036035 8 1.088005 13
3 Nelt Co. 3.873045 4 1.501315 6
4 Phoenix Pharma 1.099683 15 1.035071 14
5 Knez Petrol 1.993868 9 1.325419 9
6 MOL Serbia 4.003327 3 1.166699 12
7 Merkata 1.860176 10 1.437282 8
8 OMYV Serbia 2.696769 5 3.181983 1
9 Lukoil Serbia 1.476212 13 1.309663 10
10 Delta Agrar 0.396711 28 0.729958 21
11 Veletabak 1.710396 11 1.472987 7
12 Metro Cash & Carry 0.335954 30 0.492638 30
13 Antlantic Brands 0.513475 23 0.705106 24
14 PTP DIS 0.224297 33 0.362238 34
15 Framalogist 0.343169 29 0.537373 29
16 EKO Serbia 0.709508 20 0.8528 19
17 Aman 0.479017 26 0.684793 25
18 Agromarket 1.410083 14 1.272293 11
19 Univerexport 0.211939 34 0.370093 33
20 Vega 0.482303 25 0.709647 23
21 Agroglobe 0.313043 31 0.637772 26
22 JT International 2.523494 6 1.798372 4
23 MK Commerce 0.278155 32 0.610691 27
24 Winwin Shop 0.74203 19 0.770912 20
25 Haftachem 0.624074 22 0.728716 22
26 Start Import 2.056728 7 3.061675 2
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27 Miletic Petrol 1.686441 12 1 15
28 | Jugoimport 30.97306 1 1.724244 5
29 Promist 0.485867 24 0.491265 31
30 Gomex 0.663283 21 0.606121 28
31 Speed 1.026294 16 1 15
32 | Bimal Trading 6.423372 2 1 15
33 Simens 0.425288 27 0.484032 32
34 Preduzece Autocacak 0.830688 18 0.853655 18

Average 2.232582 1.087465

SD 5.171111 0.654976

Maximum 30.97306 3.181983

Minimum 0.211939 0.362238

No.of efficient DMUs=1 No.of efficient DMUs=3
No.of inefficient DMUs=33 No.of inefficient DMUs=31

Napomena: Autorovo kalkulisanje pomocu softverskog programa DEA model = DEA-Solver LV(V8)/ Super-Radial(Super-BCC-I)

(Super-BCC-0O)

Podaci u datoj tabeli pokazuju da je prema modelu Super-Radial (super-BCC-I) efikasno je samo jedno a
neefikasna su 33 trgovinska preduzecéa, odnosno, prema modelu Super-Radial (Super-BCC-O) efikasna su 3
a neefikasna su 31 trgovinska preduzeca.
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Slika 7. Efikasnost trgovinskih preduzeca u Srbiji - Super-Radial(Super-BCC-I) model
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Slika 8. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji - Super-Radial (Super-BCC-O) model

39



MERENJE EFIKANOSTI TRGOVINSKIH PREDUZECA U SRBIJI POMOCU FDH MODELA

U Tabeli 7. i na Slici 9. su prikazani dobijeni rezultati merenja efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji
pomo¢u FDH modela.

Tabela 7. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji — FDH model

No. DMU ModelZFDH No. DMU ModerbH
Score Rank Score Rank

1 Delhaize Serbia 1 1| 18 | Agromarket 1 1
2 Mercator-S 1 1 | 19 | Univerexport 0.390795 34
3 Nelt Co. 1 1| 20 | Vega 1 1
4 Phoenix Pharma 1 1| 21 | Agroglobe 1 1
5 Knez Petrol 1 1 | 22 | JT International 1 1
6 MOL Serbia 1 1| 23 | MK Commerce 1 1
7 Merkata 1 1 | 24 | Winwin Shop 1 1
8 OMYV Serbia 1 1 | 25 | Haftachem 1 1
9 Lukoil Serbia 1 1 | 26 | Start Import 1 1
10 | Delta Agrar 1 1 | 27 | Miletic Petrol 1 1
11 | Veletabak 1 1| 28 | Jugoimport 1 1
12 | Metro Cash & Carry | 0.492881 31| 29 | Promist 0.939759 30
13 | Antlantic Brands 1 1| 30 | Gomex 1 1
14 | PTP DIS 0.399113 33 | 31 | Speed 1 1
15 | Framalogist 1 1 | 32 | Bimal Trading 1 1
16 | EKO Serbia 1 1| 33 | Simens 0.454091 32
17 | Aman 1 1 | 34 | Preduzece Autocacak 1 1

Average 0.931666

SD 0.182487

Maximum 1

Minimum 0.390795

No.of efficient DMUs=29 No.of inefficient DMUs=5

Napomena. Autorovo kalkulisanje pomocu softverskog programa DEA model = DEA-Solver LV(V8)/ FDH

Podaci u datoj tabeli pokazuju da su prema modelu FDH efikasna 29 a neefikasna 5 trgovinskih preduzeca.
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Slika 9. Efikasnost trgovinskih preduzeéa u Srbiji — FDH model

ZAKLJUCAK

Na osnovu dobijenih rezultat merenja efikasnosti trgovinskih preduzeca u Srbiji u 2018. situacija je bila
sledeca: (1) Prema modelu DEA BCC-I 17 su efikasna i 17 su neefikasna od ukupnog broja (34) posmatranih
najvecih trgovinskih preduzeca prema ostvarenim poslovnim prihodima. (2) Prema modelu DEA BCC-O 16
su efikasna i 18 su neefikasna trgovinska preduzeca. U odnosu na projektovani prinos od skale zabeleZeno je
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prema modelu DEA BCC-I povecanje kod 1, konstantni kod 18 i smanjenje kod 15 trgovinskih preduzeca.
Prema modelu DEA BCC-O u odnosu na projektovani prinos od skale zabelezeno je povecanje kod 1,
konstantni kod 8 i smanjenje kod 15 trgovinskih preduzeca. (3) Prema modelu Super-Radial (Super-CCR-I)
sva trgovinska preduzeca bila neefikasna. Ista je situacija i prema modelu Super-Radial (CCR-O). (4) Prema
modelu Super-Radial (super-BCC-I) efikasno je samo jedno a neefikasna su 33 trgovinska preduzeca,
odnosno, prema modelu Super-Radial (Super-BCC-O) efikasna su 3 a neefikasna su 31 trgovinska preduzeca.
(5) Prema modelu FDH efikasna su 29 a neefikasna su 5 trgovinskih preduzec¢a.Postoji jaka korelacija input /
outpu podataka, osim prodaje i neto profita, i prosecnog broja zaposlenih i neto profita. U cilju povecanja
profita po zaposlenom u trgovinskim preduze¢ima u Srbiji u buduénosti neophodno je preduzeti odgovarjuce
mere kao §to su: veca primena digitalizacije u poslovanju, zaposljvanje sa skra¢enim radnim vremenom, prenos
izvesnih aktivnosti na dobavljace i kupce, uvodenje trening programa za zaposlene i druge.
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APSTRAKT

Postoji veliki broj metoda predvidanja zasnovanih na statisti¢koj analizi vremenskih serija, pri ¢emu je cilj ocjena buduce
vrijednosti posmatrane pojave sa Sto manjom greskom. Istorijski posmatrano, prvi i jos uvijek najzastupljeniji metod koji
se pojavljuje u statistiCkoj analizi vremenskih serija (dvadesetih godina proslog vijeka) je metod dekompozicije, koji je
upravo zbog toga i dobio naziv “klasiéni metod”. Ovaj metod polazi od pretpostavke da je vremenska serija komponovana
na aditivan ili multiplikativan nacin od cetiri komponente: trenda, cikli¢ne, sezonske i slu¢ajne komponente. Medutim,
buduéi da upotreba globalnog trenda ¢iji su koeficijenti konstantni u cijelom posmatranom periodu, ¢esto nije davala
precizne rezultate, poc¢etkom Sezdesetih godina proslog vijeka predlozene su nove metode, tzv. metode eksponencijalnog
izravnanja.

U radu se pokusava primjenom odgovarajucih pokazatelja (srednja apsolutna greska i standardna greSka prognoze)
odgovoriti na pitanje koji metodi pruzaju veéu preciznost u ocjeni broja turista u Brcko distriktu BiH. Ovo istrazivanje se
naslanja na rezultate sli¢nog istrazivanja koje je sprovedeno 2009. godine kada je utvrdeno da je kretanje broja turista u
Brcko distriktu pod dejstvom sezonske komponente uz uo¢enu dugoro¢nu tendenciju, odnosno pribliznu prilagodenost
posmatranih podataka funkciji paraboli¢nog trenda. Pri tome ¢e se takode donijeti zakljucci o tome da li i u kojoj mjeri je
doslo do promjena u varijacijama posmatrane pojave ne samo po godinama, ve¢ i po kvartalima, odnosno da li je jo§
uvijek prisutan uoceni ujednacen ritam.

Kljuéne rijeci: ukupan broj turista, broj no¢enja turista, metod dekompozicije, metodi izravnanja, uspjesnost predvidanja
ABSTRACT

There is a great number of prediction methods based on the statistical analysis of time series, where the goal is that the
evaluation of the future value of the observed occurrence has the smallest possible error. Observed historically, first and
still the most used method in the statistical analysis of time series (from the twenties of the last century), is the
decomposition method, which exactly because of that got the title "classical method". This method starts from the
presumption that the time series is composed in an additive or multiplicative manner out of four components: trend,
cyclical, seasonal and random component. However, since the use of global trends, whose coefficients are constant in the
entire observed period, often fails to provide precise results, at the beginning of the sixties of the last century, new methods
were proposed, so-called exponential alignment methods.

This paper is attempting, with the use of the appropriate indicators (mean absolute and standard prognostic error), to
answer the question which methods provide higher accuracy in evaluation of the number of tourists in the Br¢ko District
of BiH. This research relies on the results of the similar research which was conducted in 2009 when it was determined
that the trends in the number of tourists in the Brcko District are under the effect of the seasonal component with noticed
long-term tendency, i.e. approximate adjustment of the observed data to the function of the parabolic trend. Here, the
conclusions will be made if, and to what extent, there are changes in the variations of the observed occurrence not only
by years but also by quarters, i.e. is the noticed equalized rhythm still present.

Keywords: total number of tourists, number of overnight stays by tourists, decomposition method, alignment method,
prediction of success

UvOoD

lako se smatra da turizam u Brcko distriktu ve¢ dugo predstavlja razvojnu Sansu za podrucje Citave Bosne i
Hercegovine, zvani¢ni podaci Agencije za statistiku BIH o kretanju broja turista u ovom podrucju pokazuju
da razvojne Sanse i kapaciteti jo$ uvijek nisu u potpunosti iskoris¢eni. Naime, nakon 2008. godine uocava se
da ukupan broj turista, uc¢es¢e domacih i stranih turista, kao i broj noc¢enja turista znacajno variraju i na
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godi$njem 1 na kvartalnom nivou, i to u negativnom smjeru sve do 2014. godine, nakon ¢ega je ponovo
zabiljeZzen oporavak. Ovakvo stanje moze se pripisati izmedu ostalih faktora negativnom uticaju svjetske
ekonomske krize koja je tokom 2009. godine imala najjaci intenzitet.

Cilj ovog rada nije utvrdivanje faktora koji uti¢u na kretanje broja turista u Brcko distriktu, ve¢ ispitivanje
primjenjivosti kvantitativnih tehnika u predvidanju buduéih scenarija u ovom sektoru privrede. Stoga su u radu
primijenjeni jednostavni statistiCki metodi predvidanja i ispitan je stepen njihove preciznosti. U radu nisu
koriS¢eni slozeni metodi predvidanja (npr. ARIMA model predvidanja), tako da se zakljucci doneseni na
osnovu primijenjenih jednostavnih metoda mogu prihvatiti samo uslovno. Nakon kratkog obrazlaganja
koris¢ene metodologije istrazivanja, u prvom dijelu rada prezentovani su godisnji podaci o kretanju broja
turista u Brcko distriktu. Nakon toga, primijenjeni su razli¢iti metodi predvidanja, najprije metod
dekompozicije, a zatim naivni metodi i metodi izravnanja. Za svaki primijenjeni metod izraCunati su
pokazatelji preciznosti predvidanja i objaSnjeni razlozi njihovog prihvatanja, odnosno odbacivanja. U okviru
metoda dekompozicije, u radu je istrazivan uticaj sezonske komponente na kretanje navedenih pojava. U
zavrsnom dijelu rada izabran je metod predvidanja koji daje najpreciznije prognoze.

METODI PREDVIDANJA I METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Postoji veliki broj metoda predvidanja zasnovanih na statistickoj analizi vremenskih serija. Mozemo ih grubo
podijeliti na jednostavne i slozene. Najjednostavniji su tzv. naivni metodi. U svrhu utvrdivanja uspje$nosti
predvidanja kretanja broja turista u Brcko distriktu, u radu su koris¢eni jednostavni metodi predvidanja: metodi
dekompozicije, naivni metodi i metodi izravnanja.

Naivni metodi se uglavnom koriste u svrhu kratkorocnog prognoziranja, ali se ponekad koriste i u svrhu
poredenja sa komplikovanijim metodima predvidanja (Mukinovi¢, 2015: 34). Radi se o tri metoda: naivni
metod I (metod status quo), naivni metod II (metod status quo diferencije) i naivni Ila metod (metod status quo
stope).

Kada se u literaturi govori o klasicnom metodu statisticke analize vremenskih serija podrazumijeva se upravo
metod dekompozicije (Kovaci¢, 1995: 7-45). Ovaj metod polazi od pretpostavke da je vremenska serija
komponovana na aditivan ili multiplikativan nacin od Cetiri komponente: trenda, cikli¢ne, sezonske i slucajne
(rezidualne) komponente. Glavna prednost metoda dekompozicije je njegova razumljivost, jednostavna
primjena i interpretacija. U radu je kori$¢en multiplikativni model, a sva izracunavanja su izvrSena upotrebom
statistickog programa 3BStat. Sa aspekta predvidanja, metod trenda podrazumijeva odredivanje matematicke
funkcije kojom treba da se, na najbolji nacin, izrazi dugoro¢na razvojna tendencija u kretanju posmatrane
pojave. Najcesce se koriste linearni, parabolicni i eksponencijalni, kao i modifikovani eksponencijalni trend
(Komi¢, 2000: 255). U radu je u okviru metoda dekompozicije, pored trenda analiziran i uticaj sezonske
komponente.

Dva osnovna metoda izravnanja su metod pokretnih prosjeka i metod eksponencijalnog izravnanja. Metod
pokretnih prosjeka se uobicajeno koristi za odredivanje razvojne tendencije u kretanju pojave i za
izraCunavanje sezonskih indeksa. Medutim, ovaj metod moze da se koristi i za predvidanje. Metodi
eksponencijalnog izravnanja nastali su kao posljedica traZzenja novih rjeSenja koja bi prilikom predvidanja
eliminisala nedostatke metoda dekompozicije. U radu su kori$¢eni trogodisnji, Cetverogodisnji i petogodiSnji
pokretni prosjeci, te metodi jednostavnog i Brown-ovog eksponencijalnog izravnanja.

Cilj svih metoda prognoziranja je predvidanje buduce vrijednosti posmatrane pojave sa $to manjom greskom.
Preciznost predvidanja mjeri se odgovaraju¢im pokazateljima u koje, izmedu ostalih spadaju: greska prognoze,
srednja apsolutna greska prognoze, srednja kvadratna greska prognoze, te korijen srednje kvadratne greske. U
radu se efikasnost predvidanja mjeri upotrebom srednje apsolutne greske i standardne greske prognoze.
Srednja apsolutna greska prognoze (eng. mean absolute deviation — MAD) predstavlja aritmeticku sredinu
apsolutnih odstupanja stvarnih vrijednosti od prognoziranih, dok standardna greska prognoze predstavlja
korijen srednje kvadratne greske prognoze (eng. root mean squared error — RMSE), odnosno korijen
aritmetic¢ke sredine kvadrata odstupanja stvarnih vrijednosti od prognoziranih.

Ovo istrazivanje se naslanja na rezultate sli¢nog istrazivanja koje je sprovedeno 2009. godine kada je utvrdeno
da je kretanje broja turista u Brcko distriktu pod dejstvom sezonske komponente uz uocenu dugoroénu
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tendenciju, odnosno pribliznu prilagodenost posmatranih podataka funkciji paraboli¢nog trenda. (Stevi¢, 2009)
Kao i u navedenom istrazivanju, i ovdje su koris¢eni zvani¢ni podaci Agencije za statistiku BiH o ukupnom
broju i uc¢es¢u domacih i stranih turista kao i ukupnom broju nocenja turista u Br¢ko distriktu. Analizom je
sada obuhvacen duzi period, od 2005. do 2017. kod godisnjih podataka, odnosno od januara 2005. do juna
2018. kod kvartalnih podataka. Pri tome su posmatrana dva razli¢ita perioda prema duzini trajanja, duzi od
2005. do 2017. 1 kraéi period od 2011. do 2017. godine, sa ciljem ispitivanja da li analiza kra¢ih vremenskih
serija daje preciznije prognoze. Za obradu i prikazivanje podataka koris¢eni su 3BStat i Microsoft Excel.

KRETANJE BROJA TURISTA U BRCKO DISTRIKTU BOSNE I HERCEGOVINE NA
GODISNJEM NIVOU

Za razliku od perioda izmedu 2005. i 2008. godine kada je uocen jasan trend poveéanja broja turista u Bréko
distriktu, (Stevi¢, 2009: 12) nakon 2008. godine broj turista kontinuirano opada sve do 2014., nakon ¢ega je
ponovo uocen rast. Moglo bi se ¢ak zakljuciti da je prisutno cikli¢no kretanje posmatrane pojave, medutim, za
takav zakljucak su potrebni statisti¢ki podaci iz duzeg vremenskog perioda, koji trenutno nisu dostupni. Na
zvani¢nom sajtu Agencije za statistiku BiH dostupni su bilteni za Brcko distrikt od broja 1 u 2008. godini, do
trenutno posljednjeg broja 10 u 2018. godini. Podaci po godinama o ukupnom broju turista, njihovoj strukturi
u pogledu domacih i stranih turista, te o broju nocenja turista u Br¢ko distriktu dati su u sljedecoj tabeli.

Tabela 1: Ukupan broj turista, broj domacih i stranih turista i broj noéenja turista u Bréko distriktu u periodu
od 200S. do 2017. godine.

Godina Ukupan broj turista Broj domacih turista | Broj stranih turista | Ukupan broj no¢enja
2005. 9778 5413 4365 22722
2006. 12769 7248 5521 26898
2007. 13693 6920 6773 23375
2008. 14899 7321 7578 26159
20009. 12395 6832 5563 20142
2010. 12818 7493 5325 19795
2011. 12428 7383 5045 19405
2012. 11076 6379 4697 17674
2013. 11037 5875 5162 17480
2014. 10855 5370 5485 17826
2015. 11356 5891 5465 18094
2016. 13567 6710 6857 22575
2017. 13897 6206 7691 22236

Izvor: Bilten — Statisticki podaci Bréko distrikta BiH (br. 1/2008, 2/2010, br.3/2012, br. 2/2014, br. 2/2016, br. 10/2018),
Agencija za statistiku BiH , http://www.bhas.ba

Iz navedene tabele moze se uociti da je smanjene broja turista, te broja nocenja turista u velikoj mjeri povezano
sa smanjenjem broja stranih turista, iako je i broj domacih turista znacajno varirao, pri ¢emu je zabiljezen
uocljiv pad u 2014. godini. Broj stranih turista se kontinuirano smanjivao nakon 2008. godine, pri ¢emu se
drasti¢no smanjio u 2012. godini, nakon ¢ega se moze uociti novi zaokret, odnosno ponovno povecanje, te
postepeno vracanje na nivo iz 2008. godine. Budu¢i da je u drugoj polovini 2008. godine doslo do svjetske
finansijske krize, koja se tokom 2009. godine prenijela i na realni sektor, mozda uzroke ovakve pojave treba
traziti u ovom faktoru. Medutim, cilj ovog rada nije ispitivanje faktora koji uti¢u na kretanje broja turista u
Brcko distriktu, tako da se korelaciona analiza zavisnosti izmedu navedenih pojava moze ostaviti za neka
buduca istrazivanja. Kretanje broja domacih i stranih turista u istom smjeru je uticalo i na kretanje ukupnog
broja turista i na ukupan broj nocenja. Podaci iz tabele 1 iskori§¢eni su za dalja izracunavanja u svrhu
utvrdivanja efikasnosti razli¢itih metoda predvidanja.

PREDVIDANJE BROJA TURISTA U BRCKO DISTRIKTU I UTVRBPIVANJE UTICAJA
SEZONSKE KOMPONENTE UPOTREBOM METODA DEKOMPOZICIJE

Metod dekompozicije u dijelu odredivanja funkcije trenda koja se najbolje prilagodava empirijskim podacima
primijenjen je najprije na godisnjim podacima. Utvrdeno je da se kod sve Cetiri vremenske serije, u oba
posmatrana perioda, duzem od 2005. do 2017. godine i kracem od 2011. do 2017. godine, empirijskim
podacima najbolje prilagodava funkcija paraboli¢nog trenda. Izbor je izvrSen metodom poredenja srednje
apsolutne i standardne greske trenda. Rezultati su prikazani u tabeli 2.

45



Tabela 2: Uporedni prikaz izabranih funkcija trenda sa ekstrapolisanim vrijednostima u periodu od 2005. do
2017. godine i u periodu od 2011. do 2017. godine

Srednja .
Vreme;pska Period Funkcija trenda apsolutna Stand? ST Ekst.r.apohsa.n ¢
serija o greska vrijednosti
greska
Ukupan broj 2005-2017. $1=12260,90 + 15,20x + 6,464x> 1183,06 1404,32 Y2018, = 12683,99
turista 2011-2017. | 9= 11029,62 + 346,71x + 250,31x’ 323,50 397,96 Y2018. = 16421,43
Broj domacih 2005-2017. §1=6817,46 - 60,05x - 19,70x> 560,84 632,16 $2018. = 6121,27
turista 2011-2017. | $,=5727,38- 101,89x + 132,94x? 268,77 334,22 Y018, = 7446,86
Broj stranih 2005-2017. 9t=5443,44+ 75,25x + 26,17x> 729,13 929,13 o018, = 7252,32
turista 2011-2017. | §:=5302,24 + 448,61x + 117,37 169,74 207,21 Y2018, = 8974,57
Ukupan broj 2005-2017. 91=19278,92 -429,12x + 130,52x? 1547,29 2018,26 $2018. = 22670,69
nodenja 2011-2017. | $:=17890,05+ 675,32x + 359,27x 629,90 827,01 $2018. = 26339,71

Izvor: Izlazni rezultati iz programa 3BStat

Moze se uociti da su kod kra¢ih vremenskih serija (periodu od 2011. do 2017. godine) daleko manje i srednja
apsolutna greska i standardna greSka trenda, kao pokazatelji efikasnosti predvidanja Pored ovog perioda,
primjenom programa 3B Stat izvrSena je analiza pokazatelja efikasnosti predvidanja i za period od 2012. do
2017. godine, dakle za jo§ kra¢u vremensku seriju sa 6 opservacija. Ovi pokazatelji nisu imali znacajnije
odstupanje u odnosu na prethodno posmatrani period. Medutim, u periodu od 2011. do 2017. godine kod
posmatranja ukupnog broja turista zabiljeZeni su precizniji pokazatelji, stoga je ovaj period izabran kao
reprezentativan. Graficki prikaz izabrane funkcije trenda za vremensku seriju “Ukupan broj turista” izgleda
kao na slici 1.
Slika 1: Ukupan broj turista u Brcko distriktu BiH i linija paraboli¢nog trenda za period 2011-2017. godina

Istrazivanje varijacija kretanja broja turista u Brcko distriktu sprovedeno u 2009. godini pokazalo je da na ovu
pojavu uti¢e sezonska komponenta, zbog Cijeg dejstva je u pojedinim kvartalima doslo do povecanja, a u
drugim do smanjenja broja turista. Ukljuéivanjem podataka i za naredne godine, dolazimo do rezultata
prikazanih u tabeli 3 za ukupan broj turista i podataka u tabeli 4 za ukupan broj no¢enja.

Tabela 3: Uporedni prikaz sezonskih indeksa za ukupan broj turista u Bréko distriktu za dva razlicita
vremenska perioda

Kvartal Sezonski indeksi izraCunati na osnovu kvartalnih podataka
od januara 2005. do juna 2009. od januara 2011. do juna 2018.
I 84,31 74,65
11 97,93 104,13
111 95,72 106,67
v 122,04 114,54

Izvor: (Stevic, 2009: 14) i izlazni rezultati iz programa 3BStat

Kao i u prethodno analiziranom periodu (od januara 2005. do juna 2009.), uticaj sezonske komponente na
kretanje ukupnog broja turista u Bréko distriktu takode je uocljiv na kvartalnim podacima u periodu od januara
2011. do juna 2018. godine. Medutim, kao i u slucaju godisnjih podataka, dejstvo sezonske komponente se
promijenilo, tako da u prvom kvartalu, na primjer, sada imamo daleko veéi negativni uticaj sezone. I kod
ostalih kvartala su takode vidljive promjene, ali ono $to je posebno interesantno jeste da je u drugom i trecem
kvartalu sezonska komponenta djelovala u suprotnom pravcu, odnosno u pravcu sezonskog povecanja broja
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turista koji posje¢uju Brcko distrikt. Vrlo sliéne promjene u sezonskim indeksima mogu se identifikovati i kod
druge posmatrane vremenske serije, odnosno ukupnog broja nocenja turista, Sto je vidljivo u tabeli 4.

Tabela 4: Uporedni prikaz sezonskih indeksa za ukupan broj no¢ena turista u Brcéko distriktu za dva razli¢ita
vremenska perioda

Kvartal Sezonski indeksi izra¢unati na osnovu kvartalnih podataka
od januara 2005. do juna 2009. od januara 2011. do juna 2018.
I 100,36 66,82
11 87,50 109,76
111 96,09 110,31
v 116,05 113,12

Izvor: (Stevi¢, 2009: 15-16) i izlazni rezultati iz programa 3BStat

Uticaj sezonske komponente posebno je negativan u prvom kvartalu, dok u prethodno analiziranom periodu
to nije bio slu¢aj. Drugim rije¢ima, o¢ekuje se da ¢e broj nocenja turista u prvom kvartalu sada biti u prosjeku
nizi za 33,54% od broja koji bi se zabiljezio da posmatrana pojava nije pod uticajem sezonske komponente.

PREDVIDANJE BROJA TURISTA U BRCKO DISTRIKTU UPOTREBOM NAIVNIH METODA

Ispitivanje uspjesnosti predvidanja upotrebom naivnih i ostalih metoda primijenjenih u radu izvrSeno je na
godisnjim podacima. Rezultati su pokazali da se kod oba posmatrana perioda postizu daleko manje precizne
prognoze u odnosu na metod dekompozicije. Naime, utvrdene su daleko vece srednje apsolutne greske i
standardne greSke prognoze, pri cemu duza vremenska serija, odnosno period od 2005. do 2017. godine i ovde
obezbjeduje vecu efikasnost predvidanja. Stoga je kraci period od 2011. do 2017. godine izabran kao
reprezentativan za dalja poredenja. IzraCunavanja su izvrSena za sve Cetiri posmatrane vremenske serije, pri
¢emu su postignuti vrlo sli¢ni rezultati. Medutim, iz prakti¢nih razloga rezultati su prikazani samo za ukupan
broj turista i ukupan broj nocenja turista u tabeli 5.

Tabela 5: Uporedni prikaz mjera efikasnosti predvidanja sa ekstrapolisanim vrijednostima upotrebom naivnih
metoda u periodu od 2011. do 2017. godine

Vremenska . Srednja Standardna | Ekstrapolisane
. Naivni metod . . .. .
serija apsolutna greska greska vrijednosti
I 769,17 1088,65 $2018. = 13897
br‘i}‘t‘fﬁgta 11 111533 1264,82 92018 = 14227
Ila — koeficijent dinamike 1160,21 1352,72 Y2018, = 14235
ITa — geometrijska sredina koeficijenta dinamike 765,29 1065,44 Y2018, = 14158
i 1226.,5 1975,68 $2018. = 22236
Ukupan il 2088,17 275197 Y2018, = 21897
b’ro_l' ITa — koeficijent dinamike 2248,78 3079,61 Y2018, = 21902
nocenja ITa — geometrijska sredina koeficijenta dinamike 1268,43 1932,34 Y2018, = 22654

Izvor: Izlazni rezultati iz programa Microsoft Excel

U odnosu na metod dekompozicije, kod obje vremenske serije postignuti su prili¢no visoki iznosi srednje
apsolutne i standardne greske prognoze, bez obzira na vrstu primijenjenog naivnog metoda, a ekstrapolisane
vrijednosti su potcijenjenje. Prognozirana vrijednost ukupnog broja turista prema metodu dekompozicije
iznosi 16421, dok prognozirana vrijednost broja nocenja iznosi 26340. Prema tome, naivni metodi nisu
prihvatljiv izbor metoda predvidanja broja turista u Brcko distriktu.

PREDVIDANJE BROJA TURISTA U BRCKO DISTRIKTU UPOTREBOM METODA POKRETNIH
PROSJEKA

Ispitivanje uspjesnosti predvidanja upotrebom metoda pokretnih prosjeka na godiSnjim podacima pokazalo je
da se kod oba posmatrana perioda postiZzu jo$ nepreciznije prognoze i u odnosu na metod dekompozicije i u
odnosu na naivne metode. Naime, postignuti su daleko veci iznosi srednje apsolutne i standardne greske
prognoze, pri ¢emu duza vremenska serija, odnosno period od 2005. do 2017. godine i ovde pokazuje vece
iznose pokazatelja efikasnosti predvidanja. Rezultati su prikazani u tabeli 6.
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Tabela 6: Uporedni prikaz mjera efikasnosti predvidanja sa ekstrapolisanim vrijednostima upotrebom metoda

pokretnih prosjeka u periodu od 2011. do 2017. godine
Vreme.:.nska I e e Ay Srednja ) Standflrdna Ekst.r.apohsa.ne
serija apsolutna greska greska vrijednosti
3-godisnji prosjeci 1370,17 1629,80 J = 12940
Ukupan £ = L pTosen) Yzm'
broi turista 4-godisnji prosjeci 1562,08 1914,04 V2018, = 12419
) 5-godidnji prosjec 2267, 226828 o015, — 12142
Ukupan 3-godisnji prosjeci 1226.,5 2766,48 ¥2018. = 20968
broj 4-godisnji prosjeci 2088,17 334737 V2018, = 20183
nocenja 5-godisnji prosjeci 2248,78 4022,23 ¥2018. = 19642

Izvor: Izlazni rezultati iz programa Microsoft Excel

Kod obje vremenske serije utvrdene su vece srednje apsolutne greske i standardne greSke prognoze, a
ekstrapolisane vrijednosti su u jo§ vecoj mjeri potcijenjenje, u odnosu na prethodne metode. Naravno, to se
moglo i ocekivati, budu¢i da je primjenom metoda dekompozicije uoceno prisustvo trenda, a metodi pokretnih
prosjeka izravnavaju podatke. Za pojave koje sadrze linearan trend mogu se primijeniti tzv. linearni pokretni
prosjeci, medutim, ovdje je utvrdena prilagodenost podataka parabolicnom trendu, tako da dalje procjene nisu
vrsene. Prema tome, metodi pokretnih prosjeka takode nisu prihvatljiv izbor metoda predvidanja broja turista
u Brcko distriktu.

PREDVIDANJE BROJA TURISTA U BRCKO DISTRIKTU UPOTREBOM METODA
EKSPONENCIJALNOG IZRAVNANJA

Predvidanje upotrebom metoda jednostavnog eksponencijalnog izravnanja na godis$njim podacima takode je
dalo potcijenjene prognoze i velike greSke predvidanja. To je i razumljivo ako se ima u vidu da se metod
jednostavnog eksponencijalnog izravnanja ne preporucuje za serije sa prisustvom trenda, buduci da
ekstrapolisane vrijednosti stalno kasne za ostvarenim vrijednostima, odnosno dobijaju se negativno pristrasne
prognoze. Tada se preporucuju drugi metodi eksponencijalnog izravnanja kao §to su Brown-ov i Holt-Winters-
ov metod eksponencijalnog izravnanja. Budu¢i da se oba ova metoda primjenjuju na vremenske serije sa
linearnim trendom, a Holt-Winters-ov i za serije sa eksponencijalnim trendom), primjena ovih metoda takode
nije dala zadovoljavajuce rezultate. Tacnije, na podatke navedenih vremenskih serija primijenjen je Brown-ov
metod za razliCite konstante izravnanja. Mjere efikasnosti predvidanja i prognozirane vrijednosti upotrebom
metoda jednostavnog eksponencijalnog izravnanja prikazani su u tabeli 7, a primjer primjene jednog od
koris¢enih metoda predvidanja u programu Microsoft Excel na slici 2.

Tabela 7: Uporedni prikaz mjera efikasnosti predvidanja sa ekstrapolisanim vrijednostima upotrebom metoda
jednostavnog eksponencijalnog izravnanja u periodu od 2011. do 2017. godine

Vremenska Konstanta izravnanja Sredni fut . Standardna Ekstrapolisane
serija a redija apsolutna greska greska vrijednosti

. 0,1 1328,02 1370,87 92018. = 12305

Uk?fr?;lt:m] 0,5 1109,61 1311,92 Y2018 = 13150

0,9 836,95 1121,16 ¥2018. = 13841

. 0,1 5101,35 5345,68 ¥2018.= 16187

Ul;liﬁrrll erJ 0.5 1764,08 2292,88 Y2018, = 21209

) 0,9 1094,93 1902,07 Y2018, = 22225

Izvor: Izlazni rezultati iz programa Microsoft Excel
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Slika 2: Primjena Brown-ovog metoda eksponencijalnog izravnanja na godiSnje podatke o ukupnom broju

turista u

pPro

ramu Microsoft Excel

2 ¥ cut [ AutoSum
B Eéé( L e n 8ad Good Neutral ]| = B i | 2
' Format Painter BIU -
Cipbosra

A - v

v w X Y AA AB AC AD AE AF AG AH Al A AK AL AM AN AO AP AQS
1 |Prognoza Brown-ovim metodom 2005-2017 Brown-ov metod  alfa=0,9 alfa=0,5 alfa=0,1 Prognoza Brown-ovim metodom 201/
2 |SERUA1 Ukupan broj turista SERUA 1 Ukupan broj turista
3 |Godina y x Xy xx =|151978 12245 151978 Prognoza 12245 15,1978 Prognoza 12245 15,1978 Prognoza Godina y x
4 2005. 9778 1 9778 1 10024,7 -1996,75 110115 -609,151 119983  -10,992 2005.
5 |2006. 12769 2 25538 4 12494,6 202321 780609 11890,3 134,799 97932 120754 -2,18578 118884 2006.
6 2007. 13693 3 41079 9 12245 135732 1173,05 147426 127916 518087 121598 12237,1 14,2091 120535 2007.
7 |2008. 14899 4 5959% 16 14766,4 119124 148765 138453 785,887 13827,8 125033 39,4069 123792 2008.
8 2009. 12395 5 61975 5 ) h % 12245+ 15,1978 x| 126321 -180L72 1600 131202 30365 154171 124925 34383 128974 2009.
9 2010 12818 6 76908 36 L 12799,4 -29,627 10630,2 12969,1 -60,3563 13180,9 12525 34,1998 12836,3 2010.
10 2011 12428 7 8699 49 Brown-ov metod 12465,1 -303,808 12766,5 126985 -165448 128484 125153 29,8094 12867 2011. 12428 11
11 2012 11076 8 88608 64 11214,9 -115559 12127,6 11887,3 -488,359 12367,6 123714 12,4351 128134 2012. 11076 2 2
12 2013 11037 9 99333 81 F. =F, +[1’J]Tr+ﬁ! 11054,8 259,669 993093 11462,1 456,747 109106 12238 -2,15239 124958 2013. 11037 ]
13 |2014. 10855 10 108550 100 a 10875 -187,798 107663 111586 -380,157 105486 12099,7 -157668 122164 2014. 10855 4 43
14 2015, 11356 11 124916 121 E =ay,+(1-a)F,, 11307,9 370,847 106663 11257,3 -140,72 103983 120253 -21,6267 11942 2015. 11356 5 56
15 2016 13567 12 162804 144 13341,1 186696 11720 12412,1 507,069 109758 12179,5 -4,04706 11809 2016. 13567 6 8l
16 2017 13897 13 180661 169 L=a(F-F)+(1-a)L, 13841,4 636,983 154155 131546 624,749 134263 123512 13,533 12139 2017. 13897 7 97
17 2018 160568 91 1126742 819 14549,2 14404,1 12486,6 2018. 84216 8 346!
18 2019 2019.
19 12020, 2020.
20|
21
22
23 4962,91 2975,8 880,62
24 1049,58 1533,15 1639,49
25 22,4551 1071,2 2519,78
26 3695,01 3022,09 502,388
27 2187,77 362,887 18,3175
28 338,495 420,366 439,037

« . |_Predvidanje na godis. podacima ® <

) ENG 1427
SRL 5112010,

W KRETANEBROAT.

% H Predvidanje brojat.

Budu¢i da su i primijenjeni metodi eksponencijalnog izravnanja takode rezultirali velikom srednjom
apsolutnom greSkom i standardnom greSkom prognoze, moze se donijeti zakljuak da je za predvidanje
kretanja broja turista u Brcko distriktu najbolje koristiti metod dekompozicije, odnosno postupak
ekstrapolacije trenda. Buduéi da su u analizu ukljuceni kvartalni podaci, za dalja predvidanja na ovom nivou
neophodno je primijeniti postupak tzv. korigovane ekstrapolacije trenda upotrebom izraunatih sezonskih
indeksa. Na primjer, za ukupan broj turista, izlazni rezultati u programu 3BStat primijenjeni na desezonirane

kvartalne podatke izgledaju kao u tabeli broj 8.

Tabela 8: Ekstrapolisane vrijednosti trenda za desezonirane kvartalne podatke ukupnog broj turista
u Bréko distriktu
24.10.2019 14:45 Analiza Broj: 2

PARABOLICNI TREND
Vremenska serija: Ukupan broj turista | Broj opservacijan = 30
OCIJENJENA LINIJA TRENDA

Yt = 2715,7366 + 5,2516*x + 3,8166*x**2
Standardna greska trenda = 220,9784
Srednje apsolutno odstupanje = 177,4422
Prognozirane (ekstrapolisane) trend vrijednosti
III kvartal: 3714,0847

IV kvartal:

3841,4689

I kvartal:

3976,4863

II kvartal:

4119,137

III kvartal:

4269,421

Izvor: 1zlazna tabela u programu 3BStat

Prikazane ekstrapolisane kvartalne vrijednosti za III i IV kvartal 2018., te I, II i III kvartal 2019. u daljem
postupku neophodno je ponderisati izracunatim sezonskim indeksima, ¢ime se zavrSava postupak korigovane

ekstrapolacije trenda.
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UPOREDNI PRIKAZ MJERA EFIKASNOSTI PREDVIDANJA UPOTREBOM RAZLICITIH
METODA PREDVIDANJA U PERIODU OD 2011. DO 2017. GODINE

Primijenjeni naivni metodi i metodi izravnanja kod sve Cetiri posmatrane vremenske serije rezultirali su
velikom srednjom apsolutnom greskom i standardnom greskom prognoze, zbog ¢ega se moze donijeti uslovni
zakljuak da je za predvidanje kretanja broja turista u Br¢ko distriktu najbolje koristiti metod dekompozicije,
odnosno postupak ekstrapolacije trenda. Zaklju€ci na osnovu primijenjenih jednostavnih metoda su uslovni jer
se mora uzeti u obzir da u radu nisu korisc¢eni slozeni metodi predvidanja (npr. ARIMA model predvidanja).
Navedene razlike u pokazateljima efikasnosti predvidanja i ekstrapolisanim vrijednostima kod ukupnog broja
turista mogu se jasnije sagledati u tabeli 9.

Tabela 9: Uporedni prikaz mjera efikasnosti predvidanja sa ekstrapolisanim vrijednostima ukupnog broja
turista u Brcko distriktu upotrebom razli¢itih metoda predvidanja u periodu od 2011. do 2017. godine

Wisidl st Srednja avpsolutna Standilrdna Ekst.r'apolisa.ne
greska greska vrijednosti

Metod dekompozicije 323,50 397,96 Y2018, = 16421

Naivni metod [ 769,17 1088,65 $2018. = 13897

Naivni metod IT 111533 126482 Vo018, = 14227

Naivni metod Ila — koeficijent dinamike 1160,21 1352,72 V2018, = 14235
Naivni metod Ila — geometrijska sredina koeficijenta dinamike 765,29 1065,44 Y2018, = 14158
Metod pokretnih prosjeka - 3-godisnji prosjeci 1370,17 1629,80 $2018. = 12940
Metod pokretnih prosjeka - 4-godiSnji prosjeci 1562,08 1914,04 Y2018, = 12419
Metod pokretnih prosjeka - 5-godisnji prosjeci 2267,7 2268,28 Y2018, = 12142
Jednostavno eksponencijalno izravnanje o = 0,1 1328,02 1370,87 $2018. = 12305
Jednostavno eksponencijalno izravnanje a. = 0,5 1109,61 1311,92 $2018. = 13150
Jednostavno eksponencijalno izravnanje o = 0,9 836,95 1121,16 $2018. = 13841
Brown-ov metod izravnanja o =0,1 12193,28 12561,11 $2018. = 21406
Brown-ov metod izravnanja o. = 0,5 1459,40 1851,24 V2018.= 14644
Brown-ov metod izravnanja o. = 0,9 1517,64 2169,21 $2018.= 14549

ZAKLJUCAK

U odnosu na rezultate slicnog istrazivanja koje je sprovedeno 2009. godine, kada je utvrdeno da je kretanje
broja turista u Brcko distriktu pod dejstvom sezonske komponente uz uocenu dugoro¢nu tendenciju odnosno
pribliznu prilagodenost posmatranih podataka funkciji paraboli¢nog trenda, moze se zakljuciti da je doslo do
odredenih promjena u varijacijama posmatrane pojave ne samo po godinama, ve¢ i po kvartalima. Utvrdeno
je da se kod sve Cetiri vremenske serije u oba posmatrana perioda, duzem (od 2005. do 2017. godine) i kracem
(od 2011. do 2017. godine), empirijskim podacima najbolje prilagodava funkcija parabolicnog trenda. Kod
kra¢ih vremenskih serija (periodu od 2011. do 2017. godine) srednja apsolutna greska i standardna greska
trenda, kao pokazatelji efikasnosti predvidanja, bile su daleko manje kod svih primijenjenih metoda
predvidanja, pa moZemo zakljuciti da se kod krac¢ih vremenskih serija postizu preciznije prognoze.

Ispitivanje uspjesnosti predvidanja upotrebom jednostavnih metoda pokazalo je da se primjenom naivnih
metoda i metoda izravnanja postiZu nepreciznije prognoze u odnosu na metod dekompozicije. Budu¢i da su
primijenjeni naivni metodi 1 metodi izravnanja imali velike srednje apsolutne greske i standardne greske
prognoze, moze se donijeti zaklju¢ak da je za predvidanje kretanja broja turista u Bréko distriktu najbolje
koristiti metod dekompozicije, odnosno postupak ekstrapolacije trenda.

Kao i u prethodno analiziranom periodu od januara 2005. do juna 2009. godine, uticaj sezonske komponente
na kretanje ukupnog broja turista u Brcko distriktu takode je uocljiv na kvartalnim podacima u periodu od
januara 2011. do juna 2018. godine. Medutim, dejstvo sezonske komponente se promijenilo, tako da je u prvom
kvartalu, na primjer, daleko veéi negativni uticaj sezone. I kod ostalih kvartala su takode vidljive promjene,
ali ono S$to je posebno interesantno je da su se navedeni uticaji u drugom i tre¢em kvartalu promijenili u
suprotnom pravcu, odnosno u pravcu sezonskog povecanja broja turista koji posjecuju Brcko distrikt.

Budu¢i da u ovom radu cilj istraZivanja nije bilo utvrdivanje faktora koji uti¢u na kretanje broja turista u Bréko

distriktu vec¢ ispitivanje primjenjivosti statistickih metoda u predvidanju buducih scenarija u ovom sektoru
privrede, koreaciona analiza navedenih pojava moze da bude predmet nekih bududih istrazivanja.
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ODNOS IMOVINSKE VRIJEDNOSTI BRENDA I PONASANJA POTROSACA
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APSTRAKT

Odgovarajuca procjena imovinske vrijednosti brenda zasnovane na potrosacu omogucava duboko razumijevanje uticaja
brenda na ponasanje kupaca. Svrha rada usredsreduje se na proucavanje uticaja i povezanosti imovinske vrijednosti
brenda (brand equity) i ponasanja potrosaca. Izvedeni cilj rada prepoznaje se u formulisanju konceptualnog okvira koji
¢e unaprijediti razumijevanje odnosa koji postoji izmedu elemenata imovinske vrijednosti brenda i kupovnog ponasanja
potroSaca. Primjena Aakerovog modela imovinske vrijednosti brenda posluzi¢e kao okvir za osmisljavanje povezanosti
izmedu imovinske vrijednosti brenda i ponasanja potrosaca. U danasnjem poslovnom svijetu potros$a¢ se suocava sa
Sirokim spektrom izbora proizvoda iz ¢ega proizilazi da je vazno za preduzeée da identifikuje faktore i potroSacke
trendove koji podsticu potrosace na kupovinu. Potrosa¢ predstavlja temeljnu odrednicu poslovanja preduzeca ako se uzme
u obzir kontekst poslovne aktivnosti. Drugim rije¢ima, kompanije trebaju prvo prepoznati i razumijeti reakciju potrosaca
na brendirani proizvod. Istrazivanje je sprovedeno kori§¢njem anketnog upitnika na uzorku od 136 ispitanika na podrucju
Isto¢nog Sarajeva s ciljem utvrdivanja uticaja imovinske vrijednosti brenda na ponaSanje potrosaca. Za potrebe analize
prikupljenih podataka primjenjen je ¢ test i deskriptivne metode.

Kljuéne rijefi: imovinska vrijednost brenda, ponasanje potroSaca, preferencije brenda
ABSTRACT

Adequate assessment of consumer-based brand equity enables a deep understanding of the impact of brand on customer
behavior. The purpose of the paper focuses on the study of the impact and correlation of brand equity and consumer
behavior. The derived purpose of the work is recognized in formulating a conceptual framework that will enhance the
understanding of the relationship that exists between the elements of brand equity and consumer purchasing behavior.
Applying Aaker's brand equity model will serve as a framework for making sense of the link between brand equity and
consumer behavior. In today's business world, consumers are faced with a wide range of product choices, which makes it
important for a business to identify factors and consumer trends that drive consumers to buy. The consumer is a
fundamental determinant of the business of the company if the context of the business activity is taken into account. In
other words, companies need to first recognize and understand the consumer response to a branded product. The survey
was conducted using a survey questionnaire on a sample of 136 respondents in the East Sarajevo area to determine the
impact of brand equity on consumer behavior. A ¢ test and descriptive methods were applied to analyze the data collected.

Keywords: brand equity, consumer behavior, brand preferences
UuvoD

Brend posjeduje nekoliko vaznih funkcija kako za preduzece tako i za potroSace. U pocetku vazno je razmotriti
definisanje i razumijevanje pojma brenda. Brend predstavlje ,,naziv, znak, simbol, dizajn ili kombinaciju
navedenih elemenata koji imaju za cilj identifikaciju proizvoda i/ili usluga diferenciraju¢i ih od
konkurencije“(Aaker, 1991). Kotler i saradnici pokusavaju sagledati kompleksno pitanje kupovine brendiranih
proizvoda. Autori prepoznaju da imidz brenda ima vaznu ulogu u donosenju odluke o kupovini, te nastoje da
ispravno sagledaju njegovo znaCenje i razumijevanje za potroSace (Koltler, Keller, 2006). U aktuelnim
raspravama o konceptu brenda utvrdene su dvije zajednic¢ke odrednice pristupu brendiranja. Prvo, funkcionalna
orijentacija brendiranja povezana je sa performansama proizvoda, pouzdanoscu i izdrzljivoséu. Drugo,
prestiZzna orijentacija brendiranja povezana je sa imidzom, luksuzom i statusom (Park et al., 1991., Gluhovi¢,
2019). U sustini, brendovi se kreiraju na nivou proizvoda koji prate organizaciju i implementaciju marketinske
strategije preduzeca. Pozitivno iskustvo klijenata sa brendiranim proizvodima predstavlja vaznu pretpostavku
za preporuku proizvoda drugim klijentima. Iz tog razloga, preduzeca koja koriste strategiju brendiranja kao
efektivnu marketing strategiju nerijetko ostvaruju poslovni uspjeh, Sto je posebno prepoznato u danasnjim
uslovima poslovanja. Prema Farquhar-u (1989) Egipéani su davno koristili brendiranje za obiljezavanje i
identifikaciju proizvoda koji garantuju kvalitet kupcima. S druge strane, Lisi Wood sa Univerziteta Sheftield
(2000) imovinsku vrijednost brenda (brand equity) definiSe kao odnos izmedu ,,potrosackog i brendiranog
proizvoda“. Koncept upravljanja brendom ili imidZzom brenda su strateski pristupi koje koriste kompanije u
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cilju izgradnje 1 osnazivanja imovinske vrijednosti brenda te ostvarivanja dugoro¢no odrzive konkurentske
prednosti (Park et al., 1986). Prema J.A.Rooney-u (1995) na strategiju brendiranja treba gledati dosta obazrivo,
neophodno je istrajati na efektivnom i efikasnom formulisanju strategije brendiranja, jer su brojni primjeri
neuspjesnih strategija i pristupa brendiranju. U tim slucajevima kompanije trebaju, nerijetko radikalno,
redefinisati strategiju brendiranja. Ukoliko se prepoznaju odredeni problemi u pojedinim fazama razvoja
proizvoda potrebno je koristiti odgovarajuci oprez i pristup kod izbora imena (posebno) individualnih
brendova za odredeni proizvod. Kada se izabere ime brenda pod kojim ¢e se prodavati odredeni proizvod na
ciljnom trzistu, kompanije treba da formulisu efektivnu i efikasnu strategiju oglasavanja kao podrsku prodaji
proizvoda. Konaéno, odrZavanje dugoroc¢ne vrijednosti brenda u konkurentnom okruzenju predstavlja klju¢ni
1 kriti¢ni cilj poslovanja preduzeca. Zbog vaznosti ovog pitanja istrazivanja u podrucju brendiranja idu u dva
smjera: pregled i analiza postojece literature na temu brendiranja; proucavanje stavova i ponasanja potrosaca
vezanih za brendiranje te maksimiziranje koristi preduzeéa od imovinske vrijednosti brenda (brand equity).

Hipoteze istrazivanja:

H1: Potrosaci kupuju proizvod iskljucivo zbog brenda bez obzira na kvalitet i cijenu proizvoda.

H2: Potrosaci prelaze na kupovinu lokalnih proizvoda samo ako lokalne kompanije odrzavaju kvalitet
proizvoda.

PREGLED LITERATURE

Fayrene smatra da je koncept imovinske vrijednosti brenda (brand equity) utemeljen pocetkom osamdesetih
godina XX vijeka, kada se prepoznalo da rast kompanija na podlozi akvizicija i merdZera u sustini ne zavisi
samo od materijalnih sredstava preduzeca (opipljive aktive), nego da u znacajnoj mjeri zavisi od nematerijalne
aktive preduzeca ¢iji vazan dio predstavlja brend (Guillaume, 1993). Vrijednost brenda definise se kao ,,set
aktive 1 obaveza povezanih sa brendom, odnosno ime brenda i simbol, koji unapreduju ili umanjuju vrijednost
proizvoda i/ili usluga, istovremeno isporucujuci i razmjenjujuéi vrijednost sa klijentima kompanije*(Aaker,
1994). Prema Doyle-u (1995) brend se smatra vaznom komponentom nematerijalne imovine kompanije, te
posjeduje 1 finansijsku komponentu jer kreira vrijednost. Kada potrosa¢ prepozna proizvod, na temelju imena
brenda, u tom slucaju vrijednost brenda generise dodatni cash-flow za taj proizvod. U radu ¢emo nastojati da
utvrdimo potrosacku osnovu vrijednosti brenda. Osim toga, Bualbuki (2012) spominje finansijsku, ali i
perspektivu vrijednosti brenda zasnovanu na zaposlenim. Uglavnom, imovinska vrijednost brenda povezana
je sa imenom ili simbolom brenda tako da proizvodi koji su inovirani ili modifikovani pod uticajem su
imovinskog nasljeda brenda. U nau¢noj i strucnoj literaturi utvrdeno je nekoliko razlic¢itih modela imovinske
vrijednosti brenda (Gluhovi¢, 2014). Vecina autora dominantno koristi dva modela imovinske vrijednosti
brenda, Aakerov i Wang- Finnov model (2013).

Prema Aakerovom modelu imovinska vrijednost brenda temelji se na sljedecih pet elemenata (slika 1.):
lojalnost brendu, poznatost imena brenda, percipirani kvalitet, ostale asocijacije o brendu i ostala imovina
brenda (patenti, trademark, odnosi sa kanalima distribucije itd.). Potrosacka lojalnost brendu sustina je njegove
imovinske vrijednosti. Lojalnost brendu je mjera privrzenosti potrosaca brendu, naroCito pod uticajem
promjena vezanih za brend (promjena cijena, promjene karakteristika proizvoda, itd.). StrateSka vrijednost
lojalnosti brenda ocituje se u sljede¢em: smanjeni troskovi marketinga, uticaj na kanale distribucije, privlacenje
novih potrosaca i odgovor na konkurentske prijetnje. Zadrzavanje postojecih lojalnih potrosaca zahtijeva
znatno manje troskova od privlacenja novih potrosaca, §to omoguéava smanjenje trosSkova marketinga.

Aaker navodi Cetiri bazne vrijednosti koje poznatost brenda pruza: uporiste oko kojeg se mogu povezati druge
asocijacije, prisnost-dopadanje, znak prave vrijednosti i predanosti, brend se uzima u razmatranje. Poznatost
brenda, kao §to smo vidjeli, prvi je zadatak marketinskog komuniciranja. Ako je brend potro$a¢ima nepoznat,
tada nema smisla komunikacijom povezivati taj isti brend sa razli¢itim asocijacijama. Prema tome, poznatost
brenda svojevrsno je uporiste oko kojeg se mogu povezivati razliCite asocijacije.

Percipirani kvalitet definiSe se kao potroSacka percepcija opsteg kvaliteta ili superiornost proizvoda ili usluge
s obzirom na njihovu namjenu, a relativno u odnosu na alternative. Vrijednost percipiranog kvaliteta su prema
Aakerovom modelu sljedece: razlog za kupovinu, diferencijacija/pozicioniranje, vece cijene, interes ¢lanova
distribucionih kanala i ekstenzija brenda.
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Aaker razlikuje jedanaest razlicitih vrsta asocijacija: (a) karakteristike proizvoda, (b) neopipljive asocijacije,
(c) koristi za potroSace, (d) relativna cijena, () upotreba/implementacija, (f) korisnik/potrosac, (g) stil Zivota,
(h) kategorija proizvoda, (i) konkurencija, (j) zemlja/geografska regija. Asocijacije na brend pruzaju vrijednost
kroz: pomo¢ u pretrazivanju informacija, diferencijaciju/pozicioniranje, pruzanje razloga za kupovinu,
kreiranje pozitivnih stavova/osje¢aja i mogucnost za ekstenziju brenda. Konekcija brenda sa asocijacijama
omogucéava potroSacima jednostavnije pretrazivanje memorije za informacijama o pojedininim brendovima.

Ostala imovina brenda odnosi se na patente, trademark i odnose sa distributivnim kanalima koji se mogu
pripisati uticaju pojedinih brendova. Ovaj element imovinske vrijednosti brenda pruza preduzecu

konkurentsku prednost.

Slika 1. Aakerov model imovinske vrijednosti brenda

. Sm anjenitroskovi marketinga
. . Uticaj na distributivne kanale
Lojalnost e . .
o e Privlatenje novih potrosaga
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. Uticaj na kanale
distribucije
Ostala N Konkurentska prednost —
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Izvor: prilagodeno prema Aaker 1992, 1996.

Wang i Finn (2013) predstavili su novi model imovinske vrijednosti brenda zasnovan na potrosacu (customer
based brand equity- CBBE) koji je u odnosu na prvobitni model CBBE-a prosiren odrednicama jedinstvenost
1 emocije povezane sa brendom. Prvobitni model imovinske vrijednosti brenda (CBBE) koji je ponudio Keller
posmatra vrijednost brenda iz perspektive potrosaca. Keller je definisao imovinsku vrijednost brenda kao
diferencijalni u¢inak koji znanje o brendu ima na reakciju potrosaca na marketing brenda (Keller, 2003).
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Slika 2. Wang-Finn.ov model imovinske vrijednosti brenda (CBBE)
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@
Emocije povezane
sa brendom

Prema tome, istrazivanje u ovom radu temelji se na primjeni CBBE modela imovinske vrijednosti brenda i
prikupljanja primarnih podataka od ispitanika (potrosaca) na osnovu upitnika u cilju prepoznavanja percepcije
potrosaca povezane sa odredenim brendom, utvrdivanje korisnosti i uticaja posjedovanja imovinske vrijednosti
brenda na ponaSanje potrosaca te poslovanje preduzeca.

Buduca
premijum cijena

\__________________/

Izvor: prilagodeno prema Wanf & Finn, 2013.

METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Metodologija istrazivanja podrazumijeva prikupljanje primarnih i sekundarnih podataka. Analiza prikupljenih
podataka obavice se primjenom razli¢itih kvalitativnih i1 kvantitativnih pristupa. U cilju dobijanja primarnih
informacija o uticaju imovinske vrijednosti brenda (prehrambenih proizvoda) na percepciju potrosaca u
republici Srpskoj (Bosni i Hercegovini), odnosno u Istoénom Sarajevu u periodu od 15. jula do 06. avgusta
2019. godine sproveli smo anketno istrazivanje na uzorku od 136 ispitanika. Uzorkom su obuhvaceni ispitanici
muskog i1 zenskog pola u dobi od 18 do 55 godina. Preciznije, veli¢ina uzorka od 136 ispitanika ukljucuje nivo
pouzdanosti od 95%, dozvoljena greska je 5%.

Za analizu prikupljenih podataka koris¢en je statisticki paket SPSS (Statistics 19). KoriS¢ena je korelaciona
analiza u cilju sagledavanja i utvrdivanja meduzavisnosti izmedu pola ispitanika, znanja o brendu
(prepoznavanje, poznatost i stav ispitanika-potrosaca) prema brendiranim proizvodima.

Tabela 1. ObiljeZja uzorka
Pol Broj ispitanika
Muski 75
Zenski 61
Uzrast
do 20 god. 15
20-30 25
31-40 34
41-50 41
preko 50 god. 21
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S obzirom na postavljeni cilj istrazivanja, istrazivanje smo sproveli na osnovu struktuiranog upitnika. Anketni
upitnik je sastavljen iz dva dijela. Prvi, centralni dio upitnika oblikovan je na nacin da se prikupe podaci o
percepciji i stavu potrosaca prema brendiranim proizvodima ¢ime se dobijaju relevantne informacije u sklopu
ciljeva istrazivanja. Drugi dio upitnika koncipiran ja tako da se dobiju podaci o karakteristikama potroSaca-
ispitanika kao $to su: pol, dob, broj ¢lanova domacinstva, mjese¢na primanja, obrazovanje, radni status i dr.,
koji uglavnom oblikuju njihovo ponasanje kod kupovine brendiranih proizvoda.

U radu su prepoznata i ograni¢enja istrazivanja koja se odnose podrucje istrazivanja, grad Isto¢no Sarajevo.
Analiziranje obavljenog istrazivanja obavljeno se isklju¢ivo na osnovu informacija koje su prezentovali
ispitanici. Istrazivanje je takode ogranic¢eno uglavnom na mlade ispitanike.

ANALIZA REZULTATA
U tabeli 1. prikazan je uticaj pola potrosaca na kreiranje potrosackih preferencija i kupovinu brendiranih
prooizvoda. Analizom se posebno nastoji utvrditi ponasanje muskih i zenskih potrosaca u odnosu na kupovinu

brendiranih proizvoda.

Tabela 1. Uticaj pola potrosaca na kreiranje potrosackih preferencija i kupovinu brendiranih prooizvoda

Uticaji na kreiranje preferencija potrosaca i kupovinu brendiranih proizvoda
Oglasavanje | Izgled Oglasavanje | Porodica/ | Atraktivno | Prodavci | Ostalo
prodavnice | od usta do | prijatelji/ | pakovanje Ukupno
usta (word | rodaci
of mouth)

Pol muski 25 12 9 11 13 2 3 75
" [ Zenski 20 13 10 6 10 0 2 61
Ukupno 45 25 19 17 23 2 5 136

Izvor: Istrazivanje autora (SPSS Statistics 19)

Utvrdeno je da muski potrosa¢i smatraju da su kljucni faktori koji uti¢u na potrosacku preferenciju kod
brendiranih proizvoda sljedeci: oglasavanje 33%, izgled prodavnice 16%, oglaSavanje od usta do usta (word
of mouth) 12%, prijatelji/porodica/rodaci 15%, atraktivno pakovanje 17%, ostalo 7%. S druge strane, Zenski
potroSaci smatraju da na njihovu potrosacku preferenciju i kupovinu brendiranog proizvoda uti¢u sljedeéi
faktori: oglasavanje 33%, izgled prodavnice 21%, oglaSavanje od usta do usta (word of mouth) 16%,
porodica/prijatelji/rodaci 10%, atraktivno pakovanje 16% i ostalo 4%.

Tabela 2. Uticaj povjerenja potrosaca na kupovinu brendiranih proizvoda posmatrano po polu ispitanika

Povjerenje prema brendiranom proizvodu
Da, uvijek Nikad Samo kada je Rijetko Ukupno
kvalitet vazan
Pol muski 9 3 52 11 75
zenski 5 4 45 7 61
Ukupno 14 7 97 18 136

Izvor: Istrazivanje autora

Utvrdeno je da 12% muskih 1 8% Zenskih ispitanika uvijek iskazuje povjerenje kod kupovine brendiranih
proizvoda; 69% muskih i 74% Zenskih ispitanika iskazuje povjerenje brendiranim proizvodima iskljucivo kada
je kvalitet vazan faktor kupovine; 15% muskih i 11% Zenskih ispitanika smatra da rijetko isti¢e povjerenje u
brend kao vazan faktor kupovine, a samo 4% muskih i 7% Zenskih ispitanika nikada ne uzima u obzir
povjerenje prema brendu tokom kupovine.
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Slika 3. Koliko vam je stalo do upotrebe brendiranih proizvoda?
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Izvor: Istrazivanje autora

Na temelju analize sprovedenog istrazivanja 32% ispitanika odgovorilo je da su od ranije upoznati sa
brendiranim proizvodima, te im je izrazito stalo do njihove kupovine. S druge strane, 31% ispitanika smatra
da im nije od presudne vaznosti stalo do kupovine brendiranih proizvoda. Osim toga, 29% ispitanika smatra
da im je malo stalo do kupovine brendiranih proizvoda, dok 8% ispitanika navodi da im uopste nije stalo do
kupovine brendiranih proizvoda. Ukoliko proizvod posjeduje odgovarajuci kvalitet, 68% ispitanika smatra da
im nije vazno ime brenda, te uglavnom prelaze na kupovinu lokalnih (regionalnih) proizvoda.

Slika 4. Primjena Aakerovog modela imovinske vrijednosti brenda

Najveci broj ispitanika lojalan je
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17% pod uticajem atraktiviog kada je iskljuéiva vazan
covania. Sa dr 127 kovalitet. Posebno kod
Poznatost pakovanja. Sz druge strane, 18% ladih pofrodai
brenda kupovine pripisuje se izgledu mmiadih powrosaca, na
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brendirane proizvode jer smatra da
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brenda 2 7% nikada ne kupuje brendirzne
oroizvode.
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U svojim odgovarima 44% Oglagavanja svoje
pitanika smatra da kupovinom ponude putem
Asocijacije na bm“d;um prms?cda 'fiii.n:;:ku]e eleltronskih medija.
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1gpitanika je mifljenja da navedeni diranih proizv
£altori mist varmi ked kupovine :’\r;'; o pmfg’g‘ odz,u
brendiranih proizvoda. ’
Ostala imovina = Oko 95% ispitanika navodi da kod
kupovine brendiranih proizvoda
iskluéivo pridaje vaznost

Rezultati dobijeni na temelju analize prikupljenih informacija u upitniku pokazali i dokazali su da vec¢ina
potroSaca (ispitanika) preferira kupovinu brendiranih proizvoda. Vecina potroSac¢a zeli da kupi brendirani
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proizvod isklju¢ivo zbog visokog kvaliteta. Dobijeni rezultati ukazuju da mladi potrosaci uglavnom zele da
kupe brendirane proizvode.

ZAKLJUCAK

U radu se nastojalo na ispravan nacin sagledati odnos izmedu brendiranih proizvoda i potrosaca u cilju
ostvarivanja korisnosti na temelju imovinske vrijednosti brenda (brand equity). Svrha razli¢itih pristupa i
tehnika brendiranja uglavnom se ogleda u teznji za unapredenjem pozicioniranosti brenda u svijesti potrosaca,
$to u krajnjem rezultira boljim poslovnim rezultatima preduzeéa. U glavnom fokusu preduzeca trebaju da budu
potrosaci i kvalitet, kod potrosaca u Republici Srpskoj (Bosni i Hercegovini) percipiranje brenda temelji se na
kvalitetu i vrijednosti. 1z tog razloga neophodno je posvetiti odgovaraju¢u paznju kvalitetu u poslovanju
preduzeca. Ukoliko lokalno preduzece naglasak stavi na kvalitet, moZe se oCekivati kreiranje prepoznatljivosti
i ponovljene kupovine, istovremeno generiSuci lojalne potrosace i smanjujuci ukupne troskove marketinga. Na
temelju sprovedenog istrazivanja, prepoznato je da potrosaci iskljucivo kupuju brendirane proizvode kada im
je vazan kvalitet. Shodno tome, kompanije treba vise da se orijentiSu na oglasavanje u odnosu na druge
instrumente promotivnog miksa, jer televizijsko oglasavanje uti¢e na vecu prepoznatljivost brenda.

Postavljena hipoteza H1 se potvrduje, jer svi potrosaci daju prednost brendiranim proizvodima kada im je
kvalitet proizvoda vazan. Prema tome, u tabeli 3 predstavljeni su rezultati istrazivanja po kojima je kvalitet
vaZzan potrosacima.

Tabela 3. Rezultati istraZivanja — znacaj faktora kvaliteta
IzraCunata t vrijednost df (degrees of freedom) Vrijednost Rezultat
96,41 0Od 3% do 5% nivoa znacaja 7,83 opovrgava

Izvor: Istrazivanje autora

Hipoteza H2: ako je kvalitet proizvoda veéi, 68% potrosaca uglavnom kupuje lokalne proizvode. Podaci iz
tabele 4 pokazuju i dokazuju da se hipoteza H2 prihvata.

Tabela 4. Rezultati istraZivanja — znacaj faktora kvaliteta lokalnih proizvoda

IzraCunata t vrijednost df (degrees of freedom) Vrijednost Rezultat
0,27 Od 3% do 5% nivoa znacaja 7,81 prihvata
Izvor: Istrazivanje autora (SPSS Statistics 19)

Kompanije ali i percepcija potrosaca o brendiranim proizvodima polazi od toga da je neophodno utvrditi da li
potroSaci kupuju brendirane proizvode isklju¢ivo zbog njihovog imena ili drugih razloga. S druge strane,
neophodno je utvrditi $ta treba da u¢ine i promijene mala i srednja preduzec¢a pa da koriste brend kao imovinu.
U sustini, u radu smo pokazali da strategije brendiranja uticu na percepciju potrosaca i njihov stav prema
brendiranim proizvodima. Da bi se implementirala efektivna i efikasna strategija brendiranja preduzeca traba
da u kontinuitetu redefiniSu i reformiSu odredene strategije brendiranja koje ¢e generisati veéu prodaju
brendiranih proizvoda.
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ABSTRACT

The accounting profession is facing high standards in the context of complex business transactions, internationalization
of business, application of new information technologies and frequent changes in accounting regulations. In order to
respond to many challenges, the accountants must go through quality education, a sound foundation of accounting
knowledge, skills and continuous training. International Accounting Standards, International Financial Reporting
Standards, and International Education Standards set the benchmarks for designing an initial accountant education
program and a continuing learning and professional development program for the accounting profession. The aim of this
paper is to investigate and analyze the necessary conditions for obtaining a certificate and license to perform accounting
operations in Bosnia and Herzegovina. The analysis of the regulatory framework, the study programs of higher education
institutions and the characteristics of the education process, which are related to the acquisition of knowledge and skills
for future professional accountants, shows that there are differences in formal education, continuing professional
education and training for accountants. The adopted education rules in Bosnia and Herzegovina have created the
preconditions for the quality development of future accountants. A high level of expertise and competence is one of the
basic conditions and prerequisites for quality accounting performance. The method of analysis and comparison of study
programs discovered significant differences in the process of reducing the examinations for acquiring accounting
professional titles at higher education institutions in Bosnia and Herzegovina. It was concluded that it is necessary to
standardize the system of formal education for professional accountants by developing, adopting and implementing
international standards of education by prescribing requirements for entry into professional accounting education
programs, initial professional development and continuing professional development of future accountants.

Keywords: international education standards, professional accountants, certification, education system
APSTRAKT

Pred racunovodstvenu profesiju postavljaju se visoki standardni u uslovima sloZenih poslovnih transakcija,
internacionalizacije poslovanja, primjene novih informacionih tehnologija i ¢este promjena racunovodstvene regulative i
zakonskih propisa. Da bi racunovode mogle kvalitetno odgovoriti brojnim izazovima moraju imati kvalitetno
obrazovanje, dobru osnovu racunovodstvenih znanja 1 vjeStina i kontinuirano usavr§avanje. Medunarodni
racunovodstveni standardi, Medunarodni standardi finansijskog izvjeStavanja i Medunarodni obrazovni standardi
postavljaju mjerila kvaliteta u oblikovanju inicijalnog programa obrazovanja ra¢unovoda i programa kontinuiranog uc¢enja
i profesionalnog razvoja racunovodstvene profesije. Cilj rada je da se istraZe i analiziraju potrebni uslovi za sticanje
sertifikata i licence za obavljanje racunovodstvenih poslova u Bosni i Hercegovine. Analiza regulatornog okvira,
studijskih programa visokoskolskih ustanova i karakteristika obrazovnog procesa, koje su povezane sa sticanjem znanja
i vjestina za buduce profesionalne racunovode, pokazuje da postoje razlike u formalnom obrazovanju, kontinuiranoj
profesionalnoj edukaciji i usavrSavanju racunovoda. Usvojena pravila obrazovanja u Bosni i Hercegovine stvorila su
pretpostavke za kvalitetan razvoj buducih racunovoda. Visok nivo stru¢nosti i kompetentnosti jedan je od osnovnih uslova
i pretpostavki kvalitetnog obavljanja racunovodstvenih poslova. Metodom analize i komparacije studijskih programa
utvrdeno je da postoje znacajne razlike u postupku redukcije ispita za sticanje ra¢unovodstvenih profesionalnih zvanja na
visokoskolskim ustanovama u Bosni Hercegovini. Zaklju¢eno je da je neophodno standardizovati sistem formalnog
obrazovanja profesionalnih racunovoda izradom, usvajanjem i provodenjem medunarodnih standarda edukacije
propisivanjem zahtjeva za ulazak u programe profesionalne racunovodstvene edukacije, inicijalnog profesionalnog
razvoja i kontinuiranog profesionalnog razvoja buducih racunovoda.

Kljuéne rije¢i: medunarodni obrazovni standardi, profesionalne racunovode, sertifikovanje, sistem obrazovanja
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INTRODUCION

The world is open, we live in a time of the biggest and growing international mobility of capital, goods, ideas,
and people. Today's accountants are expected to do much more than making clear and up-to-date records of
business changes and financial statements. Today, accountants, in addition to having technical accounting
knowledge and skills, should be comprehensive information support to the management of a business (and
other organizations) in all management activities. Only highly educated economists oriented towards
accounting can take the role of an accountant. In addition to general economic knowledge, he/she is expected
to have a high level of knowledge and skills in management, business organization, finance, and in particular
business finance, financial accounting with auditing, cost accounting, decision-making, and cost-benefit
analysis for these purposes, systems, methods and techniques for planning and controlling achievements,
information systems, learning about human behavior, motivational systems, etc. This knowledge is acquired
at the university and afterward through professional education and practice. Accounting certification stems
from an expanding understanding that this responsible profession should be licensed, which is coupled with
very high educational and professional requirements.

In our country, there is a great need for highly educated and trained accountants, not only in audit firms, but
above all in companies, banks, insurance companies, and other organizations. In accordance with that, we plan
to have certified accountants and it can be expected that, over time, the International Education Standards for
professional accountants will be largely applied, both at university and in the programs of professional
associations of accountants and auditors.

The main aim of the paper is to analyze the regulatory framework and the formal education system of future
accountants at undergraduate and master degree studies at faculties of economics in Bosnia and Herzegovina
which have study programs in accounting, business finance and auditing, as well as identifying direct and
indirect links to acquiring knowledge and skills necessary for aspiring professional accountants. Bearing in
mind that special education standards have been developed at the international level in the accounting
profession, their basic regulations have been presented with the aim of systematizing conditions, knowledge,
skills, and personal values that accountants need to have for the continued development of the accounting
profession.

INTERNATIONAL EDUCATION STANDARDS FOR ACCOUNTANTS

The International Federation of Accountants — IFAC is a global organization for the accounting profession,
founded in Munich (Germany) in 1977 at the 11th World Congress of Accountants and is based in New York.
IFAC initially had 63 founding members from 51 countries and now it has more than 175 members in 130
countries, representing nearly three million accountants in public practice, education, civil service, industry,
and commerce (IFAC, 2019). The Association of Accountants and Auditors of Republic of Srpska (AAA RS)
became a full member of IFAC in 2010 and in 2015 a full member of the Federation of European Accountants
(FEE). In 2015, the Union of Accountants, Auditors and Financial Workers of Federation of Bosnia and
Herzegovina (UAAFW FBH) became a full member of the FEE/AE (Federation of European
Accountants/Accountancy Europe), and in 2016 a full member of the IFAC. Through its independent standard
boards, IFAC sets international standards for ethics, auditing and assurance, education and accounting
standards in the public sector and publishes guidance that contributes to a high-quality work of professional
accountants. There are four standard-setting committees within IFAC: the International Auditing and
Assurance Standards Board (IAASB), the International Accounting Education Standards Board (IAESB),
International Ethics Standards Board for Accountants (IESBA) and the International Public Sector Accounting
Standards Board (IPSASB) for public sector accounting (national governments, regional and local
governments and related government bodies).

The International Accounting Education Standards Board develops education standards and guidance with the
aim to be used by IFAC members and other interested parties in the professional accounting education process
(universities, employers) that have a significant role in the design, development, implementation, and
evaluation of programs for professional and aspiring professional accountants; the regulators responsible for
overseeing the accounting profession; government bodies responsible for legislation related to professional
accounting education; professional accountants and aspiring self-educated professional accountants, as well as
all other parties interested in his work. The IAESB develops standards and guidance as part of a common
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standard-setting process that involves the Public Interest Oversight Board (PIOB) and oversees the activities
of the IAESB and the IAESB Consultative Advisory Group, which provides background information in terms
of public interest. IFAC provides financial, operational, and administrative support to the IAESB (2015).

The International Education Standards are comprised of eight individual standards covering Initial Professional
Development (IPD) and Continuing Professional Development (CPD) of professional accountants. An
overview of the structure, objectives and effective dates of each standard is presented in Table 1:

Table 1. International Education Standards

Level .Of Standards The aim of a Standard Effective
education date
IES 1: Entry requirements | Establish appropriate entry requirements for initial 01/07/2014
to program of professional | education programs in the public interest by establishing
accounting education and maintaining high-quality standards.
IES 2: Technical Define the technical competencies that aspiring 01/07/2015
competences professional accountants need to develop and demonstrate
- at the end of the initial professional education program so
2 that they can perform the role of a certified accountant.
§ IES 3: Professional skills Establish professional skills and knowledge that aspiring 01/07/2015
3 professional accountants should develop and demonstrate
Té upon the completion of the initial professional education
RS program for certified accountants.
E IES 4: Professional values, | Development and demonstration of professional and 01/07/2015
° ethics and attitudes ethical values and attitudes that every certified accountant
A should show at the end of the initial education program.
;E IES 5: Practical experience | Define the required number of years and means to prove 01/07/2015
k= requirements practical experience in accounting
IES 6: Assessment of Based on the Standard provisions, IFAC members 01/07/2015
professional capabilities authorized to conduct certification and Initial Professional
and competence Education for accountants should assess whether the level
of professional education of potential professional
accountants has been achieved.
IES 7: Continuing The Standard is intended for IFAC member bodies 01/01/2014
professional authorized to carry out certification and education of
2 % development professional accountants. The aforementioned bodies
< . . .
o g_ should act in the public interest to develop and upgrade
'% % the competencies of professional accountants who have
gz completed the Initial Education Program, since continuing
B education ensures high quality of service in order to meet
%D % the needs of clients, employers, and other stakeholders.
22 IES 8: Competence Establish the professional competencies that professional 01/07/2016
= Lg requirements for engaged accountants need to develop and maintain when auditing
S & partners responsible for financial statements.
auditing financial
statements

Source: (IAESB, 2015, 2017; De¢man & Rep, 2015: 4; Zager et al. 2016: 394-395)

Six International Education Standards (IAS) for professional accountants were published in 2003, effective
from 1/1/2005. In 2004, the seventh standard was published, effective from 1/1/2006 and this year the eighth
standard was published, effective from 1/7/2008. These standards are continually being improved under the
challenges that the accounting profession faces.

The application of new information technologies, the increased use of computer data processing, and
requirements for the acquisition of new knowledge and skills requires accountants to be good communicators
of different interest groups so that that they implement and apply standards, laws, and regulations correctly in
accordance with the company business policy. Nowadays, accounting surpasses making business records, and
is expected to be more of an advisory and less executive function in a company (Zager et al. 2016: 394). The
requirements for greater accountability for financial reports, which require a high level of expertise maintained
through education, practical experience, and continuing professional development are also justified (Tusek,
2009: 47).
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The Initial Professional Development requirements are defined for aspiring professional accountants and entry
requirements for Professional Accounting Education Programs (IES 1 1 - Entry Requirements to Professional
Accounting Education Programs), content for professional accounting education (IES 2 - Initial Professional
Development - Technical Competence), IES 3 - Initial Professional Development - Professional Skills, IES 4
- Initial Professional Development - Professional Values, Ethics, and Attitudes, practical experience (IES 5 -
Initial Professional Development - Practical Experience) and assessment (IES 6 - Initial Professional
Development - Assessment of Professional Competence). These International Education Standards lay the
foundation for further learning and development in which professional accountants are required to undergo
continuing professional development and specialization in accounting and auditing in order to develop and
maintain their professional competence. In defining the frameworks governing the entry conditions for the
education of professional accountants, the TAESB does not strictly define the conditions for program
admission, but leaves it to the organizations in charge of their implementation (Zager et al. 2016: 396).

The aim of IES 1 is for IFAC members to establish fair and reasonable entry requirements for professional
accounting education programs and protect the public interest by setting and maintaining high-quality
standards (IAESB, 2015: 25). There are different ways of engaging in the accounting profession, traditional
involvement with a university degree, gaining experience while working in a particular industry, and entry
from a high school education level. IES 2 and IES 4 define the necessary professional competencies for
accountants as well as learning outcomes (Table 2):

Table 2. Professional competencies of accountants according to IES

Competencies, skills,

; . Professional competencies of accountants
values, ethics, attitudes

Technical * Financial accounting and reporting = Laws and regulations

competencies = Management accounting™® = Information technology
= Finance and financial management = Business and organizational environment
= Taxation = Economy*
= Audit = Business strategy and management

= Corporate management, risk
management and internal control

Professional = Intelectual skills = Personal skills

skills = Interpersonal and = Organizational skills
communication skills

Professional values, = Professional skepticism and the ability to | * Commitment to the public interest

ethics, and attitudes make judgments

= Ethical principles

Source: (Deéman & Rep, 2015: 5; Zager etal. 2016: 397; IAESB, 2015: 34-38 and 171-176; IAESB, 2017)

International Education Standards define one of the mandatory requirements (IES 5) for receiving the
professional qualifications of a Certified Accountant in the initial education phase, previous practical
experience. IES 6 essentially lays down the conditions for the final assessment of whether a program
participant meets the required level of professional competence within the initial professional education (Zager
et al. 2016: 398). Continuous professional development requirements are set for the development and
maintenance of professional competencies for all professional accountants, including partners engaged in
auditing financial statements (IES 8). Special attention has been paid to designing lifelong education and
professional development for accountants (IES 7), which is an upgrade of the initial education program. This
standard requires obligatory development and maintenance of competencies of professional accountants,
regardless of the size or the business branch in which they operate.

The method of assessing the activities for continuing professional development of accountants is selected
individually by each IFAC member, and the standard requires measuring continuing professional development
in one of the following ways: an output-based approach (professional competence demonstrated through
results); an input-based approach (professional competence determined by the scope of learning activities);
and a combined approach (professional competence achieved by combining elements of input and output-
based approaches) that provides flexibility in measuring activity.

IES 8 defines the professional competencies that professional accountants must develop and maintain when
performing the role of the engaged partner responsible for auditing financial statements. This standard is
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intended for IFAC members and addresses the shared responsibilities of engaged partners, public accounting
firms and regulators as part of the quality control systems of the teams auditing financial statements. The
standard is of interest to employers, regulators, government bodies, educational organizations, and other
interested parties who support the development of professional accountants.

Professional accounting education programs provide progress in the development of the accounting profession
and are incorporated at universities around the world. They are expected to contribute to reducing international
differences in the requirements for the qualifications and work of professional accountants, facilitate the global
mobility of professional accountants, and provide international criteria for good practice for professional
accounting education (IAESB, 2017). The study programs at public universities in BiH are largely structured
in such a way as to ensure a good connection of teaching materials with the requirements of professional
accounting practice based on the application of IES (Snjegota & Snjegota-Milosevié, 2017: 11).

THE APPLICATION OF INTERNATION EDUCATION STANDARDS
IN BOSNIA AND HERZEGOVINA

In accordance with the provisions of Article 1 and 2 of the Law on Accounting and Auditing of BiH (Official
Gazette of BiH, 2004) the Accounting and Auditing Commission of BiH (Commission) adopted the IES 1-7
in 2006 and made the Decision to define the conditions for obtaining the title in the accounting profession
(accounting and auditing, services, and other related services) in BiH and the Unique Candidate Testing
Program for Certified Accounting Technician, Certified Accountant and Chartered Auditor (Official Gazette
of BiH, 2016). The professional title of Certified Accounting Technician (CAT) implies that a candidate meets
the following requirements:

Table 3. Certified Accounting Technician

No. | Requirements for acquiring the title (and proposed changes)

1. To have a four-year secondary general or technical education.

1.1. | If he/she graduated from a secondary school of economics, he/she should have two years of practical experience
in accounting, of which at least one year in (participating in) the preparation of financial statements, or three
years in accounting.

1.2. | If he/she graduated from a secondary school which is not a school of economics, he / she should have three
years of practical experience in accounting, of which at least two years in (participating in) the preparation of
financial statements, or four years in accounting.

2. To have passed the professional exams required for the professional title of Certified Accounting Technician.

3. To accept the rights and obligations of the (International) Code of Ethics for Professional Accountants, in
particular the obligation of continuing professional development for the purpose of updating and innovating
their professional knowledge, provided for this level of professional title, in accordance with Article 6,
Paragraph 3 of the Law on Accounting and Auditing of BiH.

4, Practical experience is demonstrated through the employer's belief that the candidate has performed the tasks in
accordance with subclauses 1.1. and 1.2.

5. Practical experience may be gained before, during, or after passing the examination, provided that the candidate
cannot acquire a professional title until he or she has completed the requirements for practical experience.

6 Subjects in which candidates take exams for this title:

6.1. | Introduction to financial statements
6.2. | Cost accounting and introduction to management accounting
6.3. | Management and communications, 6.4. Information technologies and application

Source: (Adapted Komisija za ratunovodstvo i reviziju BiH, 2016)

The professional title Certified Accountant (CA) may be acquired by a person who meets the following
requirements (and proposed changes):

Table 4. Certified Accountant

No. | Requirements for acquiring the title (and proposed changes)

1. That he/she has completed:

1.1. Economic academic/scientific third-cycle studies and acquired a Ph.D. in economics, or

1.1.1. | If the person has completed the studies under Point 1.1. economic academic/scientific third cycle studies and
acquired a Ph.D. in economics, or 1.2. economic academic/scientific second cycle studies and the title of
Master of Science in Economics, or 1.3. Bachelor's Degree in Economics in accordance with the programs
applied prior to the Bologna Process and the title Bachelor of Economics or 1.4. economic academic first
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cycle studies in accordance with the Bologna process with 240 ECTS credits, must have at least two years of
practical experience in accounting, of which at least one year in preparing financial statements, or four years
of practical experience in accounting.

1.1.2. | If a person has completed the studies under Point 1.5. economic/academic first cycle studies according to the
Bologna process with 180 ECTS credits, he/she should have at least three years of practical experience in
bookkeeping, of which at least one year in preparing financial statements or participating in the preparation
of financial statements or four years of practical experience in accounting.

1.1.3. | If the person has completed studies under Point 1.6. professional economic studies according to the Bologna
process, or 1.7. two-year post-secondary school of Economics (according to the programs applied before the
Bologna Process), or 1.8. academic/scientific or vocational non-economic professional studies, he/she should
have at least four years of practical experience in bookkeeping, of which at least two years in preparing
financial statements or five years of practical experience in accounting.

1.2. Economic academic second-cycle studies and acquired the title Master (300 ECTS credits) or Magister of
Economics (according to the programs applied before the Bologna Process), or

1.3. Bachelor's Degree studies in Economics according to programs before the Bologna Process and acquired the
title Bachelor of Economics, or

1.4. First cycle of Economic academic studies according to the Bologna process with 240 ECTS, or

1.5. First cycle of Economic academic studies according to the Bologna process with 180 ECTS, or

1.6. Professional Economic studies according to the Bologna process (completed at business colleges or faculty
departments), or

1.7. Two-year post-secondary school of Economics (according to the programs applied before the Bologna
Process), or

1.8. Academic/scientific or professional non-economic studies.

2. That he passed professional exams required for the title Certified Accountant in the following subjects:

2.1. Business Law and Taxes

2.2. Application of management accounting
2.3. Financial Reporting 2

2.4. Audit and Internal Control Systems and
2.5. Application of Financial Management

Source: (Adapted Komisija za raCunovodstvo i reviziju BiH, 2016)

Continuing Professional Education (CPE) contributes to the expertise of accountants, auditors, and related
professions and activities that contribute to the development of the professional knowledge, skills, values,
ethics, and attitudes of accountants, auditors and other related titles in related professions (Chartered Internal
Auditors, Certified Appraisers, Certified Forensic Accountants). The content of the CPE of professional
accountants, auditors and related professions is determined by education standards and consists of accounting,
auditing, finance and other related knowledge, organizational and business knowledge, and competencies in
the field of information technology (Komisija za racunovodstvo i reviziju BiH, 2009).

The Law on Accounting and Auditing of BiH regulates that continuing professional education is based on the
input data. People from the accounting profession (CAT, CA, CA) should spend at least 120, that is 40 classes
per year during a three-year period (or continuing educational units - CEU), in activities relevant to
professional development, with a minimum of half of those classes in professional lectures; activities relevant
to professional development should be verified and proven by professional bodies; professional bodies, on the
basis of this evidence and verification, issue a work permit for the following year (Komisija za racunovodstvo
i reviziju BiH, 2009). Professional bodies (non-governmental, voluntary and professional associations
recognized by the Accounting and Auditing Commission BiH as professional accounting organizations with
good reputation) are empowered to require their members to accept the proposed forms of continuous
professional education for the activities awarded with credits within one year.

Table 5. Forms of Continuing Professional Education

No. Activities Credits

1. | Participation in congresses and symposia organized by a professional body or | up to 10 classes
company authorized by a professional body.

2. | Participation in seminars, courses and workshops organized by a professional | up to 7 classes for one-day
body or company (legal entity) authorized by a professional body. programs and up to 8 hours
for longer programs
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3. | Teach a course or a CPE session in an area related to professional obligations | up to 5 classes
organized by a professional body or company (legal entity) authorized by a
professional body

4. | Participation and work in technical committees up to 3 classes

5. | Professional journal published by professional bodies or professional journals | up to 8 classes
published by other legal entities (companies) approved by the Commission

6. | Published book in the field of accounting, auditing and other related knowledge | up to 15 classes
with the review of a university professor

7. | Published article in the field of accounting, auditing and other related knowledge | up to 5 classes
in a professional journal approved by the Commission

8. | Self-education and other forms of education up to 5 classes

Total: | up to 59 classes

Source: (Adapted Komisija za racunovodstvo i reviziju BiH, 2009)

Continuing professional education takes place in the form of an individual and formal engagement, education
organized by a professional body or other legal entities upon the approval of professional bodies. Individual
education is reflected in the personal engagement of individuals in the expansion of knowledge by studying
the professional literature that accountants, auditors, and members of the accounting profession need to
demonstrate. One proof'is the study of articles in professional literature published by professional bodies and/or
companies authorized by professional bodies. International bodies give priority to formal continuing education
organized by professional bodies and companies accredited by professional bodies. Formal continuing
education is quantified by scoring the organizational forms the candidate participated in (Komisija za
racunovodstvo i reviziju BiH, 2009). This approach has its disadvantages as it does not allow measuring the
results of education and does not show the level of competence that has been achieved, and professional bodies
providing education must nevertheless strive for adequate solutions to meet the basic objective of continuing
professional education (Kovacevi¢, 2006: 13-14).

THE ANALYSIS OF THE ACCOUNTANT EDUCATION SYSTEM
IN BOSNIA AND HERZEGOVINA

Accounting activities cover a wide range of jobs, from the simple one to those very complex, which require
the appropriate competencies which are achieved at different levels of education (De¢man & Rep, 2015: 7).
The beginning of aspiring accountants' education begins at the secondary school of economics, although this
is not a prerequisite for enrollment in the faculties of economics, where the education of future accountants
primary takes place. Practices in BiH and the surrounding countries show that there are differences in approach
to aspiring professional accountants' education (De¢man & Rep, 2015: 7). Most of the faculties of economics
(public and private) in BiH have study programs in accounting, business finance and auditing at the graduate
level, while some colleges combine this choice with master's or magister's degrees or higher degrees of
education. Significant differences exist in the duration of education (4+1 or 3+2), the number of compulsory
and elective subjects, the number of ECTS credits awarded for undergraduate, graduate and master's thesis,
the number of theoretical and practical classes, forms of mastering the subject, etc.

Public faculties of economics in BiH, which have study programs in accounting, auditing and business finance,
place greater emphasis on subjects related to the accounting profession and those which are in accordance with
the potential recognition of exams for aspiring certified accountants. In private higher education institutions,
the accounting, auditing and business finance study programs are not as present, and there is a smaller number
of classes for some subjects and a smaller number of ECTS credits awarded. The analysis of the study programs
of some higher education institutions in BiH showed that there are significant differences in the education
system of accountants and that it is necessary to harmonize the study programs if aspiring professional
accountants are to be allowed to adopt and apply the IES principles. This is one of the key prerequisites for the
harmonization of the domestic and international regulatory framework and for the recognition of the titles
acquired in the accounting profession.

Provisions on Conditions and procedure for recognizing exams for acquiring a title in the accounting profession
of BiH (Komisija za racunovodstvo i reviziju BiH, 2016), which was passed on 1/7/2016 persons who have
completed the third cycle studies in economics and obtained the title of Doctor of Economic Science in
accounting, auditing or business finance may be recognized as a Certified Accountant. A person who has
completed a second cycle of economic academic studies and acquired a master's degree in accounting, auditing
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or business finance may be exempt from certain exams. Individuals who have completed undergraduate studies
in economics according to the programs prior to the Bologna Process and obtained a degree Bachelor of
Economics or completed first cycle economic academic studies in accordance with the Bologna Process and
acquired the title Bachelor of Economics with 240 ECTS credits may be exempt from certain exams. A
candidate may be exempt from exams in one or more subjects if he/she has collected at least 60 ECTS credits
during the I cycle studies or 50 ECTS credits during the II cycle studies in accounting and business finance
study program courses, narrow scientific field of accounting, audit, and business finance, in accordance with
Art. 5 Paragraph 1 of the Basic Provisions on the Conditions and procedures for recognizing exams for
acquiring a title in the accounting profession of BiH (Official Gazette of BiH, 2016).

The Commission Working Group determines the degree of compatibility between the exams taken by the
applicant during the studies and the exams established by the Commission Decision. The comparison between
the course in question for reduction and the course necessary for the acquisition of an appropriate title is based
on the degree of conformity of the syllabuses, literature for the course and competences of the responsible
teacher. The syllabus of the course is considered if it is foreseen in the curriculum for acquiring the title in the
professional association of accountants. After the comparison, the Commission Working Group shall
determine the percentage of compatibility between the applicant's passed exams with the exams determined
by the Decision. If the Working Group determines that the degree of compatibility between the applicant's
exams with the exams determined by decision of the Commission is 75% or more in volume and content, it
will issue a proposal for recognition of exams, however if the degree of compliance is less than 75% it will
reject the applicant's proposal. The Working Group submits the proposal to the Commission that accepts or
rejects the request in accordance with Art. 10-13. of the Basic Provisions on the Conditions and procedure for
recognition of exams necessary for acquiring a title in the accounting profession of BiH (Official Gazette of
BiH, 2016). Differences in the education system of aspiring professional accountants also occur in I and II
cycle of study programs completed by the curriculum which do not specify ECTS credits for individual
subjects (before the Bologna process) and it is necessary to determine ECTS credits based on the curriculum,
which is done on the basis of the number of classes held in accordance with Article 5 Paragraph 2. of the Basic
Provisions on the Conditions and procedure for recognition of exams necessary for acquiring a title in the
accounting profession of BiH (Komisija za ra¢unovodstvo i reviziju BiH, 2016).

Table 6 shows the data on the submitted candidate requests for the recognition of exams necessary for acquiring
the title Certified Accountant, in the period 1/3/2018 — 1/3/2019, for the courses Application of Management
Accounting (6), Auditing and Internal Control Systems (8) and Application of Financial Management (9) who
completed their studies at public colleges and the Commission Decision (2016) on accepting or rejecting the
applications.

In accordance with IES and the Commission Decision (2016), all 14 courses, whose proficiency is required of
those who wish to enter the accounting profession established by the syllabus in the first, second and third
cycle of studies at the Faculty of Economics in Banja Luka, are in accordance with the professional education
program for acquiring a title in the accounting profession (Snjegota & Snjegota-Milosevi¢, 2017: 12). Faculty
of Economics in Zenica, Mostar and East Sarajevo have a high level of compatibility with the program of
professional education, while the subjects in accounting, auditing and financial management are less
compatible at the Faculty of Economics in Tuzla, Sarajevo and Biha¢. However, there is considerable
compatibility that enables the students who have completed university studies to have a level of knowledge
and skills necessary to qualitatively integrate into the accounting profession.

Table 6. Recognition of exams necessary for Certified Accountants- public higher education institutions

Study program Financial
University Faculty of on management, Financial Accounting Accounting Submit a Approved Rejected
Economics undergraduate banking and management and Auditing and Finance request % %
studies insurance
6 13 3 13 77 23
Br¢ko Courses 8 15 3 15 80 20
9 6 4 6 67 33
University 6 4 1 4 75 25
of East Pale Courses 8 3 1 3 67 33
Sarajevo! 9 3 1 3 67 33
6
Bijeljina Courses 8
9
Banja Courses 6 15 4 15 1 26 1 5 61 90 10
Luka 8 14 5 15 1 24 1 6 59 88 12
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University
of Banja 9 14 4 16 1 25 1 8 63 90 10
Luka?
University 6 3 3 9 9 30 3 8 8 50 54 46
of Sarajevo Courses 8 2 2 8 8 30 4 9 9 49 53 47
Sarajevo’ 9 4 4 9 9 21 5 9 9 43 37 63
. . 6 2 2 7 28 14 37 57 43
[i}‘?f;:} Tuzla Courses | 8 7 32 16 39 59 41
9 2 2 7 25 S 34 74 26
University ) 6 18 1 2 1 20 90 10
of Zenicas Zenica Courses 8 18 1 2 20 95 5
9 18 2 1 20 95 5
University ) 6 1 1 1 8 3 10 60 40
of Bihac® Biha¢ Courses 8 1 1 9 3 10 60 40
9 1 1 1 8 3 10 60 40
University 6 1 1 3 3 4 - 100
B;Zc]l)ic%‘in Mostar Courses 8 1 1 2 2 3 - 100
Mostar’ 9 1 1 3 3 4 - 100
Universit 6 36 4 36 89 71
of Moctas | Mostar | Courses [ 8 37 5 37 86 14
9 35 5 35 86 14

Source: Komisija za racunovodstvo

i reviziju BiH. Pravilnik o uslovima i postupku redukcije ispita za sticanje zvanja u
racunovodstvenoj profesiji BiH. Sluzbeni glasnik BiH, br. 70/16; 1) https: www.efb.ues.rs.ba, 2) https://www.ef.unibl.org, 3)
https://www.efsa.unsa.ba, 4) https://www.ef.untz.ba, 5) https://www.ef.unze.ba, 6) https://www.efbi.unbi.ba, 7) https://www.sum.ba,
8) https://www.ef.sve-mo.ba

Table 7 shows the data on the number of candidate requests for the recognition of exams necessary for the title
of Certified Accountant in the period 1/3/2018 — 1/3/2019 for the courses Application of Management
Accounting, Auditing and Internal Control Systems and Application of Financial Management, who have
completed their studies at private colleges and the Commission Decision on accepting or rejecting the requests.
The number of requests for the exam recognition submitted by candidates who have completed their studies at
private colleges is significantly smaller, as is the number of accepted requests for the recognition of exams
necessary for the title of Certified Accountant. Out of the nine private colleges, which are often not faculties
of economics, the Commission accepted the request for the exam recognition in only three cases.

Table 7. Recognition of exams necessary for Certified Accountants-private higher education institutions
Study program Management, . .
University on Banking, Accounting Flnancp ? Managcmcnt, Not Submit a Appro- Rejected
X and accounting Accounting . ved o
Faculty undergraduate Finance o . . specified request o %
. Auditing and audit and Auditing %
studies and Commerce
Pan- Faculty of 6 1 1 1 - 100
European Business
University . Courses 8 1 1 1 - 100
. 1 Economics
Banja Luka .
Aperion 9 1 1 1 - 100
University of F;ﬁ:ilr?;s(;f 6 6 5 6 17 83
Business . 8 6 5 6 17 83
. . Economics | Courses
Studies Banja d
Luka2 an 9 6 5 6 17 83
Finance
Independent Faculty of 6 1 1 1 - 100
Unlvch}ty of Econotplcs Courses 3 1 1 1 R 100
Banja Banja
Luka’ Luka 9 1 1 1 1 - 100
University of B
Business Faculty of 6 2 2 100
Engineering Econotplcs Courses 3 2 2 100 B
and Banja
Management Luka
Banja Luka* 9 2 2 100 -
International Faculty of 6 2 2 2 - 100
University of | Manageme
Briko nt Breko Courses 8 2 2 2 - 100
District® 9 2 2 2 - 100
European Faculty of 6 1 1 1 - 100
University of | Economics
Breko Breko Courses 8 1 1 1 - 100
District® 9 1 1 1 - 100
Faculty of 6 1 1 1 2 50 50
Managame
University nt and 8 1 1 100 -
of Travnik’ Business Courses
Economics 9 1 1 1 1 2 _ 100
Travnik
University F];lj:ilr?;;;f 6 ! 2 50 50
“Vitez” in . Courses 8 1 2 50 50
Travnik® Economics
Travnik 9 1 2 50 50
Courses 6 3 3 3 - 100
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Sinergija | aculty of 8 3 |3 3 - 100
. ? Business
University of Economics
Bijeljina’ O 9 3 3 3 - 100
Bijeljina
, Faculty of 6 1 1 1 1 1 1 3 - 100
Slobomir P. Economics
University and Courses 8 1 1 1 1 1 1 3 - 100
Bijeljina'® Manageme
nt Bijeljina 9 1 1 1 1 1 1 3 - 100

Source: Komisija za raCunovodstvo i reviziju BiH. Pravilnik o uslovima i postupku redukcije ispita za sticanje zvanja u
racunovodstvenoj profesiji BiH. Sluzbeni glasnik BiH, br. 70/16; 1) http://www.apeiron-uni.eu/fpe.html, 2) https://univerzitetps.com,
3)  http://nubl.org/fakulteti/ekonomski-fakultet, 4) www.univerzitetpim.com, 5) http://iu-bd.org, 6) https://eubd.edu.ba, 7)
http://fmpe.edu.ba/index.php, 8) https://unvi.edu.ba, 9) http://upis.sinergija.edu.ba, 10) http://fem.spu.ba)

Unlike the relatively solid connection and interdependence of the education process at public higher education
institutions in BiH and the process of professional education of persons who intend to enter or are already in
the accounting profession, the data show that there is no significant compatibility with IES in private higher
education institutions, as shown by the data on the submitted requests for the exam recognition in the
accounting profession.

CONCLUSION

The emergence of new and complex forms of transactions, business arrangements and requirements causes the
business to become more complex and the pressure to monitor changes and challenges comes from different
sides, starting with information and communication technologies, a greater number of information users, and
the need to understand the global business context. In order for accountants to be able to face a number of
challenges in a quality manner, it is necessary for them to have a quality education in the accounting profession,
which means establishing the conditions under which a person can obtain the status of an accountant. Expertise
and competence in the accounting profession imply formal education and the ability to apply theoretical
knowledge in practice, and the testing consists of exams taken after completing practical training, which is one
of the basic requirements for quality work. However, in addition to acquiring practical experience, passing
exams and having a Certified Accountant certification, a proper program of continuous improvement of
theoretical knowledge and practical skills is also required in order to obtain a license for quality work.

The research and analysis of the requirements for obtaining certificates and licenses in accounting profession
required the presentation of the existing system of formal education at the faculties of economics in BiH, as
well as the possibility of recognizing the exams necessary for accounting title of a Certified Accountant which
is a licensed profession. Practice shows that there are significant differences in the formal education system of
higher education institutions with study programs in accounting, auditing and business finance, while there are
fewer differences in continuing professional education. In the future, it is necessary to focus on the
standardization of the formal education system of professional accountants and aspiring professional
accountants by developing, adopting and implementing International Education Standards by defining entry
requirements for professional accounting education programs, initial professional development, and continuing
professional development for aspiring professional accountants. This is aided by the application of IES for
professional accountants adopted in BiH, which, in addition to IFRS, is one of the bases for achieving
international accounting harmonization that significantly reduces international differences in requirements for
professional accountants, facilitates global mobility and provides international benchmarks of good practice
for professional accounting education.
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APSTRAKT

U radu se analizira proces pristupanja u punopravno ¢lanstvo Svetskoj trgovinskoj organizaciji (STO) koji je otpoceo jos
davne 1999. godine kao jedan od primarnih ciljeva spoljne politike BiH. Teziste rada stavljeno je na koristi, koje bi BiH
imala u vidu olakSanog pristupa trzistu zemalja ¢lanica STO i ispunjenja jednog od klju¢nih uslova u pregovorima za
pristupanje Evropskoj uniji. Obzirom da je BiH uvozno zavisna zemlja sa visokim spoljnotrgovinskim deficitom, stupanje
u STO pojednostavilo bi uspostavljanje trgovinskih tokova sa novim partnerima i primenu izvozno orijentisanog modela
rasta privrede. Multilateralni pregovori koji se odvijaju pod okriljem STO nude potencijal za odrZzavanje dugoro¢nog
rasta, stimulisanja trgovine i investicija i odrZivog privrednog razvoja. Clanstvo u STO omoguéava svim drzavama
¢lanicama pod jednakim uslovima pristup trzistu od oko 7 milijardi ljudi koje obuhvata 98% svetske trgovine. BiH kao
mala drzava nije u stanju da sa nacionalnim kapacitetima samostalno aktivno stvara, razvija i odrzava ekonomske odnose
sa drzavama Sirom sveta, pa bi ulazak u STO omoguéio domacim preduze¢ima da pod znatno povoljnijim uslovima izvoze
i u drzave sa kojima nema ve¢ sklopljene sporazume o trgovinskim odnosima. Za Bosnu i Hercegovinu ¢lanstvo u STO
je velika razvojna $ansa jer znaci znacajno podizanje rejtinga zemlje i donosi i investicije

Kljuéne re¢i: STO, medunarodna trgovina, liberalizacija, privredni rast, Evropska unija.
ABSTRACT

The paper analyzes the process of accession to full membership in the World Trade Organization (WTO), which began
back in 1999 as one of the primary goals of BiH's foreign policy. The focus of the work was on the benefits that BiH
would have in terms of facilitating market access for WTO member countries and fulfilling one of the key conditions in
the EU accession negotiations. Given that BiH is an import dependent country with a high foreign trade deficit, joining
the WTO would make it easier to establish trade flows with new partners and to apply an export-oriented model of
economic growth. Multilateral negotiations under the auspices of the WTO offer the potential to sustain long-term growth,
stimulate trade and investment, and sustainable economic development. WTO membership gives all member states equal
access to the market of around 7 billion people, which accounts for 98% of world trade. BiH, as a small country, is unable
to actively, with national capacities, actively create, develop and maintain economic relations with countries around the
world, so entry into the WTO would allow domestic companies to export under more favorable conditions to countries
with no trade agreements already concluded. WTO membership is a great development opportunity for Bosnia and
Herzegovina because it means a significant increase in the country's rating and brings investment

Key words: WTO, international trade, liberalization, economic growth, European Union.
UuvoD

Svetska trgovinska organizacija (STO) je jedini regulatorni okvir za medunarodnu trgovinu koji danas
ukljucuje cak 164 drzave. Pored Belorusije i Srbije, u Svetsku trgovinsku organizaciju (STO) iz Evrope nije
usla jo$ jedino BiH. BiH je jos 1999. godine dobila status posmatraca u ovoj organizaciji i prakticno od tada
traju pregovori za pristupanje BiH STO. Savremena istrazivanja su pokazala da ¢lanstvo u ovoj organizaciji,
novim drzavama redovno donosi rast izvoza, s obzirom na to da se ¢lanstvom omogucava izvoz proizvoda i u
one zemlje sa kojima drzava nema potpisan bilateralni sporazum (Todorovi¢, 2017). STO je omogucila
predvidljivost uslova za obavljanje trgovine kroz mehanizam kontinuiranog i sistemati¢nog nadzora nad
trgovinskim politikama ¢lanica. Clanstvo u STO je od posebnog zna¢aja za male drzave koje imaju moguénost
da kroz saradnju sa drugim drzavama, kroz stalne ili ad hoc koalicije, efikasno Stite svoje interese i stavove
(Bjeli¢, 2017). Takode, za male drzave znacajno je postojanje efikasnog mehanizma za reSavanje trgovinskih
sporova, koji ne trazi konsenzus strana u sporu pri donosenju kona¢ne odluke. Ovaj mehanizam omogucava
da i manje znacajni trgovinski partneri kroz ovaj sistem imaju ve¢e moguénosti da brane svoje interese, nego
§to je to slucaj na bilateralnom nivou. Clanstvo u STO omoguéava svim drzavama &lanicama pod jednakim
uslovima pristup trzistu od oko 7 milijardi ljudi koje obuhvata 98% svetske trgovine (Todorovi¢, 2017). BiH,
kao mala drzava, sa svojim kapacitetima nije u staju da aktivno odrzava ekonomske odnose sa mnogim
drzavama. Ulazak u STO ¢e omoguciti domacim privrednicima da pod znatno povoljnijim uslovima izvoze i
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u drzave sa kojima BiH nema sporazume koji regulisu trgovinske odnose. Izvoznici i privreda bi imali odredeni
nivo trgovinske zastite koji sada nemaju.

MEDUNARODNI TRGOVINSKI ODNOSI BiH

Bilateralni trgovinski odnosi su oduvek jedan od najvaznijih faktora razvoja i unapredenja ukupnih odnosa
s drugim zemljama u svetu, a posebno zemljama s kojima ostvaruje zna¢ajnu robnu razmenu, ima druge oblike
saradnje ili procenjuje da postoji znacajan potencijal za ostvarivanje dobrih ekonomskih rezultata za privredu
BiH. To se postize prvenstveno zakljuc¢ivanjem i doslednim provodenjem bilateralnih sporazuma o trgovini
i/ili ekonomskoj saradnji, preferencijalnoj trgovini i unapredenju i zastiti investicija, te brojnim drugim
aktivnostima. BiH je takode razvila i regionalne trgovinske odnose. Privremeni sporazum o trgovini i pitanjima
vezanim za trgovinu (IA) izmedu Evropske unije (EU) i BiH trenutno je na snazi. Prema IA, sva roba porijekla
BiH koja ispunjava tehnicke standarde i uslove EU moze se uvesti u sve zemlje EU bez ikakvih kvantitativnih
ograni¢enja i bez placanja carine ili drugih sli¢nih carina. Samo Secer, vino, riba i govedina za bebe podlezu
posebnim kvotama, iznad kojih BiH placa carine za izvoz u EU. Od 2009. uvozne tarife su ukinute za vise od
11.000 proizvoda koje BiH uvozi iz EU. U decembru 2016., BiH i EU potpisali su Protokol o trgovini
Sporazumom o stabilizaciji i pridruzivanju (SSP), kojim je prethodno potpisan SSP prilagodio pristupanju
Hrvatske 2013. godine EU. Prilagodeni SSP omogucio je neogranicen, bescarinski pristup za voée i povrée u
BiH u okviru mera autonomne trgovine za zemlje zapadnog Balkana, te otvorio vece kvote za izvoz ribe, vina,
Secera i govedine za bebe iz BiH na trziste EU. Sa druge strane, BiH je uspostavila bescarinske kvote za Secer,
cigarete, govedinu, svinjetinu, mleko, proizvode od peradi i krompir koji se uvoze iz EU. BiH je ,,potencijalni
kandidat* za ¢lanstvo u EU. Zemlja je odgovorila na dva kruga pitanja EU i ocekuje da ¢e dobiti zvani¢no
misljenje EU o narednim koracima ka statusu kandidata za EU. Sporazum o slobodnoj trgovini izmedu Bosne
i Hercegovine i drzava Evropskog udruzenja slobodne trgovine (EFTA) potpisan je 24. juna 2013. godine u
Trondheimu (Norveska). Sporazum je stupio na snagu 1. januara 2015. godine. Sporazum o izmeni i
pristupanju Centralnoevropskom sporazumu o slobodnoj trgovini (CEFTA 2006) potpisan je 19. decembra
2006. godine u Bukurestu, a za BiH stupio je na snagu 22. novembra 2007. godine(MVTEOQO, 2018).

SPOLJNOTRGOVINSKA RAZMENA BiH

U periodu januar-septembar 2018. godine u BiH je nastavljen trend rasta spoljnotrgovinske robne razmene sa
svetom. Tako je prema raspolozivim podacima BHAS-a za prvih 9 mjeseci 2018. godine Bosna i Hercegovina
je zabelezila nominalno povecanje ukupne robne razmene od 7,7%, izvoza i uvoza roba od 8,8% odnosno
6,9%, dok je spoljnotrgovinski robni deficit poveéan za skoro 4,5% a pokrivenost uvoza izvozom poboljSana
za 1 p.p u odnosu na isti period prethodne godine. Treba istaci da je u tre¢em kvartalu 2018. godine intenzitet
rasta spoljnotrgovinskih indikatora prili¢no usporen u odnosu na pocetak. Naime, nakon dvocifrenih stopa
rasta spoljnotrgovinskih parametara u prva 2 kvartala 2018. godine, rast robnog izvoza u K3 2018. godine u
odnosu na isti kvartal prethodne godine iznosio svega 3%, dok je uvoz roba uvecan za 4,8%.9 Ovaj sporiji rast
spoljnotrgovinskih indikatora u K3 2018. godine po svemu sude¢i je jelimi¢no posledica slabljenja proizvodnje
u okviru bh. preradivacke industrije koja je glavni nosilac bh. robnog izvoza odnosno ima visok stepen izvozne
orentacije. Uprkos sve ucestalijim debatama o valutnim, trgovinskim ratovima i jacanju protekcionizma u
svetu pretpostavke medunarodnih institucija institucija kao $to su IMF, WB i EC jeste da bi trend rasta u
svetskoj trgovini trebao biti nastavljen. Ovo ¢e imati pozitivne implikacije na region i u konacnici i na BiH i
njenu spoljnotrgovinsku razmenu sa svetom. Prema projekcijama DEP-a u 2018. godini u BiH se ocekuje
realno povecéanje ukupnog izvoza 8,9%, pri ¢emu bi stope rasta izvoza roba iznosila 9% a rast izvoza usluga
8,4%. S druge strane, uz ovaj rast izvoza oc¢ekivano povecanje ekonomske aktivnosti i domace traznje trebalo
bi rezultirati realnim povecanjem ukupnog uvoza od 6,3% (robe 6,4%, usluge 4,3%) u odnosu na prethodnu
godinu. Rezultat ovih kretanja uvoza i izvoza je blago povecéanje spoljnotrgovinskog deficit za 0,3%,
pokrivenost uvoza izvozom bi iznosila oko 70%, dok bi doprinos ukupnom ekonomskom rastu od strane
spoljne trgovine bio neutralan. Evropska unija je i dalje glavni spoljnotrgovinski partner, tako da u ukupnom
obimu robne razmene EU ucestvuje sa 65,2%, zatim zemlje potpisnice Sporazuma ,,CEFTA-e 2006 uc¢estvuju
sa 13,6%, dok ostale zemlje ucestvuju sa 21,3%. Izvoz u EU ostvaruje u¢esce sa 73,5% u ukupnom bh izvozu,
a uvoz iz zemalja EU ucestvuje sa 60% u ukupnom bh uvozu. U periodu I-IX 2018. godine u odnosu na isti
period prethodne godine zabeleZen je rast ukupne robne razmene sa EU (7,9%), rast izvoza u EU (11,3%), rast
uvoza iz EU (5,4%), zatim rast stope pokrivenosti uvoza izvozom sa EU (4%), dok je kod trgovinskog deficita
zabeleZen pad (9,3%). Izvoz u zemlje CEFTA-e ucestvuje sa 16% u ukupnom bh izvozu, a uvoz iz zemalja
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CEFTA-e ucestvuje sa 12% u ukupnom bh uvozu. U periodu I-IX 2018. godine u odnosu na isti period
prethodne godine zabeleZen je rast ukupne robne razmene sa CEFTA-om (4,4%), rast izvozau CEFTA-u (8%),
rast uvoza iz CEFTA-e (1,6%), zatim rast stope pokrivenosti uvoza izvozom sa CEFTA-om (4,9%), dok je
kod trgovinskog deficita zabelezen pad (20%). Izvoz u ostale zemlje (zemlje koje ne pripadaju grupacijama
EU i CEFTA-e) ostvaruje ucesée od 10,5% u ukupnom bh izvozu, dok uvoz iz ostalih zemalja u ukupnom bh
uvozu ucestvuje sa 27,9%. Od glavnih trgovinskih partnera, najveéu pokrivenost uvoza izvozom imamo sa:
Austrijom od 151,06%, Slovenijom 112,89%, Hrvatskom 79,03%, Njemackom 76,84%, Italijom 62,97%,
Madarskom 60,10%, Srbijom 58,76%, te sa Turskom 39,35%. Znacajni trgovinski partneri BiH su svakako i
SAD, Rusija i Kina, medutim pokrivenost uvoza izvozom sa tim zemlja je mala, pa tako sa SAD-om je 10,64%,
Rusijom 9,54%, te sa Kinom 2,92%. BiH je u periodu I-IX 2018. godine najvise izvozila u: Njemacku (1,30
milijardi KM), Hrvatsku (1,09 milijardi KM), Italiju (1,00 milijardu KM), Srbiju (899,59 miliona KM),
Sloveniju (778,47 miliona KM), Austriju (756,32 miliona KM), Crnu Goru (293,68 miliona KM), te Tursku
(251,73 miliona KM). U posmatranom periodu, BiH je navise uvozila iz: Nemacke (1,70 milijardi KM), Italije
(1,59 milijardi KM), Srbije (1,53 milijarde KM), Hrvatske (1,38 milijardi KM), Kine (991,29 miliona KM),
Rusije (770,85 miliona KM), Slovenije (689,59 miliona KM), te Turske (639,64 miliona KM).

Tabela 1:Uporedni pregled robne razmene BiH  Mil. KM

OPIS [[1X 2014 [[-IX 2015 |I-IX 2016 |I-IX2017 (I-IX 2018 |Prosek Index
2018/2017
1ZVOZzZ 6.418,84 6.692,17 6.863,28 8.097,24 8.808,79 7.376,06 108,79
uvoz 11.905,00/ 11.808,95( 11.811,90| 13.362,46] 14.286,79| 12.635,02 106,92
OBIM 18.323,83| 18.501,12f 18.675,17| 21.459,70| 23.095,58| 20.011,08 107,62
DEFICIT/SUFICIT -5.486,16) -5.116,78| -4.948,62| -5.265,22| -5.478,01 -5.258,96 104,04
POKRIVENOST (%) 53,92 56,67 58,10 60,60 61,66 58,19 -

Izvor: Agencija za statistiku BiH

Ako posmatramo period od prethodnih pet godina, BiH belezi stabilnu stopu rasta ukupne robne razmene,
izvoza, te uvoza. U periodu I-IX 2018. godine u odnosu na isti period prethodne godine, izvoz je rastao po
vecoj stopi od uvoza, $to je dovelo da je pokrivenost uvoza izvozom povecana za 1,06%. Spoljnotrgovinski
deficit BiH je i dalje izuzetno visok i za period I-1X 2018. godine njegova vrednost iznosi 5,48 milijardi KM,
$to je za 7,62% viSe u odnosu na isti period prethodne godine. Iako je izvoz rastao po vecoj sopi od uvoza,
vrednost uvezene robe je znatno veca od vrednosti izvezene robe, zbog Cega je zabeleZen spoljnotrgovinski
deficit. Na prikazanom grafikonu predstavljeno je kretanje izvoza i uvoza BiH u periodu od I-IX 2014. do I-
IX 2018. godine.

Grafikonl: Robna razmena od I-I1X 2014. do I-IX 2018. godine.
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Izvor: Agencija za statistiku BiH

Tabela 2: Struktura robne razmene po vrstama proizvoda MilL. KM

Vrsta proizvoda [-[1X 2014 |[-[IX2015 |I-IX2016 |I-IX2017 |I-IX2018 |Uces¢e I-|Index
1X 2018

1ZVOz Poljoprivreda  [508,83 647,90 711,18 801,69 665,21 7,55% 82,98
Industrija 5.910,00 6.044,27 6.152,09 7.295,55 8.143,58 92,45°% 111,62
UKUPNO 6.418,84 6.692,17 6.863,28 8.097,24 8.808,79 100,00% [108,79

uvoz Poljoprivreda  |2.046,98 2.140,87 2.148,34 2.320,09 2.271,25 15,90% 97,89
Industrija 9.858,02 9.668,07 9.663,55 11.042,37 112.015,55 |84,10% 108,81
UKUPNO 11.905,00 ]11.808,95 |11.811,90 |13.362,46 [14.286,79 [100,00% [106,92
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DEFICIT/SUFICIT [Poljoprivreda  |-1.538,14  |-1.492,97 |-1.437,16  [-1.518,40 |-1.606,04  129,32% 105,77
Industrija -3.948,02  |-3.623,81 -3.511,46  |-3.746,82  |-3.871,97 [70,68% 103,34
UKUPNO -5.486,16  |-5.116,78  |-4.948,62  |-5.265,22  [-5.478,01 100,00% 104,04

Izvor podataka: Agencija za statistiku BiH

Posmatraju¢i period od pet godina, zabeleZen je rast izvoza i uvoza industrijskih proizvoda, dok kod
poljoprivrednih proizvoda zabeleZene je pad izvoza i uvoza. U periodu I-IX 2018. godine u¢esc¢e industrijskih
proizvoda u ukupnom bh izvozu je 92,5%, dok poljoprivredni proizvodi ucestvuju sa 7,6%. U ukupnom bh
uvozu industrijski proizvodi ucestvuju 84,1%, dok poljoprivredni proizvodi ucestvuju sa 15,9%. U razmeni
industrijskim proizvoda zabeleZen je rast izvoza (11,62%), uvoza (8,81%), i deficita (3,34%). Poljoprivredni
proizvodi biljeze pad izvoza (17%) i1 pad uvoza (2%), dok je deficit u razmeni poljoprivrednim proizvodima

porastao za 5,77%.

Tabela 3: BiH izvoz po zemljama - najznacajnijim partnerima

RB |ZEMLJA Vrijednost (mil. KM) Ucesce I-|Index
I-I1X 2014 [I-IX 2015 |[I-IX 2016 [I-IX 2017 [I-IX 2018 [IX 2018
1  [NEMACKA 1.001,96 1.051,60| 1.118,12| 1.185,97| 1.304,30 14,81%]| 109,98
2 |HRVATSKA 710,11 698,18 722,47 946,86/ 1.090,89 12,38%]| 115,21
3  |ITALIJA 903,75| 924,82 831,46 908,30 1.004,24 11,40%| 110,56
4 |SRBIJA 570,06 589,97 573,41 785,78 899,59 10,21%| 114,48
5 |SLOVENIJA 517,55 551,31 587,18 716,79 778,47 8,84%| 108,61
6 |AUSTRIJA 566,60 570,86 550,52 679,45 756,32 8,59%| 111,31
7 |CRNA GORA 204,52 206,82 175,48 259,23 293,68 3,33%| 113,29
8 |TURSKA 156,52 260,75 256,84 291,56 251,73 2,86%| 86,34
9 |MADARSKA 137,45 139,45 148,84 182,56 214,63 2,44%| 117,57
10 |NIZOZEMSK 92,07 109,46 146,64 189,73 201,76 2,29%| 106,34
A

Ukupno (1-10) 4.860,59| 5.103,24| 5.110,95| 6.146,23| 6.795,60 77,15%| 110,57
Ostale zemlje 1.558,25| 1.588,93| 1.752,33] 1.951,01| 2.013,19 22,85%)| 103,19
UKUPNO 6.418,84 6.692,17 6.863,28 8.097,24 8.808,79| 100,00%| 108,79

Izvor podataka: Agencija za statistiku BiH

Navedenih deset zemalja ima ucesée od 77,15% u ukupnom bh izvozu godine. BiH je u posmatranom periodu
najvise izvozila u: Nemacku (1,30 milijardi KM), Hrvatsku (1,09 milijardi KM), Italiju (1,00 milijardu KM),
Srbiju (899,59 miliona KM), Sloveniju (778,47 miliona KM), Austriju (756,32 miliona KM), Crnu Goru
(293,68 miliona KM), te Tursku (251,73 miliona KM). U periodu I-IX 2018. godine zabelezen je rast izvoza
od 8,8%, a najvec¢i doprinos tom rastu imao je izvoz u: Hrvastku 1,78 p.p, Njemacku 1,46 p.p, Srbiju 1,40 p.p,
Italiju 1,18 p.p, te u Austriju Posmatraju¢i period od I[-IX 2014. do I-IX 2018., rast izvoza zabelezen je u
Nemacku, Hrvatsku te Sloveniju.

Tabela 4: BiH uvoz po zemljama - najznacajnijim partnerima

RB |ZEMLIJA Vrijednost (mil. KM) Ucesce I-  |Index
I-1X 2014 I-1X 2015 I-1X 2016 I-1X 2017 [-1X 2018 1X 2018

1 NEMACKA [1.386,48 1.416,50 1.485,74 1.547,14 1.697,45 11,88% 109,72
2 ITALIJA 1.221,23 1.292,01 1.382,91 1.511,74 1.594,91 11,16% 105,50
3 SRBIJA 1.188,06 1.279,35 1.344,55 1.483,51 1.530,91 10,72% 103,20
4 HRVATSKA [1.405,07 1.251,30 1.178,84 1.314,40 1.380,33 9,66% 105,02
5 KINA 944,44 819,05 811,03 869,63 991,29 6,94% 113,99
6 RUSIJA 932,20 711,31 511,74 649,97 770,85 5,40% 118,60
7 SLOVENIJA 571,88 572,59 615,96 687,50 689,59 4,83% 100,30
8 TURSKA 418,90 470,55 501,43 549,27 639,64 4,48% 116,45
9 AUSTRIJA 391,04 412,32 409,17 462,35 500,68 3,50% 108,29
10 [SAD 361,03 350,30 234,26 447,60 469,77 3,29% 104,95
UKUPNO (1-10) 8.820,33 8.575,28 8.475,62 9.523,09 10.265,43 71,85% 107,80
Ostale zemlje 3.084,67 3.233,67 3.336,27 3.839,37 4.021,37 28,15% 104,74
UKUPNO 11.905,00 11.808,95 11.811,90 13.362,46 14.286,79 100,00% 106,92
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Navedenih deset zemalja ima uces¢e od 71,85% u ukupnom bh uvozu u periodu I-IX 2018. godine. BiH je u
periodu I-IX 2018. godine najvise uvozila iz: Nemacke (1,70 milijardi KM), Italije (1,59 milijardi KM), Srbije
(1,53 milijarde KM), Hrvatske (1,38 milijardi KM), Kine (991,29 miliona KM), Rusije (770,85 miliona KM),
Slovenije (689,59 miliona KM), te Turske (639,64 miliona KM). U periodu I-IX 2018. godine u odnosu na isti
period prethodne godine zabelezen je rast uvoza od 6,9%, a najveci doprinos rastu uvoza ima uvoz iz: Nemacke
1,12 p.p, Kine 0,91 p.p., Rusije 0,90 p.p, Turske 0,68 p.p, te Italije 0,62 p.p. Posmatrajuci period od I-IX 2014.
do I-IX 2018. uvoz iz Njemacke, Italije i Srbije belezi trend rasta.

Tabela 5: BiH deficit po zemljama - najznacajnijim partnerima

RB |DRZAVA Vrijednost (mil. KM) Ucesce I- Index
I-1X 2014 [-1X 2015 | I-IX 2016 | I-IX 2017 | I-IX2018 IX 2018

1 KINA -934,89 -798,96 -791,69 -842,18 -962,36 17,57%| 114,27
2 RUSIJA -876,91 -648,59 -453,81 -554,47 -697,28 12,73%| 125,76
3 SRBIJA -618,01 -689,38 -771,14 -697,73 -631,32 11,52% 90,48
4 ITALIJA -317,48 -367,19 -551,45 -603,43 -590,67 10,78% 97,89
5 SAD -332,66 -305,78 -185,61 -390,38 -419,79 7,66%| 107,53
6 NEMACKA -384,52 -364,90 -367,62 -361,17 -393,15 7,18%]| 108,85
7 TURSKA -262,38 -209,81 -244,59 -257,71 -387,92 7,08%| 150,52
8 HRVATSKA -694,96 -553,12 -456,38 -367,54 -289,45 5,28% 78,75
9 POLJSKA -239,95 -266,86 -273,60 -305,65 -276,57 5,05% 90,49
10 |GRCKA -121,88 -119,12 -130,50 -136,14 -163,64 2,99%| 120,20
Ukupno (1-10) -4.783,64| -4.323,70| -4.226,38| -4.516,40 -4.812,16 87,85%| 106,55
Ostale zemlje -702,52 -793,08 -722,24 748,82 -665,85 12,15% 88,92
UKUPNO -5.486,16 -5.116,78| -4.948,62| -5.265,22 -5.478,01 100,00%| 104,04

Izvor: Agencija za statistiku BiH

Navedenih deset zemalja ucestvuje u ukupnom bh deficitu od 87,85% u periodu I-IX 2018. godine. U
posmatranom periodu 2018. godine BiH je najveci deficit zabelezila sa: Kinom (962,36 miliona KM), Rusijom
(697,28 miliona KM), Srbijom (631,32 miliona KM), Italijom (590,67 milion KM), te sa SAD-om (419,79
miliona KM). Ako uporedimo I-IX 2018. godine sa istim periodom prethodne godine, zabelezen je zna¢ajan
rast deficita u robnoj razmeni sa Turskom od 50%, te sa Rusijom od 25,7%, dok je pad deficita zabeleZzen u
razmeni sa Hrvatskom od 21% i Srbijom 9,5%.

Tabela 6: I1zvoz po regionima

RB |Region Vrijednost (mil. KM) Index | Ucesce I-
[-1X 2014 I-1X 2015 [-1X 2016 |I-1IX 2017 |I-IX 2018 IX 2018
1 EU 4.705,61 4.833,36 4.998,10| 5.818,97 6.475,99 111,29 73,52
2 CEFTA 966,87 1.008,24 990,31 1.307,33 1.412,23 108,02 16,03
3 EFTA 134,32 111,48 128,82 130,47 169,73 130,09 1,93
4  |UoST* 156,52 260,75 256,84 291,56 251,73 86,34 2,86
5 Ostatak sveta 455,51 478,34 489,21 548,91 499,11 90,93 5,67
Ukupno 6.418,84 6.692,17 6.863,28| 8.097,24 8.808,79 108,79 100,00
Izvor: Agencija za statistiku BiH
Tabela 7: Uvoz po regionima
RB Region Vrijednost (mil. KM) Index | Ucesce I-
[[1X 2014 | I-IX 2015 | I-IX 2016 | I-IX2017 | I-IX 2018 IX 2018
1 EU 7.085,75 7.135,73 7.336,68 8.136,04 8.578,22| 105,43| 60,04°%
2 CEFTA 1.348,36 1.452,44 1.511,89 1.692,41 1.720,17| 101,64 12,04°%
3 EFTA 71,61 77,16 80,22 93,08 104,12 111,85 0,73%
4 UoST* 418,90 470,55 501,43 549,27 639,64| 116,45 4,48%
5 Ostatak sveta 2.980,38 2.673,07 2.381,68 2.891,65 3.244,64] 112,21 22,71%
Ukupno 11.905,00( 11.808,95| 11.811,90( 13.362,46| 14.286,79| 106,92| 100,00%

Izvor: Agencija za statistiku BiH
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Tabela 8: Trgovinski bilan po regionima

RB |Region Vrijednost (mil.KM) Index | Ucesce I-
[-1X 2014 | I-IX 2015 | I-IX 2016 [-1X 2017 | I-IX 2018 IX 2018
1 EU -2.380,14 -2.302,37 -2.338,58| -2.317,07 -2.102,23 90,73 38,38%
2 |CEFTA -381,49 -444,19 -521,58 -385,08 -307,94 79,97 5,62%
3 |EFTA 62,71 34,33 48,60 37,39 65,61 175,49 -1,20%
4  |UoST* -262,38 -209,81 -244,59 -257,71 -387,92| 150,52 7,08%
5  |Ostatak sveta -2.524,86[ -2.194,73 -1.892,47( -2.342,74 -2.745,54| 117,19 50,12%
Ukupno -5.486,16) -5.116,78 -4.948,62(  -5.265,22 -5.478,01 104,04 100,00%

Izvor: Agencija za statistiku BiH

Posmatrajuci period od I-IX 2014. godine do I-IX 2018. godine zabeleZen je rast uvoza iz svih regiona, a na
strani izvoza, samo izvoz u EU je imao trend rasta. Bosna i Hercegovina belezi suficit jedino sa EFTA-om.

Pokrivenost uvoza izvozom BiH sa zemljama ¢lanicama EU u posmatranom periodu iznosila je 75,5%, sa
zemljama Clanicama CEFTA-e 82,1%, sa Turskom 39,4%, te sa ,,Ostatkom sveta" 15,4%. Najvecu pokrivenost
uvoza izvozom BiH je ostvarila sa potpisnicama EFTA-e od 163%.

PROCES PREGOVORA O PRISTUPANJU BiH STO

Bosna i Hercegovina je u potpunosti opredeljena za punu integraciju svoje ekonomije u medunarodni
multilateralni trgovinski sistem, uspostavljen u okviru Svetske trgovinske organizacije (STO) i na izgradnju
svog trgovinskog zakonodavstva, zasnovanog na pravilima i principima na kojima pociva ova organizacija. U
tom kontekstu, jedan od primarnih ciljeva spoljne politike Bosne i Hercegovine je njeno punopravno ¢lanstvo
u ovoj organizaciji. 18. maja 1999. godine PredsedniStvo BiH je prihvatilo Inicijativu Vije¢a ministara BiH i
donelo Odluku o pokretanju pregovora za pristupanje BiH u STO i usvojilo Plan aktivnosti drzavnih i
entitetskih organa, a kao nositelja aktivnosti odredilo Ministarstvo vanjske trgovine trgovine i ekonomskih
odnosa BiH. U maju 1999. godine Sekretarijatu STO dostavljen je zvani¢an zahtev Bosne i Hercegovine za
pristupanje u ovu organizaciju.15. jula 1999. godine na sednici Generalnog Ve¢a STO-a, BiH je dobila status
posmatraca u ovoj medunarodnoj organizaciji. Na istoj sednici ustanovljena je STO Radna grupa za BiH sa
zadatkom “da ispita zahtev BiH da pristupi Svetskoj trgovinskoj organizaciji u skladu s ¢lanom XII
Marakeskog Sporazuma o osnivanju Svetske trgovinske organizacije (STO) i da Generalnom Vecu STO-a
dostavi preporuke koje mogu ukljuciti i nacrt Protokola o pristupanju”. Za predsedavaju¢eg STO Radne grupe
za BiH odreden je gospodin P.R. Jenkins (V .Britanija). Neposredno pre odrzavanja tre¢eg kruga pregovora za
novog predsedavajuceg imenovan je ambasador Istavan Major (Madarska). Kao osnova za otpocinjanje
pregovora za pristupanje BiH WTO-u, u septembru 2002. godine Sekretarijatu STO-a je dostavljen
Memorandum o spoljnotrgovinskom rezimu BiH (MVTEO, 2018).

Pravila za vodenje pregovora

Kao konacni rezultat pregovora, Bosna i Hercegovina treba pristupiti “Marakeskom sporazumu o osnivanju
Svetske trgovinske organizacije” ukljucujuci njegove Anekse:
— Aneks 1A — Opéi sporazum o carinama i trgovini(GATT 1994), sa 11 pojedina¢nih sporazuma u
oblasti trgovine robom:
1. Sporazum o poljoprivredi;
2. Sporazum o primeni SPS mera;
3. Sporazum o primeni ¢lana VI GATT-a 1994 (antidamping);
4. Sporazum o primeni ¢lana VII GATT-a 1994 (carinsko vrednovanje);
5. Sporazum o postupku izdavanja uvoznih dozvola;
6. Sporazum o kontroli robe pre isporuke;
7. Sporazum o pravilima porekla;
8. Sporazum o zaStitnim merama;
9. Sporazum o subvencijama i kompenzatornim merama;
10. Sporazum o tehni¢kim barijerama trgovini;
11. Sporazum o trgovinskim merama u oblasti investicija politika (TPRM); i
12. Sporazum o olakSavanju trgovine (22. februara 2017. godine stupio je na snagu i postao
sastavni deo Aneksa 1A)
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— Aneks 1B - Opsti sporazum o trgovini uslugama (GATS);
— Aneks 1C - Sporazum o trgovinskim aspektima prava intelektualnog vlasnistva (TRIPS).

O pristupanju napred pomenutim sporazumima se pregovara i treba osigurati odgovaraju¢e zakonodavstvo
usaglaseno s ovim sporazumima. Po okoncanju pregovora BiH, takode, ima obavezu pristupanja slede¢im
aneksima Marakeskog sporazuma o osnivanju Svetske trgovinske organizacije, o kojima se ne pregovara:

— Aneks 2. - Dogovor o pravilima i procedurama za reSavanje trgovinskih sporova (DSU); i

— Aneks 3. - Mehanizam kontrole trgovinske politike.

S$to podrazumijeva da se bezrezervno prihvataju pravila rjeSavanja medunarodnih trgovinskih sporova u okviru
STO-a i periodi¢ni mehanizam kontrole trgovinskih politika zemalja ¢lanica STO-a nakon pristupanja ovoj
organizaciji. lako pregovori za pristupanje STO predstavljaju jedan jedinstven proces, isti se uslovno mogu
podeliti:
Sa stanovista predmeta pregovora na tri zasebne oblasti:
- Pregovori u oblast trgovine robama;
- Pregovori u oblasti trgovine uslugama; 1
- Pregovori u oblasti zastite prava intelektualnog vlasnistva.
Sa stanovista na¢ina vodenja pregovora, takoder, na tri celine:
1. Pregovori o vanjskotrgovinskom rezimu BiH - faza multilateralnih pregovora sa svim
¢lanicama STO Radne grupe za BiH (zapoceti 2002. godine dostavljanjem Memoranduma o
spoljnotrgovinskom rezimu BiH);
2. Bilateralni pregovori o pristupu trzistu sa zainteresiranim ¢lanicama STO Radne grupe za
BiH; i
3. Plurilateralni pregovori o domacoj podrsci poljoprivredi i izvoznim subvencijama.

Pregovori o spoljnotrgovinskom reZimu BiH

Ciljevi pregovora o spoljnotrgovinskom rezimu BiH su slede¢i:
— ispitivanje uskladenosti BiH zakonodavstva i prakse sa STO pravilima i identifikacija razlika,
— utvrdivanje obaveza u pogledu uskladivanja zakonodavstva i prakse sa STO pravilima (izmjena
postojecih ili donosenje novih propisa).
Ovo je faza multilateralnih pregovora sa svim ¢lanicama STO Radne grupe za BiH koji se odvijaju u serijama
pismenih pitanja i odgovora. Ispitivanje spoljnotrgovinskog rezima BiH zapocelo je 2002. godine
dostavljanjem Memoranduma. U skladu s procedurom, pregovori u ovom segmentu se odvijaju u serijama
pitanja ¢lanica Radne grupe u svim oblastima BiH zakonodavstva vezanim za trgovinu robama i uslugama, u
cilju ispitivanja uskladenosti s pravilima i principima na kojima se zasniva STO sistem. Svaki krug pitanja i
odgovora BiH se formalno okoncava Sednicom STO Radne grupe za Bosnu i Hercegovinu, na kojoj se rezimira
stanje i evidentiraju preostale obaveze. U dosadasnjem toku pregovora odrzano je 12 (dvanaest) krugova
pregovora. Stanje pregovora u ovoj oblasti prati se putem dva dokumenta (MVTEO, 2018):
,Legislativni akcioni plan Bosne i Hercegovine® koji predstavlja sistematiziran pregled:
— usvajanja novih zakona i podzakonskih akata kojima bi se regulirale pojedine oblasti pokrivene
pojedina¢nim STO sporazumima;
— usvajanja izmjena i dopuna postojecih propisa u cilju njihovog uskladivanja s odredbama STO
sporazuma;
— formiranja novih institucija u cilju efikasnije primjene domacih propisa u skladu s pravilima STO;
— uspostave informativnih tacaka u okviru institucija BiH radi informiranja ¢lanica STO o propisima
i praksi iz oblasti tehnicke regulative i trgovine uslugama;
— pristupanja medunarodnim ugovorima i konvencijama iz oblasti prava intelektualnog vlasniStva.i

— ,,Nacrt izvestaja Radne grupe za BiH* u kojem se evidentiraju stanje i promene u svim oblastima u

toku pregovora i formuliraju kona¢ne obaveze koje ¢e Bosna i Hercegovina preuzeti nakon okoncanja
pregovora, a koje ¢e biti sastavni dio finalnog izvestaja Radne grupe i Protokola o pristupanju.
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Bilateralni pregovori o pristupu trZistu

Pregovori o pristupu trzistu predstavljaju deo STO pristupnih pregovora i istovremeno njihovu zavr$nu fazu.
Ovaj segment pregovora zapocCinje kada se u prethodnoj fazi pregovaranja postigne znacajan napredak na planu
uskladivanja domaceg zakonodavstva i prakse s pravilima i zahtevima koje postavljaju pojedina¢ni STO
sporazumi, odnosno koje zahtijeva STO ¢lanstvo. Specifi¢nost pregovora o pristupu trzistu je da se vode na
bilateralnoj osnovi sa zainteresiranim ¢lanicama STO Radne grupe. Bilateralni pregovori o pristupu trzistu
obuhvataju (MVTEO, 2018):

a) Pregovore o carinskim koncesijama u oblasti trgovine robom; 1i

b) Pregovore o preuzimanju posebnih obaveza u oblasti trgovine uslugama.

Pravilo je da zemlja koja pristupa Svetskoj trgovinskoj organizaciji u zavrs$noj fazi svojih pregovora daje
odredene ustupke u formi carinskih koncesija (snizavanje carina) u oblasti trgovine robama, odnosno putem
preuzimanja posebnih obaveza u oblasti trgovine uslugama, u smislu njihove dalje liberalizacije.
a) Pregovori o carinskim koncesijama i obavezama u oblasti trgovine robama uklju¢uju pregovore o
sniZzavanju carina i preuzimanju obaveze ograni¢avanja od njihovog buduceg povecanja. Pravilo je da
su polazna osnova za ove pregovore carinske stope koje su trenutno u primeni;
b) Pregovori o preuzimanju posebnih obaveza u oblasti trgovine uslugama.

ukljucuju pregovore o ogranicenjima u pristupu trzistu za pruzanje usluga za sva domaca i strana pravna i
fizicka lica (ogranicavanje “pristupa trzistu”), kao i pregovore o ograni¢enjima samo za strana pravna i fizicka
lica (ograni¢avanje ‘“nacionalnog tretmana”). Ovi pregovori se vode u skladu sa CPC klasifikacijom usluga u
12 sektora i preko 150 podsektora za sva Cetiri oblika pruzanja usluga (MVTEQ, 2018):

(1) Pruzanje usluga preko granice;

(2) Koristenje usluga u inostranstvu,

(3) Pruzanje usluga putem komercijalnog prisustva u zemlji; i

(4) Pruzanje usluga putem prisustva fizickih lica.

Pregovori o domacoj podrsci poljoprivredi i izvoznim subvencijama

Pregovori o domacoj podrsci poljoprivredi i izvoznim subvencijama vode se na plurilateralnoj osnovi sa
zainteresiranim ¢lanicama Radne grupe. Sustina ovih pregovora je u utvrdivanju visine (nivoa) subvencija koje
se odobravaju kroz mere koje spadaju u grupu za koje postoji obaveza smanjenja ukoliko prelaze de minimis
podrsku (5 -10 % od ukupne priozvodnje). Pregovori u ovoj oblasti se vode na bazi dokumenta pod nazivom
“Informacija o domacoj podrsci i izvoznim subvencijama u poljoprivredi za najpovoljniji trogodisnji period”
(WT/ACC/4). Ovaj dokument sadrzi pregled slede¢ih mera u oblasti podrske domacoj poljoprivredoj
proizvodnji za posmatrani period (MVTEO, 2018):
1. Mere izuzete od obaveze smanjenja koje ukljucuju:
a)“Green Box” mere;
b) mere koje se odnose na “Razvojne programe” u poljoprivredi; i
c¢) mere koje se odnose na direktna placanja kroz programe ogranic¢avanja proizvodnje
2. Mere za koje postoji obaveza smanjenja ukoliko prelaze de minimis podrsku (5 -10 % od ukupne
priozvodnje) i kalkulaciju AMS-a (Ukupna mera podrske).
3. Mere koje predstavljaju direktne izvozne subvencije.

Multilateralni pregovori o spoljnotrgovinskom rezimu BiH

“Legislativni akcioni plan” realiziran u potpunosti,
— SekretarijatSTO-a pripremio aZuriranu verziju Nacrta izveStaja o pristupanju (Draft Working Paty
Report -DWPR)
Dokumenti prosledeni ¢lanicama STO Radne grupe za BiH, kao preduslov za zakazivanje XIII. sednice Radne
grupe
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Bilateralni pregovori o pristupu trZistu u oblasti roba i usluga

Pregovori u ovoj oblasti su u potpunosti okoncani sa Cetrnaest zemalja, bilateralni protokoli potpisani sa
Kanadom, Norveskom, Japanom, Kinom, Svajcarskom, El Salvadorom, Hondurasom, Dominikanskom
Republikom, EU, Indijom, Korejom, Meksikom, Ekvadorom i Panamom,;

Pregovori sa SAD su okonani, i u Zenevi je 26.07.2018. godine, potpisan bilateralni protokol o pristupu trzistu
izmedu Bosne i Hercegovine i Sjedinjenih Americkih Drzava.

Pregovori u ovoj oblasti sa Brazilom i Ukrajinom su uspe$no privedeni kraju. Ostala je samo Ruska Federacija
koja trazi usvajanje odluke o kvalitetu te¢nih naftnih goriva. Uz dobru volju Bosna i Hercegovina ve¢ na
proljece iduc¢e godine mogla postati ¢lan STO.

Plurilateralni pregovori o domacoj podrsci poljoprivredi

Zakljucno sa XII. sednicom Radne grupe, pregovori u ovoj oblasti su zavrSeni. Predstoji formalna verifikacija
postignutih rezultata pregovora na XIII. sednici Radne grupe.

RAZLOZI PRISTUPANJA BiH SVETSKOJ TRGOVINSKOJ ORGANIZACIJI

Svaka drZava bez obzira koliko njena privreda bila velika i razvijena, ne moze da se uspe$no razvija bez
medunarodne trgovine. Medunarodna trgovina im obezbeduje izvor za sirovine koje im nedostaju, ali i trziSte
za plasman viskova proizvoda koje proizvode. Sto znaéi da $to je zemlja manja, to je znacaj medunarodne
razmene za nju znac¢ajniji, te stoga one moraju biti otvorene za svetsku privredu. Svaka ¢lanica STO mora da
prilagodi svoje spoljnotrgovinske propise njenim pravilima, a to zna¢i da mora smanjiti svoje carine,
eliminisati ili smanjiti izvozne subvencije 1 necarinska ogranicenja, ograniciti ili smanjiti svoje poljoprivredne
subvencije i otvoriti sektor usluga (Todorovi¢ 1 Markovi¢, 2013). Zauzvrat, ona dobija tretman najpovlascenije
nacije, nacionalni tretman, niske carine i otvorene sektore usluga koje ostalie ¢lanice STO ve¢ imaju. Clanstvo
BiH u STO omogucava dobijanje statusa najpovlaséenije nacije utrgovini sa zemljama clanicama STO, §to
znali izvoz naSih proizvoda uz nize carine, zaStitu od nelegalnih ekonomskih mera drugih zemalja, uz
istovremenu zastitu od nelojalne konkurencije na domaéem trzistu spreCavanjem monopolskog poloZaja.
Najveci deo svetske trgovine odvija se u okviru ¢lanica STO i veoma je nezahvalno ostati van tog procenta i
obavljati trgovinu pod nepovoljnijim uslovima. Clanstvo u STO daje moguénost malim zemljama da
prihvatanjem opstih pravila u trgovini pod okriljem te organizacije zastite i svoja prava i robu plasiraju na
druga trzista pod jednakim, a ne pod losijim uslovima (Jelisavac, 2018: 28-46). BIH, kao mala drzava, sa
svojim kapacitetima nije u stanju da aktivno stvara, razvija i odrZzava ekonomske odnose sa mnogim drzavama
u svetu. Ulazak u STO ¢e omoguéiti domac¢im preduze¢ima i privrednicima da pod znatno povoljnijim
uslovima izvoze i u drzave sa kojima BiH nema vec¢ sklopljene sporazume koji regulisu trgovinske odnose.
Mnoge zemlje su posle ulaska u STO visestruko uvecale svoj izvoz, §to bi i BiH bio cilj u ostvarenju politike
izvozno orjentisanog modela rasta. Zahvaljuju¢i STO sporazumima (ops$tim sporazumima o slobodnoj trgovini
i carinama), carinske su barijere zna¢ajno sniZzene, a medunarodna trgovina je proteklih 20-tak godina ubrzano
rasla. S obzirom da je multilateralni trgovinski sistem u vidu Svetske trgovinske organizacije okupio 164
zemlje koje ostvaruju vecinu svetskog trgovinskog prometa, viSe se ni ne postavlja pitanje da li zemlja treba
da bude ¢lanica STO (Bjeli¢, 2017). Ukoliko posmatramo evropski kontinent, jedine zemlje koje nisu ¢lanice
STO su Belorusija, Bosna i Hercegovina i Srbija. Sumirajuéi prethodno, BiH treba da pristupi STO iz sledec¢ih
razloga:

—  Clanstvo u STO se u praksi pokazalo kao ,,win-win® situacija, jer su zemlje koje su u procesu
pristupanja ovoj organizaciji bile u obavezi da preduzmu strukturne reforme i regulisanu liberalizaciju
trgovine, $to je pomoglo njihov dalji ekonomski razvoj i uklju¢ivanje u globalnu svetsku ekonomiju
(Todorovi¢, 2017). Postoji direktna veza izmedu ¢lanstva u STO i domacih reformi, $to dovodi do
povecanja obima trgovine i investicija;

— Svetska trgovinska organizacija je zastitnik multilateralnog trgovinskg sistema STO se bavi
regulacijom trgovinskih odnosa izmedu zemalja ucesnica tako §to pruza okvir za
pregovaranje trgovinskih sporazumai proces reSavanja sporovas ciljem pojacanog ucesnickog
pridrzavanja STO sporazuma, koje su potpisali predstavnici vlada zemalja ¢lanica i ratifikovali njihovi
parlamenti;

— Clanstvo u STO je od posebnog zna¢aja za male drzave koje imaju moguénost da kroz saradnju sa
drugim drzavama, kroz stalne ili ad hoc koalicije, efikasno Stite svoje interese i stavove. Takode, za
male drzave znacajno je postojanje efikasnog mehanizma za reSavanje trgovinskih sporova, koji ne
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trazi konsenzus strana u sporu pri donoSenju konac¢ne odluke. Ovaj mehanizam omogucéava da i manje
znacajni trgovinski partneri kroz ovaj sistem imaju vec¢e moguénosti da brane svoje interese, nego §to
je to slucaj na bilateralnom nivou (Todorovi¢ i Markovi¢, 2013).

—  Clanstvo u STO omoguéava svim drzavama ¢lanicama pristup pod jednakim uslovima trzistu od oko
7 milijardi ljudi koje obuhvata 98% svetske trgovine. Kao mala drzava, sa svojim kapacitetima nije u
staju da aktivno odrzava ekonomske odnose sa mnogim drzavama. Ulazak u STO ¢e omoguciti
domacim privrednicima da pod znatno povoljnijim uslovima izvoze i u drzave sa kojima BiH nema
sporazume koji reguliSu trgovinske odnose. Svetska trgovinska organizacija ima transparentna, jasna,
poznata i predvidljiva pravila i principe (Todorovi¢, 2017);

— Svakako, ulaskom u STO i participiranjem u ¢lanstvu BiH se priprema i za ¢lanstvo u EU, koja je i
sama kolektivni ¢lan STO (u ¢lanstvu pored drzava mogu biti i carinske unije). STO za EU predstavlja
jedan od kamena temeljaca njenog globalnog delovanja, odnosno jednu od klju¢nih medunarodnih
organizacija (Bjeli¢, 2017).

Pristupanje BIH Svetskoj trgovinskoj organizaciji, na osnovu svega navedenog, bi u ovom momentu mozda
trebalo da ima 1 ve¢i prioritet nego §to je imalo do sada.

ZAKLJUCAK

BiH bi pristupanjem STO postala ¢lanica krovne globalne organizacije na polju medunarodne trgovine
proizvodima, uslugama i intelektualnom svojinom. BiH pregovara o pristupanju Svetskoj trgovinskoj
organizaciji ve¢ 20 godina. Poslednjih nekoliko godina taj proces je imao znacajne pomake jer su reseni
problemi zbog kojih je on i bio zaustavljen. Svakako prisutna je opasnost da se javi jo$ zemalja koje Zele da
se ukljuce u ove pregovore, §to bi samo otezalo i usporilo zakljucenje pregovora i ¢lanstvo u STO. BiH aktivno
sledi ¢lanstvo u STO i nada se da ¢e se pridruziti toj organizaciji u bliskoj budué¢nosti obzirom da je zemlja
bogato obdarena prirodnim resursima, pruzajuéi potencijalne mogucnosti u energetici (hidro i termoelektrane),
poljoprivredi, drvnoj industriji i turizmu. Punopravno ¢lanstvo BiH u WTO predstavljati snazan podsticaj za
razvoj ekonomije BiH, kao i ispunjavanje vaznog uslova za nastavak procesa evropskih integracija. Ukoliko
postoji volja i spremnost za strateSko usmerenje spoljne politike BiH, pristupanje BiH STO bi trebalo da bude
jedan od prioritetnih ciljeva. BiH treba kao c¢lanica STO da aktivno ucestvuje u kreiranju buducih
multilateralnih pravila trgovanja. Stvaranje i usvajanje dugorocne strategije spoljne politike BiH, sa javno
proklamovanim ciljevima, treba da bude u funkciji popravljanja spoljnopolitickog i ekonomskog polozaja
zemlje i na osnovu toga boljitka privrede i celog drustva (Jelisavac, 2018: 28-46).
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OBRACUN TROSKOVA TOKA MATERIJALA U SLUZBI ZASTITE OKOLISA 1
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ENVIRONMENT AND IMPROVEMENT OF BUSINESS RESULTS
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APSTRAKT

Uprkos samododijeljenoj tituli najsuperiornijeg bica na planeti, Covjek (lat. Homo sapiens — umni ¢ovjek) je svojim
odnosom prema prirodi dokazao da njegov um ipak nije dorastao izazovu koji je pred njega postavljen. Prevelik pritisak
tereta superiornosti na plec¢a industrijski razvijenog drustva doveo je do toga da je moderna civilizacija izgubila onu
iskonsku vezu s prirodom koja je postojala od najranijih pocetaka ljudske vrste. U suludoj trci za §to ve¢im profitom nisu,
ijo$ uvijek se ne biraju sredstva, bez obzira na posljedice koje se proizvode. Koliko su dramati¢ne razmjere posljedica
antropogenih aktivnosti pokazao je i posljednji izvjeStaj UN-ove Meduvladine nauéno-politicke platforme o
bioraznolikosti i uslugama ekosistema (IPBES). U ovom do sada najozbiljnijem upozorenju ikada objavljenom se navodi,
da je ljudski rod najopasnija prijetnja za planet od njegovog nastanka, te da su ljudske aktivnosti uzro¢nik Sestog
masovnog izumiranja vrsta koje se u ovom momentu dogada na Zemlji, koje ¢e u nekoliko narednih desetljec¢a dovesti do
nestanka oko milion biljnih i zivotinjskih vrsta. Pored ovoga, u izvjestaju se identifikuju tzv. ,,novi rizici“ za ljudske
zivote 1 imovinu u koje se ubrajaju zagadenje zraka, potresi, suse, razorni pozari, poplave, bolesti i klimatske promjene.
Jedan od najvaznijih koraka u borbi za o¢uvanje zivota na Zemlji kakvog poznajemo je Sirenje informacija. S tim u vezi
je 1 pokusaj da se kroz ovaj rad pruze informacije o doprinosu koji savremeno upravlja¢ko raéunovodstvo daje kada je u
pitanju ova, ali i iskonska uloga koju ono ima u procesu donosenja poslovnih odluka u preduze¢ima. Medu mnostvom
novih pristupa obrac¢unu i upravljanju troskovima posebno se isti¢e jedan. Rije¢ je o obra¢unu troskova toka materijala,
koji predstavlja jednu od najvaznijih alatki menadzerskog racunovodstva okoliSa. Njegova posebnost u odnosu na
konvencionalne metode obrac¢una ogleda se ne samo u tome $to daje cjelokupnu sliku o direktnim troskovima otpada, veé
iu Cinjenici da omogucéava izracunavanje visine izgubljene dobiti koja je, po pravilu, puno veca od visine detektovanih
troskova. Uz to, zbog nemoguénosti konvencionalnih metoda obracuna i upravljanja troSkovima da precizno identificiraju
ovu vrstu troskova, kroz njihovo svrstavanje u kategoriju opstih, upravljacke strukture u preduzec¢ima nemaju tacne
informacije o stvarnom iznosu troskova poslovanja, ¢ime ostaju uskrac¢eni za mogucénost da ciljnim mjerama znacajno
poprave rezultate poslovanja i istovremeno doprinesu o¢uvanju okolisa kroz redukciju koli¢ine krupnog otpada, smanjenu
emisiju otrovnih materija, smanjeno ispustanje otpadnih voda i zagadivanje tla. Glavna intencija ovog rada je, dakle,
pruzanje informacija o osnovnim obiljezjima obracuna troSkova toka materijala, njegovim specificnostima i razlikama u
odnosu na konvencionalni obracun troskova, te isticanje njegove sposobnosti da istovremeno doprinese popravljanju
rezultata poslovanja, s jedne, odnosno zastiti okolisa, s druge strane.

Kljuéne rije€i: obracun troskova toka materijala, rezultati poslovanja, zastita okolisa
ABSTRACT

In despite to the self-awarded title of the most superior being on the planet, a human (lat. Homo sapiens — wise man),
with his relationship towards nature, proved that his mind is not up to the challenge which faces him. Too high pressure
of the superiority on the shoulders of the industrially developed society resulted with modern civilization losing the primal
connection with nature which existed from the earliest days of the human species. In the crazy race for higher profit, the
means were not chosen, and they are still not being chosen, regardless of the consequences they produce. The dramatic
scale of the consequences of anthropogenic activities is also shown in the latest report of the UN Intergovernmental
Science-Policy Platform on Biodiversity and Ecosystem Services (IPBES). In this, so far the most serious warning ever
published, it is stated that mankind is the most dangerous threat to the planet from its creation, that the human activities
are the cause of sixth mass extinction of species which is happening at this moment on Earth and which will in the
upcoming decades lead to extinction of around million herbs and animal species. Besides this, the report identified so-
called "new risks" for human lives and property which include air pollution, earthquakes, droughts, devastating fires,
floods, diseases, and climate changes. One of the most important steps in the fight for the preservation of life on Earth as
we know it is spreading of the information. In connection to this, this paper is an attempt to provide the information on
the contribution which the modern management accounting provides in this respect, but also on the primal role it has in
the process of business decision making in the companies. Among many new approaches to accounting and costs
management, one stands out in particular. That is the material flow cost accounting, which represents one of the most
important tools of environmental management accounting. Its specific quality compared to conventional accounting
methods reflects not only in providing of the overall image of direct waste costs but also in the fact that it enables
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calculation of the amount of lost profit which, by rule, is much higher than the amount of detected costs. Besides this, due
to inability of the conventional accounting methods and costs management to precisely identify this type of costs,
classifying them to the category of general costs, the management structures in companies do not have exact information
on actual amount of operating costs, thus they are deprived of the possibility to have the targeted measures to significantly
improve the business results and at the same time to make a contribution to the preservation of the environment with
reduction of the quantity of the bulky waste, reduced emission of toxic substances, reduced release of wastewaters and
soil pollution. So, the main intention of this paper is to provide the information on basic characteristics of the material
flow cost accounting, its specific qualities and differences compared to the conventional costs accounting, and pointing
out its ability to, at the same time, contribute to improvement of the business result on one side, and to protect the
environment on the other side.

Keywords: material flow cost accounting, business results, protection of the environment

UvOoD

Efikasno iskoriStavanje resursa uvijek je bila i bit ¢e tema koja se nalazi u fokusu interesovanja svakog
preduzeca. Pri tome se prvenstveno misli na materijalne i energetske resurse za kojima postoji
potreba, bez obzira na djelatnost kojom se preduzece bavi. Kretanja na trziStu nabavke, s posebnim
fokusom na stalna kolebanja cijena sirovina, razlog su kontinuiranog rasta udjela troskova materijala
u strukturi tro§kova proizvodnih preduzeéa. Pa tako npr. udio troskova materijala' u vrijednosti bruto
proizvodnje u proizvodnim preduzec¢ima u Njemackoj iznosio je u 2017. godini u prosjeku vise od
45 % (Statistisches Bundesamt, 2019), odnosno vise od 500 milijardi eura na godiSnjem nivou
gledano na nivou cjelokupne privrede. U proizvodnim preduze¢ima u Finskoj se pak ovaj udio krec¢e
u rasponu od 55-72%, za razliku od troskova rada ¢iji se udio u ukupnoj bruto vrijednosti proizvodnje
kre¢e od 9 do 18% 1 troSkova energije s udjelom manjim od 5% (Brade, Viertola, 2015:6). Vrlo
jednostavnom racunicom dolazi se do zakljucka da su potencijalne ustede koje se mogu ostvariti
efikasnijim koriStenjem materijala znacajno vece od usteda koje bi se postigle provodenjem mjera
Stednje u domenu troskova radne snage i energije zajedno. Uzimajuéi u obzir ¢injenicu da su u veéini
preduzeca programi redukcije troSkova najprije usmjereni ka troSkovima radne snage, orijentacija na
povecanje efikasnosti troSenja materijala omogucila bi vidljivo znacajne uStede bez negativnih
posljedica po zaposlene. Prostora za ustedu ima dovoljno unutar cjelokupnog lanca vrijednosti, a
prema procjenama njemacke agencije za efikasnost materijala (Deutsche Materialeffizienzagentur-
Demea) unapredenjem efikasnosti troSenja materijala moguce je ostvariti 20%-no sniZenje troskova
materijala, $to bi odgovaralo ustedi od 100 milijardi eura godiSnje, na nivou cjelokupne privrede,
odnosno 200.000 eura na nivou pojedina¢nog preduzeca. Prema istrazivanju koje je na uzorku malih
i srednjih preduzeca provela njemacka agencija za efikasno koristenje resursa (VDI Zentrum
Ressourceffizienz, 2015) ove ustede predstavljaju oko 2,5% visine prometa kojeg ostvare prosjecna
mala i srednja preduzeca u Njemackoj, Sto ima direktan uticaj na visinu njihove ostvarene dobiti.
Samo poredenja radi, da bi postiglo ovakvu stopu rasta dobiti preduzece bi u obracunskom periodu
moralo da ostvari 30-50%-no povecanje prometa, Sto u savremenom konkurentskom okruZenju mogu
vrlo rijetki. Time dolazimo do zaklju¢ka da su troSkovi materijala kljucni izvor konkurentske
prednosti preduzeca. Kada se k tome jo$ pridoda i ¢injenica da Cista proizvodnja smanjuje kolic¢inu
svih oblika otpada, omogucava reciklazu 1 ponovnu upotrebu materijala i time i smanjenje zagadenja
okoliSa, dolazi se do win-win situacije kako za privredu tako i za Zivotnu sredinu. Stru¢njaci
procjenjuju da bi se viSe od polovine mjera moglo provesti uz ulaganja ispod 10.000 eura. Daljnjih
20% prijedloga ukljucuje periode otplate krace od 6 mjeseci s ulaganjima manjim od 50.000 eura, uz
postizanje dodatnih usteda u troSenju energije ili radnog vremena.

Meduvladina nauc¢no-politicka platforma o bioraznolikosti 1 uslugama ekosistema, koja je
ustanovljena od strane Ujedinjenih naroda, u svom najnovijem izvjestaju iz maja ove godine, daje
preporuke u vezi s pristupima koji bi trebali doprinijeti postizanju odrzivih transformativnih promjena

"' Ovdje se pri tome misli na materijal koji ulazi u proces proizvodnje, uzrokuje troskove obrade koji znacajno prelaze
njegovu inicijalnu vrijednost, koji ne postaje sastavnim dijelom proizvoda/usluge i time ne biva pokriven prihodima od
realizacije.
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(IPBES, 2019). Medu mnostvom preporuka nalazi se i ona koja se odnosi na unapredenje odrzivosti
ekonomskih 1 finansijskih sistema, u okviru koje se, izmedu ostalog, preporucuje primjena
alternativnog ekonomskog racunovodstva poput obracuna troskova toka materijala. Obracun troskova
toka materijala (engl. Material Flow Cost Accounting), kao jedna od najznacajnijih tehnika
menadzerskog racunovodstva okoliSa (engl. Environmental Management Accounting), ima zadatak
da identifikuje i kvantificira tokove i gubitke materijala i energije u preduzecu, kako u fizickim, tako
1 u monetarnim jedinicama, predstavlja jednu od ponudenih alternativa koja omogucava simultano
ostvarenje dvostrukog efekta: redukcije troSkova i smanjenja oneciS¢enja okoliSa. Zahvaljujuci
njemackim pionirima i japanskim prakticarima obracun troSkova toka materijala postao je dio
porodice ISO standarda ¢ime je trasiran put za njegovo predstavljanje Siroj poslovnoj javnosti i
njegovo ukljucivanje u obracunske tokove u preduzec¢ima.

U radu se fokus stavlja na obracun troSkova toka materijala, njegove specifi¢nosti 1 razlike u odnosu
na konvencionalne metode obracuna i upravljanja troSkovima, kao i respektabilan doprinos zastiti
okoli$a u vremenu jacanja svijesti o pogubnom uticaju covjeka na bioraznolikost i opstanak zivota na
Zemlji.

ZASTITA OKOLISA U FOKUSU UPRAVLJANJA TROSKOVIMA

Pogubnost uticaja ljudskih aktivnosti na bioraznolikost i opstanak Zivota na Zemlji tema je o kojoj se sve
ucestalije i sve glasnije govori. U posljednjem izvjestaju Meduvladine nauc¢no-politicke platforme o
bioraznolikosti i uslugama ekosistema (IPBES, 2019), najozbiljnijem upozorenju do sada, koji je objavljen u
maju ove godine se apostrofira, da je ljudski rod najveéa opasnost i prijetnja za Zemlju od njenog nastanka. O
kakvoj razmjeri prijetnje se radi najbolje govori podatak da naucnici ve¢ u ovom momentu sa sigurnoscéu tvrde
da je najinteligentnije bi¢e na planetu pokreta¢ najmasovnijeg izumiranja biljnih i Zivotinjskih vrsta u
posljednjih 10 miliona godina. Struénjaci procjenjuju da je 25% vrsta u ocjenjivanim grupama biljaka i
zivotinja ugrozeno, iz ¢ega proizilazi da se oko milion vrsta ve¢ suocava s izumiranjem (IPBES, 2019). Pri
tome je potrebno naglasiti da je globalna stopa izumiranja ve¢ 10 do 100 puta visa od prosjecne u posljednjih
100 miliona godina i jo§ uvijek ubrzano raste. Glavni uzroci ovakvog stanja su demografska kretanja,
ekspanzija poljoprivredne proizvodnje i uzgoja stoke, emisija fosilnih goriva, te posljedi¢no klimatske
promjene. Broj stanovnika na Zemlji je u posljednjih pedeset godina udvostrucen i jo§ uvijek raste. Prema
projekcijama UN-ovog odjela za ekonomska i socijalna pitanja (United Nations, 2019) broj stanovnika na
Zemlji ¢e od sadasnjih 7,7 milijardi narasti na 9,7 milijardi u 2050. godini, odnosno 10,9 milijardi u 2100.
godini. Potrebe za hranom, odje¢om i energijom ovolikog broja stanovnika planete uzrokovale su i uzrokovat
¢e nezaustavljivu degradaciju prirode. Tome u prilog govori podatak da je 75% kopnene povrSine zna¢ajno
izmijenjeno, oko 50% rijeka i jezera, te 66% povrSine svih mora i okeana pokazuju ozbiljne znakove
propadanja, a preko 85% mocvarnog podrucja je u ovom momentu nepovratno izgubljeno (IPBES, 2019).
Trend urbanizacije, odnosno globalni porast svjetske urbane populacije za koju se ocekuje da ¢e do 2050.
narasti do dvije tre¢ine ukupnog svjetskog stanovniStva, te povecanje broja megalopolisa na 41 do 2030.
godine, dovesti ¢e do toga da ¢e vise od 9% ukupne Zemljine kopnene mase biti ,,zarobljeno* u gradovima?.
Posljedice ovog trenda su nepovratno uniStenje biljnih i Zivotinjskih staniSta, kréenje miliona hektara Suma, te
enormno povecanje zagadenja vode, zraka i tla. Vise od jedne treéine svjetske kopnene povrsine i skoro tri
Cetvrtine dostupnih slatkovodnih resursa nalazi se u sluzbi komercijalne poljoprivredne proizvodnje i uzgoja
stoke. Mjerenja su pokazala da je blizu 25% svjetske emisije staklenickih plinova posljedica kr¢enja zemljista
i Suma, proizvodnje usjeva i gnojidbe, te uzgoja stoke (posebno prezivara) u prehrambene svrhe, od ¢ega je
10% posljedica kr¢enja Suma (deforestacije). Brzina kojom su kréene Sume je bez presedana u istoriji ljudskog
roda. Vise od 32% Suma koje su postojale na Zemlji prije industrijske revolucije je izgubljeno. Najvece
unistenje pretrpjele su tropske prasume koje se odlikuju najvisim stepenom bioraznolikosti na planeti (dom su
za viSe od polovine kopnenih vrsta), koje se smatraju ,,plu¢ima svijeta“ i za koje se pouzdano zna da su klju¢ne
u borbi protiv klimatskih promjena. Istrazivanja su pokazala da je u periodu izmedu 1980. i 2000. posjeceno
vi§e od 100 miliona hektara tropskih Suma, pri ¢emu najviSe na podru¢ju Amazonske praSume® u Juznoj

2 Povrsina Zemlje je 510.065.284 km? od &ega na kopno otpada samo 29%, odnosno 148. 939. 063 km?, a ostatak ¢ine
vodene povrsine.

3 Amazonska praSuma (Amazonija) je jedno od ¢uda prirode. Ona sadrzi taéno polovinu tropskih Suma na nasem planetu
koje proizvode oko 10% ukupnog kisika na Zemlji i ispustaju vodenu paru u atmosferu koja je vazna komponenta
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Americi (oko 42 miliona hektara) za potrebe uzgoja goveda i Jugoisto¢ne Azije (oko 7,5 miliona hektara) za
potrebe izgradnje plantaza palminog ulja. U Sirokim nau¢nim krugovima se dugo vjerovalo da se koncentracija
staklenickih plinova u atmosferi moze dovesti u vezi s ciklicnim zagrijavanjem i hladenjem planete Zemlje.
Medutim, nedavna istrazivanja (Willeit et. al., 2019) su pokazala da je u posljednjih 150 godina doslo do
znadajnog porasta nivoa stakleni¢kih plinova* u Zemljinoj atmosferi. Koncentracija uglji¢nog dioksida (CO,),
dostigla je nivo od 400 ppm (400 Cestica u milion Cestica zraka). Ovakva koncentracija je posljednji put
zabiljezena prije tri miliona godina tokom kasnog Pliocena kada su temperature bile za 3-4°C viSe, a nivo
okeana za 15-20 metara visi nego danas. Koncentracija metana u atmosferi je u odnosu na predindustrijsko
doba povecana za nevjerovatnih 158 posto. lako se u atmosferi zadrZzava znatno krace od uglji¢nog dioksida
(u prosjeku 10 godina) njegova sposobnost apsorpcije toplote je 21 puta veca od one koju ima uglji¢ni dioksid
Sto ga ubraja u plinove s visokim potencijalom globalnog zagrijavanja (Global Warming Potential-GWP).
Smanjenje koli¢ine leda na Arktiku dovodi do otopljavanja zamrznutog zemljista u blizini obale i oslobadanja
metana, koji je u ledu ostao zarobljen prije nekoliko hiljada godina. Istocnosibirska arkticka ploca krije
rezervoar od 50 gigatona metana, za koji se pretpostavalja da ¢e u atmosferu biti emitovan u narednih 50
godina ili ¢ak i prije. Veca koncentracija metana u vazduhu dovesti ¢e do porasta globalne temperature, $to ¢e
pak ubrzati topljenje Arktika i prema izraCunima naucnika pribliziti planet vremenskoj distanci u kojoj ¢e
prosjecna globalna temperatura porasti za 2°C u odnosu na predindustrijsko doba (Whiteman et. al., 2013).
Uzimajuéi u obzir prethodno navedeno i Cinjenicu da se ljudska civilizacija kroz neuobicajene vremenske
ckstreme ve¢ suocava s posljedicama klimatskih promjena, sasvim je jasna ozbiljnost i alarmantnost
upozorenja koja ve¢ godinama dolaze iz najozbiljnijih nau¢nih krugova. Uprkos svemu, vidljivo je da politicke
elite, koje bi trebale da budu klju¢ne karike u implementaciji sporazuma o klimatskim promjenama, na prvo
mjesto ipak stavljaju interese pojedinih lobija poput npr. naftnog®. U ve¢ pomenutom izvjestaju IPBES-a,
namijenjenom prvenstveno donosiocima politickih odluka na globalnom nivou, apostrofiraju se pristupi i
putevi za postizanje odrzivih transformativnih promjena. U dijelu koji se odnosi na unapredenje odrzivosti
ekonomskih i finansijskih sistema se, uz niz drugih mjera, preporucuje primjena alternativnih obracunskih
pristupa s posebnim naglaskom na obra¢un troskova toka materijala. Obracun troskova toka materijala je alatka
menadzerskog racunovodstva zastite okoliSa koja preduze¢ima pruza moguénost detektovanja i kvantificiranja
tokova i zaliha materijala u fizickim i monetarnim jedinicama. Novitet u odnosu na konvencionalne pristupe
obrac¢unu i upravljanju troSkovima ogleda se u njegovoj sposobnosti da precizno identifikuje direktne troskove
otpada, s jedne strane, odnosno detektuje mjesta na kojima nastaju gubici, s druge strane. Time otvara jedno
novo poglavlje u segmentu upravljanja troskovima, pruzaju¢i menadzmentu preduzeca informacije o visini
izgubljene dobiti koje konvencionalne metode, zbog svrstavanja ovih tro§kova u kategoriju opstih, ne mogu
pruziti. Pored navedenog, otvara se i znaCajan prostor u iznalaZzenju mogucnosti za redukovanje upotrebe
materijala, odnosno materijalnih gubitaka, te posljedi¢no unaprjedenju efikasnosti iskoriStavanja materijala i
energije, te smanjenju negativnih uticaja na zivotnu sredinu i s time povezanih troSkova (BAS EN ISO
14051:2013).

SUSTINSKA OBILJEZJA OBRACUNA TROSKOVA TOKA MATERIJALA

Pocetkom devedesetih godina dvadesetog vijeka prof. Bernd Wagner s Instituta za menadzment i okoli§ u
Augsburgu (Njemacka) razvio je sa svojim saradnicima koncept obra¢una i upravljanja troskovima koji se u

,»globalnog navodnjavanja“ jer stvara kiSne oblake koje vjetrovi odnose u druge regije. Ima nevjerovatnu sposobnost
apsorpcije ugljen dioksida (od 2,4 milijarde tona koliko apsorbiraju Sume, Cetvrtina otpada na Amazoniju) i ostalih
staklenickih plinova, bez ¢ega bi atmosfera bila zamracena, a klimatske promjene ubrzane. Stru¢njaci jos uvijek nisu u
mogucnosti da procijene prave razmjere Stete nedavne serije pozara u Brazilu, ali su sigurni da oni nisu nista drugo do
posljedica ljudske pohlepe za profitom koji se ostvaruje kroz uzgoj goveda i genetski modificirane soje.

4 Stakleni€ki plinovi su sastavni dio Zemljine atmosfere ¢ija je sposobnost apsorpcija infracrvenog zragenja koje dolazi
sa Zemljine povrsine, ¢ime stvaraju tzv. efekat staklenika. Prema Americkoj agenciji za zastitu okolisa (EPA) u ovu grupu
plinova spadaju: uglji¢ni dioksid (CO;), metan (CHy) i azotov oksid (N>O). Pored pobrojanih, u staklenicke plinove
ubrajaju se i fluorirani plinovi odnosno plinovi kojima je dodan element fluor, koji nastaju tokom industrijskih procesa i
koji se zbog velike mo¢i zadrzavanja topline ubrajaju u plinove sa ,,visokim potencijalom za globalno zagrijavanje®.
Izvor: US Environmental Protection Agency.

5 Najnoviji primjer za to je nedavni izlazak SAD iz Pariskog klimatskog sporazuma kojeg su potpisale 195 od 197 zemalja
¢lanica Okvirne Konvencije Ujedinjenih Nacija o klimatskim promjenama. SAD sa 17,9%, poslije Kine, najvise
doprinose svjetskoj emisiji staklenic¢kih plinova. Osim toga SAD se, kao jedna od najbogatijih zemalja svijeta, za vrijeme
predsjedavanja Baraka Obame obavezala da ¢e finansirati klimatski prelaz nerazvijenih zemalja na ekoloski prihvatljive
izvore energije.
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Svojoj osnovi zasniva na analizi ukupnog bilansa mase (ili input-output bilansa) svih ulaznih i izlaznih tokova
u i iz procesa proizvodnje. Pomenuta analiza omogucava identifikovanje 1 kvantificiranje koli¢ine materijala
(u fizickim i monetarnim jedinicama) koja je usla u proces proizvodnje nasuprot koli¢ini koja je ugradena u
proizvod, odnosno pretvorena u krupni otpad, emitovane plinove ili otpadne vode. (Wagner, 2015). Pracenje
cjelokupnog toka materijala u procesu proizvodnje uz pomo¢ dijagrama toka je pokazalo da ni rukovodioci
proizvodnje, a ni menadZzment preduzeca, nemaju jasnu predodzbu o tome kolika je koli¢ina materijala
procesuirana, uskladiStena ili izgubljena duz cijelog toka, odnosno koliki je stvaran iznos troskova koji se krije
unutar cijelog procesa (Wagner, 2015). Novitet u odnosu na konvencionalne pristupe je uvodenje
kvantitativnih centara u obracunski postupak. Pod pojmom kvantitativni centar podrazumijeva se odabrani
proizvodne jedinice, mjesta utovara. Zadatak kvantitativnog centra je dvostruk: prvi, da omoguci
kvantifikaciju toka materijala i koriS$tenja energije i drugi, da omoguci kvantifikaciju nastajucih troskova. S
tim u vezi, jo§ jedna razlika u odnosu na konvencionalne pristupe, je kategorizacija troSkova u: troSkove
materijala, sistemske troskove i troskove upravljanja otpadom. TroSkovi energije mogu biti ukljuceni u
troskove materijala ili zasebno kvantificirani (BAS EN ISO 14051:2013). U troSkove materijala ubrajaju se
troskovi supstance koja ulazi i/ili izlazi iz koli¢inskog centra. Sistemski troSkovi su troskovi koji nastaju
internom manipulacijom materijala, kao §to su npr. troskovi odrzavanja, transporta, investicionog odrzavanja,
troskovi amortizacije, i sl. TroSkovi upravljanja otpadom su troSkovi rukovanja otpacima materijala nastalih
unutar kvantitativnih centara (npr. troskovi prerade odbacenih proizvoda, troSkovi recikliranja, troSkovi
skladiStenja, obrade i odlaganja otpada i sl.). Obracun troskova toka materijala zasnovan je na principu
materijalne ravnoteze. Prema njemu, koli¢ina materijala (izraZena u jedinici za masu) koja u odredenom
obracunskom periodu ude u koli¢inski centar, mora biti uravnotezena s koli¢inom koja ¢e iza¢i bilo u vidu
proizvoda ili gubitka materijala, ukljuCujuéi razliku izmedu pocetnih i krajnjih zaliha unutar samog
koli¢inskog centra. Pomenuti koli¢inski balans predstavlja osnovu za kvantificiranje toka materijala u
monetarnim jedinicama, §to je osnovna informacija koju zahtijevaju donosioci relevantnih poslovnih odluka u
preduzecu. Vrlo vazan momenat u procesu kvantificiranja nastajucih troSkova svakako je njihova kalkulacija
i alokacija po koli¢inskim centrima nakon ¢ega se, u okviru svakog koli¢inskog centra, vr$i njihova alokacija
na proizvode i materijalne gubitke. Problem koji se javlja u vezi s alokacijom troskova energije, sistemskih
troskova i troskova upravljanja otpadom lezi u ¢injenici da su podaci za ove vrste troSkova najc¢esce dostupni
u zbirnom iznosu pojedinacnih vrsta troSkova za cjelokupni proizvodni proces ili njegove dijelove. S tim u
vezi je posebno vazan odabir adekvatnih kljuc¢eva za alokaciju koji ¢e omoguciti precizno vezivanje troskova
za njihove izazivaCe. Stoga se za prvu fazu (alokacija troskova proizvodnje ili njenih dijelova na koli¢inski
centar) preporucuje koriStenje masinskih ¢asova, obima proizvodnje, broja zaposlenih, casova rada, povrsine
prostora i sl., kao kljuCeva za alokaciju. Za drugu fazu (alokacija troskova koli¢inskog centra na pojedinacne
proizvode i materijalne gubitke) se pak preporuCuje primjena na masi bazirane procentualne distribucije
ukupnog materijala izmedu proizvoda i materijalnog gubitka ili, ako to nije moguce, onda procentualne
distribucije osnovnog materijala (BAS EN ISO 14051:2013). Uvodenje kolicinskog centra, kao obracunskog
mjesta, u okviru kojeg se vrsi obuhvatanje i obracun tri pomenute kategorije troskova, klju¢ni je momenat koji
omogucava identifikovanje razlika izmedu ovog i konvencionalnog obrac¢una troskova. Naime, konvencionalni
obracun vezuje kako troskove direktnog materijala, tako i opste troskove proizvodnje za nosioce troskova, ne
pruzajudi pri tome posebne informacije o visini troSkova materijalnih gubitaka i ne identifikujuci neefikasnosti
koje nastaju u procesu proizvodnje. Razlog ovomu je ¢injenica da konvencionalni obracun opste troSkove
proizvodnje tretira kao jedinstveni blok troskova koji se alocira na nosioce pomocu odgovarajuceg kljuca za
alokaciju. S druge strane pak, obracun troSkova toka materijala razdvaja proizvodne troskove u tri kategorije:
troskove energije, sistemske troskove i troskove upravljanja otpadom, od kojih, uz troSkove materijala, na
izlaznoj strani iz koli¢inskog centra izracunava dijelove koji se ubrajaju u materijalne gubitke. Tako da se na
izlaznoj strani pojavljuju dva troSkovna bloka: troskovi koji su alocirani na nosioce (proizvode, poluproizvode,
dijelove i sl.) i troSkovi koji se tretiraju kao gubici (sastavljeni od troskova materijala, energije, sistemskih i
troskova upravljanja otpadom). Time ovaj obracun nudi jednu sasvim novu informacionu dimenziju koja se
ogleda u osiguravanju informacija o stvarnoj visini troskova otpada koji su, prema rezultatima brojnih
istrazivanja, znatno veci nego $to se pretpostavljalo. Slika 1. prikazuje razlike u obracunskom i metodoloskom
pristupu izmedu konvencionalnog obracuna i obracuna troskova toka materijala.
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Slika 1.: Razlike izmedu konvencionalnog obrac¢una i obracuna troSkova toka materijala

| Konvencionalni obracun troskova [

A
—% IZLAZ J@;

Proizvodni proces
Proizvodni trodkovi: 1.860 KM Proizvod (140 kg)
B Pocetne zalihe Krajnje zalihe Troskovi materijala 2.000 KM
Miiten_]_al: 190 kg materijala materijala Opéti troskovi proizvodnje  1.860 KM
Troikovi materyjala: 30 kg: 300 KM 20 kg: 200KM TKUPNO: 3.860 KM
1.900 KM
Otpad: 60 kg ]

‘ Obracun troskova toka materijala

4 7)
4% 1LLAL ‘Jﬁ

Koli¢inski centar
Trotkovi energije: 100 EM
Sistemski trogkovi: 1.600 KM Proizvod (140 kg)
Troskovi upravljanja Troikovi materijala 1.400 KM
otpadom: 160 KM Troskovi energye 70 KM
. lt:“Jal 190 1'3 - Sistemski trogkovi 1.120 KM
rof 10;6%31‘] = "I Poéetne zalihe Krajnje zalihe UKUPNO: 2590KM
materijala materijala
30 kg: 300 KM 20 kg: 200 KM
Gubici materijala (60 kg)
Trotkovi materijala 600 KM
Trotkovi energije 3I0EM
Sistemski trofkovi 480 KM
Trogkovi upravljanja
otpadom 160 KM

Izvor: Prilagodeno prema BAS ISO 14051:2013

Iz prethodno prikazanog primjera je vidljivo da postoje znacajne razlike u visini troSkova kojom se terete
nosioci troskova. Razlog tomu je ¢injenica da konvencionalni obracun ne posjeduje mehanizme koji bi mu
omoguc¢ili odvajanje troskova koji se svrstavaju u kategoriju materijalnih gubitaka, kao ni jasno detektovanje
troSkova otpada materijalizovanih u vidu krupnog otpada, emisija u zrak, vodu ili zemljiste. NizZa cijena
kostanja (koju nudi obracun troskova toka materijala) predstavlja osnovu za formiranje nizih prodajnih cijena,
¢ime se otvara put za povecanje profitabilnosti bez ikakvih implikacija po kvalitet proizvoda/usluge. Ovo je
posebno znacajno u situacijama kada se obracun troskova toka materijala primjenjuje na cjelokupan lanac
snabdijevanja. Uz to, zahvaljuju¢i ovom obracunskom pristupu, menadzment kona¢no postaje svjestan stvarne
koli¢ine i iznosa troskova otpada, s jedne strane, odnosno dijelova proizvodnog procesa na kojima se javljaju
materijalni gubici, s druge strane. Materijalni gubici, pri tome, bivaju klasificirani u dvije kategorije. Prvu
kategoriju ¢ine gubici koji mogu biti eliminisani samostalno od strane proizvodnih odjeljenja kroz kreiranje ili
reviziju priru¢nika koji se koriste u proizvodnom procesu ili uz odredene korekcije u proizvodnim koracima,
ili u koordinaciji s odjeljenjem proizvodne tehnologije koje uvodi male inovacije, kao segmente prosSirenja
postojec¢ih proizvodnih procesa. Drugu kategoriju pak, ¢ine gubici Cije eliminisanje zahtijeva srednjorocni ili
dugorocni rad na razvoju nove tehnologije ili novog dizajna proizvoda koji zahtijevaju timsko udruZivanje
razli¢itih odjeljenja u preduzecu, poput odjeljenja za proizvodnu tehnologiju, odjeljenja za razvoj proizvoda,
te odjeljenja za istrazivanje i razvoj (Nakajima, Kimura). Detektovanje i kvantifikacija materijalnih gubitaka
stvara pretpostavke za njihovu eliminaciju, kao i za smanjivanje koli¢ina, a time i troSkova nabavljenog
materijala. Ustede su, pored ovoga, moguce i kroz upotrebu ,,jeftinijih sirovina koje nece ugroziti kvalitet i
funkcionalnost proizvoda, unapredenje upotrebnih karakteristika proizvoda bez promjena u kolicini i
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vrijednosti upotrebljenog materijala, promjene u proizvodnom dizajnu koje iniciraju promjene u proizvodnom
procesu i sl.“ (Luci¢, 2019). Sve ovo kreira win-win situaciju kako za preduzece, koje moze znacajno povecati
profitabilnost poslovanja, tako i za Zivotnu sredinu koja biva postedena dodatnog onecis¢enja i zagadenja.
Zahvaljujuéi angazmanu japanskog ministarstva medunarodne trgovine i industrije (METI) u septembru 2011.
godine finalizovan je i objavljen standard ISO 14051:2011- Upravljanje okoliS§em - Obracun tro§kova toka
materijala - Opsti okvir. Sest godina kasnije Medunarodna organizacija za standardizaciju ISO objavila je
standard pod nazivom ISO 14052:2017- Upravljanje okoliSem - Obracun troskova toka materijala - Smjernice
za prakti¢énu primjenu u lancu snabdijevanja. Osnovna intencija njegovog objavljivanja je upoznavanje i
davanje smjernica u vezi s moguénostima njegove primjene unutar lanca snabdijevanja. Istrazivanja su
pokazala da primijenjen u lancu snabdijevanja obracun troskova toka materijala pruza izuzetne mogucnosti za
prepoznavanje materijalnih gubitaka koje je moguce izbje¢i, mogucnosti za smanjenje otpada i pravednu
raspodjelu finansijske koristi izmedu partnera u lancu (Krist, 2017).

ZAKLJUCAK

Razvijen u Njemackoj na Augsburskom institutu za menadzment i okoli$, obracun troskova toka materijala je
svoju pravu ekspanziju dozivio nakon §to je 2000. i 2001. testiran u pet japanskih kompanija (Nitto Denko,
Canon, Tanabe, Seiyaku i Takiron). Nakon uspjes$nog testiranja i izvrsnih rezultata, kako u domenu efikasnosti
koriStenja resursa, tako i u segmentu zastite okolisa, japansko ministarstvo medunarodne trgovine i industrije
je 2004. godine zapocelo projekt ¢ija je osnovna intencija bila ohrabrivanje domacih preduzeca na §to
masovniju implementaciju ovog obracunskog pristupa. S tim u vezi je 2007. godine pokrenulo inicijativu u
vezi sa ,pretvaranjem obracuna troskova toka materijala u ISO standard iz grupe 14000 - upravljanja
okoliSem, $to je 2011.12017. godine i finalizovano. Svojom sposobnos¢u da pomocu dijagrama toka detektuje
i kvantificira gubitke materijala unutar svake faze proizvodnog procesa, obracun troskova toka materijala je
postao vazna alatka menadzmentu u njegovim nastojanjima da efikasno redukuje troskove otpada uzduz
cjelokupnog toka materijala, poCevsi od procesa nabavke, pa sve do procesa prodaje. Pri tome treba naglasiti
da se ovdje ne misli samo na naknade za odlaganje otpada, koje se u velikom broju preduzeca jos uvijek jedino
identificiraju s troskovima otpada, ve¢ se ovdje zapravo radi o vrijednosti materijala koji se tretira kao otpad,
kao i o troskovima rukovanja i skladistenja materijalnog otpada. U poredenju s drugim metoda racunovodstva
zaStite okoliSa, obrac¢un troSkova toka materijala lako je razumljiv i jednostavan za implementaciju, koja
podrazumijeva jednostavno prosirenje postoje¢eg racunovodstvenog sistema obracuna troskova bez zahtjevne
nabavke novih i skupih racunovodstvenih softvera. Izuzetno vazna dimenzija obracuna troskova toka
materijala, koju je potrebno posebno naglasiti, je njegov znacajan doprinos u borbi za smanjenje zagadivanja
okolisa koje se ogleda u redukciji emisija u zrak, vodu i zemljiste. Upravo ovaj momenat prepoznat je i od
strane Meduvladine naucno-politicke platforme o bioraznolikosti i uslugama ekosistema, osnovane od strane
Ujedinjenih naroda, koja preporucuje primjenu alternativnog ekonomskog ra¢unovodstva poput obracuna
troskova toka materijala, $to ovu alatku upravljackog raCunovodstva svrstava u red onih s najvisim prioritetom
znacaja. S tim u vezi je u radu poseban apostrof stavljen na problematiku klimatskih promjena, njihove uzroke
iposljedice, te ¢injenicu da je ljudska vrsta zaslijepljena borbom za $to ve¢im profitom, bez obzira na nastajuce
posljedice, uspjela da ugrozi ne samo svoj, nego i opstanak miliona biljnih i Zivotinjskih jedinki koje su ve¢ u
ovom momentu izgubile bitku s klimatskim promjenama. Klju¢ rjeSenja za pomo¢ planetu nalazi se u rukama
svjetskih lidera i njihovoj spremnosti da konkretnim mjerama doprinesu ostvarenju cilja ogranicenja porasta
globalne temperature iznad 1,5°C, zacrtanog Pariskim klimatskim sporazumom iz 2015. godine. Naucnici
upozoravaju da uprkos deklarativnoj opredijeljenosti za provodenje zakljuCaka iz Pariza, u najve¢em broju
zemalja su aktivnosti koje su usmjerene ka smanjenju emisije staklenickih plinova nedovoljne da bismo dobili
bitku protiv klimatskih promjena. Cak §tavise, istraZivanja su pokazala da sedam glavnih proizvodaca nafte i
plina (Kina, SAD, Rusija, Indija, Australija, Indonezija i Kanada), planiraju da do 2040. godine povecaju
proizvodnju nafte za 43 posto, a plina za vise od 47%, a proizvodnja uglja u svijetu bi do 2030. godine mogla
porasti za nevjerovatnih 150 posto. Ovakvim neskladom izmedu ciljeva Pariskog sporazuma i planova
industrije fosilnih goriva nikako nije moguée ograniciti porast globalne temperature iznad 1,5°C. Hoce li
globalni bunt mladih ljudi, kojeg je pokrenula Svedska tinejdZerica Greta Thunberg, koji diljem planete traze
od svojih politi¢ara da se osvijeste i po¢nu brinuti o buduénosti generacija koje dolaze, natjerati prozvane da
reaguju, ostaje da se vidi.
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APSTRAKT

Cilj rada je da se utvrdi da u Bosni i Hercegovini postoje potencijali za stvaranje konkurentskih prednosti na
medunarodnom trzi$tu. Pri izradi rada primenjene su osnovne metode za prikupljanje, obradu i tumacenje podataka kao
Sto su analiza, sinteza, posmatranje, apstrakcija, generalizacija i komparativna metoda. Rezultati do kojih se doslo u ovom
radu su dobra osnova i smernica za dalja istrazivanja u oblasti konkurentskih prednosti. Zelja je da se pokaze da Bosna i
Hercegovina moze biti konkurentna na medunarodnom trzistu samo ukoliko postoji spremnost da dode do promena u
razmiS$ljanju svih segmenata drustva. Drzava je znacajan faktor u svim oblastima ljudskog delovanja. Ona ima znacajnu
ulogu u izboru medunarodne marketing strategije preduzeéa. Svaka drzava stimulira ili ograni¢ava medunarodnu
poslovnu aktivnosti na nacin koji joj najvise odgovara. Voda, Sumsko bogatstvo, zemljiSte i mineralna bogatstva Cine
Bosnu i Hercegovinu relativno bogatu prirodnim resursima. To su njene komparativne prednosti u odnosu na okruzenje i
druge zemlje. Komparativne prednosti Bosne i Hercegovine su i u nizu energetsko sirovinskih grana, kao i u preradi
njihovih proizvoda. Ograniceni prirodni resursi pruzaju veliki prostor da predstavljaju nacionalnu konkurentsku prednost.
AngaZovanje i dodatno obucavanje mladog motivisanog radnog kadra, koji je spreman da se usavrSava, dugom roku moze
doneti visestruke koristi u daljnjem sticanju konkurentskih prednosti. Znanje je prednost koja moze najvise doneti i od
koje polazi otkrivanje novih i iskoriStavanje svih ostalih prednosti.

Kljuéne rije€i: konkurentska prednost, prirodni resursi, znanje kao pokretaé

ABSTRACT

The aim of the paper is to identify that in BiH there are potentials for creating competitive advantages in the international
market. Basic methods for data collection, processing and interpretation such as analysis, synthesis, observation,
abstraction, generalization and comparative method were applied in the development of the paper. The results obtained
in this paper provide a good basis and guideline for further research in the area of competitive advantage. The desire is to
show that BiH can be competitive in the international market only if there is a willingness to change the thinking of all
segments of society. The state is a significant factor in all areas of human action. It plays a significant role in choosing
the international marketing strategy of the company. Each country stimulates or restricts international business activities
in a way that is most relevant to it. Water, forest resources, land and mineral resources make BiH relatively rich in natural
resources. These are its comparative advantages over the environment and other countries. The comparative advantages
of BiH are in a number of energy raw materials branches as well as in the processing of their products. Limited natural
resources provide ample space to represent a national competitive advantage. Hiring and further training young motivated
workforce, who is ready to improve, in the long run can bring multiple benefits in further gaining competitive advantage.
Knowledge is the advantage that can bring the most and that is starting to discover new and reaping all the other benefits.

Keywords: competitive advantage, natural resources, knowledge as a drive

UvOoD

U okviru ovog rada proucen je problem nacionalnih konkurentskih prednosti sa osvrtom na Bosnu i
Hercegovinu. Prije same analize konkurentnosti preduzec¢a iz BiH postavljene su teoretske osnove u pogledu
definisanje konkurencije, konkurentskih prednosti i generickih strategija, uz posebno uvazavanje teoretskih
osnova koje je postavio Micheal E. Porter.

Osnovna hipoteza koja se Zeli potvrditi kroz rad je da adekvatnom primenom konkurentskih strategija
preduzeca iz BiH mogu ostvariti konkurentske prednosti na medunarodnom trzistu. Pomo¢ne hipoteze su da
uspeh preduzeca zavisi od spremnosti drzave da pomogne njihov razvoj i svojim regulativama zastiti njihovo
poslovanje. Preduzeca iz BiH mogu ostvariti konkurentske prednosti ukoliko razdvoje upravljacku i vlasnicku
strukturu, i dozvole obrazovanim stru¢njacima da vode poslovanje. Konkurentske prednosti se mogu ostvariti
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kroz iskori§¢enje komparativnih prednosti BiH, a kao najvazniju prednost isti¢emo znanje i stru¢nost u
ostvarivanju prednosti.

Cilj rada je da se utvrdi da u BiH postoje potencijali za stvaranje konkurentskih prednosti na medunarodnom
trziStu. Zelja je da se dokaze da ukoliko postoji spremnost drzave, preduzeca i drustva, moze se ostvariti
konkurentska prednost kroz efikasnu i efektivnu primenu strategija, koje ¢e naglasiti komparativne prednosti
BiH.

Pri izradi rada primenjene su osnovne metode za prikupljanje, obradu i tumacenje podataka kao S$to su analiza,
sinteza, posmatranje, apstrakcija, generalizacija, komparativna metoda i upitnik. Rezultati do kojih se doslo u
ovom radu su dobra osnova i smernica za daljna istraZivanja u oblasti konkurentskih prednosti. Zelja je da se
pokaze da BiH moze biti konkurentna na medunarodnom trzi$tu samo ukoliko postoji spremnost da dode do
promena u razmisljanju svih segmenata drustva.

OSVRT NA KONKURENTSKE PREDNOSTI BOSNE I HERCEGOVINE

U okviru ovog poglavlja ¢emo sagledati ekonomske pokazatelje stanja privrede Bosne i Hercegovine u odnosu
na okruzenje. Ispitacemo komparativne prednosti koje BiH poseduje i koje su osnova za sticanje konkurentske
prednosti. Komparativne prednosti nastaju iz pristupa zemlje odredenim resursima koje drugi nemaju. Ovo je
obi¢no vezano za prirodne resurse. Sa druge strane, konkurentske prednosti se stvaraju kombinovanjem
razli¢itih resursa, primarno primenom znanja. Ovo takode ukljucuje podizanje barijera za konkurente, u smislu
da je prava konkurentska prednost ona koju konkurenti te§ko mogu kopirati.

Istorijski osvrt na konkurenciju

Konkurentnost je relativno novo podrucje ekonomske nauke — javlja se od 1980-tih godina. Medutim, postalo
je jedno od najznacajnijih podrucja savremene ekonomske misli. Pociva na idejama koje su razvijali jo$
klasi¢ni ekonomisti. Adam Smith-u konkurencija je napor dviju ili viSe stranaka koje deluju samostalno da
osiguraju poslovanje tre¢oj strani, tj., kupcima daju najpovoljnije uslove. Kasniji ekonomisti konkurenciju vide
kao raspodelu proizvodnih sredstava onima koji ¢e od tih sredstava imati najviSe koristi, ¢ime se potice
efikasnost. Marksisti su tvrdili kako je konkurencija Stetna jer dovodi do gubitka kapaciteta i resursa koji se
trose na medusobnu borbu. To je ponekad i istina, posebno kad postoji velika ponuda a malo kupaca.

Strukturalna analiza grana industrije

Osnovna determinanta profitablinosti neke firme je atraktivnost industrije kojom se bavi. Konkurentna
strategija mora rasti iz sofisticiranog razumevanja pravila nadmetanja koja odreduju privlacnost industrije.
Krajnji cilj konkurentske strategije je da se nosi sa i, idealno, menja ta pravila u korist firme. U bilo kojoj
industriji, bilo da je domaci ili medunarodni proizvod ili usluga, pravila nadmetanja su utelovljena u pet
konkurentskih sila: ulazak novih konkurenata, opasnost od supstituta, pregovaracka mo¢ kupaca, pregovaracka
mo¢ dobavljaca, i rivalstvo medu postoje¢im konkurentima.

STRATEGIJSKE ALIJANSE I KONKURENTSKA PREDNOST

Strategijske alijanse (strategijsko partnerstvo, ugovorena saradnja) predstavljaju sve oblike saradnje medu
preduze¢ima u medunarodnoj ekonomiji koji su nesto vise od uobicajenih trzisnih transakcija, a manje od
spajanja i pripajanja preduzeca. Cilj ulaska u strategijske alijanse je jaCanje konkurentske prednosti na celini
globalnog trzista ili na segmentima tog trziSta. Prema Milisavljevi¢ M. (Milisavljevi¢, M., 2010: 285:286)
»clanstvom u strategijskoj alijansi preduzece ojacava svoje mogucnosti da kreira superiornu vrednost za
potrosace (Hewlett, S. A., 1991:131):

*  omogucava se stvaranje novih trzista,

= stvaraju s nove moguénosti za kombinovanje izvora i stru¢nosti,

* nove kompetentnosti se stvaraju brze nego §to je moguce internim naporima, i

= globalizovana preduze¢a mogu da stvore kriticnu masu potrebnu da se stekne i odrzava trzisna

pozicija (Nicholson, W., 1998: 154)*
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MenadZment kao faktor ostvarivanja konkurentske prednosti

Svi prethodno obradeni faktori koji doprinose ostvarivanju i odrzavanju konkurentske prednosti se postavljaju
pred menadZzment kao nosioca koji treba isto da sprovede u delo i iskoristi sve mogucnosti koje se pruzaju.
Nosenje pune odgovornosti za uspeh ili neuspeh kompanije, ali i nemoguénost kontrole vecine faktora koji ga
odredujuUspeh koji ostvaruje kompanija je veoma znacajan za izvr$ne direktore koji su tu odigrali veliku
ulogu. Za samu kompaniju je korisno da se rukovodioci poistovete sa kompanijom i da deluju na najbolji nacin
$to mogu ka ostvarivanju postavljenih ciljeva.

Uticaj supstituta i komplemenata na konkurentsku prednost

Dva dobra su supstituti ako jedno dobro moze, kao rezultat promenjenih uslova, zameniti drugo u upotrebi.
Neki primeri su ¢aj i kafa, maslac i margarin i slicno. Komplementi, sa druge strane, su robe koje ,,idu zajedno*,
kao Sto su kafa i Slag, automobili i gorivo i sli¢no. U izvesnom smislu, supstituti su zamena jedni drugim u
funkeciji korisnosti, dok komplementi dopunjavaju jedni druge (Nicholson, W., 1998: 154). Supstituti mogu na
viSe nacina uticati na konkurentsku prednost. U slu¢aju da je zamenski proizvod dostupan na trzistu, tada
njegova cena, u odnosu prema ceni primarnog proizvoda ima bitnu ulogu. Vaznu ulogu u promeni konurentske
situacije imaju i promene preferencije kupaca. Supstituti predstavljaju veliku opasnost za primarni proizvod i
bitno menjaju okolinu preduzeca, a sva ona preduzeca suocena sa ovim problemom moraju reagovati brzo i
efektivno kako bi uspesno resila problem (Buble M., 2005: 21).

STVARANJE I ODRZAVANJE KONKURENTSKE PREDNOSTI BIH NA MEPUNARODNOM
TRZISTU

Analiza pokazatelja robne razmene za Bosnu i Hercegovinu

Pre sagledavanja konkurentskih prednosti Bosne i Hercegovine, izne¢emo odredene ekonomske pokazatelje
snage BiH. Ovo je znac¢ajno iz razloga da prvo utvrdimo koliko je realno ocekivati da BiH moze iskoristiti
svoje prednosti, i koliko ih trenutno koristi, odnosno, kako se to oslikava na njen uvoz, izvoz, bruto drustveni
proizvod i druge pokazatelje. 1z izveStaja Ministarstva vanjske trgovine i ekonomskih odnosa BiH iznosimo
pokazatelje o robnoj razmeni u periodu od 2009. do 2011. godine.

Tabela 1. Robna razmena BiH u periodu 2009 - 2011. godina

u milionima KM

Godina Period Uvoz Izvoz Deficit Pokrivenost u %

Q1 2.804,20 1.242,11 -1.562,09 44,29%

2009 Q2 5.968,76 2.555,76 -3.413,00 42,82%
: Q3 9.122,70 4.048,82 -5.073,88 44,38%

Q4* 12.355,18 5.531,20 -6.823,98 44,77%

Q1 2.758,79 1.541,47 -1.217,32 55,87%

2010 Q2 6.238,12 3.381,27 -2.856,85 54,20%
: Q3 9.921,69 5.230,09 -4.691,60 52,71%

Q4* 13.616,20 7.095,50 -6.520,70 52,11%

Q1 3.400,86 1.973,38 -1.427,49 58,12%

2011 Q2 7.383,46 4.075,25 -3.308,21 55,24%
: Q3 11.442.96 6.172,27 -5.270,70 53,94%

Q4* 15.525,43 8.222,11 -7.303,32 52,96%

Q4* - Predstavlja vrednost za celu godinu
Izvor: Agencija za statistiku BiH prema http://www.mvteo.gov.ba (datum pristupa 05.08.2012.)

U 2011. godini vrednost uvoza iznosila je 15,53 milijardi KM, §to je za 14,02% ili 1,11 milijardi KM vise u
odnosu na 2010. godinu. Ukupan izvoz iznosio je 8,22 milijarde KM, $to na godi$njem nivou predstavlja
povecanje od 15,88% ili 1,13 milijadi KM. Povecanje izvoza BiH je znacajno u prethodnim periodima,
medutim ono je praceno sa povecavanjem uvoza. Analiza kretanja uvoza i izvoza za 2011. godinu i dalje
ukazuje na povecanje stope rasta trgovinskog deficita na godisnjem nivou, §to je uzrokovano smanjenjem stope
rasta izvoza i daljnjim povecanjem stope rasta uvoza. Na godiSnjem nivou deficit je porastao za 12,00%, tj. za
782,62 miliona KM. Pokrivenost uvoza izvozom za 2011. godinu iznosila je 52,96%, §to je za 0,85 procentnih
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poena viSe od pokrivenosti u odnosu na prethodnu godinu, kada je iznosila 52,11%. Na slici 1 dajemo graficki
prikaz ovih pokazatelja.

(" u  Uvoz; Ostale B Uvoz; Hrvatska ; )
zemlje ; 25,74%; 14,34%; 14%
26%

B Uvoz; Nemacka ;
10,62%; 11%

3,17%; 3%
Uvoz; SAD ;
4,04%; 4%

& Uvoz; Rusija;
10,53%; 11%

Uvoz; Kina ;
4.99%: 5% Uvoz; Srbija ;
T = Uvoz B Uvoz; Italija ; 9,44%:; 9%
\_ Slovenija ; 8,90%: 9% Yy
Slika 1. Uvoz BiH po zemljama za 2011. godinu
Izvor: Autor prema podacima iz tabele 1.

Kroz ove pokazatelje moZzemo jasno da vidimo koji je polozaj BiH u svetskoj privredi. Sama ¢injenica da BiH
vi$e uvozi nego §to izvozi nije toliko problemati¢na posto je veoma mali broj drzava u svetu koje imaju suficit
u robnoj razmeni. Ono §to je problem je ako bi smo i8li u dublju analizu grana industrije u kojima se uvozi,
vide¢emo da je znacajan uvoz u onim oblastima privrede gde bi BiH upravo trebala da poseduje konkurentske
prednosti (poljoprivredna proizvodnja). Jasno je da preduzecéa iz BiH bez snazne pomo¢i drzave teSko mogu
samostalno da se probiju na medunarodno trziste. Potrebno je primeniti strategije fokusa na odredene privredne
grane gde BiH moze ostvariti konkurentkse prednosti i obezbediti pogodnosti i subvencije preduze¢ima koja
su spremna da pokrenu takve projekte.

Najznacajniji strateSki partneri Bosne i Hercegovine

Iz spomenutog izvjestaja iznosimo podatke u robnoj razmeni BiH sa drugim zemljama (tabela 2).
Tabela 2. Razmena BiH sa najznacajnijim spoljnotrgovinskim partnerima za 2011. godinu
u milionima KM

v (1) v (1)
R. br. DRZAVA uvoz 7o u ukupnom DRZAVA 1zvoz  ’° Y ukupnom

uvozu izvozu

1 Hrvatska 2.226,51 14,34% Nemacka 1.215,96 14,79%
2 Nemacka 1.648,40 10,62% Hrvatska 1.204,44 14,65%
3 Rusija 1.635,09 10,53% Srbija 1.001,88 12,19%
4 Srbija 1.465,64 9,44% Italija 963,55 11,72%
5 Italija 1.381,69 8,90% Slovenija 706,82 8,60%
6 Slovenija 828,56 5,34% Austrija 619,04 7,53%
7 Kina 774,88 4,99% Crna Gora 300,43 3,65%
8 SAD 626,71 4,04% Madarska 165,97 2,02%
9 Austrija 491,68 3,17% . Kosovo 165,71 2,02%
10 Turska 450,11 2,90% Svajcarska 154,10 1,87%
11 Ukupno (1 do 10) 11.529,28 74,26% Ukupno (1 do 10) 6.497,90 79,03%
12 Ostale zemlje 3.996,15 25,74% Ostale zemlje 1.724,21 20,97%
Ukupno o Ukupno o

13 (11 do 12) 15.525,43 100,00% (11 do 12) 8.222,11 100,00%

Izvor: Agencija za statistiku BiH prema http://www.mvteo.gov.ba (datum pristupa 05.08.2012.)

Ukoliko posmatramo uvoz, najveéi deo robe se uvozio iz Hrvatske (14,34%), Nemacke (10,62%), Rusije
(10,53%), Srbije (9,44%) i Italije (8,90%) koje u ukupnom uvozu zajedno ucestvuju sa 53,83%. Na strani
izvoza, 10 zemalja ima izuzetno visoko ucesc¢e u ukupnom izvozu u 2011. godini, i to sa ukupnim uc¢esé¢em od
79,03%. U 2011. godini najvise se izvozilo u Hrvatsku (14,79%), Nemacku (14,65%), Srbiju (12,19%) i Italiju
(11,72%), koje u ukupnom izvozu zajedno ucestvuju sa 53,34%. [zuzetno visok procenat koncentracije izvoza
u navedene zemlje govori o posebnoj vaznosti ovih trziSta za proizvodace iz BiH, bar dok ne dode do
znacajnijeg prodora na trzista drugih zemalja.
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Ukoliko posmatramo graficke prikaze, vidimo da se kada je u pitanju izvoz isticu Cetiri zemlje: Nemacka, Srbija,
Hrvatska i Italija. UceS¢e ovih zemalja je takode znacajno kada je u pitanju i uvoz. 1z ovoga mozemo zakljuciti
da su diplomatski odnosi sa ovim zemljama od visokog znacaja za BiH. Ovo takode delimi¢no objasnjava i
nemogucnost smanjivanja uvoza i deficita, posto ukoliko bi BiH pokusala regulativama da ograni¢i uvoz iz ovih
zemalja to bi se u velikoj meri odrazilo na izvoz. Jedan od znac¢ajnih faktora kada je u pitanju konkurentska
prednost svake zemlje su regulative kada je u pitanju zastita domace privrede i domacih preduzeca. Samim time
se Stiti 1 polozaj nacionalne privrede u odnosu na druge zemlje u regiji i svetu. Situaciju u BiH najbolje oslikava
izveStaj Veca stranih investitora u BiH, koje je 2007. godine u Beloj knjizi istaklo da ,,unutrasnja i izvozna
konkurentnost BiH preduze¢a zavisi od njihovog nesputanog pristupa odgovarajuéim sirovinama,
repromaterijalima i nabavkama bez obzira da li su s domacih ili inostranih trziSta. Za malu otvorenu ekonomiju
kao $to je BiH. Prakti¢no nema restrikcija uvedenih radi zastitite domacih proizvodaca, a da u isto vreme nemaju
negativan efekat na konkurentnost domacih proizvodaca“ (BIH Foreign Investors Council, 2007: 15).
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Slika 2. Prosperitet rasta GDP-a od 2000. do 2007. godine
Izvor: prema (Porter, M., 2009.)

Na slici 2. prikazujemo poziciju Bosne i Hercegovine u odnosu na druge zemlje po prilagodenom bruto
drustvenom proizvodu po stanovniku (engl. adjusted GDP per capita) i rastu stvarnog bruto drustvenog
proizvoda po stanovniku. Mozemo da uo¢imo da je u posmatranom periodu od 2000. godine do 2007. godine
BiH ostvarivala rast GDP-a od oko 6,6%, $to je priblizno jednako rastu koji su ostvarivale Hrvatska, Slovenija,
Madarska i Gréka. Medutim ako posmatramo apsolutni iznos GDP-a po stanovniku, koji je u 2007. godini
iznosio oko 7.500 dolara, to je znatno nize od navedenih zemalja. GDP po stavniku je na nivou koji su
ostvarivale Makedonija, Albanija i Ukrajina, s tim da Ukrajina ima znatno vecu stopu rasta.

Komparativne prednosti Bosne i Hercegovine

Voda, Sumsko bogatstvo, zemljiSte i mineralna bogatstva ¢ine BiH relativno bogatu prirodnim resursima. To
su njene komparativne prednosti u odnosu na okruzenje i druge zemlje. Komparativne prednosti BiH suiu
nizu energetsko sirovinskih grana, kao i1 u preradi njihovih proizvoda. Pre svega, to je proizvodnja
hidroenergije, proizvodnja uglja i termoenergije, Zeljezne rude i crne metalurgije, boksita i razvoj aluminijske
industrije, prerada drugih zna¢ajnih metala, te industrija nemetala i gradevinskog materijala. Drvni kompleks,
takode, spada u komparativne prednosti BiH. Komparativne prednosti BIH su i prirodne lepote koje se
nedovoljno koriste u turisticke svrhe, a koje treba zastititi kao nacionalne parkove, rezervate prirode,
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rekreaciona podru¢ja uz ocuvanje bioloskih resursa tj. flore i faune. Upravo u nedovoljnom kori§¢enju je
pitanje koje od ovih komparativnih prednosti se mogu iskoristiti kao konkurentska prednost BiH.

Voda je nezamenjivo dobro od opsteg interesa koje zbog svog znacaja za zivot, privredu i razvoj zahteva
jedinstven i celovit pristup, $to nije slucaj s ostalim prirodnim resursima Premda je voda u BiH bez kontrole
zagadivana i troSena, ona je i dalje jedan od najznacajnih resursa. Nepoklanjanje dovoljne paZznje obezbedenju
1 zastiti potencijalnih vodenih resursa ucinit ¢e da voda ubuduce bude skuplja.

U ocenjivanju nacionalnog bogatstva posebno je znacajno bogatstvo Sumom. Ukoliko posmatramo odnos
ukupne povrSine Suma prema ukupnoj povrSini drzave, jedna od najSumovitijih zemalja Evrope je Bosna i
Hercegovina. Prema Federalnom zavodu za programiranje razvoja (http://www.fzzpr.gov.ba: 18.08.2012.) pod
Sumama se nalazi 2.709.769 hektara ili oko 53% ukupne povrsine BiH.

Osnov svake moderne i napredne poljoprivrede je zemljiste. Od ukupnog poljoprivrednog zemljista BiH, koje
obuhvata 2.556 hiljada hektara. Sto se ti¢e rudnog bogatstva ono za manje razvijenu zemlju, kakva je Bosna i
Hercegovina predstavlja znacajan - neobnovljiv prirodni resurs. Najznacajnije rudno bogatstvo predstavlja
ugalj. Bosna i Hercegovina raspolaze bilansnim rezervama od 3,9 milijardi tona uglja, od ¢ega na lignit otpada
63% 1 mrki ugalj 37%. Bilansne rezerve boksita iznose oko 86 miliona tona, a olova i cinka oko 60 miliona
tona. Brojna su lezista nemetalnih sirovina kao kamene soli, retke sirovine pirofilita sa rezervama od oko 14,5
miliona tona

Konkurentske prednosti Bosne i Hercegovine

Nakon $to smo naveli komparativne prednosti BiH, vreme je da vidimo koje od ovih i drugih prednosti se
mogu iskoristiti kao konkurentska prednost preduzeca iz BiH.

Ograni¢eni prirodni resursi, koje smo naveli u prethodnom poglavlju, pruzaju veliki prostor da predstavljaju
nacionalnu konkurentsku prednost. Prije svega velike koliine pitke vode, Sumskog i obradivog zemljista su
moguénost koju je potrebno iskoristiti adekvatnom strategijom razvoja drzave, i otvaranjem preduzeca koja ée
modernim pristupom iskoristiti ove prednosti. Spomenuta rudna bogatstva predstavljaju znacajnu prednost u
okvirima drzave.Veliki broj jeftine radne snage postoji u BiH, to je Cinjenica, ali je potrebno sagledati razloge
koji stoje iza toga. Pre svega to je loSa ekonomska situacija, odnosno velika nezaposlenost. Ne smatramo da
je ovo faktor koji moze doneti znacajnu prednost, jer ukoliko pogledamo trzista azijskih zemalja (npr. Kina),
dostupan je veci broj i jeftinija radna snaga. Medutim, smatramo da BiH ipak poseduje jednu neiskoris¢enu
prednost, a to je stru¢na radna snaga koja je usled ekonomske situacije pretezno nezaposlena, posebno
naglasavajuci veliki broj mladih obrazovanih ljudi. To je prednost koja preduzeca moraju da iskoriste, da
angazuju i dodatno obuce mladi motivisani radni kadar koji je spreman da se usavrsava.

Prepreke Bosne i Hercegovine u ostvarivanju konkurentskih prednosti na medunarodnom trzistu

ZaSto preduzeca iz Bosne i Hercegovine nisu u mogucénosti da ostvare konkurentske prednosti na
medunarodnom trzi§tu? Bez obzira koliko domaca preduzeca imaju moguénosti da ostvare konkurentske
prednosti, kao i inostrane kompanije, ona najces¢e u tome ne uspevaju. Vise je faktora u igri. U korenu
nemogucnosti iskori§¢avanja prednosti smatramo da se nalazi struktura odnosa. Struktura odnosa u vlasti, u
organizaciji drzavnih tela, u raznim opstinama, u velikom broju preduzeca, u samom drustvu, pa Cak i u
porodici kao osnovnoj jedinici na kojoj pociva drustvo. Najve¢i problem je, ipak, u upravljackim strukturama
preduzeca. Prvi problem je u razdvajanju vlasnicke od upravljacke strukture, odnosno u nerazdvajanju. Jos§
uvek u velikom broju domacih preduzeéa, vlasnici se previse upli¢u u samo poslovanje. To i ne bi bio problem
ukoliko su vlasnici stru¢ni, medutim, to ¢esto nije slucaj. Bitno je da preduzeca angazuju kvalitetne 1 stru¢ne
menadzere koji ¢e upravljati preduze¢em.

ZAKLJUCAK

Konkurentska prednost predstavlja poslovnu strategiju baziranu na ograni¢enim resursima, tehnoloSkim
prednostima, ceni, stru¢nosti ili drugim faktorima koji kompaniju diferenciraju od konkurenata, na nacin da to
konkurenti ne mogu da imitiraju, §to omogucéava bolju relativnu poziciju preduzeca u grani. Postoje dva
osnovna tipa konkurentskih prednosti koje kombinovane sa obimom delokruga aktivnosti koje kompanija zeli
da postigne vode do tri genericke strategije za ostvarivanje nadprose¢nih performansi u industriji: vodenje
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troSkovima, diferenciranje i fokus. Strategija fokusiranja ima dve varijante: fokus na troskove i fokus na
diferenciranje. Osnovna determinanta profitablinosti neke firme je atraktivnost industrije kojom se bavi.
Konkurentna strategija mora rasti iz sofisticiranog razumevanja pravila nadmetanja koja odreduju privlacnost
industrije. Strategija vodenja troskovima se moze gledati kao najjasnija od svih generickih strategija. U okviru
nje, kompanije postavljaju kao cilj da postanu proizvodaci sa najnizim troSkovima u industriji.

Kompanije se diferenciraju od konkurencije ukoliko mogu biti jedinstveni u neCemu $to je vredno za potrosace.
Diferenciranje dozvoljava kompanijama da primenjuju premijske cene, da prodaju vise svojih proizvoda po
datoj ceni, ili da ostvare koristi kao §to je veca lojalnost potroSaca. Klju¢ pri odabiru strategija diferenciranja
je razumevanje potreba i zelja potroSaca. Ne postoji jedinstveno stajaliSte oko faktora gde bi trebalo traziti
korene u sticanju ili gubljenju konkurentske prednosti. Kao bitni faktori se mogu izdvojiti upravljanje
privredom i upravljanje preduze¢em — menadzment, kvalitet nacionalne strategije, postojanje strategijskih
alijansi, razumevanje promena u faktorima uspeha u medunarodnoj ekonomiji. Drzava je znacajan faktor u
svim oblastima ljudskog delovanja. Ona ima znacajnu ulogu u izboru medunarodne marketing strategije
preduzeca. Svaka drzava stimulira ili ograni¢ava medunarodnu poslovnu aktivnosti na na¢in koji joj najvise
odgovara. Da bi se odredila konkurentska prednost, potrebno je definisati lanac vrednosti preduzeca za
nadmetanje u odredenoj industriji. Kroz aktivnosti lanca vrednosti preduzece sprovodi svoju strategiju za
ostvarivanje konkurentskih prednosti. Supstituti mogu na viSe nacina uticati na konkurentsku prednost.
Opasnost od supstituta zahvaljujuci tehnologiji je sve ja¢a. Nove tehnologije omogucavaju modifikovanje i
prilagodavanje proizvoda na nacin da pokrivaju vise potreba potroSaca i na taj nacin dolazi do stvaranja novih
supstituta. Kad postoje visoki deficiti teku¢eg racuna, koji prete postati neodrzivima — §to je situacija s BiH —
nuzno je delovati na njihovom eliminisanju, provodeci strukturalne reforme, ja¢ajuéi eksternu konkurentnosti
i provode¢i fiskalne politike koje doprinose tome. BiH nema dugoro¢nu strategiju ekonomskog razvoja. Prema
tome, nema uskladen skup politika koje osiguravaju konkurentnost na dugi rok. Uloga kapitala kao faktora u
ekonomskom razvoju je kljucna i nezamenjljiva. Finansirati razvoj u osnovi znaci obezbediti finansijska
sredstva potrebna za finansiranje investicija kao dugoro¢nih plasmana, odnosno ulaganja. Monetarno-kreditni
i fiskalni mehanizmi su vrlo znacajni faktori obnove i privrednog razvoja zemlje. Voda, Sumsko bogatstvo,
zemljiSte i mineralna bogatstva ¢ine BiH relativno bogatu prirodnim resursima,to su njene komparativne
prednosti. Ograniceni prirodni resursi pruzaju veliki prostor da predstavljaju nacionalnu konkurentsku
prednost. Prije svega velike koli¢ine pitke vode, Sumskog i obradivog zemljiSta su moguénost koju je potrebno
iskoristiti adekvatnom strategijom razvoja drzave, i otvaranjem preduzeca koja ¢e modernim pristupom
iskoristiti ove prednosti. Znanje je prednost koja moze najvise doneti i od koje polazi otkrivanje novih i
iskoristavanje svih ostalih prednosti.
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APSTRAKT

Poslovi oplemenjivanja (lohn) su jedna od strategija za preduzeca koja teze da jaCaju svoju trziSnu poziciju tako sto ¢e
svoje poslovanje da usmjere ka medunarodnom trzistu. Ovi poslovi predstavljaju specificnu formu partnerskih aranzmana
u domenu medunarodne razmjene proizvoda, pri kojoj se neka roba privremeno uvozi ili izvozi, radi njene dalje prerade,
dorade ili obrade. Cilj istrazivanja je utvrditi znacaj i faktore uspjeha domacih preduzeca u poslovima oplemenjivanja.
Metode koje su koris¢ene u radu su prevashodno vezane za analizu, sintezu i sprovodenje ankete.

Istrazivanjem se doslo do podataka da su neka domaca preduzeca iz oblasti industrije tekstila, koZe, obude i dr. uspje$na
u lohn poslovima razvila dugogodisnju poslovnu saradnju sa kupcima Sirom svijeta. Praksa je pokazala da su lohn poslovi
korisni za domaca preduzeca, posebno ona koja su inferiornija u medunarodnim razmjerama jer omogucuju potpunije
iskori§¢avanje proizvodnih kapaciteta, dostizanje viSeg nivoa kvaliteta, osvajanje savremene tehnologije, sticanje znanja
i iskustva, dolazak do prijeko potrebne finansijske podrSke, smanjivanje troskova obrade inostranog trzista i sl. Kvalitet
izrade, dorade i obrade, postovanje rokova i maksimalno izlaZenje u susret zahtjevima inostranih kupaca ¢ini ih uspjesnim.

Kljuéne rijeci: usluge obrade i dorade, inostrani kupac
ABSTRACT

Lohn is buisness strategy for companies that want to make their place on market better by going to international market.
This type of strategy represents special form in domain of exchanging products (temporarily product is either imported
or exported). This is because some products are not finished or they need to be improved. The objective of this research
is to establish significance success of domestic corporation. Methods used in this research are tied with analysis and
opinion poll.

Doing this research we found out that some domestic corporations (textile industry) are very successful because of Lohn
strategy and that they have clients all over the world. It is worth mentioning that domestic corporations, that use Lohn
strategy, are far more experienced, their products have better quality, they use modern technology and thanks to that their
expenses are lower. Also, worth mentioning is fact that this corporations are doing a lot for their foreign buyers ( meeting
deadlines and gladly be of assistance).

Keywords: the services of additional processing and finishing, foreign buyers

UvOD

Prije nego §to preduzme konkretne aktivnosti, organizacija mora da istrazi i razumije aktuelno i potencijalno
okruzenje u kojem ¢e poslovati i ponuditi svoje proizvode i usluge. Veoma je vazno da li ¢e interni, kao i
pojavni oblici eksternog konteksta, biti stru¢no i realno sagledani da bi se tatno utvrdio njihov uticaj na
organizaciju i da bi se mogli procijeniti rizici svake okolnosti, bilo da je dio internog ili eksternog konteksta.

Savremeno poslovno okruzenje je slozeno, meduzavisno i neizvjesno. Organizacije u globalnom poslovnom
okruzenju moraju da se adekvatno pripreme za nadmetanje sa domacim i inostranim konkurentima, ali i da
budu svjesne svih efekata koje globalna meduzavisnost donosi. I one organizacije koje posluju samo na
domacem trziStu ne mogu da ostanu imune na promjene koje se deSavaju na globalnom nivou. Svaka
organizacija je prakticno internacionalna i potrebna joj je analiza sopstvenih snaga i slabosti i eksternih prilika
1 prijetnji, kao i potpuno sagledavanje osnovnih prednosti i nedostataka pojedinih oblika trzisnog ukljucivanja
i poslovanja da bi se doslo do kona¢nog izbora. Oblici internacionalizacije poslovnih aktivnosti mogu biti neki
iz osnovnih strategija izlaska na inostrano trziste: vanjska trgovina, medunarodna kooperacija i direktna
ulaganja. Najbolji oblik ulaska i poslovanja na inostranom trzi$tu je onaj koji je uskladen sa ciljevima, ljudskim
potencijalima, resursima i inostranim trzi$nim uslovima.
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Orijentacija organizacije prema medunarodnom trziStu je sama po sebi strategijskog karaktera jer uvijek
ostavlja znacajne i dugorocne poslovne implikacije, bilo pozitivne ili negativne. Konkurencija je dinamicna i
evolutivna a menadZeri se, uprkos svemu, moraju izboriti za svoj uticaj i prihvatiti svoju odgovornost u procesu
opredjeljenja u korist neke od strategija saradnje sa partnerima iz zemalja Sirom svijeta, imajuéi pri tome u
vidu konkretnu, specifi¢nu situaciju preduzeéa, te njegove moguénosti i ambicije.

Istrazivanjem se doSlo do podataka da su neka domaca preduzeca uspjeSna u lohn poslovima razvila
dugogodisnju poslovnu saradnju sa korisnicima-partnerima Sirom svijeta. Skupa sirovina koju nabavljaju na
inostranom trziStu, nizak nivo tehniCko-tehnoloske opremljenosti i lo§ privredni ambijent oteZzavaju
proizvodnju i razvijanje vlastitog brenda, zbog cega se veliki broj preduzeca u Bosni i Hercegovini primarno
bavi lohn poslovima za inostrane partnere. Ovu vrstu poslova naj¢es¢e obavljaju preduzeca u metalskoj i
elektro, industriji koZe, obuce i tekstila koja za inostranog partnera vrse usluge Sivanja, krojenja, dorade,
obrade, prerade ili montaze.

Novi poslovni ambijent je sa jedne strane, kreirao obilje poslovnih prilika, dok je sa druge strane zaostrio
konkurenciju i izloZenost organizacija raznim vrstama rizika. S druge strane, danasnji korisnici izvanredno su
informisani, otvoreniji novim ponudama, zahtijevaju individualizovanu ponudu, kvalitet, brzu uslugu i dobru
cijenu. Da bi opstale na trzi§tu organizacije moraju biti usredsredene na korisnike, moraju obezbijediti
superiornu vrijednost svojim ciljnim korisnicima.

Kontinuirano poboljs$anje kvaliteta neophodno je za uspjesno poslovanje i poboljsanje konkurentske pozicije.
To podrazumijeva poboljSanje svih aspekata kvaliteta koji se odnose kako na proizvode ili usluge, tako i na
aktivnosti, procese i organizacionu strukturu, i to putem uspostavljanja TQM (menadzment ukupnog kvaliteta)
koncepta. Unapredenjem kvaliteta (i ako to bolje radi od konkurencije) organizacija obezbjeduje konkurentsku
prednost, pruzanjem veée vrijednosti korisnicima-partnerima.

Rad se bavi problematikom kvaliteta u lohn poslovima kojim preduzeée internacionalizuje svoje poslovanje.
Poslovno okruzenje, lohn poslovi kao poslovna strategija, sistem menadzmenta kvalitetom u organizaciji,
stvaranje vrijednosti za korisnike su dijelovi rada koji sustinski odgovaraju naslovu. U radu je naveden i
primjer preduzeca sa lohn poslovima.

POSLOVNO OKRUZENJE

Rast i razvoj predstavlja imperativ menadzmentu bez koga se ne mozZe racunati opstanak na trzistu koga
karakteriSe velika globalna konkurencija. Ostvarivanje aktivnosti organizacije vrsi se u konstelaciji brojnih
faktora interne i eksterne prirode koji stimulativno ili ogranicavajuce djeluju na traZzenje i iznalaZenje za
organizaciju najpovoljnije strategije rasta i razvoja. Ako sagledamo nacionalna trzista Jugoisto¢ne Evrope, u
koje ubrajamo trziste Bosne i Hercegovine, uvidje¢emo da su ona relativno mala i da ne pruzaju osnove za
znacajniji rast i razvoj. Medunarodno trziSte organizacijama nudi postizanje ekonomije obima, ulazak u novo
okruzenje koje podstice inovativnost i razvoj te susret s novim i naprednim tehnologijama i znanjima. Sve to
omoguéava povecanje profitabilnosti, daljnji rast i razvoj odnosno rast konkurentnosti. Izlazak na
medunarodno trziSte, medutim, moZze uzrokovati i odredene probleme u poslovanju zbog nedostatka znanja o
medunarodnom trziStu i nepoznavanju nac¢ina poslovanja na njemu. Iz navedenih razloga organizacijama je
potrebno liderstvo i posvecenost vodecih ljudi u procesu internacionalizacije poslovanja.

Svaka organizacija ima svoje posebnosti koje se najprije manifestuju kao interni kontekst, a tek poslije kao
eksterni kontekst organizacije. Kontekst organizacije je “poslovno okruzenje, kombinacija internih i eksternih
faktora i uslova koji mogu imati uticaj na pristup jedne organizacije svojim proizvodima, uslugama,
investicijama i zainteresovanim stranama‘“ (SRPS ISO 9001:20015).

Analiza okruzenja mora prije svega ustanoviti prilike i prijetnje u eksternom okruZenju, te snage i slabosti u
internom okruzenju. Analiza eksternog okruzenja treba da obuhvati:

* uticaje ekonomske prirode,

* socijalne i kulturne uticaje,

» demografske uticaje,

» uticaje politike, vlasti, zakona,
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* uticaje tehnologije i
» uticaje konkurencije (Us¢umli¢, Jeki¢, 2018:270).

Interni kontekst je interno okruzenje u kojem organizacija nastoji da postigne odrzivost svojih ciljeva, $to znaci
da treba da izvrs$i analizu i utvrdi elemente vezane za strategiju, kulturu, vrijednosti, politike, proizvode, usluge,
ciljeve, sposobnosti, kapacitete, informacione sisteme, ugovore, upravljanje organizacijom, kompleksnost i
specificnost procesa, organizacionu strukturu, zaposlene, znanje, sisteme i usaglaSenost sa zakonima.

Koliko god se trudili kreirati stabilnu organizaciju, poslovno okruzenje djeluje tako snazno da se organizacije
konstantno suocavaju sa dramati¢nim promjenama koje su izvan njihove kontrole. Stabilnog okruZzenja danas
nema, a nestabilno je realnost, s tim da je okruzenje sve promjenjivije i sloZenije. OkruZenje medunarodnog
menadzmenta je zapravo kumulativ dimenzija okruzenja svih zemalja u kojima posluje organizacija, zatim
globalnog okruzenja i dimenzija okruzenja ostalih zemalja u kojima organizacija ne posluje, a koje mogu
potencijalno uticati na njeno djelovanje (Rahimi¢, Podrug, 2013:113).

Karakteristike okruzenja u znatnoj mjeri opredjeljuju ponasanje organizacije i menadzmenta. Da bi se izvela
eksterna analiza organizacija prvo mora da dostigne konkurentsku inteligenciju na bazi informacija o
socijalnim, kulturnim i demografskim trendovima, okruzenju, politici, zakonima, vlasti i njthovim namjerama,
kao i tehnoloskim tokovima i moguénostima inovativnih razvojnih reagovanja. Dobijene informacije treba
obraditi i distribuirati tako da budu pretvorene u zadatke. Obradene informacije sluze za procjene i prognoze.
Konacna lista najvaznijih eksternih faktora treba da bude Siroko komunicirana i distribuirana kroz organizaciju.
I Sanse i prijetnje mogu da budu klju¢ni eksterni faktori. Proces izvodenja eksterne analize i kontrole treba da
uklju¢i menadzere a i sve zaposlene jer to moZze dovesti do razumijevanja i prihvatanja sa njihove strane
(Todosijevi¢, 2008: 224).

Od menadZera se u uslovima povecanja nivoa turbulentnosti i kompleksnosti sredine, u kojoj organizacija
obavlja svoju poslovnu i Siru drustvenu misiju, sve vise trazi da imaju Sire liderske osobine i preduzetnicki
duh. Sposobnost kreiranja vizije, misije, ciljeva i strategije, i njihove implementacije u Zivot organizacije,
upravljanje promjenama, komunikativnost, sposobnost da stalno uci, intuitivnost, samouvjerenost, kreiranje
novih vrijednosti, i sl. samo su neke od osobina savremenog menadzera koje zahtijevaju danasnji korisnici i
partneri, nova tehnologija, nova konkurencija i novi stil Zivota.

Medunarodno upravljanje organizacijom i donoSenje odluka na medunarodnom nivou obiljezavaju:

* rastuc¢a kompleksnost, zbog razlicitih uslova na ciljnim inostranim trzistima,

* rastu¢a potreba za informacijama o inostranim trziStima i o uslovima transfera izmedu
razlicitih trzista,

* rastu¢a meduzavisnost nacionalnih i medunarodnih aktivnosti,

* rastuca izloZenost rizicima, posebno onima na koje se ne moze uticati (politicki i drustveno-
ekonomski),

* veca distanca, ne samo geografska, nego i ekonomska (Biiter, 2010: 20-22).

Prije nego $to odluci da zapo¢ne poslovanje u inostranstvu, organizacija mora da procijeni nekoliko rizika zato

Sto:

* moze se desiti da ne razumije preferencije stranih kupaca i da ne uspije da ponudi konkurentski
atraktivan proizvod;

* moze se desiti da ne razumije poslovnu kulturu strane zemlje i njen know-how da bi efektivno
poslovala sa inostranim partnerima;

* moze da potcijeni strane zakone i suoci sa neocekivanim potesko¢ama;

* moze da uvidi da joj nedostaju menadZzeri sa medunarodnim iskustvom;

» zakoni u vezi sa trgovinom mogu da se promijene u stranoj zemlji, njena valuta moze da
devalvira, moze doci do politi¢kih previranja i ekspropriacije strane imovine (Kotler, Keller,
2006:669).

Internacionalizacija poslovanja je zahtjevan i dug put, te se prilikom sprovodenja samog procesa

internacionalizacije organizacije susrecu sa brojnim preprekama koje ga oteZavaju i usporavaju. IstraZzivanjem
OECD utvrdene su barijere domacih preduzeca (tabela 1.)
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Tabela 1: Barijere internacionalizacije poslovanja

BARIJERE INTERNACIONALIZACIJE POSLOVANJA VAZNOST

Nedostatak obrtnog kapitala za finansiranje izvoza
Identifikovanje stranih poslovnih prilika

Ogranié¢ene informacije o stranim trzistima

Nemoguénost kontaktiranja potencijalnih kupaca
Pronalazak zastupnika u inostranstvu
Nedostatak vremena za bavljenje internacional.
Neadekvatna osposobljenost zaposlenih
Poteskoce u odredivanju konkurentnih cijena
Nedostatak drzavne pomoéi

Visoki trogkovi transporta

[ ==L R R o RS R T S
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e

Barijere su jedan od glavnih razloga zbog kojeg bi brojne vlade u BiH trebale pomo¢i u stvaranju $to
povoljnijeg okruZenja za proces internacionalizacije. Da bi uspje$no izaSli na inostrano trziSte preduzeca

moraju uz spremnost na nove izazove i rizike posjedovati i specifiéna znanja i vjestine, kao i ljudske
potencijale, financijske, materijalne i tehnoloske resurse.

Izvor: (OECD, 2009:8)

Svjesni smo da je BiH trziste daleko od konkurentskog i da se njena vizija da ,,BiH u 2020 bude institucionalno
razvijena, konkurentnija i dinami¢nija ekonomija sa ve¢im mogucnostima da ostvari odrziv ekonomski rast sa
ve¢im brojem i kvalitetnijim radnim mjestima te jaCom socijalnom kohezijom, bazirana na razvoju
odgovarajuéih vjeStina i poslovnog okruzenja“, ne realizuje. Identifikacijom razvojnih podrucja u okviru
ciljeva koji su usvojeni za Strategiju Jugoistocne Evrope 2020 i koji su medusobno povezani utvrdeni su i
ciljevi BiH:
* Integrisani rast kroz promociju regionalne trgovine i uzajamnog investiranja te razvoja
nediskriminatornih i transparetnih trgovinskih politika;
* Pametni rast koji predstavlja inovacije, digitalizaciju 1 mobilnost mladih ljudi, kao i
opredjeljenje da budemo konkurentni na osnovu kvaliteta, a ne na osnovu cijene radne snage;
* Odrzivi rast koji se fokusira na balansiran regionalni razvoj i poboljSanu efikasnost i odrzivost
upravljanja prirodnim resursima, kao podrsku za povecanu samoodrzivost ekonomije i drustva
i stvaranje poboljsanih uslova za lokalni razvoj i zaposljavanje;
* Inkluzivni rast koji je u funkciji poveéanja zaposlenosti, razvoja vjestina, inkluzivnog uceséa
na trzistu radne snage, inkluzivnog i kvalitetnog zdravstva i smanjenja siromastva;
» Upravljanje u funkciji rasta koje podrazumjeva povecanje kapaciteta administracije za
primjenu principa dobrog upravljanja na svim nivoima vlasti, jaanje vladavine prava i
suzbijanje korupcije u cilju stvaranja poslovnog ambijenta i pruzanja javnih usluga
neophodnih za ekonomski i drustveni razvo;j.

Upravo se na ovim ciljevima treba raditi kako bi se stvaralo povoljnije poslovno okruZenje i pomoglo ja¢anju
konkurentnosti domacih preduzeca, potrebnu za uspje$nu internacionalizaciju poslovanja (Strateski okvir za
BiH, 2015).

LOHN POSLOVI KAO POSLOVNA STRATEGIJA

Poslovi oplemenjivanja ili lohn poslovi predstavljaju specificnu formu partnerskih aranzmana u domenu
medunarodne razmjene proizvoda i usluga, pri kojoj se neka roba privremeno uvozi ili izvozi, radi njene dalje
prerade, dorade ili obrade. Preradom se mijenjaju osnovna upotrebna svojstva proizvoda kao predmeta
oplemenjivanja (na primjer, pretvaranje koze u obucu i dr.). Doradom se proizvod oplemenjuje, ali bez
mijenjanja njegovih osnovnih svojstava (na primjer, Sivenje i bojenje odjece i dr.). Obradom se poboljsava
kvalitet proizvoda, primjenom odgovarajué¢ih mehanickih, hemijskih i drugih postupaka (na primjer legiranje
Celika i dr.), ali, takode, bez mijenjanja njegove osnovne upotrebne vrijednosti.

Radi se o varijanti kooperativne izvozne strategije a primjenjuju je domaca preduzeéa koja uglavnom nemaju

resurse niti sposobnosti za samostalan nastup na inostranim trzi§tima te su dodatno izlozena pritisku za
prilagodavanje svojih proizvoda i usluga zahtjevima ciljnih trzista. U osnovi to su poslovi izvoza proizvodnih
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usluga za inostranog partnera. To je posebna vrsta poslova dorade, obrade i prerade koji se vr$e na osnovu
tehni¢ke 1 druge dokumentacije inostranog partnera (kupca). Obi¢no inostrani partner dostavlja domacem
proizvodacu cijelu koli¢inu ili dio repromaterijala, sirovina ili gotovih dijelova koji se ugraduju u finalni
proizvod namijenjen inostranom kupcu. Preduzecée naplacuje za svoj rad, utroSenu energiju i, eventualno, dio
domaceg repromaterijala. Za ovu vrstu posla Cesto se kaze da je to jeftina prodaja radne snage.

Treba napomenuti da nalogodavac za lohn poslove moze biti i domace preduzece, ukoliko je njegova roba
namijenjena izvozu (aktivni i pasivni lohn posao). Ako se proizvodna usluga vr$i za ra¢un inostranog
nalogodavca na njegovim sirovinama ili polufabrikatima onda je to tzv. aktivni lohn posao i kroz aktivni posao
se ostvaruje devizni priliv za izvrSenu uslugu. Nekada se praktikuje i placanje u robnim kontraisporukama.
Ako, medutim, domace preduzece izvozi svoje sirovine ili polufabrikate radi njihovog oplemenjivanja u bilo
kojem vidu u inostranstvu, onda se radi o tzv. pasivnom poslu. Ovakav karakter posla proizilazi zbog ¢injenice
da kroz njega dolazi do odliva deviznih sredstava na podlozi klasicnog uvoza proizvodnih usluga (Rakita,
2006:177-178).

Lohn poslovi su bitni kako za opstanak tako i za rast i razvoj preduzec¢a. Obezbjedivanje finansijskih sredstava
(devizni priliv sredstava), osvajanje savremene tehnologije, potpunije koriS¢enje proizvodnih kapaciteta,
dostizanje viSeg nivoa kvaliteta proizvoda i usluga, sticanje znanja i iskustva, dodatno zaposljavanje radne
snage, smanjivanje troskova obrade inostranog trziSta, pogodan transfer marketing iskustva su najvaznije
koristi od lohn poslova.

Znacenje i koristi lohn poslova mogu se gledati sa stajalista razvijene zemlje kao i zemlje u razvoju i zemlje u
tranziciji. Za organizacije iz industrijski razvijenih zemalja pasivni lohn posao ima veliku vaznost i alternativa
je izgradnji proizvodnih pogona u inostranstvu. Tako su zemlje srednje i istocne Evrope kao $to su Poljska,
Ceska, Madarska, Rumunija, Slovacka, Hrvatska tipiéne lokacije za premjestanje aktivnosti oplemenjivanja
njemackih preduzeca izradno intenzivnih industrija (npr. tekstila industrija). Tipi¢an primjer za lohn poslove
kod nas je ,,Borac Travnik koji radi za korporacije kao §to su ,,Pierre Cardin®, ,,Carl Gross®, ,,Burberry* i
»Hugo Boss“. Lohn poslovima se bave i preduzeca tekstilne industrije ,,Scontoprom* Prijedor,” Novoteks*
Trebinje, ,,Kristin mode* Lopare i dr. Poslovima proizvodnje koZe se bave ,,Bema“ Banja Luka, ,,Odesa‘“ Kotor
Varos, ,,Sanino* Derventa koja saraduje sa korporacijom ,,Adidas“. Koristi koje zemlje u razvoju mogu imati
od lohn poslova ogledaju se u potencijalnom razvoju domacée proizvodnje domacih brendova (Rahimi¢,
Podrug, 2013:328).

Lohn posao se najc¢esce kod nas karakteriSe kao obi¢no iznajmljivanje radne snage i pogona, jer se sirovina za
potrebe proizvodnje uvozi, dok se gotov proizvod izvozi unaprijed poznatom partneru. Nerazvijenost industrije
uslovljava da se za potrebe poslova oplemljenjivanja sve uvozi a prakti¢no prodaje samo zivi rad. Nedostatak
politicke stabilnosti primorava domaca preduzeca da rade ove poslove a da znanju da su za isti posao placeni
duplo manje od preduzeca iz zemalja srednje i istocne Evrope. Vezivanje za rjeSenja i narudzbe jakih partnera
moze dovesti do opasnosti od moguéeg diskontinuiteta proizvodnje u slucaju prekida ugovora i sl. Radeci za
partnere koji su prakti¢no sve smislili preduzeca smanjuju sopstvenu kreativnost Sto vodi pasivizaciji ljudskih
potencijala.

I pored brojnih problema neka nasa preduzeca, uspijevaju dogovoriti ali i ocuvati poslove sa najpoznatijim i
LBurberry”, | Champion®, ,,Diadora“, ,,Hugo Boss®, ,,Paul Green®, , Triumpf®, , Addidas“, ,,East West",
»Qucci®, ,,Hogan*, ,,Moncler, ,,Nero Giardini“, ,,Nike“, ,,Prada®, ,,Via Spiga“ itd., a moramo spomenuti i
izradu automobilskih presvlaka za svjetske brendove autoindustrije kao $to su: ,,Audi“,“BMW*, , Ford",
,Porche, ,.Skoda“, ,,Wolksvagen* itd.

Lohn poslovi za pojedine grane u industriji su pitanje opstanka. Sanse za domacéu industriju tekstila, obuce i
koze su u tome $to se proizvodaci iz EU, koji su dislocirali svoju proizvodnju na Daleki istok, polako po¢inju
vracati na evropsko tlo, s ciljem da 40% ove branse ostane u Evropi. Lohn poslovi zauzimaju u¢es¢e od 90%
u ukupnoj proizvodnji ove industrijske grane. Za povecanje stepena konkurentnosti i stvaranje domacih
brendova potrebni su razvoj bazne proizvodnje i proizvodnja prate¢ih materijala, stvaranje povoljnog
poslovnog ambijenta, rasterec¢enje privrede, povecanje stepena konkurentnosti domacih proizvodaca, stvaranje
domacih brendova, uskladivanje carinskih tarifa, uskladivanje akciza, uredenje sistema javnih nabavki, te
sistemi kvaliteta i standardizacija.

100



SISTEM MENADZMENTA KVALITETOM U ORGANIZACIJI

Za preduzeca koja Zele poslovati na sve zahtjevnijom inostranom trziStu neophodno je da se sistem
menadZmenta kvalitetom integriSe u svakodnevni zivot, putem (preko) organizacione strukture, odgovornosti,
procesa (aktivnosti), resursa, postupaka i kulture kvaliteta. Takav sistem ¢e omoguéiti upravljanje svim
poslovima preduzeca, precizirati okvir primjene, elemente i zahtjeve kvaliteta i dati metod realizacije procesa
(Uséumli¢, Jeki¢, 2018:229).

Sistem menadzmenta kvalitetom je ,,dio sistema menadzmenta u vezi sa kvalitetom (SRPS ISO 9001:2015).
Predstavlja skup medusobno povezanih ili medusobno djelujuéih elemenata organizacije za uspostavljanje
politika i ciljeva kvaliteta, kao i procesa za ostvarivanje tih ciljeva. Elementi sistema ukljucuju strukturu
organizacije, uloge i odgovornosti, planiranje, realizaciju operativnih aktivnosti, politike, prakse, pravila,
vjerovanja, ciljeve i procese za ostvarivanje tih ciljeva.

Sistem kvaliteta sastavljen je od elemenata ugradenih u organizaciju i njeno funkcionisanje. Za ostvarivanje
izlaza koji odgovaraju zahtjevima korisnika, uz ostvarivanje ciljeva vezanih za uspjes$no poslovanje potrebni su:
* ucesnici (lica, sluzbe): svi oni koji imaju posrednu i neposrednu odgovornost za ukljucenje

ciljeva kvaliteta u stvaralacke aktivnosti,
» pravila funkcionisanja i logika djelovanja, potrebna da se ostvari zadovoljavajuéi kvalitet,
* komunikaciona mreza, interna i prema eksternom okruzenju, sa dobro definisanim vezama

(Cruchant, 1995:67)).

Istrazivanjem doslo se do saznanja, da su preduzeca koja su uspjela u lohn poslovima i danas imaju razvijene
vlastite proizvode usmjerena na kvalitet a njihov sistem menadzmenta kvalitetom je predstavljao sredstvo za
preduzimanje sistemskog i sistematskog pristupa poslovnim ciljevima. Ta preduzeca su najprije uspostavila
sistem menadZmenta kvalitetom prema medunarodnim standardima ISO 9001:2000, kasnije prema ISO
9001:2008 a danas imaju uspostavljen sistem kvaliteta prema ISO 9001:2015. Njegovo uspostavljanje je
strateSka odluka menadzmenta koji je za cilj imao da poboljsa ukupne performanse poslovanja i obezbijedi
odrzivi razvoj. Shvatanje kvaliteta, briga o kvalitetu i kompletna filozofija kvaliteta, koja se primjenjivala u
preduzec¢ima, direktno je obezbjedivala njihovu jacu trzi§nu poziciju.

Uspostaviti sistem menadzmenta kvalitetom koji bi bio efikasan i efektivan podrazumijeva da se primjenjuju
pravila (principi) navedeni u ISO 9001: 2015, pomocu kojih se preduzece vodi i na osnovu kojih se upravlja
aktivnostima unutar preduzeca. To podrazumijeva sljedece:
* Menadzment je primarno usredsreden na ispunjavanje zahtjeva korisnika-partnera i tezi da
nadmasi njihova ocekivanja;
* Lideri na svim nivoima uspostavljaju jedinstvo svrhe i usmjerenja i kreiraju uslove u kojima
se osoblje maksimalno angazuje u ostvarivanju ciljeva kvaliteta preduzeca;
» Kompetentni, opunomoceni i angaZovani ljudi na svim nivoima u preduzecu su sustinski vazni
za unapredenje njegove sposobnosti da kreira i pruza vrijednosti;
» Konzistentni i predvidivi rezultati se ostvaruju efektivnije i efikasnije kada se aktivnosti
razumiju i kada se njima upravlja kao medusobno povezanim procesima koji funkcionisu kao
koherentan sistem,;
» Kako bi ostvarilo odrzivi uspjeh preduzeée je stalno usmjereno na poboljSavanje procesa,
proizvoda i usluga;
* Kako bi se ostvarili Zeljeni rezultati sve odluke koje se donose zasnovane su na analizi i
vrednovanju podataka i informacija;
* Radi odrzivog uspjeha, preduzec¢a upravljaju medusobnim odnosima sa relevantnim
zainteresovanim stranama, kao $to su isporucioci-partneri.

Najvaznija aktiva jedne organizacije, drzave, naroda jeste ono $to JESTE, a ne ono §to IMA. To $to jeste naziva
se KULTURA SISTEMA (Adizes). Kultura neposredno i posredno uti¢e na primjenu koncepta kvaliteta. Od
dominantnih vrijednosti zavisi prihvatanje koncepta kvaliteta i podrska procesima menadzmenta kvalitetom.
Kultura kvaliteta znaci integraciju principa TQM-a u kulturu preduzeéa. [zgradnja kulture kvaliteta u domac¢im
preduzec¢ima dugotrajan je, sloZzen i nikad zavrSen proces. Uslovljava promjene, pocev od poslovno-
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tehnoloskih, pa organizacionih i sve do kulturnih, koje zadiru u samu sustinu opredjeljenja preduzeca za
postizanje kvaliteta procesa, proizvoda i usluga.

STVARANJE VRIJEDNOSTI ZA KORISNIKE - PARTNERE

Danasnji korisnici se sre¢u sa neprekidnim nizom izbora proizvoda, razli¢itih marki i cijena i sa mnoS§tvom
isporucilaca. Postaju obrazovaniji, probirljiviji i zahtjevniji. Raspolazu sa vise informacija nego ikad do sada,
u mogucénosti su da pronadu nacin da provjere ono §to organizacija tvrdi i da uporede ponudu organizacije sa
ponudama drugih. Raditi za najpoznatije svjetske kompanije 1 ostajati u tom poslu podrazumijeva da
preduzeca koja obavljaju lohn poslove moraju biti usredsredena na korisnike, moraju obezbijediti superiornu
vrijednost svojim ciljnim korisnicima-partnerima.

Usredsredivanjem na korisnike menadzeri posmatraju kvalitet kao sredstvo za ostvarivanje konkurentske
prednosti putem obezbjedivanja vrijednosti za korisnike. Bounds i saradnici definiSu vrijednost za korisnika
kao ,.kombinacija koristi i Zrtava koje se dogadaju kada korisnik koristi proizvod ili uslugu da bi podmirio
odredene potrebe.“ Elementi koji doprinose podmirenju necijih potreba su koristi, dok su Zrtve (gubici, Stete)
one konsekvence koje umanjuju zadovoljavanje necijih potreba (Janosevic i dr., 1999: 75).

Korisnici u lohn poslovima o¢ekuju kvalitet izrade, dorade, obrade, prerade, postovanje rokova, nisku cijenu,
smanjenje svih troskova u zajedni¢kom poslu (oni troskovi koji nastaju tokom procjene, nabavke, upotrebe i
raspolaganja dobijenom trziSnom ponudom, ukljucuju¢i nov€ane troSkove, utroSak vremena, energije i
psiholoske napore), fleksibilnost, odgovornost i dr. Sve aktivnosti u preduzecu treba da budu usmjerene ka
obezbjedivanju vrijednosti za korisnike. Sto uradeni poslovi vise odgovaraju potrebama korisnika-partnera, to
je visa isporucena vrijednost a to povecava vjerovatnocu da ¢e korisnici nastaviti da kupuju proizvode i usluge.
Ona utice na izbore korisnika prije upotrebe proizvoda, odreduje ocjene poslije upotrebe proizvoda/usluge
(zadovoljstvo 1 nezadovoljstvo) i ponasSanja poslije upotrebe (novi poslovi-ponovna kupovina, usmena
propaganda, reklamacije). Tokom vremena, ove ocjene i ponasanja kolektivno odreduju ekonomsku sudbinu
organizacije.

Najvisa faza u izgradivanju dugoro¢nih i stabilnih odnosa izmedu organizacije i korisnika su korisnici —
partneri. U tom kontekstu, na korisnike se gleda kao na vazan strategijski izvor za organizaciju (Milisavljevi¢
i dr., 2007:61). Korisnici treba da se posmatraju kao dugorocna imovina, koja ¢e biti odgajana putem
menadzment odnosa preduzeca sa klijentima. Od menadzmenta se ocekuje da adekvatnim upravljanjem izgradi
uzajamno korisne odnose i da uspostavi odgovaraju¢i balans izmedu vrijednosti koju isporucuje svojim
korisnicima i vrijednosti koju korisnici stvaraju za preduzece.

Odrzivi uspjeh se ostvaruje kada jedna organizacija privla¢i i zadrzava povjerenje korisnika i drugih
relevantnih zainteresovanih strana. Svaki aspekt interakcije sa korisnikom pruza priliku da se stvori vise
vrijednosti za korisnika. Razumijevanje sadasnjih i buducih potreba korisnika i drugih zainteresovanih strana
doprinosi odrzivom uspjehu organizacije.

Usredsredenost na korisnike znaci potpuno usmjeravanje ka njihovim potrebama i ocekivanjima, kako bi se
isporukom proizvoda i usluga obezbijedilo zadovoljstvo korisnika. U organizaciji usredsredenoj na korisnike
se:
* prepoznaju direktni i indirektni korisnici kao oni koji dobijaju vrijednost od organizacije;
* razumiju sadasnje i buduce potrebe i ocekivanja korisnika;
* povezuju ciljevi organizacije sa potrebama i o¢ekivanjima korisnika;
* komunicira o potrebama i o¢ekivanjima korisnika;
* planira, projektuje, razvija, proizvodi, vrsi isporuka i daje podrska za proizvode 1 usluge kako
bi ispunili potrebe i o¢ekivanja korisnika;
* myjeri i prati zadovoljstvo korisnika i preduzimaju odgovarajuce mjere;
* utvrduju i preduzimaju mjere u vezi sa potrebama i odgovaraju¢im ocekivanjima relevantnih
zainteresovanih strana koje mogu da uti¢u na zadovoljstvo korisnika;
» aktivno upravlja medusobnim odnosima sa korisnicima da bi se ostvarivao odrzivi uspjeh
(Us¢umli¢, Jekic¢, 2018:182-183).
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Pored usredsredenosti na korisnike, preduzecu je neophodno da istrazi i spozna $ta nude konkurenti i s tim u
vezi opredijeli se za one elemente vrijednosti, tj. karakteristike proizvoda i usluga koji ¢e joj omoguciti da
potrebe korisnika zadovolji bolje nego konkurenti i, samim tim, isporuci vec¢u vrijednost. Usredsredeno$¢u na
korisnike - partnere preduzece u lohn poslovima stvara vecu vrijednost kako za korisnike-partnere teko i za
samo preduzece. Korisnici-partneri su zadovoljniji a time i lojalniji, dobar glas se brzo $iri 1 njen ugled se
unapreduje a pojavljuju se i novi korisnici. Preduzeée ¢e imati vise posla, uvecan prihod i udio na trzistu.

Vrijednost za korisnike stvara se u okviru poslovnih procesa organizacije gdje nastaju proizvodi i usluge koji
po svojim karakteristikama treba da odgovaraju ocekivanjima i preferencijama korisnika. Oblikovanjem
poslovnih procesa definiSe se set aktivnosti ¢ijim izvrSavanjem nastaju Zeljeni proizvodi i usluge. U stvaranju
vrijednosti vazno je da se obezbijedi ukljucenost svih organizacionih dijelova (kvalitet, proizvodnja,
marketing, logistika, finansije i sl.) u proces kreiranja vrijednosti za korisnike. Na isporu¢enu vrijednost uticu
1 isporucioci i partneri pa je neophodno da su i oni na adekvatan nacin ukljuceni.

Kod stvaranja vrijednosti za korisnike bitni elementi su kvalitet, dizajn i funkcionalnost proizvoda, brzina,
pouzdanost isporuke, garancije, korisni¢ka orijentisanost, odrzavanje tokom Zivotnog toka i sl. Naravno, sve
ove koristi se ocekuju uz prihvatljivu cijenu. Mozemo slobodno re¢i da se kreiranje vrijednosti za korisnike-
partnere, kao put do konkurentskih prednosti i korporativnih finansijskih ciljeva, odvija u trouglu “cijene —
kvalitet — vrijeme”, koji se zbog svoje obuhvatnosti, zahtjevnosti i medusobne uslovljenosti ¢inilaca u njemu,
opravdano naziva magi¢nim trouglom” strategijskog uspjeha preduzeca u lohn poslovima.

Korisnici ulaze u interakcije sa odredenom organizacijom (prodavcem) sa namjerom da maksimiraju sopstvene
viSe zahtijeva kontinuiranu, profilisanu paznju, koju nagraduje lojalnos¢u i boljim poslovnim rezultatima.
Primjena novih koncepata i tehnika ali i nove poslovne filozofije, usmjerene na razvoj i odrzavanje dugoro¢nih
odnosa sa klju¢nim korisnicima i trZiSnim segmentima postaje imperativ konkurentnosti (Us¢umli¢, Jekié,
2018:182-107).

U eri globalizacije svjetskih ekonomskih tokova i zaoStravanja konkurentske utakmice, planiranje,
organizovanje i kontinuirani monitoring odnosa sa korisnicima je od strategijskog znaCaj za uspjeh
oeganizacije. Cilj je da se izgrade dugorocni obostrano korisni odnosi i da korisnici postanu partneri.
MenadZzment odnosa sa klijentima podrazumijeva kreiranje, razvijanje i unapredenje odnosa sa pazljivo
odabranim korisnicima-partnerima u namjeri da se isporuci veca vrijednost za korisnike koja ¢e da dovede do
povecanja profitabilnosti organizacije. Mozemo re¢i da je to poslovna strategija koja integriSe interne procese
i funkcije i eksterne mreze kako bi se kreirala i isporucila veca vrijednost partnerima a i ostvarila veca
vrijednost za organizaciju.

LOHN POSLOVI NA PRIMJERU MODNE KONFEKCIJE “KULA” GRADACAC

Industrija modne konfekcije “Kula* d.o.o. Gradacac (u daljem tekstu ,,Kula®) osnovana je 1960. godine kao
mala lokalna konfekcijska radionica koja je poslovala u teskim uslovima, razmjestena na vise lokacija
udaljenih i po nekoliko kilometara. Tokom 1972. godine preduzece ,,Kula“ je izmjeSteno na novu i povoljnu
lokaciju u industrijskoj zoni grada. Znatnim investiranjem izgraden je moderan i inoviran proizvodni program.
Od 1973. godine proizvodi koji su radeni u ,,Kuli* pojavili su se po prvi put na svjetskom trzistu. Pocetak
saradnje sa njemackom firmom ,Brinkmann“ obiljezava razdoblje afirmacije i razvoja. Preduzece je
privatizovano 2000. godine i tada je imalo oko 400 zaposlenih.

Danas ,,Kula“ predstavlja moderno i respektabilno preduzece na prostorima Jugoisto¢ne Evrope sa oko 800
zaposlenih radnika i godiSnjom proizvodnjom od oko 300.000 komada odjevnih predmeta, Sto je iznad
kapaciteta koji je imalo prije rata. Broj zaposlenih je nes$to manji, ali je ucinak zaposlenih daleko veci. Sa
razvijenom maloprodajnom mrezom, ,,Kula* ima 14 prodavnica u 12 gradova i to: tri prodavnice u Gradaccu,
te po jednu prodavnicu u Sarajevu, Tuzli, Zenici, Biha¢u, Travniku, Banovi¢ima, Br¢kom, Lukavcu, Bugojnu,
Cazinu i Zavidovi¢ima.

Tehnoloski visokoopremljene proizvodne linije pracene savremenom kompjuterskom podrskom pripreme

proizvodnje i krojenja, sa obucenim i iskusnim zaposlenim, kompetentnim menadzmentom koji ima jasnu
poslovnu orijentaciju i definisanu poslovnu politiku, ,,Kula®“ se nalazi na stalnom putu prilagodavanja
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zahtjevima trziSta i razvoja svoje konkurentske sposobnosti na njemu. Pored glavnog poslovnog partnera
,,Bugatti iz Herforda, tu su jos$ i ,,Hugo Boss®, ,,Burrbery®, ,,Whaler” i Guttermen sa kojima ovo preduzecée
skoro od samog osnivanja radi poslove oplemenjivanja.

,,Kula®“ redovno posjecuje sajmove mode, kako u zemlji, tako u regiji i u svijetu. Krajem 2007. godine ,,Kula“
je postala licencirani GORE-TEX proizvodac, a 2008. godine sluzbeno je dobila certifikat medunarodnog ISO
standrada 9001:2008. U meduvremenu izvrSena je recertifikacija medunarodnog ISO standarda u ISO
9001:20015.

Na slici 1. vidljivo je da su najvec¢i uticaji na internacionalizaciju poslovanja modne konfekcije ,,Kula* imali
znanje i1 informacije o poslovanju na inostranim trzistima, osposobljenost zaposlenih za prodaju na inostranim
trziStima, zatim novi ciljevi za vlasnike i zaposlene, te moguénost veceg zaposljavanja. Dugogodisnja tradicija,
iskustvo i savremena tehnologija u procesu proizvodnje garancija su kvaliteta proizvoda u “Kuli”.

Slika 1: Motivi internacionalizacije poslovanja

Mogucnost veceg zaposljavanja

Novi ciljevi za vlasnike i zaposlene
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Posluju¢i na inostranim trzistima i ovo preduzece se suocava sa brojnim ograni¢enjima, kako internog tako i

eksternog karaktera. OgraniCenja se odnose na:

* nedostatak podrske i pomo¢i drzavne uprave,

* nedovoljno znanja o zakonskom i regulacionom okviru u zemljama izvoza, i

* nedostatak povoljnih izvora finansiranja za ulaganja u investicije i obrtna sredstva za
internacionalizaciju poslovanja.

Slika 2: Stanje preduzeéa u posljednje dvije godine
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Na osnovu prikazanog grafikona mozemo vidjeti da modna konfekcija ,,Kula® posluje veoma uspjesno bez
obzira na brojne prepreke sa kojima se suocava. Stabilnost, znanje, kvalitet, menadzerske sposobnosti,
povjerenje partnera, stru¢nost saradnika uz idealan odnos ucinka kvaliteta i cijene, samo su dio konkurentske
prednosti ovog renomiranog preduzeca koje je lider u industriji modne konfekcije. Proizvodi iz Bosne i
Hercegovine najve¢im dijelom odlaze na evropsko trziste koje je veoma rigorozno i zahtjevno, to je samo
potvrda kvaliteta rada u ,,Kuli* koji zadovoljavaju stroge zahtjeve.

ZAKLJUCAK

Medunarodno trziste organizacijama nudi znatno vece poslovne moguénosti kao $to su: postizanje ekonomije
obima, ulazak u novo okruzenje koje podstice inovativnost i razvoj te susret s novim i naprednim
tehnologijama i znanjima. Sve to omoguéava povecanje profitabilnosti, rast i razvoj kao i brojne druge
strateSke pogodnosti odnosno jacanje konkurentnosti organizacije. Medutim, internacionalno okruzenje, osim
brojnih moguénosti, nosi rizike i1 veéi broj uticaja koji nisu karakteristicni za domace. Internet, tehnoloske
inovacije, integrisanje trzista zemalja EU i sve veéi broj multinacionalnih kompanija kao svojevrsne tekovine
globalizacije svjedoce da se briSu granice medu drzavama. Upravo se u tome nalazi slobodan prostor za
povezivanje 1 saradnju sa inostranim partnerima. Zato je vazno da menadzment organizacije
internacionalizaciju prihvati kao neminovnost, odnosno svoj nacin razmisljanja, poslovanja i orijentaciju
organizacije izdigne na nivo internacionalnog, kao i da svoju ponudu prilagodi medunarodnim standardima
kvaliteta. Saradnjom sa inostranim partnerima, posebno ako je partner iz razvijene zemlje, moze se do¢i do
nove tehnologije, novih znanja i iskustava odnosno relativno trajnije konkurentske prednosti.

lako su domaca preduzeca inferiorna u medunarodnim razmjerama i za lohn poslove kazemo da su to
najprostiji i najmanje plac¢eni poslovi, uspjeh, stabilnost i rast pojedinih preduzeca, pokazuje da su poslovi
oplemenjivanja korisni. Preduzeca su osvojila savremene tehnologije, stekla znanje i iskustvo, potpunije
iskori$¢avala proizvodne kapacitete itd. Po osnovu viseg nivoa kvaliteta proizvoda i usluga ostvarivala su i
vecu zaradu. Danas, imaju vlastite proizvode i vlastiti brend a i ¢vrstu saradnju sa najpoznatijim svjetskim
kompanijama. Istrazivanjem doslo se do saznanja, da su preduzeca koja su uspjela u lohn poslovima i danas
imaju razvijene vlastite proizvode, prihvatila koncept usredsredenosti na korisnika i dosljedno ga primjenjivala
u praksi. Kvalitet izrade, dorade i obrade, poStovanje rokova i maksimalno izlazenje u susret zahtjevima
inostranih partnera su ih ucinili uspjeSnim, osiguravsi trajnije veze sa poslovnim partnerima iz inostranstva. U
preduze¢ima su ostvarene promjene, poc¢ev od poslovno-tehnoloskih, pa organizacionih i sve do kulturnih,
koje zadiru u sustinu opredjeljenja menadzmenta i zaposlenih za postizanje kvaliteta procesa, proizvoda i
usluga. Sistem menadzmenta kvalitetom je postao poslovni sistem preduzeca u koji su ugradeni zahtjevi
kvaliteta (zahtjevi korisnika-partnera, vlasnika, isporucilaca, zaposlenih i drustva). Integrisan je u svakodnevni
zivot, putem (preko): organizacione strukture, odgovornosti, procesa (aktivnosti), resursa, postupaka i kulture
kvaliteta. Omogucio je upravljanje svim poslovima preduzeca, precizirao okvir primjene, elemente i zahtjeve
kvaliteta i dao metod realizacije procesa. Sistem kvaliteta je savremeno inovativno sredstvo za obezbjedenje
kvaliteta i upravljanje kvalitetom; to je potreba i minimum koji svaka organizacija koja Zeli rast, razvoj i bolju
buduénost mora da uspostavi, primjenjuje i stalno poboljsava.
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APSTRAKT

., Informacije su znanje, a znanje je mo¢“ je jedna od izreka koja se sa pravom koristi ve¢ dugi niz godina. Polaze¢i od
pretpostavke da informacija predstavlja mo¢, postavlja se pitanje o kojoj moci govorimo? Naravno, vrsta mo¢i zavisi od
vrste informacja. Prava informacija u pravim uslovima nekome predstavlja ogromnu mo¢, dok nekome drugom ta
informacija ne predstavlja nista. Iz tog razloga se informacije trebaju znati na pravilan nacin koristiti i na neki nacin se
njima treba znati upravljati. Svrha ovog rada je da se istraZze racunovodstvene informacije koje pruzaju menadzerima
takvu vrstu moéi koja im omogucava donosenje ispravnih poslovnih odluka. U ovom radu pokusava se prikazati znacaj
racunovodstvenih informacija u preduzeéu tokom procesa poslovnog odluc¢ivanja. Informacija mora biti tacna, fer, istinita
i pravovremena.

Kljuéne rijeéi: raCunovodstvo, informacije, odlu¢ivanje, poslovni plan, korisnici ra¢unovodstvenih informacija

ABSTRACT

"Information is knowledge, and knowledge is power" is one of the sayings that has been used for many years. Information
in the right conditions represents enormous power for someone, while for others it does not represent anything. For this
reason, information should be properly used and managed in some way. The purpose of this paper is to investigate the
accounting information provided managers have the kind of power that enables them to make the right business decisions.
This paper attempts to show the importance of accounting information in a business during the business decision making
process. The information must be accurate, fair, truthful and timely.

Key words: accounting, information, decision making, business plan, users of accounting information
UVOD

Racunovodstvo se definiSe kao biljeZenje poslovnih dogadaja. Uslov za poslovanje preduzeca predstavljaju
racunovodstvo i ra¢unovodstveni informacioni sistem.Racunovodstveno informacioni sistem ima zadatak
pripremiti finansijske izvjestaje u kojima su sadrzane ratunovodstvene informacije. Informacije koje se koriste
moraju biti razumljive, vaZzne, uporedive, pouzdane, povjerljive, ekonomi¢ne i potpune. Jedino takve
informacije mogu stvoriti pravu sliku o stanju jednog preduzeca, ali i cjelokupne ekonomije. Racunovodstvene
informacije prikazuju novcane tokove koji nam prikazuju sliku o stanju preduzeca, da li to preduzece posluje
sa dobitnkom ili gubitkom. Na osnovu tih informacija donosimo odluke da li da poslujemo sa tim preduze¢em
ili ne. Informacija je jednostavno nezaobilazan resur poslovanja i kao takva ima svoju vrijednost, a da bi
informacija zbilja bila vrijedna ona mora posluziti kao smjernica u donosenju poslovnih odluka, odnosno mora
biti relevantna i bitno uticati na ishod odluke. Upravljati poslovanjem bez adekvatne informacijske podloge
nezamislivo je u dana$njim uslovima poslovanja kada informacija predstavlja preduslov uspjeha na svakom
nivou, i kada su znanje i informacije posebno mocan i nuzan resurs bez koga nema napretka.

RACUNOVODSTVENE INFORMACIJE

Dio ra¢unovodstvene djelatnosti koja se odnosi na pripremanje i distribuiranje racunovodstvenih informacija
predstavlja racunovodstveno informisanje. Naime, racunovodstvena funkcija nije sama sebi cilj u smislu
autarhi¢nog organizacionog dijela. Osnovna svrha rac¢unovodstvenih informacija je da one budu koristene u
procesu poslovanja pravnog subjekta u smislu stvaranja pretpostavki za efikasno-uspjesno odvijanje tog
procesa.Racunovodstveni informacioni sistem bi trebao osigurati da se ra¢unovodstveni podaci unose samo
jednom po organizacionu jedinucu,$to ne znaci da se mora imati samo jedna baza podataka,ve¢ ostvarivanje
odgovarajué¢ih veza izmedu baza podataka ,kako bi se postiglo azuriranje podataka.
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Jedna od Siroko prihvacenih definicija ra¢unovodstva kao sistema glasi: “Rac¢unovodstvo je informacioni
sistem. Racunovodstveni sistem je podsistem upravljackog informacionog sistema®. Iz svega navedenog
mozemo zakljuciti da je neophodno da raCunovodstvene informacije zadovoljavaju sljedece zahtjeve:

- da su pravovremene;

- da su razumljive krajnjim korisnicima;

- da budu smjestene na odgovaraju¢im mjestima u organizacionoj strukturi korisnika.

Zakasnjele informacije ne predstavljaju vise kvalitet i nisu efikasne u donosenju poslovnih odluka preduzecéa,
moze se re¢i na osnovu statistike o pravovremenosti racunovodstvenih informacija, odnosno azuriranju.

Kada je rije¢ o nerazumljivim informacijama moze se reci da one predstavljaju bezvrijednu informaciju koja
nece sluziti njenoj osnovnoj namjeni i do¢i ¢e do negativnog ucescéa u poslovanju preduzeéa. Vezano za ovu
problematiku bitno je razluciti sljedece: Racunovodstvene informacije se razlikuju od drugih vrsta informacija
prema zadacima i metodama njihovog prikupljanja, obrade i distribuiranja. Tako na primjer, operativne
informacije o dolasku i odlasku radnika sa posla i sli¢no, kao i neke eksterne informacije o kretanju cijena na
trziStu i sl. bi predstavljale znacajane poslovne informacije, ali to ne bi bile racunovodstvene informacije.

POSLOVNO ODLUCIVANJE I INFORMACIJSKE POTREBE MENADZMENTA

Poslovno odlucivanje uvijek je usmjereno na blizu ili dalju budu¢nost. Proces odlu¢ivanja menadZzmenta u fazi
planiranja je, prema tome, definisanje ciljeva i metoda njihovog izvrSenja. Utvrdivanje odstupanja od plana
podrazumjeva i odluc¢ivanje menadZzmenta o korektivnim aktivnostima, te analizu odstupanja, kao i odnosa
planirano i ostvareno. Najvaznija obiljezja informacija (vrijednost informacija) koje su potrebne menadzmentu
trebaju biti sljedeca:

1. vaznost;

2. pravovremenost;
3. taCnost;

4. razumljivost.

Izmedu velikog broja informacija treba izabrati relevantne ili vazne informacije usmjerene budu¢nosti kojima
se moze uticati na promjenu postojece situacije. Iz tog razloga, menadzment ih treba u pravo vrijeme, tacne i
razumljive.

Proces odlucivanja odvija se na vise nivoa sa specificnim informacijskim potrebama. Obi¢no se u praksi radi
o tri nivoa odlucivanja (operativnom, taktiCkom i strateSkom nivou) kojima pripadaju razlicita obiljezja i
razlicite informacijske potrebe. U procesu upravljanjem poslovanjem preduzeca menadzment donosi odluke
za period do godinu dana i od godine dana-najc¢esce za jednu do pet godina. Strateske odluke su, za razliku od
taktickih i operativnih, po pravilu najzahtjevnije, jer nisu ucestale, ne ponavljaju se, nemaju unaprijed poznatu
Semu 1 nose neizvjesnot i rizik. Takti¢ke i1 operativne odluke su uglavnom programirane odluke koje se rade
po odredenoj Semi, te se ponavljaju. Ishod odluke je prilicno predvidiv, niskog su stepena neizvjenosti, nose
nizak nivo rizika i na osnovu njih se prilicno lako moze izraditi u¢inkovit upravljacki informacioni sistem.

RACUNOVODSTVO KAO INFORMACIONI SISTEM

Racunovodstveni informacioni sistem predstavlja dio informacionog sistema saveza koji obezbjeduju podatke
i informacije o finansijskom polozaju, uspje$nosti i promjenama u finansijskom polozaju , uspjesnosti i
promjenama u finansijskom poloZaju saveza za interne i eksterne korisnike. Ra¢unovodstvo kao informacioni
sistem ima tri elementa: mjerenje ili kvantificiranje transakcija u novéanom iznosu, te njihovo evidentiranje
na kontima (input), kao i procesuiranje ili obrada podataka u poslovnim knjigama i izrada finansijskih
izvjestaja. Objavljivanje finansijskih izvjestaja, kojim raGunovodstvo komunicira sa spolja$njim i unutra$njim
korisnicima finansijskih izvjestaja pruzajuci im, prije svega, informacije potrebne za poslovno odlucivanje.
Kvalitet racunovodstvenih informacija zavisi od wulaznih informacija 1 kvaliteta procesuiranja ili
racunovodstvene obrade. Prije svega, racunovodstveni informacioni sistem pruza relevantne tacne,
pravovremene informacije koje predstavljaju temelj za sastavljanje i iskazivanje periodi¢nih i godi$njih
izvjestaja. Razli¢iti su interesi, odnosno korisnici ra¢unovodstvenih informacija, pa u tom smislu se javlja
potreba za standardizacijom finansijskog izvjeStavanja temeljem medunarodnih rac¢unovodstvenih standarda,
koji bi bili razumljivi i upotrebljivi za ve¢inu korisnika.
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Uspjesna odluka se moZe donjeti, prije svega, na osnovu informacija koje su sasvim adekvatne za konkretne
slucajeve odlucivanja. Bez relevantnih informacija menadZeri su bespomoc¢ni bilo §ta da urade, te su
informacije ,,gorivo”“ koje se omogucuje kod menadzmenta. Sa aspekta knjigovodstvenog porijekla,
racunovodstvene informacije se mogu klasifikovati na:

- informacije iz finansijskog ra¢unovodstva;

- informacije iz upravljackog racunovodstva;

- informacije iz njima pripadajucih analiti¢kih knjigovodstava.

Za informaciju mozemo re¢i da je pouzdana kada u njoj nema znacajne pogreske,kada je neutralna,tj. kada nije
pristrasna, te kada joj se moze vjerovati da vjerodostojno prikazuje ono §to predstavlja ili se sa razlogom moze
oc¢ekivati da to predstavlja.

POSLOVNI PLANOVI I NJTHOVI KORISNICI

Poslovni planovi temelje se na finansijskim izvjestajima, odnosno rac¢unovodstvenim informacijama iz

finansijskih izvjeStaja. Stoga, mozemo rec¢i da su korisnici poslovnih planova na jedan nacin i korisnici

racunovodstvenih informacija. Menadzment preduzeca je primarni korisnik planskih upravljackih izvjestaja.

Svi upravljacki izvjestaji, a to znaci ukupan finansijski plan, kao i izvjestaj o izvrSenju centra odgovornosti,

primarno su orjentisani prema glavnom menadzmentu. Medutim, dioniCari takode mogu zahtjevati

upravljacke izvjestaje na godiSnjoj skupstini i to, najcesce, ukupan finansijski plan, a rjede izvjestaje o

izvrSenju centra odgovornosti. Glavni menadzment koristi se upravljackim izvjestajima u dvije svrhe:

- Ukupan finansijski plan sluzi mu za analizu djelotvornosti, odnosno sposobnosti ispunjavanja postavljenih
ciljeva, kao i za analizu i eliminaciju odstupanja.

- Izvjestaj o izvrSenju centra odgovornosti sluzi mu kao podloga za nagradivanje ili pozivanje na odgovornost
menadZzmenta tih centara posmatrajuci njihove djelotvornosti (ispunjenje ciljeva) i uspjesnosti (rezultata).

Sekundarni vazan korisnik planskih upravljackih izvjestaja jesu dionicari, iako se za njih primarno ne
sastavljaju. Pored dioniCara, korisnici upravljackih izvjestaja mogu biti i neki spoljni korisnici, odnosno
eksterne interesne skupine, poput kupaca, dobavljaca, banki, revizijskih kuca, raznih agencija, ali i javnosti.
Vlasnici preduzeca i ostali potencijalni investitori zainteresovani su ponajprije za informacije koje govore o
rentabilnosti ulaganja koja je povezana sa rizikom ulaganja. Pored toga, potencijalne kreditore i investitore
zanimaju i informacije o bonitetu preduzeca.

POSLOVNE KNJIGE

Poslovnim knjigama se podrazumjeva ukupnost jednoobrazne i drugih evidencija o stanju i kretanju imovine,
kapitala i obaveza, prihoda, rashoda i rezultata poslovanja pravnog lica-preduzeca. Poslovne knjige imaju
karakter javnih isprava, §to znaci da sluze kao dokazno sredstvo bez provjere, odnosno da se njima dokazuju
¢injenice iz racunovodstva koje one sadrze. Metod prikupljanja i procesuiranja ra¢unovodstvenih podataka u
poslovnim knjigama je evoluirao od prenosnog preko kopirnog metoda do savremene elektronske obrade
podataka u danasnjim uslovima.

Osnovni cilj racunovodstvene obrade podataka je pruzanje relevantnih racunovodstvenih informacija
korisnicima. Korisnici informacija su prva i zadnja karika u racunovodstvenom procesu obrade podataka,
“prvi“ jer definiSu potrebu za informacijom, a ,,zadnji* jer koriste informacije. Jednoobrazna evidencija
obezbjeduje se primjenom kontnog okvira, odnosno individualnih analiti¢ckih kontnih planova. Poslovne knjige
treba da budu tako organizovane i vodene da omogucée knjizenje svih nastalih poslovnih promjena, da
omoguce kontrolu ispravnosti sprovedenih knjizenja, cuvanje i kori§¢enje podataka koji se nalaze u poslovnim
knjigama, kao i uvid u hronologiju samih knjiZenja.

Dnevnik spada u osnovne i obavezne poslovne knjige u kojoj se hronoloskim redom svakodnevno — iz dana u
dan, sprovode knjizenja poslovnih promjena (dogadaja) koje su predmet bilansne i vanbilansne evidencije.
Dnevnik se nekad smatrao osnovnom, najvaznijom knjigom, jer su knjizenja u njemu sluzila kao osnov za
knjizenja u glavnoj knjizi, a istovremeno je imao funkciju kontrole proknjizenih stavki pomocu automatizma
dvojnog knjigovodstva. Glavna knjiga u sistemu dvojnog knjigovodstva predstavlja poslovnu knjigu u kojoj
se sprovodi sistematsko knjiZzenje nastalih poslovnih promjena. Izraz sistematsko knjizenje-evidencija, potice

108



jos iz perioda kada su sve poslovne promjene prvo obuhvatale u dnevniku, $to je istovremeno znacilo i
kontiranje poslovnih promjena, a potom su se one sistematski prenosile na odgovarajuca konta glavnih knjiga.

Pomoc¢ne knjige se javljaju zbog nedovoljne preglednosti i informativnosti glavne knjige u preduzecima sa
vec¢im i razrudenijim obimom poslovnih aktivnosti. Pomoéne knjige imaju za cilj da odredene segmente
poslovnih aktivnosti knjigovodstveno obuhvate ras¢lanjeno, detaljnije u odnosu na glavni knjigu.

ZAKLJUCAK

Informacije su potrebne da bi informacioni sistem funkcionisao, te su one pretpostavka uspjesnog upravljanja
i odluc¢ivanja. Najvaznije informacije za preduzeca su upravo racunovodstvene informacije. Bez
racunovodstvenih, ali i drugih srodnih informacija nema procesa poslovnog odlucivanja. Iz tog razloga
svakodnevno jaca njihov znac¢aj u danasnjem poslovanju. Kada govorimo o ra¢unovodstvenim informacijama
koje predstavljaju okosnicu informacija u informacionom sistemu mislimo na informacije koje su tacne,
relevantne i potpune, odnosno one koje su u procesu poslovnog odlucivanja prethodno prosle proces kontrole,
tj. reviziju i analizu. Potpora poslovnom odlu¢ivanju su finansijski izvjestaji u kojima su sadrzane izmedu
ostalih i racunovodstvene informacije. Kako bi cjelokupan proces odlucivanja rezultirao uspjeSnom poslovnom
odlukom, menadZzment preduzeca treba i mora imati najjednostavnijim rije¢ima kvalitetan, pouzdan i tacan
informacioni sistem.

Problem danasnjice, iz konteksta nastalog poslovnog ambijenta, u kome funkcioniSu preduzeca, moze
predstavljati i pregrst finansijsko-racunovodstvenih informacija na raspolaganju, upravo prilikom donosenja
poslovnih odluka. Njihova obimnost ne znac¢i istovremeno i relevantnost kod poslovnog odlucivanja.
Dovoljnost informacija pomenutog tipa prilikom poslovnog odlucivanja, predstavlja, iskljucivo ,,prvu®
pretpostavku odrzanja, ili mikro ili makro poslovnog sistema. Medutim, prva pretpostavka, a u kontekstu
samoodrzanja istog, mora biti dopunjena ,,drugom®, impliciraju¢i iz konteksta upravo respektovanja i
kvalitativne strukture istih.

Udovoljavaju¢i kako kvantitativnom, tako i kvalitativnom aspektu, prilikom prikupljanja finansijsko-
racunovodstvenih informacija racunovodstvo ¢e zaista ostvarivati primarnu, odnosno, funkciju efikasnog
upravljanja poslovanjem preduzeca.
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ABSTRACT

In the conditions of business globalization, strong competitiveness and inconstancy, traditional competitive
advantage techniques cannot adequately respond to market demands. Contemporary organizations are constantly
in search for business strategies that will propose alternative solutions to maintaining competitive advantage in the
market. One of the innovative strategies is Quadruple Helix model strategy. Quadruple Helix model is not focused
on cost and quality management, but rather on innovation and innovation management. Quadruple Helix model
represents a convenient environment for the development of academic entrepreneurship, and the transfer of
university knowledge to commercial products, processes, or services. The research focus of the paper is to define
and analyze the Quadruple Helix model and academic entrepreneurship, in the context of their proactive and
significant role in innovation development.

Keywords: Quadruple Helix model, academic entrepreneurship, innovation management, competitive
advantage, economic growth.

INTRODUCTION

Quadruple Helix model presumes four key actors (university-industry-government-civil society) that act on
the principles of open circulation of ideas and knowledge, based on a continuous learning process,
communication and cooperation (Carayannis & Campbell, 2009). Knowledge-based economy and Quadruple
Helix model are a prerequisite for creation of a national innovative environment. National innovative
environment represents an important economic determinant of a modern society in the field of science,
technology and innovation development (OECD, 1996).

Quadruple Helix model represents a convenient environment for the development of academic
entrepreneurship, the use of knowledge, innovation and achievements in all areas of research and knowledge
application. Academic entrepreneurship, spin-off activities, technology transfer, and academic innovation are
categories that have seemingly similar functions in the context of transferring university knowledge from
scientific research to commercial products, processes, or services. Academic entrepreneurship is a progressive
conversion of knowledge derived from university into commercially viable products, processes or services. It
is effective in achieving its goals, to the extent that the conversion rate of knowledge has been successful. This
affects greater contribution to the knowledge-based economy.

Organized synergy between state institutions, scientific and research organizations, economy and society,
represents the basis of an efficient and sustainable national innovative environment. Quadruple Helix model
and academic entrepreneurship stimulate innovative activities and their application in practice. National
innovative environment requires response of science to the market needs, as well as incorporating market
practice into university education. Through systemic commercialization of knowledge and innovations,
cooperation between universities and industry is facilitated. Quadruple Helix model and academic
entrepreneurship encourage co-operation of academic institutions, economic structures, state authorities and
society.

DEFINITION AND IMPORTANCE OF QUADRUPLE HELIX MODEL

Quadruple Helix model is an innovation and collaboration model with a citizen/end-user perspective and
involves representatives from all members of society; public authorities, industry, academia and citizens
(European Union & Committee of the Regions, 2016). In relation to the national innovative environment, the
Quadruple Helix model has been introduced with the aim of taking over all the complexity of the innovation
process, as the foundation of the knowledge-based economy. It has been introduced also with the aim of
improving and promoting research and exploitation of the knowledge on conceptual and empirical basis
(Hoglund & Linton, 2017). The fusion of the three entities (university, industry and government) is uniquely
realized in Triple Helix model (Shinn, 2002). By upgrading the Triple Helix model, and introducing the fourth
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element, the civil society, a Quadruple Helix model was created (Cavallini et al., 2016). Quadruple Helix
model focuses on reforms, strategies, policies and implementation processes, as well as the transformation of
economics, society and democracy (Carayannis & Campbell, 2010; Carayannis & Campbell, 2012; Carayannis
& Campbell, 2014).

The successful implementation of Quadruple Helix model represents the foundation of a favorable innovative
environment. Favorable national innovative environment would optimize the knowledge use; optimize the
process of generating innovations, and thus the revival of industry and business, especially in the transition
economic structures. The role of individual in Quadruple Helix model is supreme (Carayannis & Campbell,
2014). The fourth entity in Quadruple Helix model is compiled of the following components: public based on
the media and culture and civil society. This additional entity can be understood as a dimension of democracy;
or dimension of the knowledge-based society in the context of democracy.

As knowledge-based innovation systems vary from country to country, extensive empirical studies are
underway to study and measure Quadruple Helix relationships and their impact on innovation processes in
national and regional systems (Saad & Zawdie, 2011). An additional question and the importance of studying
these relationships can be seen in the functional and intellectual evaluation of the application of these models
in development and transition economies. The basic thesis of Quadruple Helix model is that the potential for
innovation and economic development in the knowledge society lies in more prominent university role; and in
the hybridization of elements from all four entities.

Figure 1: Quadruple Helix model
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Source: (Lindberg & Lindgren & Packendorft, 2014: 101.)

The transition from the triple to the quadruple Helix model can be attributed to the acceleration of social and
technological progress and the need to intensify the production of innovative technologies. Inclusion of the
fourth entity becomes critical since scientific knowledge is increasingly appreciated through its social power
and inclusiveness. Accordingly, the public interest is very important, and in this context, the fourth entity
emphasizes new discoveries and innovations that enhance social well-being.

QUADRUPLE HELIX MODEL AS FACTOR OF INNOVATION DEVELOPMENT

In the last decades of the XX century, the global economic structure has changed its focus when it comes to
sources of innovation. Namely, there has been a turning from the previous individual activities, such as product
development in industry, decision-making at government level, creation of knowledge at the university — to
interaction of these three spheres as a source of new innovation (Jesi¢ et al., 2014).

The inclusion of the fourth helix has become critical ever since scientific knowledge is increasingly valued
through its social strength and inclusivity. Consequently, the public interest is very important and in this
context, the fourth helix emphasizes new discoveries and innovations that enhance social well-being, helping
to create links between science, the economy, the state and society. The contextualization of the Triple Helix
model, by adding a fourth helix of “civil society” and “informed and cultural public”, helps us to look at new
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perspectives on the development of helix logic and to more easily understand and absorb modern twenty-first
century innovation systems. By understanding the nature of the impact of Quadruple Helix, we will also get
an answer to the question posed by the locus of civil society in the constellation of an innovation system based
on helix logic.

Quadruple Helix model can create a better way of coordination to improve productivity, production volume
and innovation. A positive attitude towards the use of knowledge and innovation can be created by several
economic, state and financial institutions interested in investing in innovation, especially in the SME sector
(Small and medium enterprises). A Quadruple Helix model at regional level and local innovation systems can
be seen as builders and accelerators of local economic development. The ascent of a modern, innovative
knowledge-based economy changes the coordination and cooperation between business, administrative, public
and private knowledge institutions. Universities play an important role in this process since they are
increasingly involved in business incubation and regional development. This represents a relatively new type
of development, which indicates a change in the role of the university and the place they have in the domain
of economic development. Changes in university management open new discussions about the collision of old
academic and new managerial values, the role of collegiality and the scale of new development priorities when
it comes to the process of creating knowledge and new technologies.

According to Quadruple Helix model, the knowledge society is both an environment and a goal itself in
generating and realizing innovations for smart and sustainable production. In ever-growing knowledge-based
society, a justified but sufficiently flexible system of knowledge and innovation is playing an increasingly
important role, fully geared towards meeting the real (and artificially created) needs of modern man and the
human community.

According to the Quadruple Helix innovation theory, the economic structure of countries rests on four pillars
/ helixes: university, industry, government and civil society, while economic growth is generated by the
concentration and creation of clusters of multidisciplinary, talented and productive individuals. Creative cities
and knowledge-based regions are considered key engines, i.e. drivers of economic growth. Universities and
the economy, together with the infrastructure of technological innovation, provide an integrated ecosystem of
innovation, in which every form of creativity can be fostered and harnessed. In turn, the state provides support
and an appropriate regulatory system for implementing innovative activities. At the same time, civil society,
i.e. the community, requires a permanent innovation of products and services.

The Strategy of scientific and technological development of the Republic of Serbia for the period 2016-2020
sets Serbia as an innovative country in which scientists achieve European standards, contribute to the overall
level of knowledge of the society, and improve the technological development of the economy, with a focus
on the list of national scientific priorities (http://www.mpn.gov.rs/wp-content/uploads/2015/08/
STRATEGION- of-international-international-development-RS-za-period-2016-2020.pdf). One of the goals
is to establish a national innovative environment, as a complex network of public companies, industry,
universities, research and development institutes, professional societies, financial institutions, and education
and information infrastructure. The purpose of establishing a national innovative environment is development
and application of scientific and technological knowledge and the establishment of a knowledge-based
economy. However, the commercialization of knowledge does not happen spontaneously, and economic and
technological progress is not accidental, but is structured in a particular social environment. Such an
environment is possible only in modern societies, those countries that have managed to adapt to the demands
of technological progress, countries that favor the interaction between the basic entities of the Quadruple Helix
model.

ACADEMIC ENTREPRENEURSHIP AS FACTOR OF INNOVATION DEVELOPMENT

The relationship between science and economy in contemporary conditions should be seen as a highly complex
process in which all differences in goals, interests and priorities must be understood, but at the same time in
the legal status and management style of these two vital spheres of the social system. The vital characteristics
of these two systems change during the development of society, and such changes determine the process of
knowledge creation and become part of new modalities of cooperation and interaction.

112



When it comes to legal status and system of decision-making, that is, governance, then it is on the side of
university: a democratic pyramid of decision-making, a decentralized system of governance, slow decision-
making processes and, as a rule, a vague mission. In economy, it is: centralized management with articulated
hierarchical levels, quick and clear decisions, a clear mission. With the prominent role of the state (regional,
local structures), it is important to note that new concepts of interaction and dialogue must be goal-oriented in
order to complete and complement the roles of organizations involved.

It is vital to know and understand a very wide range of fundamental university opportunities, as well as a range
of side activities and services that underlie the three key missions of a contemporary university. Higher
education and training as the dominant form of university-business relations and the main source of educated
individuals, managers and agents of change. Graduates are the bearers of knowledge, innovative activities that,
by the moment of socialization in business organizations, become ,knowledge workers“. Fundamental
research is one of the most significant sources and drivers of innovation. Often, the seemingly invisible
significance of some basic research only later shows its practical application and justification. In addition to
fundamental, applied research is also a very important area, aimed at later application in business practice.
Getting closer to users, cooperation with the economy and services to society (so-called the third mission of
the university). The most important activities incorporated in the university third mission are: communication
and public awareness of university activities, promotion and development of entrepreneurship, support in the
establishment of spin-off companies, participation of business experts practices on university committees,
commissions, and collaboration in defining syllabus, sponsoring students for business practice, continuing
education while creating lifelong learning opportunities, contract and collaborative research including co-
financing from public, national and foreign sources, advisory services, supply of research equipment and
facilities to external users, public-private partnerships in the narrowest sense (Grandic & Bosanac, 2018).

The activities of the third mission are mainly related to generation, practical application and exploitation of
knowledge and other capabilities of the university outside the academic framework. The phenomenon of
academic entrepreneurship is primarily viewed in the context of proactive and significant role of intellectual
capital and capacity of scientific workers. The terms academic entrepreneurship, spin-off activities, technology
transfer, and academic innovation can be recognized in the literature as categories that have seemingly similar
functions in the context of transferring university knowledge and technology from scientific research to
commercial products, processes, or services. It is effective in achieving its goals, to the extent that the level of
knowledge conversion has been successful. Universities play a central and strategic role in education and
training of scientists, professors and lecturers, researchers and entrepreneurs, as well as in training of other
skilled workers who encourage innovation in the high technology and knowledge industries. All of them are
primary drivers of successful regional economies today, and the global economy for a long time to come. The
following table shows possible forms of academic entrepreneurial activities.

Table 1: Academic Entrepreneurship activities

Academic Entrepreneurship activity | Activity description
Acquisition of large externally funded research projects, through public
subventions from industrial sources
Undertaking specific research projects through the university system for
external organizations
Selling personal scientific or technological expertise to solve specific
problems
Patenting/Licensing Exploitation of patents or licenses, obtained as a result of industry research
Formation of new companies or organizations to exploit the results of
university research
Short training courses to non-university staff/students and external
organizations
Sale Commercial sale of products developed within the university
Providing testing and grading/adjustment of facilities to non-university
entities and external organizations

Source: (Djuran, 2009: 188)

Large-scale scientific projects

Contract research

Counseling

Spin-off companies

External teaching

Testing

These forms range from informal contacts to formal agreements specifically designed to support the transfer
of knowledge and technology. In this regard, universities and research institutes can set up new organizations
such as technology licensing offices, industry liaison offices, science parks, and create realistic incubation
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policies. This is especially important from the perspective of local economic development, where job creation
and new entrepreneurial organizations are a development priority. In the academic spin off process, not only
does new technology originate from universities, but new entrepreneurs also have their roots in universities,
as graduates or as previous alumni. However, for potential entrepreneurs, the conditions for starting their own
start-up organization differ greatly from the academic environment they are accustomed to. This situation can
be a constraint and impede the growth of new businesses due to the failure to adopt the right business strategy
at the right time. In many transition countries, introducing new university structures through new higher
education laws is very difficult, especially as faculties retain the status of special legal entities. The idea of an
integrated university - a strong center and associated faculties and departments, the status of a legal entity
recognized only by the university as a whole, and financial integration, which is that the university has only
one bank account and the faculties no longer have separate accounts - promotes for several years in the Western
Balkans, but with very limited success, because new laws have not been generally adopted. The biggest
implication of the fact that there is no legal and financial integration at state universities in these countries is
the practical inability to pay the general cost of faculties annual revenues, which results in limited reforms and
activities at the university level (Djuran, 2009).

Effective entrepreneurial universities are neither extremely centralized nor extremely decentralized, they are
administratively strong at the top, middle and bottom. Warwick University is certainly an example of a
decentralized university, while the University of Twente in the Netherlands is centralized (Clark, 1998).
Entrepreneurial universities are developing a new bureaucracy, as a key component of their entrepreneurial
character (Clark, 1998). This new bureaucracy is particularly noticeable at EU state universities, from
Slovenia, through Romania, to Poland: they have needed specialized administrative staff in the last ten years
to take advantage of both structural funds and EU research funds (Clark, 1998).

When it comes to the attitude of the university towards academic entrepreneurship and creating spin off
companies, it should be understood that academic entrepreneurship itself is not only a process of technology
transfer, but at the same time adding a new dimension to university culture and enhancing the traditional role
of the university. The following figure illustrates the connection between research and technology, higher
education and business, which, in line with sustainable academic development, forms a kind of knowledge
triangle of academic entrepreneurship, reflecting evolution of the role of universities (Penezi¢ & Djuran, 2010).

Figure 2: The knowledge triangle of academic entrepreneurship
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of innevation - researche and development
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Source: (Constantinescu & Frone, 2014: 22.)

The results of aforementioned research suggest three main reasons that answer why some universities generate
more spin off ventures than others. These are, above all, differences in: university policies, organization and
functioning of licensing offices, other characteristics of the university.

University policies are related to knowledge and technology transfer. Some universities tend to adopt policies

more quickly to support academic entrepreneurship and spin-offs, primarily because they aim to support
economic development. Through practice, policies that encourage many academic entrepreneurial activities
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have been identified: offering exclusive licenses, taking ownership of spin off organizations, allowing
university researchers to temporarily leave faculty to set up their own entrepreneurial organizations, granting
permission to use university development resources technology, leaving inventories to share in technology
licensing revenue, and providing access to finance for the initial stages of development. All universities that
find similarities in their policies with this approach and activities foster academic entrepreneurship and can
greatly benefit from the successful commercialization of their research. Universities belonging to the group of
those who still hold more traditional views on entrepreneurial activities, make such policies harder and slower
and thus significantly slow down the academic entrepreneurship processes.

Organization and functioning of licensing offices also affects the rate at which spin offs are formed among
institutions. Particularly significant in their functioning,is the level of investment in technology licensing
office, the expertise of licensing office staff, and the network of licensing office stakeholders If universities
employ highly professional individuals in their licensing offices who possess the expertise and skills necessary
to succeed licensing (market assessments, writing business plans, obtaining venture capital funds, gathering
entrepreneurial teams, providing space and equipment, etc.) they will be far more competitive than other
institutions that do not possess this type of intellectual capital. Another feature that makes the university a
leader in academic entrepreneurship is its stakeholder network, that is, the connection with investors,
managers, consultants, whose support is necessary to start a new business.

Other characteristics of the university have been placed on a par with those that influence the level of spin-offs
formation. These characteristics include: university culture, the presence of entrepreneurial role models, the
intellectual specificity of the institution, the source and nature of research funds, and the like. Universities
adopt different policies related to technology transfer. Some of them are adopting policies designed to support
academic entrepreneurship and spin-offs more and faster.

CONCLUSION

When we look at national innovative system as a link, gear or engine of a country's economic system, we
wonder how much interconnected decisions are needed to allocate the entire complex of resources involved in
a single innovation process. In such a syntactic innovation process, planning is done on the basis of knowledge,
goals and interests that are spread across multiple actors. The joint integration and transfer of knowledge, goals
and interests between the main actors can only catalytically affect the whole innovation process.

Owners and managers at organizations of all sizes often point out that the education system and faculties do
not provide them with sufficient quality employees and that they have to invest own resources in order to
further train them to acquire the necessary abilities and skills. The education system and institutions, faculties
and universities, on the other hand, complain that they do not have the necessary state support. From the point
of view of the state and all levels of government we receive comments and reports on problems in cooperation
with private-owned organizations, as well as with the efficiency of education system and the university. The
complex relations between these three institutional actors directly influence the social trends and the quality
of social relations - society - as the fourth actor of Quadruple Helix model.

The concept of Quadruple Helix model has initiated four main elements (university-industry-government-civil
society) from isolated or bilateral forms of cooperation to spiral multilateral dimensions of cooperation
between the four institutional spheres, which contributes to increasing the innovation capacity of the whole
society at different levels. In addition to fulfilling their traditional functions, each of the institutional spheres
“assumes the role of the other”, thus creating new synergies. New ways of interdisciplinary creation,
dissemination and use of knowledge, in which Quadruple Helix partners participate, encourage projects that
involve collaboration in research and start-up.

This paper presents the basic determinants of development and sustainability of interaction between university,
industry, government and society. It emphasizes the influence of legal regulations on production caused by
mutual cooperation of the main institutional actors of Quadruple Helix model and academic etrepreneurship,
as well as tendencies of development of mutual cooperation of university-industry-government-civil society
in theory and practice. Academic entrepreneurship itself is not only a process of technology transfer, but at the
same time adding a new dimension to university culture and enhancing the traditional role of the university.
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Quadruple Helix model can be seen as a integrative and syntactic mechanism for the dispersion of knowledge,
experience and interests between the main factors (university-industry-government-civil society) that underlies
the national innovation system. Global challenges in the information and digital spheres, health, environment
and all areas affected by disruptive forces can be turned into chances for economic growth, implementation
and joint complementary action of the main elements of the Quadruple Helix model. As such, Quadruple Helix
model with active academic entrepreneurship can create a better way of coordination to improve productivity,
output and innovation. With a positive attitude towards the use of knowledge and innovation we can create
more economic, state and financial institutions interested in investing in innovation, especially in
entrepreneurs, small and medium-sized enterprises.
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