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Predgovor

Tranzicija, globalna finansijska kriza i kriza realnog sektora, turbulentno trziSno
okruZenje, privredno restrukturisanje, globalizacija, preduzetnistvo, mala i srednja
preduzeca. Sve su ovo termini sa kojima se susreemo, pogotovo u posljednjih
petnaestak godina i vrlo Cesto su termini u vode¢im internet pretraZivacima. Na koji
nacin izadi iz krize, u kojoj se, mnogi bi ekonomski analiticari rekli, nalazimo ne samo u
posljednjih Cetiri-pet godina, ve¢ nekoliko decenija?

Ekonomija Bosne i Hercegovine i Republike Srpske je u posljednjoj deceniji, od 2001. do
2010. godine, prema zvanicnim statisticCkim podacima, zabiljeZila znacajan privredni
rast. Za taj rast moze zahvaliti i rastu sektora malih i srednjih preduzec¢a (MSP u daljem
tekstu). Po¢etkom 2009. godine prvi negativni efekti globalne finansijske krize prelili su
se i u realni sektor Republike Srpske. Negativni efekti krize reflektovali su se padom
broja aktivnih preduzeca u odnosu na broj registrovanih preduzec¢a, smanjenjem broja
zaposlenih, smanjenjem efektivne traznje, problemima likvidnosti izrazene niskim
stepenom naplate potrazZivanja i nemoguc¢nosti pla¢anja kratkoroc¢nih obaveza, oteZzanim
pristupom izvorima finansiranja izvan preduzeca, kao i problemima solventnosti
preduzeca. Ekonomije razvijenih zemalja takode su osjetile negativne efekte finansijske i
krize realnog sektora, ali nisu odustajale od dalje i pojacane institucionalne podrske MSP
sektoru. Mala preduzec¢a u Evropskoj uniji su u stvari pravi giganti evropske ekonomije.
Zbog navedenih Cinjenica, ali i potrebe studenata fakulteta ekonomskog usmjerenja i
menadZmenta za sistematizovanim i konceptualnim znanjima iz oblasti upravljanja MSP,
sa jedne strane, i potreba preduzetnika i menadzera, ali i kreatora politika, strategija i
programa podrske MSP sektoru, sa druge strane, rodila se ideja autora da zajednicki
pristupe izradi knjige, koja ima udzbenicki karakter i dio koji predstavlja monografiju.

Monografija ,Ekonomika i upravljanje malim i srednjim preduzec¢ima. Principi i politike“
predstavlja izraz sintetizovanih saznanja autora o ekonomskim zakonitostima i
specificnostima upravljanja mikro, malim i srednjim preduzeca. Akcenat je stavljen na
konceptualna, teoretska i prakti¢na znanja koje je neophodno posjedovati za efikasno i
efektivno vodenje malog i srednjeg biznisa. U monografiji se tretiraju i ona podrucja
ekonomije koja su pretpostavka za uspjeSno organizovanje i vodenje biznisa, kao $to su
znanja iz ekonomike i planiranja, organizacije, preduzetnicke ekonomije, marketinga,
finansija, upravljanja, informatike, kontrole i drugih podrucja menadZmenta.

Posebno Zelimo naglasiti da je specificnost ove monografije u tome S$to obraduje one
djelatnosti koje su najceS¢e organizovane kao mali biznis, kao Sto su: male fabrike,
trgovine na malo i trgovine na veliko, radnje, ali i instrumente i institucije preduzetnicke
infrastrukture, kao Sto su: inkubatori, klasteri, tehnoloski parkovi, inovacioni centri,
garantni fondovi i slicno, prezentujuc¢i sva neophodna predznanja i uslove za uspjesno
analiziranje poslovnih prilika, planiranje poslovnih aktivnosti, pristup specificnim
izvorima finansiranja za MSP, organizovanje i funkcionisanje takvih preduzeca. Pored
teoretskih znanja iz oblasti teorijske ekonomije, preduzetnicke ekonomije, marketinga,
poslovnih finansija i menadZmenta uopsSte, Citalac ¢e biti u mogucnosti da se informiSe o
posljednjim trendovima iz oblasti finansiranja preduzetni¢kih poduhvata. Takode,
predstavili smo moguc¢nosti primjene strategija troSkovne racionalizacije poslovanja, ali
i osnovnih obiljezja poslovnih koncepcija, kao Sto su marketinska i preduzetnicka
orijentacija preduzeca. U Cetvrtom dijelu monografije predstavili smo rezultate




empirijskog istrazivanja sprovedenog u sklopu projekta izrade Strategije razvoja malih i
srednjih preduzeca i preduzetniStva u gradu Banja Luka za period 2010-2015. godina, na
uzorku od 87 mikro, malih i srednjih preduzeca sprovedenog za narucioca Gradsku
razvojnu agenciju Banja Luka. Doc. dr Sasa Petkovi¢ bio je voda projektnog tima za
izradu strateSkog dijela Strategije (vizija, strateski ciljevi, operativni ciljevi i mjere) koji
su Cinili ekonomisti iz UdruZenja ekonomista Republike Srpske ,SWOT*.

Kao rezultat nauc¢noistrazivackog rada i dobijenih rezultata istraZivanja, autori predlazu
formiranje novog modela podrske MSP sektoru i preduzetniStvu, koji su nazvali Model
strukturne podrske MSP i preduzetnistvu u Republici Srpskoj.

Knjiga je namijenjena studentima koji Zele da steknu konceptualna i sistematska znanja
o preduzecu i upravljanju preduzeéima sa posebnim akcentom na MSP, kao i
menadZerima i vlasnicima preduzeca koji nastoje da u turbulentnom i globalnom
poslovnom okruzenju budu konkurentni, inovativni i $to uspjesniji.

Koristimo ovu priliku da zahvalimo uvaZenim recenzentima na korisnim sugestijama,
uredniku i saradnicima, ¢ija je pomo¢ bila znacajna u pripremi ovog izdanja. Posebno se
Zelimo zahvaliti na korisnim savjetima i sugestijama Matei Zlatkovi¢, Draganu Kopreni,
Draganu Gligori¢u i Slavenu Ignjatovi¢u. Za sve uocene greske ili sugestije za naredna
izdanja, cijeni¢emo vaSe komentare koje moZete slati na sasa.petkovic@efbl.org.

Autori
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PRVI DIO: ZNACA] I ULOGA MALIH I SREDNJIH PREDUZECA I
PREDUZETNISTVA U EKONOMSKOM RAZVOJU

I. DEFINISANJE MALOG BIZNISA

1.1. Kako definiSemo mali biznis?

Biznis' je skup odredenih poslovnih aktivnosti, kojima se zadovoljavaju potrebe vlasnika
biznisa, odnosno uloZenog kapitala, zaposlenih u biznisu i drustva. Danas, ovaj pojam
obuhvata svaku privrednu aktivnost pojedinca i organizacije u svim aktivnostima
(Kukoleca, 1987, p. 119). Skup odredenih poslovnih aktivnosti, kojima se zadovoljavaju
potrebe vlasnika biznisa, odnosno uloZenog kapitala, zaposlenih i drustva, predstavlja
biznis. ,MoZe biti formiran kao: preduzece, farma, banka, agencija, radnja; osiguravajuca,
zdravstvena, obrazovna, kulturoloska ili druga organizacija“ (Bozi¢, 1996, p.11). Biznis
mozZe biti organizovan kao preduzele, radnja, banka, zdravstvena, obrazovna,
kulturolo$ka ili druga organizacija. Biznis u osnovi podrazumijeva bavljenje nizom
aktivnosti. Aktivnosti individualnih proizvodaca, davanje u zakup objekata, zemljista i
drugih sredstava za rad, bavljenje turistiCkom djelatno$¢u, plasman sredstava u
akcionarska preduzeca, kulturne, sportske i druge djelatnosti. Znaci, pojam biznis je Siri
u odnosu na pojam preduzece. Ovo je iz razloga Sto se pod njim podrazumijevaju i brojni
drugi oblici biznisa. Za bilo koji organizacioni oblik biznisa moguce je koristiti i izraz
firma (Bozi¢, 1996).

Biznismen je privrednik - poslovni covjek, koji moZe biti vlasnik biznisa, lice kome je
povjereno vodenje odredenog posla - biznisa ili njegove organizacione jedinice.
Razvijene zemlje, zahvaljuju¢i posebno malom biznisu, ostvaruju preteZan dio svog
uspjesSnog ekonomskog i drustvenog razvoja. NeSto viSe od 2/3 zaposlenih (66,9%) iz
EU-27 poslovnog nefinansijskog sektora zaposleno je u MSP u 2010. godini u ukupno
20,796,192 MSP? ili 98,9% od ukupnog broja preduzeca, doprinoseci bruto dodatnoj

1 Biznis (engleski - business - posao, prev.aut.)

z Termin mikro, mala i srednja preduzeca (MSP) ¢e obuhvatati sve poslovne subjekte koje Medunarodni
standard finansijskog izvjestavanja (MSFI) za male i srednje entitete tretira kao male i srednje entitete.
LStandard 1.2 Mali i srednji su entiteti koji:

(a) nemaju javnu odgovornost, i

(b) objavljuju finansijske izvjestaje opste namjene za eksterne korisnike. Primjeri eksternih korisnika
obuhvataju vlasnike koji nisu ukljuceni u upravljanje poslovanjem, postojece i potencijalne povjerioce, kao i
agencije za kreditni rejting. PoStuju¢i i preporuku Evropske komisije od 6. maja 2003. godine
(2003/361/EC), malo i srednje preduzece je bilo koji subjekat, bez obzira na pravnu formu, koji je
ukljucen u ekonomske aktivnosti, ukljucujuéi posebno subjekte ukljucene u obrtnicke aktivnosti, i druge
aktivnosti na samostalnoj ili porodi¢noj osnovi, partnerstvu ili udruzenja koja imaju redovne ekonomske
aktivnosti. Preporuka je objavljena u ,Sluzbenom listu Evropske unije" L 124, strana 36. od 20. maja 2003.
godine, i predstavlja jedini autenti¢ni osnov za odredivanje uslova kvalifikacije malih i srednjih preduzeca.
Uvazavaju¢i Medunarodni standard finansijskog izvjeStavanja (MSFI) za male i srednje entitete,
preporuke Evropske komisije, ali i definicije privrednih subjekata precizirane Zakonom o privrednim
drustvima Republike Srpske, Zakonom o racunovodstvu i reviziji Republike Srpske, Zakonom o
podsticanju razvoja malih i srednjih preduzeca Republike Srpske i Zakonom o zanatsko-preduzetnickoj
djelatnosti, autori ¢e pod terminom malo i srednje preduzece podrazumijevati sve organizacione oblike
poslovanja, bez obzira na pravnu formu, koje imaju redovne ekonomske aktivnosti, a nemaju vise od 250
zaposlenih, koji ne ostvaruju ukupni godisnji prihod veéi od 50 miliona KM ili imaju ukupni godisnji bilans
stanja vedi od 43 miliona KM.




vrijednosti u iznosu od 58,4% ukupne bruto vrijednosti (Report on EU Small and
Medium sized Enterprises 2010/2011, 2011).

Ovo se moZe objasniti sljede¢im Cinjenicama:
male firme se lakse prilagodavaju zahtjevima trZista;
ostvaruju vecu profitabilnost u odnosu na velike firme u relativnom smislu;
uspjeSnije prevazilaze nastale poremecaje u okruzenju;
mogu uspjesno raditi i sa relativno malim obimom uloZenog kapitala;
relativno jednostavno ulaze i izlaze iz odredenih privrednih grana;
vrlo ¢esto su u rukama ¢lanova Sire i uZe porodice i snazno su zainteresovana
za opstanak, rast i razvoj biznisa u nekoj od pravno dostupnih formi, a
najcesce u formi preduzeca, to jest privrednog drustva;
o unjima se smanjuje rizik neuspjesnog poslovanja i rada sa gubitkom.

o 0O 0O O 0 O

Navedene cCinjenice su i razlog da male firme ne opterecuju druStvene socijalne fondove
sa zahtjevima za pokri¢e gubitaka, zbrinjavanjem nezaposlenih radnika i drugo.
Naprotiv, njihova ekonomsko-finansijska stabilnost i zadovoljavaju¢i stepen
profitabilnosti jaCaju ekonomsku snagu drustva u cjelini i pozitivno uticu na njegovu
stabilnost i razvoj.

PoboljSanje statusa malog preduzeca u razvijenim zemljama, posebno u Sjedinjenim
Americkim Drzavama, nastaje osamdesetih godina proslog vijeka, kada su se mala
preduzeca pocela viSe uvazavati i sticati veci ugled nego prije, a sve zahvaljujuci tome,
Sto su stvarali nove proizvode i doveli do otvaranja novih radnih mjesta.

Odlucujué¢i za novi status bili su stavovi Konferencije o malom preduzecu, koja je
odrzana u Bijeloj ku¢i 1980. godine (Siropolis, 1990). Konferencija je bila tako uticajna
da su njene preporuke, od strane Kongresa Sjedinjenih Americkih DrZava, bile pretocene
u zakonsku regulativu. Zakoni su se, uglavnom, odnosili na podsticanje istraZivanja i
inovacija malog preduzeca.

Tokom osamdesetih godina proslog vijeka, malo preduzece je pocelo uZivati vise
uvazavanja i ugleda no ikada prije, nemalo zahvaljujuéi sposobnosti da stvori nove
proizvode i nova radna mjesta...MoZda najbolji pokazatelj novoutemeljenog statusa
bila je Konferencija Bijele kuce o malom preduzeéu odrZana 1980. godine. Ta
konferencija vjerovatno se nikada ne bi ni odrZala da nije bilo rastuce plime u duhu
individualne preduzetnosti u Americi (ibid., 1990, p. 7).

Druga konferencija o malom preduzecu odrzana je 1986. godine na podsticaj samih
preduzetnika u malom biznisu. Nakon toga, i Evropska komisija je znacajnije pristupila
kreiranjima programa podrske rastu i razvoju MSP sektora, kao i ostale tranzicione
zemlje.




1.2. Uloga preduzetnika i malih preduzec¢a u razvoju civilizacije iz istorijske
perspektive

Prvi pisani tragovi ljudske civilizacije govore i o prvim formama samostalnog rada
pojedinaca i udruZivanja ljudi u odredene forme preduzeca. Prije 4 000 godina postoje
prvi pisani tragovi o malim preduzecima, opisujuc¢i kako su bankari pozajmljivali novac
(Siropolis, 1990). Tesko je ocijeniti kada je nastalo prvo preduzece, ali sa sigurnosc¢u
mozemo tvrditi da su prve konture malih preduzeca koje poznajemo u danasSnjem obliku
pocele da se javljaju sa prvim zakonima koji su Stitili preduzetnike. Vavilonski kralj
Hamurabije (vladao je u periodu od 1728. do 1686. godine p.n.e.) u posljednjim
decenijama vladavine izdao je zakonik sa tri stotine zakona koji Stite potrosace i male
preduzetnike, posebno od prevare.

Biznis smo definisali u prethodnom dijelu. Pod biznisom se podrazumijeva obavljanje i
drugih radnih aktivnosti, kao Sto su poslovi: individualnih poljoprivrednih proizvodaca,
rentanje zgrada, zemljiSta, maSina i opreme, turizma u domacoj radinosti, konsaltinga,
kao i drugih individualnih aktivnosti za postizanje profita.

Zbog ovako Sirokog pojma biznisa fokusira¢emo se na formalno registrovana, u svim
formama i djelatnostima, zakonom determinisana preduzeca, iz razloga Sto je biznis
mnogo Siri pojam od vodenja biznisa u formi preduzeca. Postoji nekoliko definicija
preduzeca.

Preduzece je organizacioni pojavni oblik ekonomije, koji kao ekonomski (poslovni)
sistem, kroz svoje poslovanje i razvoj, realizuje Sirok spektar razlicitih ekonomskih,
ali i neekonomskih interesa, od pojedinacnih, do najsire obuhvacéenih opstih
drustvenih, to jest javnih interesa (Nikoli¢ et al., 1996, p. 5).

Upravo zbog razli¢itog spektra motiva i ciljeva osnivanja i vodenja preduzeca, gotovo
nijedna oblast drustvenog Zivota nije bila imuna na rast i razvoj postoje¢ih i novih
preduzeca, uopsteno govoreéi. Cak i najve¢a nauc¢na otkriéa, bilo da se radi o otkri¢ima iz
takozvano naucno-tehnoloskih revolucija (Drucker, 1991), ili gotovo svakodnevnih
pronalazaka pojedinaca, istrazivackih odjeljenja preduzeca ili vladinih istraZivackih
institucija, ukoliko se nisu mogla komercijalizovati, ostajala su u formi nacrta, zapisa ili
na policama laboratorija i garaza.

lako su profit, i u novije vrijeme, bogatstvo ili vrijednost preduzeca (Salvatore, 1994),
vrhunski ciljevi osnivanja i upravljanja preduzeéima, povecanjem efikasnosti i
efektivnosti poslovanja malih i srednjih preduzeca, neprocjenjivu korist ima cijela
drustvena zajednica, ili da se preciznije izrazimo, cijela ljudska civilizacija.

Preduzeca i njihove ekonomije, kao izrazi efektivnosti i efikasnosti njihovog
poslovanja i razvoja, predstavljaju realnost bez koje se savremeni svijet ne bi mogao
ni zamisliti, jer se i najveci dometi i dostignuc¢a savremene civilizacije apriori vezuju
za djelatnost preduzeca (Nikoli¢ et al., 1996, p. 5).

Godinama, bolje reCeno decenijama, u akademskoj zajednici i vladinim krugovima
razvijenih zemalja svijeta i zemalja u razvoju vladalo je misljenje da je veliko dobro i da
su iskljucivo velika preduzeca sa svim svojim prednostima ekonomije obima iskljucivi




nosioci ekonomskog razvoja i prosperiteta. Sve do prvog naftnog Soka 1973. godine, pa
drugog naftnog Soka 1979. godine, nije bilo pokuSaja mijenjanja generalnih koncepata
privredivanja (Drucker, 1991), Sto je pratila i akademska zajednica pokusavajuci da daje
odgovore na pitanja koji teoretski koncept najbolje objaSnjava vezu izmedu uticajnih
faktora i kretanja produktivnosti i profita u preduze¢ima. Redale su se i radale teorije
preduzeca, od neoklasi¢ne, agencijske, stejkholderske, teorije transakcionih troskova do
preduzetnicke teorije.

Vrlo cesto autori danas poistovjecuju preduzetniStvo sa MSP i sa individualnim
vlasniStvom nad preduzec¢ima, Sto moZe, ali i ne mora biti slucaj. Nije svako MSP
istovremeno i preduzetnicko, niti je svaki vlasnik preduzeca preduzetnik, o cemu Ce viSe
rijeCi biti u poglavlju IV prvog dijela knjige. Termin ,preduzetnik” je originalna francuska
rijeC - entreprendre - Sto znaci preduzeti. ,Prema Cassonu (1987) pretpostavlja se da je u
ekonomiju termin preduzetnik uveo Richard Cantillon 1755. godine” (Bremer, 2009, p.
12). ,Preduzetnik, po definiciji prebacuje resurse iz sektora niske produktivnosti i dohotka,
u sektore visoke produktivnosti i dohotka“ (Drucker, 1991, p. 4).

Medutim, bez preduzetnika, to jest ljudi sklonih preuzimanju rizika i samostalnom
pokretanju poslovnih aktivnosti, ne bi bilo ni najveéeg broja danasnjih preduzeca.

Utvrdeno je da su sklonost riziku, odlucnost, samouvjerenost, kreativnost,
inovativnost, motivisanost, takmicarski  duh, istrajnost, radoznalost,
komunikativnost, kooperativnost, spremnost na stvaralacko-kreativni razgovor-
dijalog, sposobnost upotrebe znanja, spremnost na upotrebu tudeg znanja,
iskustava i ideja, rjesenja itd, su osobine koje treba da posjeduje preduzetnik.
(GalogaZa i Vukmirovi¢, 1999, p. 74).

Jo$ u XIX vijeku Zan Batist Sej definisao je preduzetnika kao osobu koja pomjera
ekonomske resurse iz zone niske u zonu viSe produktivnosti i dobiti (Say, 1855). Jozef
Sumpeter je pisao da je funkcija preduzetnika da reformise ili revolucionarizuje obrasce
proizvodnje (Schumpeter, 1934). Oni to rade eksploatacijom inovacija, ili viSe generalno,
mogucénostima neisprobane tehnologije za proizvodnju novih proizvoda ili proizvodnju
starih, ali na novi nacin, otvaraju¢i moguc¢nosti novih izlaza za proizvode, reorganizujuci
industriju, preduzetnik Kkreira vrijednost kroz inovaciju. Jedan od osnivaca takozvane
¢ikaske Skole u ekonomiji - Frenk Hineman Najt (Knight, 1921), na temeljima ucenja
francuskih ekonomista pokuSava preduzetnika da definiSe kao osobu koja spremno
preuzima rizik i ostvaruje profit: kao nagradu za rizik (slucajevi s predvidivom
vjerovatno¢om i moguc¢nos$éu osiguranja) i kao nagradu za neizvjesnost (slucajevi s
nepredvidivom vjerovatno¢om i nemoguénos¢u osiguranja).

U svom radu Stam (2008) navodi da u literaturi o preduzetniStvu uloge preduzetnika u
ekonomskim promjenama su razlicite, pa tako preduzetnik je:

osoba koja nosi neizvjesnost (Knight, 1921);

inovator (Schumpeter, 1934);

donosilac odluka (Casson, 2003);

industrijski lider (Schumpeter, 1934);

organizator i koordinator ekonomskih resursa (Marshall, 1890);

arbitar, onaj koji upozorava na mogucnosti (Kirzner 1973; 1997);
alokator resursa medu moguc¢im alternativama (Schultz 1975).
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Termin preduzetnistvo ,iskovan“ je pocCetkom XX vijeka kao aktivnost koju sprovode
preduzetnici (Drucker, 1991). Inovacija podrazumijeva ne samo nova tehnicko-
tehnoloska rjeSenja, ve¢ i novi nacin koriS¢enja postojecih resursa, davanje resursima
,ekonomske“ vrijednosti i Sto je najbitnije, davanje vrijednosti korisnicima proizvoda i
usluga na nacin na koji je oni prihvataju, to jest percipiraju. PreduzetniStvo se moze
prepoznati i u velikim preduze¢ima, bankama, bolnicama, univerzitetima, nevladinim
organizacijama, u javno-privatnom partnerstvu u formi takozvanog intrapreduzetnistva.
Preduzetnicko malo preduzece je ono koje uz zadovoljavanje uocenih i stvorenih
potreba i prilika, stvaranju novih vrijednosti u oc¢ima kupaca, doZivljava dramati¢ne
promjene u sopstvenom rastu i razvoju, i po pravilu ispoljava eksponencijalni rast i
razvoj, mjeren povecanjem investicija, otvaranjem novih radnih mjesta i rastom profita.
Mnoga istraZivanja su pokazala da su razvijene zemlje koje su ohrabrivale
preduzetniStvo i razvoj MSP sektora imale ve¢i ekonomski rast (Schmitz, 1989; Acs,
1992; Audretsch i Thurik, 2000).

Upravo zbog ove Cinjenice, vlade zemalja koje su prepoznale ulogu i preduzetnistva, ali i
malih i srednjih preduzeca kao generatora privrednog rasta i novih radnih mjesta, koja
jesu ili ¢e imati sve karakteristike preduzetnicke firme, dinami¢nim pristupom
posmatraju sebe, kao zakonodavca i bitnog igraca u podsticanju rasta i razvoja
preduzeca. Jednom, kada dovoljno narastu i osnaZe se, dinami¢nim promjenama
zakonske regulative i svih raspoloZivih resursa podrske razvoju MSP, progresivne vlade
se okrecu novim MSP, a one koji ne zadovoljavaju definisane kriterijume velic¢ine, to jest
koje dovoljno narastu i osnazZe se, drugacije tretiraju, nego kada su bila svrstavana u
kategoriju malih i srednjih preduzeca.

1.3. Malaisrednja preduzeca - razlicitost pristupa definisanju

Na koji nacin definisati malo i srednje preduzece pitanje je za koje ne postoji univerzalan
odgovor. Svaka zemlja ima svoje kriterijume za definisanje MSP, poSto je nemoguce zbog
raznih faktora, kao $to su geografska povrsina, broj stanovnika, domaci bruto proizvod,
nacionalni dohodak per capita, drustveno-politicko uredenje zemlje, i drugo,
primjenjivati jedinstvenu zakonsku regulativu.

Zasto je bitno pravilno definisati veli¢inu malih i srednjih preduzec¢a? Prvenstveno, kao
preduzeca koja su fleksibilna i koja zahtijevaju manja finansijska ulaganja u odnosu na
velika preduzeca za finansiranje tekucih i razvojnih potreba, zatim kao generatori novih
radnih mjesta kroz samozaposljavanje i zaposljavanje produkovano rastom i razvojem,
MSP su posljednje tri-cetiri decenije subjekat koji je u centru paznje vlada razvijenih
zemalja. Samim tim, zbog svojih ociglednih prednosti, postaju i subjekat raznih vidova
podrske od strane drZava koje su prepoznale ulogu MSP, ali ne kao pandan velikim
preduzecima, ve¢ naprotiv, kao vezivni elemenat sa velikim preduzecima sa kojima treba
da uspostave zdravu privrednu strukturu, privrednu strukturu kooperacije, radije nego
konfrontacije.

Naime, u cijelom spektru mjera podrske razvoju MSP, od direktne finansijske podrske,
do podsticajne fiskalne politike, pa konacno i do savjetodavne i obrazovne uloge, koju
razna vladina i nevladina tijela, agencije i ministarstva mogu da pruzaju MSP, bitno je
izgraditi kapacitete preduzetnika i menadzZera MSP da rastu i da se razvijaju, a ne dovesti
ih istovremeno u poloZaj zavisnika od , drZavnih jasli“.




Da bismo pristupili pravilnom definisanju MSP, prvo ¢emo navesti neke osnovne
karakteristike MSP, po Cemu se i razlikuju od velikih preduzeca. Malo preduzece osniva
pojedinac ili nekoliko partnera, koji su istovremeno i menadZeri i vlasnici preduzec¢a. On
ili ona, to jest oni ako se radi o partnerima samostalno donose klju¢ne poslovne odluke
na osnovu kojih ostvaruju prihod (profit) ili gubitak. Vlasnik - menadZer malog
preduzeca nalazi se u bliskim, licnim kontaktima sa saradnicima, dobavlja¢ima, kupcima,
finansijskim institucijama, kao i svim pojedincima i grupama koje su preko svoje
aktivnosti povezane sa preduzecem.

Najveci broj malih preduzeca se osniva i posluje u oblasti maloprodaje, velikoprodaje i u
sektoru usluga, ali znacajno mjesto zauzimaju i u proizvodnji proizvoda
visokospecijalizovane traznje, kao Sto su odredene vrste preciznih instrumenata,
specijalizovane masine, hirurS§ka oprema, kao i u proizvodnji proizvoda koji zahtijevaju
brza i Cesta prilagodavanja, kao npr. modna industrija. Visok stepen fleksibilnosti
predstavlja znacajnu komparativhu prednost malih preduzeca, posebno u periodima
usporavanja privredne aktivnosti i recesije. Pored toga, u slucajevima kada malo
preduzece obavlja proizvodnju i snabdijeva nekoliko velikih preduze¢a odredenom
komponentom ili proizvodom, ono moZe da ostvari vecu ekonomiju obima u proizvodnji
tog proizvoda nego bilo koja od velikih firmi koju snabdijeva.

Pored vlasnickog i organizacionog oblika preduzeca, za ekonomiju posmatranog
preduzeca je bitna i njegova veli¢ina. Za rangiranje preduzec¢a na mala, srednja i velika
koriste se iskljucivo ekonomski Kriterijumi, jer se efektivnost i efikasnost preduzeca i
njihova uloga i znacaj koji im se pridaje u privredi, mjere upravo njihovim ostvarenim
ekonomskim efektima. Podjela preduzeca je bitna i sa aspekta makroekonomske politike
s ciljem selektivne politike u oblasti kontrole poslovanja i beneficiranja pojedinih oblika
preduzeca.

Teoretski okvir koji povezuje preduzetnistvo i ekonomski rast nalazi uporiste u novim
teorijama industrijske evolucije (Audretsch et al., 2006; Jovanovi¢, 2001; Ericson i Pakes,
1995; Klepper, 1996; Hopenhayn, 1992). ,Dok tradicionalne teorije ukazuju na to da ¢e
preduzetnistvo usporiti ekonomski rast, ove nove teorije sugeriSu upravo suprotno -
preduzetnistvo ¢e podstaci i stimulisati rast” (Observatory of European SMEs, 2003, p.
14).

1.4. Odredivanje velicine malog preduzeca

U zavisnosti od razvijenosti neke privrede, kao i mjerila koja se mogu uzeti za
kategorizaciju veliCine preduzeca, ta su mjerila najcesce sljedeca:

= Ukupna vrijednost imovine firme.
= Suma akcionarskog kapitala.

= Godisnji iznos prihoda.

= Broj zaposlenih radnika.

S obzirom na stepen razvijenosti pojedinih zemalja, preduzetnicku tradiciju,
zainteresovanost institucija i vlasti za podrSku malim biznisima, stopi nezaposlenosti i
drugim makroekonomskim pokazateljima, veliCine koje se uzimaju u obzir kod




kategorisanja malih, srednjih i velikih preduzeca su razlic¢ite od zemlje do zemlje. U
daljem tekstu predstavi¢emo razlicite kriterijume definisanja malih i srednjih preduzeca
u Evropskoj uniji, Sjedinjenim Americkim DrZavama, Japanu i evropskim zemljama u
tranziciji.

1.5. Definisanje malih i srednjih preduzeca u Evropskoj uniji

Dugo su u Evropskoj uniji malim preduze¢ima smatrana ona preduzeca koja su imala do
100 zaposlenih radnika. Medutim, danas se kompleksnije prilazi definisanju malog
biznisa, pa se s tog aspekta utvrduje njegov znacaj, mjesto i uloga, kao i teZnja za
definisanjem malih i srednjih preduzeca u ¢itavoj Evropskoj uniji.

U junu 2002. godine lideri Evropske unije su usvojili Evropsku povelju za mala
preduzeca, kojom se pozivaju zemlje ¢lanice Evropske unije i Evropska komisija da
pruze podrsku i pomognu malim preduze¢ima u brojnim klju¢nim oblastima, poput
obrazovanja i obuke preduzetnika, kao i stvaranjem efikasnijeg zakonodavstva,
propisa, poreskog i finansijskog sistema (Report on the implementation of the European
Chapter for Small Enterprises in the Western Balkans, 2007). Na taj nacin u potpunosti je
priznat znacaj malih preduzeca i preduzetnika za razvoj, konkurentnost i zaposlenost u
Evropskoj uniji.

Za sagledavanje poloZaja malih i srednjih preduzeca kod nas potrebno je znati sa
kakvom ¢e se konkurencijom susretati na evropskom trzistu. U 2010. godini u Evropskoj
uniji, od ukupno 20 839 226 preduzeca u privatnom nefinansijskom sektoru, ¢ak 99,8%
su bila MSP, od ¢ega 92,1% ili 19 198 539 mikropreduzeca sa do 10 zaposlenih radnika.

Tabela 1.1. Mala i srednja preduzeca u Evropskoj uniji

Preduzeca Mikro Srednja Mala i Velika Ukupno
srednja
preduzeca
Preduzeca u Evropskoj uniji u 2010. godini
Broj 19.198.539 | 1.378.401 219.252 20.796.192 43.034 20.839.226
% 92.1% 6.6% 1.1% 99.8% 0.2% 100%
Broj zaposlenih
Broj 38.905.519 | 26.605.166 | 21.950.107 | 87.460.792 | 43.257.098 | 130.717.89
0
% 29.8% 20.4% 16.8% 66.9% 33.1% 100%
Bruto dodatna vrijednost
EUR 1.293.391 1.132.202 1.067.387 3.492.979 2.485.457 5.978.436
(milioni)
% 21.6% 18.9% 17.9% 58.4% 41.6% 100%

(Izvor: Report on EU Small and Medium sized Enterprises 2010/2011 Rotterdam,
Cambridge, 2011, p.9)

Broj zaposlenih u malom preduzecu varira od sektora do sektora. Uglavnom se uzima do
200 zaposlenih u industriji. U trgovini veli¢ina je izraZena godi$njim prometom.
Utvrdivanje statisticki precizne definicije malog preduzeca je bitno, da bi se zvanicnom
statistikom obuhvatile njihove aktivnosti i efekti. Po definiciji u Evropskoj uniji, MSP su
klasifikovana u tabeli 1.2. Definicija je jedinstvena za sve ¢lanice Evropske unije, a mora




da bude aplikativna za sva tijela Unije (na primjer, za Evropsku investicionu banku
(EIB), Evropski investicioni fond (EIF), i tako dalje).

Tabela 1.2. Definicija malih i srednjih preduzeca u Evropskoj uniji

Kriterijum Mikro Malo Srednje
Broj zaposlenih <10 <50 <250
Godisnji prihod i vrijednost < 2 miliona | <10 miliona < 50 miliona € ili 43
imovine € € miliona €

(Izvor: European Commission. The New SME Definition. User guide and model
declaration, 2012, p. 14)

Pored finansijskih kriterijuma i broja zaposlenih, da bi preduzece dobilo status mikro,
malog i preduzeca srednje veliCine, u obzir se uzima jo$ jedan kriterijum, a to je
autonomija. Pod autonomijom se podrazumijeva da je preduzefe u potpunosti
nezavisno, $to znaci da preduzece nema udio u vlasnistvu drugih preduzeca i obratno. S
druge strane, pod autonomijom se takode podrazumijeva da preduzece ne posjeduje
viSe od 25% kapitala ili prava glasa u jednom ili viSe drugih preduzeca i/ili da u
posmatranom preduzecu vlasnicki udio ili pravo glasa drugih preduzeca ne prelazi 25%.
Medutim, kao Sto je navedeno u dokumentu The New SME Definition (Nova definicija
MSP, prev.aut.) (2012, p.18), postoje i izuzeci od ovog pravila:

Naime, preduzeée moZe jos biti rangirano kao autonomno, cak i slucaju da je
ovaj prag od 25% dostignut i premasen od strane nekog od sljedecih investitora:

Javna preduzeéa, kompanije rizi¢nog kapitala ili andeli investitori.

Univerziteti i neprofitni istraZivacki centri.

Institucionalni investitori, ukljucujuci regionalne razvojne fondove.

- Autonomne lokalne vlasti sa godisnjim budZetom manjim od 10 miliona € i
manje od 5 000 stanovnika.

Moguce je zadrZati autonomiju imajuci jednog ili vise navedenih investitora. Svaki

od njih mogu imati udio do 50% u posmatranom preduzecu, pod uslovom da nisu

povezani jedni sa drugim. Naravno, svaki investitor ima svoja prava kao akcionar,

ali ne moze da ima vise od tog prava i da utice na menadZment preduzeca.

Definicija MSP u Evropskoj uniji strukturira preduzeca po broju zaposlenih i godisnjem
obrtu (podaci iz bilansa) i prema toj definiciji (Preporuka 2003/361/EC, Aneks, ¢lan 1 -
Preduzece):

Preduzecem se smatra svaki subjekt ukljucen u ekonomsku aktivnost, bez obzira na
pravnu formu. Ovo ukljucuje, posebno, osobe koje se same zaposljavaju i porodicne
biznise koji se bave obrtom ili drugim aktivnostima, i partnerstva i udruZenja koje
su redovno uklju¢ena u ekonomske aktivnosti.

MSP su glavni izvor zapoSljavanja i stvaranja bogatstva u Evropskoj uniji. Mikrobiznisi
(sa manje od 10 zaposlenih) su dominantni u zemljama kao S$to su Italija i Poljska
(Kovacs, 2007). Mala preduzec¢a u Evropskoj uniji su u stvari, pravi giganti evropske
ekonomije. Mikropreduzeca (sa manje od 10 zaposlenih) su dominantna u zaposljavanju
zemalja kao Sto su Italija (47%), Poljska (41%), dok je udio velikih preduzeca u
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zaposlenosti Velike Britanije samo 46% (Glavanits, 2007). Vodece zemlje Evropske unije
prema broju registrovanih MSP su Ce$ka (83,4 MSP na 1 000 stanovnika), koju prate
Portugal (81,43 MSP na 1 000 stanovnika), Gr¢ka (74,46 MSP na 1 000 stanovnika), Italija
(65,43 MSP na 1 000 stanovnika) i Spanija (60,07 MSP na 1 000 stanovnika) (Nacrt
strategije razvoja MSP u Banjoj Luci, 2010-2015. godina, 2009).

1.6. Definisanje malih i srednjih preduzeca u Sjedinjenim Americkim Drzavama

Sjedinjene Americke Drzave i Evropska unija koriste slicne kriterijume definisanja MSP.
Institucije koje odreduju Sta ¢ini preduzece malim, srednjim ili velikim su u Evropskoj
uniji Evropska komisija, a u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZavama to je US SBA (US Small
Business Administration www.sba.org, Federalna uprava za mala preduzeca, prev.aut.)
(Karmel i Bryon, 2002).

Kriterijumi klasifikovanja MSP u Sjedinjenim Americkim DrZavama, koje je definisala
americka Uprava za mala preduzeca, se donekle razlikuju od kriterijuma u Evropskoj
uniji. Najveéi akcenat stavlja se na broj zaposlenih kao kriterijum Klasifikacije, ali i
ostvareni ukupni prihod, vrstu djelatnosti, prirodu posla unutar djelatnosti, ali i
kriterijumi kao $to su ukupna aktiva i vlasnicki status.

U Sjedinjenim Americkim DrZavama MSP se definiSu u zavisnosti od industrijskog
sektora u kojem preduzeca posluju. Po sektorima SBA odreduje razli¢ite pragove koji
generalno odreduju da su MSP:

o samanje od 500 zaposlenih; ili
o daimaju promet manji od 5 mil. € (u dolarskoj protivvrijednosti).

Opseg u okviru sektora moZe dosta da varira, sa brojem zaposlenih od 100 do 1 500 i sa
godiSnjim prometom od 1,5 miliona € do 20,5 miliona € ,Dok su oba seta definicija
logicna, evropska definicija je jednostavnija za koriséenje i omoguéava jednostavnije
poredenje medu zemljama” (Karmel i Bryon, 2002, p. 21).

Kako bi ostvarila ciljeve zbog kojih je osnovana SBA je kreirala programe za finansiranje
osnivanja i razvoja malih preduzeca, kao i cijeli portfolio finansijskih i nefinansijskih
usluga podrske pocetnim i postoje¢im malim biznisima. Shodno tome, SBA je postavila i
limite za mala preduzeca prilagodene, posebno za svaku granu, kako slijedi u tabeli 1.3.
U tabeli ¢emo prezentovati uzorak od nekoliko privrednih djelatnosti, a cijelu
klasifikaciju moZete preuzeti na http://www.sba.gov/content/table-small-business-
size-standards.



http://www.sba.org/
http://www.sba.gov/content/table-small-business-size-standards
http://www.sba.gov/content/table-small-business-size-standards

Tabela 1.3. Standardi veli¢ine za mala preduzec¢a prema Kriterijumima SBA na
uzorku po odabranim granama

Sektor 11 - Poljoprivreda, Sumarstvo, lov i ribolov

Podsektor 111 - 0,75 US$ -
Biljna proizvodnja
Podsektor 112 - 0,75 US$-12,5 US$ - Uzgoj stoke
Animalna do 0,75 US$;
proizvodnja tovilista
goveda do 2
US$;
proizvodnja
kokosjih jaja
do 12,5 US$
Podsektor 113 - 7 US$ 500
Sumarstvo i sje¢a
drva
Podsektor 114 - 4 US$
ribolov, lov i
stupicarenje
Podsektor 115 - 7 US$-17,5 US$ Uzgoj
Pomoc¢ne djelatnosti pamuka do 7
za poljoprivredu i US$; izuzetak
Sumarstvo biznisi za
suzbijanje
Sumskih
pozara do
17,5 USS.
Sektor 12 - Rudarstvo, ekstrakcija nafte i gasa
Podsektor 211 - nafta 500
i prirodni gas; 212- -
rudarstvo
Podsektor 213- 7 US$ 500
pomocne djelatnosti
za rudarstvo
Sektor 31 do 33 - Proizvodnja
Podsektor 311- 500 -1 000
proizvodnja hrane
Podsektor 332- 500 - 750
proizvodnja papira
Podsektor 324 - Nafta 500 -1 500
i ugalj

(Izvor: prilagodenjo iz U.S. Small Business Administration:
http://www.sba.gov/content/table-small-business-size-standards, pristupljeno
29.01.2013)

Sjedinjene Americke Drzave se smatraju kolijevkom preduzetniStva, gdje je i dozivjelo
svoj procvat. Dokaz tome je i prepoznavanje uloge MSP sa dva znacajna datuma: 1953.
godine kada je osnovana SBA i 1980. godine, kada je u Bijeloj ku¢i odrzana Konferencija
Bijele ku¢e o malom preduzecu. Mala preduzeca reprezentuju 99,7% od svih preduzeca
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u Sjedinjenim Americkim DrZavama i zapoS$ljavaju oko polovinu radnika od svih
zaposlenih u privatnom sektoru u Sjedinjenim Americkim Drzavama (Solymossy,
2009). Bronstein (2008) kako je navedeno u radu Solymossyja (2009, p. 8) navodi
sljedece:

U posljednjoj deceniji, u Sjedinjenim Americkim DrZavama mali biznisi su kreirali
od 60 do 80% novih poslova... Firme sa manje od 500 zaposlenih imale su neto
dobitak od 1,86 miliona novih radnih mjesta. Velika preduzeéa sa 500 ili vise
zaposlenih su izgubila vise radnih mjesta nego Sto su kreirala, sa neto gubitkom od
181 122 radna mjesta. U prvom kvartalu 2007. godine, 74% neto novih radnih
mesta je bilo u malim firmama sa manje od 500 zaposlenih, a 22% u preduze¢ima
sa manje od 20 zaposlenih, sto ukazuje da je veéina neto novih radnih mjesta bila u
manjim preduze¢ima (The Small Business Economy. A Report to the President,
2008, p. 28).

[ako najvece svjetske multinacionalne kompanije, kao Sto su Apple, Microsoft,
Google, Ford, McDonalds, GHP, GE, IBM, GM, Procter and Gamble i druge imaju
sjediSte u Sjedinjenim Americ¢kim DrZzavama, prisustvo preko 95% MSP od ukupnog
broja preduzeca u Sjedinjenim Americkim DrZzavama dokazuje da velika preduzeca
sama za sebe ne mogu egzistirati. General Motors, na primjer, kupuje od preko 30
000 dobavljaca, od kojih su ve¢ina mala preduzeca (Siropolis, 1990). MSP u
americkoj privredi predstavljaju znacajnu komponentu, kako u pogledu saradnje sa
navedenim velikim kompanijama, tako i kao generator zaposljavanja i izvoza
Sjedinjenih Americkih DrZzava. ,Sve u svemu, 27 miliona malih preduzeéa u Sjedinjenim
Americkim DrZzavama igraju vitalnu ulogu u blagostanju nasih naroda” (The Small
Business Economy. A Report to the President, 2008, p. 5)

1.7. Definisanje malih i srednjih preduzeca u Japanu

U Japanu mala i srednja preduzeca razlicito se definiSu u zavisnosti od vrste djelatnosti. U
okviru industrije (proizvodnje) pod malim biznisom se podrazumijevaju mala
preduzeca ¢iji kapital ne prelazi 50 miliona jena (oko 135 000 US$) ili koja imaju
manje od 300 zaposlenih radnika. Kod trgovine i u usluZznom sektoru pod malim
biznisom podrazumijevaju se preduzeca sa kapitalom od 10 miliona jena (oko 26 000
US$) i sa brojem radnika manjim od 50.

Kaizen i dZast in tajm (just in time; upravo na vrijeme, sa engl. prev.aut.) nose oznake
mejd in Japan (made in Japan; napravljeno u Japanu, sa engl. prev.aut.). Kooperacija i
simbioza MSP i velikih giganata, poput Tojote, Kavasakija, Sonija jedna su od tajni
uspjeha japanske privrede. Na takav nacin Kkreiranoj privrednoj strukturi, velika
preduzeca u konkurentskoj borbi ne uniStavaju mala i srednja preduzeca, vec¢ ih Stite i
cuvaju. U ovim odnosima velike kompanije povjeravaju malim i srednjim
preduze¢ima proizvodnju pojedinih sklopova, poluproizvoda i dijelova finalnih
proizvoda. Ovakav vid kooperacije razvijen je u mnogim djelatnostima, a narocito u
elektrotehnickoj, elektronskoj i automobilskoj industriji u masinogradnji i dr. 1963.
godine, razlicite metode podrSke su sistematizovane u obliku Osnovnog zakona o
MSP, da bi nastavak kontinuirane podrSke MSP sektoru u Japanu bio zaokruZen
usvajanjem Zakona za olakSavanje poslovnih aktivnosti MSP, s ciljem jacanja
finansiranja, oporezivanja i podrSke upravljanju MSP (Suzuki, 2006). S ciljem dalje
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podrske individualnom visokom rastu MSP, 1999. godine su usvojeni amandmani na
Osnovni zakon o MSP (Motohashi, 2002).

Razvoj malih i srednjih preduzec¢a u Japanu je zasnovan na niskim troSkovima
proizvodnje, malim serijama, optimalnom dizajnu i visokoj elasticnosti na trZiSne
oscilacije i promjene u privrednom sistemu. Prema Agenciji za MSP Japana (Japan Small
and medium enterprise agency, engl.) u ukupnoj privrednoj strukturi Japana, 99,7%
preduzeca otpada na MSP i 70% zaposlenih od ukupnog broja zaposlenih.

1.8. Malaisrednja preduzeca u razvijenim zemljama i privredna struktura

Mala i srednja preduzeca u tri najrazvijenije privrede svijeta (Sjedinjene Americke
DrZave, Evropska unija i Japan) razli¢ito su klasifikovana, ali su sa gotovo podjednakom
paznjom tretirana od strane drZave. [ako su velika preduzeca ki¢ma privrede pomenutih
zemalja, mala i srednja preduzeca zajedno sa velikim preduze¢ima cine zdravi
organizam drZave blagostanja. Stoga, insistiranje na privredno restrukturisanje
tranzicionih zemalja centralne i jugoistocne Evrope nije ,politicko“ pitanje i ,dio
pritisaka globalizacije“, ve¢ i puka potreba uspostavljanja nove zdrave privredne
strukture, gdje MSP sektor zauzima izuzetno bitno mjesto. U prethodnom poglavlju
prezentovani statisticki podaci u komparativnoj analizi govore sami za sebe o potrebi
privrednog restrukturisanja.

Moderne Kkapitalisticke ekonomije doZivljavaju promjene u prirodi proizvodnje,
organizaciji radnih procesa i privrednoj strukturi (Parker, 2001). Tradicionalne,
proizvodno orijentisane industrije nastavljaju svoj pad, dok se usluZno-orijentisane
industrije mijenjaju i rastu (Solymossy, 2009). Restrukturisanje privrede je neminovno i
neophodno, posebno u pravcu trazenja mogucnosti izlaska iz globalne finansijske i krize
realnog sektora. Korelaciona meduzavisnost izmedu uspjeha privredivanja i strukture
preduzeca u privatnom sektoru, u privredama zemalja sa dominacijom MSP evidentno
postoji. Da bismo to pokazali predstavicemo dva fenomena koja se istrazuju, a to su
promjena privredne strukture razvijenih zemalja u nekoliko posljednjih decenija i
kretanje broja MSP i sadasnje razvijenosti tih zemalja.

Velika Britanija je bila prva zemlja koja je iskusila industrijsku revoluciju i zbog toga nju
u ranijim periodima karakteriSe znacajno uces¢e zaposlenih u industrijskom sektoru to
jest u proizvodnji, manje nego u poljoprivredi, Sto nije karakteristika drugih zemalja tog
doba (Goey, 2004). Zaposlenost u industriji je ostala na relativno visokom nivou sve
do Sezdesetih godina XX vijeka kada je uceSc¢e krenulo da opada. U isto vrijeme,
usluZni sektor krece u rast, nakon dosadasnjeg niZeg uces¢a u zaposlenosti u odnosu na
industriju. UsluZni sektor biljezi dva velika skoka izmedu 1961. godine i 1981. godine, i
izmedu 1991. godine i 2001. godine.

U Sjedinjenim Americkim DrZavama se kao i u drugim zapadnim zemljama desila
drasti¢na promjena privredne strukture. Zaposlenost u poljoprivredi se smanjila sa 70%
1820. godini na 2% u 2000. godini. Uc¢e$¢e industrijskog sektora je biljeZilo rast sve do
sredine XX vijeka od kada biljezi konstantan pad. Usluzni sektor, sa druge strane, prati
rast industrijskog sve do pocetka XX vijeka kada se njegov rast ubrzava i nastavlja sve do
danas (ibid., 2004).
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Generalno posmatrano, u ranom XX vijeku mnoge radnje i uopSte mali biznisi
generalno gledajuc¢i, nestali su zato Sto nisu mogli da se takmice sa velikim,
vertikalno integrisanim i visokoefikasnim kompanijama. Velike kompanije su
koristile ekonomiju obima i masovnu proizvodnju dobara po veoma niskim
cijenama. U savrSenoj trziSnoj ekonomiji mali biznis jednostavno ne bi mogao da
opstane i ovo je navelo vlade zemalja da stimuliSu veliki biznis, zbog, kako se deSavalo,
kreiranja mnogobrojnih radnih mjesta od strane velikih kompanija. Tako da je
sredinom dvadesetog vijeka velika paZnja od strane vlada poklanjana velikim
kompanija pod sloganom ,veliko je lijepo".

Ali druga polovina XX vijeka potvrdila je suprotno. Tokom ekonomskih kriza velike
kompanije su otpustile veliki broj radnika. Masovna nezaposlenost i sve vece siromastvo
natjerali su vlade da preispitaju svoj interes za veliki biznis. Do tada, poslovni istoricari
su zanemarivali MSP u svojim istrazivanjima, i veoma malo istrazivanja o ovoj oblasti
je u stvari uradeno (Scranton, 1984; Benson, 1983; Blackford, 2003).

U isto vrijeme naucna istraZivanja su potvrdila znac¢aj malih i srednjih preduzeca za
privredu i ovo je pokrenulo promjene u politikama vlada. Prema visokouticajnoj
studiji Davida Bircha 1979. godine kako navodi Landstrom (2005) u svom radu, MSP su
velikim dijelom odgovorna za kreiranje novih radnih mjesta, a i dodatna istraZivanja su
isticala visok nivo inovativnosti MSP. Ovi podaci su Sokirali mnoge, narocito ekonomiste,
jer je bilo kontradiktorno sa njihovim ranijim teorijama ekonomije obima. Dalja
istraZivanja su pokazala da je rast nacionalnog dohotka nedvosmisleno vezan za visoke
nivoe formiranja novih preduzeca a pogotovo novih takozvanih start up preduzeca (start
ap ili poCetna, engl. prev.aut.) (Stam et al.,, 2007; Wong et al., 2005).

Dok se veliki biznis i dalje borio da preZzivi, i dalje se smanjivao broj radnika, vlade su
Zeljele i imale potrebu da stimuliSu rast zaposlenosti. MSP je brendiran kao kreator
radnih mjesta i preduzetnik je postao novi heroj ekonomskih politika. Za mnoge ovo
je postala era preduzetnistva. Ovu recenicu ¢emo potkrijepiti statistickim podacima iz
Italije, jedne od najbogatijih zemalja svijeta.

Medu zemljama Evropske unije Italija je zemlja sa najve¢im udjelom malih i
srednjih preduzeca (MSP) u njenom ekonomskom sistemu. Godine 2003. preduzeéa
sa manje od 20 zaposlenih Cinila su 98% od ukupne industrije i sektora usluga, dok
su doprinijeli sa 59,5% ukupnoj zaposlenosti u Italiji i sa 43,5% svoje proizvodnje u
smislu dodatne vrijednosti (Zecchini i Ventura, 2008, p. 2).

Poslije mnogih godina zanemarivanja, oni koji su osnivali i vodili sopstveni biznis su
videni kao heroji. Krajem XX vijeka, ve¢ina zapadnih zemalja razvila je fondove, agencije i
programe za razvoj preduzetniStva i malih i srednjih preduzeca. Postoji veza izmedu
samozaposlenja, preduzetnistva i malih i srednjih preduzeca, i to su nerazdvojive
kategorije izmedu kojih postoji jaka korelacija u istom smjeru (Goey, 2004). Razlicita
istrazivanja i teorije pokazuju da postoji veza izmedu stope samozaposlenja i privredne
strukture zemlje (broj zaposlenih u poljoprivredi, industriji i usluZnom sektoru). Ova
teorija objasnjava zaSto je stopa samozaposlenja pala tokom perioda industrijalizacije i
rasla tokom deindustrijalizacije. Podizanje fabrike u toku industrijskog perioda
zahtijevalo je veliki kapital, mnogo ve¢i nego za mali biznis, Sto je otezavalo
startovanje sopstvenog biznisa.
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Medutim, istraZivanja takode pokazuju kako se dohodak per capita povecava,
industrijalizacija i ekonomija obima omogucavaju vecim i etabliranim preduzec¢ima da
zadovolje povecanu traznju rastucih trzista, te povecanje njihove uloge u nacionalnoj
ekonomiji. Znacajan faktor za postizanje rasta je postojanje makroekonomske i
politicke stabilnosti, Sto se ogleda u razvoju jakih institucija podrSke razvoju
preduzetniStva i MSP sektora. Znacajnija uloga velikih preduze¢a moZe biti pracena
smanjenjem broja novih biznisa, s obzirom na to da veci broj ljudi pronalazi stabilno
zaposlenje u velikim industrijskim kompleksima.

Deindustrijalizacija i razvoj usluZnog sektora preokrenuli su ovaj trend i stvorili
takozvano U oblik razvoja samozaposlenja, a prema tome i preduzetniStva i MSP (Goey,
2004). Deindustrijalizacija je stvorila nove vrijednosti i trendove, poput jacanja i
stvaranja usluZznog sektora, jacanja vaznosti personalnih (licem u lice) relacija, novih
vrijednosti, promjena nacina Zivota, autsorsing (outsorcing, engl.), daunsajzing
(downsizing, engl.) i sve $to je uticalo ne samo na promjenu privredne strukture vec i na
promjene drustva, stvaranje preduzetnicke kulture koja uti¢e na jacanje MSP sektora u
privredi.

Sto se ti¢e privredne strukture i doprinosa malih preduzeéa ukupnoj zaposlenosti, u
razvijenim ekonomijama svijeta nema Sablonskog modela primjenljivog u cijelom svijetu,
niti potpune unificiranosti. Uticaj malih biznisa na ekonomije pojedinih zemalja je razlicit
(u zavisnosti od Kkulture i politicCkog i ekonomskog okruZenja), krecuc¢i se od 24%
zaposlenih u MSP sektoru u Svedskoj, 64% u Australiji i 66% u Sjedinjenim Americkim
Drzavama(Parcker, 2001).

1.9. Malaisrednja preduzeca u zemljama tranzicije

Krajem osamdesetih godina proslog vijeka i poCetkom devedesetih godina desila se
ogromna promjena na geopoliti¢koj karti centralne, jugoistocne i isto¢ne Evrope. Padom
Berlinskog zida 1989. godine, raspadom VarSavskog pakta, raspadom Sovjetskog Saveza,
Cehoslovacke i Socijalisticke Federativne Republike Jugoslavije nastala je nova realnost,
26 zemalja koje su raskrstile sa centralno-planskom privredom i jednopolitickim
reZimom, te manje ili viSe uspjeSno, zapocele proces tranzicije svojih privredno-
politickih sistema u viSestranac¢ku parlamentarnu demokratiju i trZziSnu ekonomiju. Tako
je zapoceo proces politicke, socijalne i ekonomske transformacije, koji traje i danas. Na
pocetku, mnoge tranzicione zemlje su pratile politike i procedure koje su diktirali
Svjetska banka i Medunarodni monetarni fond, koje su se fokusirale na privatizaciju,
liberalizaciju i stabilizaciju.

Usljed karakteristika sistema i drZzavnog vlasnistva u privredi, u zemljama tranzicije nije
bilo moguénosti za razvoj malih preduzeca. Drzava je mjerama ekonomske politike
preferirala razvoj i vrSila direktno finansiranje velikih preduzecéa, dok je uredenje i
razvoj MSP bilo zanemareno. Medutim, u tranzicijskom periodu u osnovi sve zemlje koje
su usle u ovu fazu, svoje aktivnosti usmjeravaju i daju podrsku razvoju malog biznisa po
uzoru na razvijene zemlje Evropske unije. U tom cilju donose se mjere vladine podrske,
kao i definisanje karakteristika malog biznisa, ali u nedovoljnoj mjeri. RaCunalo se na
veCi uticaj medunarodnih institucija u razvoju malog biznisa u ovim zemljama, Sto bi
ubrzalo proces implementacije inostrane prakse. Taj proces internacionalizacije malih
preduzeca ka Evropskoj uniji sprovodio se brzim rastom medunarodne razmjene, kao i
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drugih vidova internacionalizacije, kao Sto su direktna strana ulaganja i uceSce u
medunarodnim licencama.

Ovdje navodimo Sest stepeni evropeizacije malih i srednjih preduzeca (Rebernik, 1997,
p.31):

indirektni medunarodni uticaj,

indirektna uces¢a u izvozu (veleprodaja i izvozna trgovinska preduzeca),
direktna uces¢a u izvozu (agencije, distribucija, podruZnice),

saradnja sa drugim preduzecima (razvoj i marketing),

medunarodne licence,

direktna strana ulaganja - zajednicka ulaganja.

AN N NN

U zemljama zapadnog Balkana tokom devedesetih godina proslog vijeka pokazan je
poseban interes za ulogu MSP, kada je shvac¢eno da MSP mogu da imaju znacajnu ulogu u
procesu tranzicije. Blanchard (1997) smatra da je osnova tranzicionog procesa u
realokaciji resursa iz drZavnog u privatni sektor, zajedno sa restrukturisanjem
preduzeca. Uspostavljanje novih preduzec¢a, bilo formiranjem novih MSP ili
restrukturisanjem postojecih velikih sistema, je klju¢ni mehanizam kroz koji je moguce
izvrSiti realokaciju fondova, koja bi produkovala stvarne, realne rezultate.Rane
devedesete godine proslog vijeka donose ekspanziju privatnog sektora, uglavnom
vodenu potroSackom traznjom za proizvodima i uslugama koje nije bilo moguce
regularno nabavljati u sistemu centralno-planske privrede. Sredinom devedesetih
godina prosloga vijeka, medutim, slika je pocela da se mijenja, sa generalno opadajuéim
trendom razvoja novih biznisa koje je iskusio najveéi broj tranzicionih zemalja
(Kontorovich, 1999; Glas et al, 2000). Poveéanje pravne regulative, povecanje nivoa
domace i inostrane konkurencije, nedostatak finansijskih sredstava, kao i smanjenje
potrosacke traznje, su neki od glavnih razloga smanjenja broja privatnih preduzeca.

U svom istrazivanju Aidis i Sauka (2005) tvrde da su MSP od specijalne vaznosti za
tranzicione zemlje iz velikog broja razloga. Kao prvo, MSP su sposobna da pruzaju
ekonomske koristi izvan granica individualnih preduzeca sa aspekta eksperimentisanja,
ucenja i adaptibilnosti. Ove karakteristike su od posebnog znacaja za ekonomije koje
sprovode radikalne transformacije, kao sto se desilo u biv§im zeljama centralno-planske
privrede. Drugo, istraZivanja u tranzicionim zemljama pokazuju, da i u slu¢aju kada MSP ne
generiSu nova radna mjesta, ona redukuju eroziju ljudskog kapitala pruZanjem
alternativnih mogucnosti zaposljavanja za relativno obucene ali jo§ nezaposlene radnike
(EBRD, 1995). Mada se cesto tvrdi da je razvoj MSP posebno Kkrucijalan za rane faze
tranzicije (EBRD, 1995; Smallbone i Welter, 2001), on je, u stvari, isto tako vazan i za
napredne faze posttranzicije. Kao Sto je Michael Porter (1990) tvrdio, inovacije i
preduzetniStvo su u srcu nacionalne prednosti i konkurentnosti.

Dosadasnji razvoj MSP i poveéanje njihovog broja u trziSnoj ekonomiji je dokazao
strateSku vaznost ovog sektora iz sljedecih razloga (Szabo, 2003, p. 2):

Podrska razvoju MSP pomaZe u restrukturisanju velikih neefikasnih preduzeca.

MSP ublaZavaju monopol velikih preduzeca i nude konkurentnu robu i usluge
u skladu sa promjenama u modernim ekonomijama.

= Karakteristika malih industrijskih preduzeca je da proizvode prevashodno
za domace trziste, koriste¢i uglavnom nacionalne resurse.

=
=
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Razvoj preduzetni$tva u zemljama u tranziciji moZe se klasifikovati u tri glavne grupe
(ibid., p. 3):

- DrZave brzog rasta, ukljucuju osam zemalja koje su od 01.05.2004. godine Clanovi
Evropske unije, ukljucujuci ,visegradsku grupu” - Cesku, Madarsku, Poljsku,
Slovacku, Sloveniju i tri balticke zemlje: Estoniju, Litvaniju i Letoniju, kao i
Hrvatsku.

- DrZave srednjeg nivoa tranzicije, Bugarsku, Rumuniju, Kirgiziju, Uzbekistan i Rusku
Federaciju.

- DrzZave sporog razvoja, sa najmanjim djelovanjem njihovih viada na razvoju
MSP sektora i preduzetnistva, tu se uklju¢uju Albanija, Bosna i Hercegovina,
Armenija, Azerbejdzan, BJR Makedonija, Srbija i Crna Gora i ve¢ina ZND zemalja
(Zajednice Nezavisnih DrZava - zemlje bivseg SSSR, prim.aut.).

Medutim, u meduvremenu, u posljednje dvije godine, prema izvjeStaju Svjetske banke
(Doing business, 2012) aktivnim pristupom vlada tranzicionih zemalja na uklanjanju
prepreka rasta i razvoja MSP sektora, zemlje poput Makedonije, Crne Gore i Albanije su
poprili¢no napredovale u stvaranju preduzetnicke klime i jacanju MSP sektora.

U svom izvjeStaju o razvoju MSP sektora u tranzicionim zemljama Szabo (2003) navodi
da su se vlade mnogih od ovih zemalja na pocetku i u procesu tranzicije suocile sa
socijalnim problemom rasta nezaposlenosti. Tranzicija je ukljucivala liberalizaciju
ekonomije, restrukturisanje industrije i promjenu vlasnic¢ke strukture. Mnoge zemlje u
tranziciji, pogotovo zemlje centralne Evrope, prepoznale su jo§ u poCetnom periodu
tranzicije znac¢aj MSP sektora za restrukturisanje industrije. Dosadasnja iskustva tih
zemalja su pokazala da:

- su MSP generator ekonomskog razvoja;

- je razvoj MSP bio krucijalan element industrijskog restrukturisanja, Sto se
potvrduje ve¢ u pocetnoj fazi ekonomskih transformacija;

- lako mnoge ekonomije u tranziciji smatraju da je razvoj MSP vaZan element u
procesu reformi, vlade se radije bave pitanjima privatizacije u odnosu na
preduzetniStvo i MSP;

- Postoji opasnost da se privatizacija vidi kao cilj ekonomske transformacije,
umjesto da to samo bude instrument da bi ekonomija bila mnogo efikasnija
kroz privatnu inicijativu i vlasnistvo;

- Zemlje u tranziciji nemaju rijeSenu zakonsku regulativu, imaju ograniceno
razumijevanje preduzetnistva, manjak infrastrukturnih i finansijskih mogué¢nosti,
Sto predstavlja veliku prepreku u formulisanju prihvatljive politike za MSP;

- Za razliku od veéine zemalja u tranziciji, u jugoisto¢noj Evropi tek slijedi da se
osmisli koherentna politika u vezi sa razvojem sektora MSP.

Prije skorijih politi¢kih i ekonomskih promjena, u centralnoj i isto¢noj Evropi, pojam
MSP nije skoro ni postojao. MSP su smatrana kolijevkom kapitalizma. U svim
tranzicionim zemljama, izmedu ostalih, i u zemljama zapadnog Balkana, proces
ekonomske i politicke tranzicije baziran je na razvoju preduzetniStva i privatnog
sektora, kao i na kreiranju podsticajnog poslovnog okruzenja za razvoj MSP. Jedan broj
zemalja je postigao znaCajan napredak u tim aktivnostima, dok su druge zemlje bile
manje uspjesne, izmedu ostalih i Bosna i Hercegovina.
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Da bi popravili indeks razvoja MSP, u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini u
posljednjih sedam godina ucinjeno je dosta napora u pravcu poboljSanja preduzetnicke
klime i sistematske i institucionalne podrske razvoju preduzetniStva i MSP sektora.

Kao i vecina tranzicionih zemalja, Bosna i Hercegovina je 20.06.2003. godine potpisala
obavezuju¢u Evropsku povelju o malim preduzetima, odobrenu od strane lidera
Evropske unije na zasjedanju Savjeta Evrope u Feirai 19-20. juna 2000. godine (Report
on the implementation of the European Chapter for Small Enterprises in the Western
Balkans, 2007). Ukratko, u Povelji se smatra da su mala preduzeca kicma evropske
privrede. Ona su kljucni izvor zapoS$ljavanja i temelj za razvoj poslovnih ideja. Napori
Evrope ka uvodenju nove ekonomije bi¢e uspjeSni samo ukoliko se mala preduzeca
stave na vrh prioriteta. Mala preduzeca su najosjetljivija na promjene u poslovnom
okruZenju. Ona su prva koja trpe pretjeranu birokratiju, ali su i prva koja ¢e procvjetati
ako se ukloni birokratski pristup i nagradi uspjesnost.

U Lisabonu je uspostavljen cilj da Evropska unija postane najkonkurentnija i
najdinamicnija privreda na svijetu, bazirana na znanju, sposobnosti za odrZiv
privredni rast, vece i bolje zapoSljavanje i ve¢u socijalnu koheziju. Mala preduzeca se
moraju posmatrati kao glavni pokretaci inovacija, zaposljavanja, a takode socijalne i
lokalne integracije u Evropi. Zbog toga, treba kreirati najbolje moguce okruZenje za
potrebe malog biznisa i preduzetniStva. Da bi se postigla privredna struktura, kao i
struktura unutar MSP sektora koja obezbjeduje ekonomski razvoj, pred zemlje
potpisnice Povelje, postavljeni su sljede¢i zahtjevi u vidu reforme u deset oblasti,
takozvanih stubova Povelje (ibid., p. 11):

Obrazovanje i obuka u podrucju preduzetnistva;

Jeftinije i brZe osnivanje preduzeca;

Bolje zakonodavstvo i regulativa;

Sticanje poslovnih vjestina;

Poboljsanje on line pristupa;

Bolje koriséenje prednosti jedinstvenog trZista;

Poreska i finansijska politika;
Jacanje tehnoloskog kapaciteta malih preduzeda;

Uspjesni modeli elektronskog poslovanja i vrhunske podrske malim preduzeéima;
Razviti jace, efikasnije zastupanje interesa malih preduzeca na nivou Unije i na
nacionalnom nivou.

Sy [y Ay S

0d zemalja ¢lanica Evropske unije, ali i od tranzicionih zemalja koje se Zele prikljuciti
Uniji u doglednoj budu¢nosti, ocekuje se da reformama i sistemskim mjerama krenu u
pravcu ispunjenja zahtjeva iz Povelje s ciljem uspostavljanja boljeg podsticajnog
okruZenja za razvoj MSP sektora i privrednog restrukturisanja koje ¢e omoguciti
efikasnije privredivanje.

1.10. Mala i srednja preduzeca u Bosni i Hercegovini i zemljama zapadnog
Balkana

MSP daju glavni doprinos kreiranju poslova i razvoju ekonomije. Do prije nekoliko
godina politika razvoja malih preduzeca zaokupljala je relativno malo paZnje u regionu.
U fokusu vlada je bila konsolidacija makroekonomske stabilnosti i upravljanje
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restrukturisanja 1 privatizacija velikih kompanija. Mala preduzeca su ki¢ma
zapadnobalkanskih ekonomija, kaZe se u IzvjeStaju o implementaciji evropske povelje u
zemljama zapadnog Balkana (Report on the implementation of the European Chapter for
Small Enterprises in the Western Balkans, 2007, p 3).

Ukoliko generalno posmatramo Sta se deSavalo od 2003. godine pa do danas, u izvjeStaju
je navedeno da je napredak u implementaciji povelje bio neujednacen. U pojedinim
oblastima politika, ekonomije zapadnobalkanskih zemalja su napredovale istovremeno.
Uskoro ¢e svaka zemlja imati formiranu razvojnu agenciju za podsticaj MSP i usvojenu
razvojnu strategiju razvoja MSP. Sto se ti¢e preduzetnic¢ke edukacije, odredene pilot
inicijative su pokrenute u svim zemljama. Medutim, u drugim oblastima postoje jasne
razlike izmedu pojedinih zemalja.

Na primjer, Hrvatska je ispred svih kada govorimo o tehnoloSkom razvoju. Globalan
napredak u regionu je zabiljeZen u poboljSanju operativnog okruZenja malih preduzeca:
mnogo brZa registracija start ap preduzeca (dimenzija 2), porezi i finansije (dimenzija 7)
i predstavljanje MSP i privatno-javni dijalog (dimenzija 10). U reformi zakonodavstva
(dimenzija 3), kao i u razvoju pristupa jedinstvenom evropskom trzistu (dimenzija 6),
napredak je bio neujednacen i sporiji u cijelom regionu. Kada govorimo o tehnoloskom
razvoju, rezultati su Saroliki. Dok imamo ohrabruju¢e rezultate u tehnoloSkim
kapacitetima (dimenzija 8) i e-biznis modelima (dimenzija 9), to se ne vidi u on lajn (on
line, engl.) pristupu (dimenzija 5). Pema izvjeStaju Svjetske banke za 2012. godinu
(Doing Business 2013 Bosnia and Herzegovina, 2012), Bosna i Hercegovina zaostaje iza
zemalja regiona prema nizu indikatora. Bosna i Hercegovina je u 2010. godini bila
pozicionirana na 116. mjestu od 183 ekonomije sa aspekta ukupne lakoc¢e obavljanja
biznisa, au 2012. godini bila je na 126. mjestu.

Rusija

Albanija
Rumunija
Bugarska
Jermenija
Kipar

BJR Makedonija

Gruzija |

0 20 40 60 80 100 120 140

Slika 1.1. Rang zemalja isto¢ne Evrope i centralne Azije - Lakoca obavljanja biznisa
2011/2012.
(Izvor: Doing Business 2012)

Prema istom izvoru, od zemalja zapadnog Balkana najbolje rangirana je BJR Makedonija,
koja je napredovala i nalazi se na 22. mjestu, Slovenija na 53. mjestu, Crna Gora na 56,
Hrvatska na 80, Albanija na 82, Srbija je na 92. mjestu. [ako se izvjeStaj Svjetske banke
ne moZe smatrati u potpunosti pouzdanim, ipak podaci do kojih se moze doci
analizirajuci izvjeStaje po pojedinim zemljama, pokazuju da u zemljama zapadnog
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Balkana Bosna i Hercegovina ima najnepovoljnije uslove za pokretanje i vodenje biznisa
i prilicno nepodsticajno preduzetni¢ko okruZenje.

Tabela 1.4. PoloZaj Bosne i Hercegovine u svijetu prema pojedinim kategorijama
lakoc¢e obavljanja biznisa

Teme rangiranja DB 2013. DB 2012. rang Promjena ranga
rang
Pokretanje biznisa 162. 162. Bez promjene

Gradevinske dozvole 163. 159. -4
Registracija imovine 158. 154. -4
Pristup elektri¢noj energiji 93. 100. +7
Pristup kreditima 70. 67. -3
Zastita investitora 100. 98. -2
Placanje poreza 128. 137. +9
Spoljna trgovina 103. 101. -2
IzvrSenje ugovora 120. 117. -3
Rjesavanje nelikvidnosti 83. 84. +1

(Izvor: modifikovano iz Doing Business 2013,
http: //www.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/bosnia-and-herzegovina,
pristupljeno 23.10.2012.)

U gornjem prikazu predstavljen je poloZaj Bosne i Hercegovine prema deset kategorija, u
odnosu na 183 zemlje svijeta u 2010.i 2012. godini. Prema ukupnom pokazatelju lakoce
obavljanja biznisa, Bosna i Hercegovina je sa 116. mjesta rangirana na 125. mjesto, dok
je u svim pokazateljima nazadovala, osim u kategoriji platanja poreza i taksi, gdje je
napredovala za 18 mjesta. NaZalost, prema svim ekonomskim pokazateljima
preduzetnickog okruZenja i analize podsticajnih faktora poslovanja, poloZaj Bosne i
Hercegovine u poredenju sa drugim zemljama svijeta nije na zadovoljavaju¢em nivou.
Studija ,Paying Taxes 2008 koju su izradili Svjetska banka i PricewaterhouseCoopers,
stavlja Bosnu i Hercegovinu na 142. mjesto od 178. rangiranih zemalja u svijetu kada je
u pitanju opteretenje koje izmirenje poreskih obaveza predstavlja za prosjecnu
kompaniju. Rangiranje zemalja u ovoj studiji je izvrSeno uzimajuéi u obzir tri
pokazatelja: broj placanja, vrijeme neophodno da se poreske obaveze izvrse i ukupna
poreska stopa.

Klju¢ni faktor za rast i razvoj preduzetnickih aktivnosti je svakako preduzetnicko
okruZenje. Od kvaliteta preduzetni¢kog okruZenja zavisi odluka novih preduzetnika da li
zapocCeti biznis ili odluka preduzetnika o proSirenju postojeeg biznisa. Prihvatanje
jedinstvene klasifikacije MSP (uskladene s pristupom definisanja MSP u Evropskoj uniji)
¢e omogucditi bolje pracenje polozaja MSP i situacije u privredi zemlje i Sire. Sve zemlje
zapadnog Balkana, osim Bosne i Hercegovine, primjenjuju definiciju MSP-a Evropske
unije. Uz uspostavljanje elektronskog registra preduzeca u Republici Srpskoj i konacno,
2013. godine, sprovedenom popisu stanovniStva, stvorice se i statisticke pretpostavke za
lakSe pracenje raznih pokazatelja u MSP sektoru u Bosni i Hercegovini.
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1.11. Kako zakoni u Republici Srpskoj tretiraju mala i srednja preduzeca?

Za rast i razvoj preduzeta uopSte, a posebno MSP, neophodno je sinhronizovano
djelovanje cijelog seta internih faktora. Radi se o sljede¢im faktorima:

J strucna osposobljenost vlasnika, menadZera i zaposlenih u preduzecima,

- izbor tehnologije,

J definisanje oblika, izgleda, dimenzija, dizajna i materijala pakovanja, kao i drugih
opipljivih karakteristika proizvoda,

standardizovanosti kvaliteta proizvoda i usluga,

inovativnost proizvoda, usluga i tehnologija,

J izgradnja brenda.

J
J

Preduzeca treba da razmisljaju o mogucnosti uvodenja marketinSke orijentacije, to jest
koncepta poslovanja, preduzetnicke orijentacije i sistema ukupnog kvaliteta. Sve ovo
nabrojano spada u takozvanu neopipljivu, odnosno nematerijalnu imovinu preduzeca u
koju treba ulagati, jer dugorocno, izgradnjom takve poslovne orijentacije i kulture
preduzeca, ,neopipljiva” imovina omogucuje viSestruk povrat ulaganja i sticanje
superiorne konkurentske pozicije.

Pored internih faktora, zadovoljavajueg nivoa traZnje za ponudenim proizvodima i
uslugama kao jednog od glavnih eksternih faktora, neophodno je da MSP posluju u
okruZenju podsticajnom sa aspekta sigurnosti poslovanja i izgradenosti institucija
podrske MSP i poslovnog sektora uopste.

Problematika MSP u Republici Srpskoj je relativno skoro dosla u Zizu i politicke i
ekonomske javnosti. Konac¢no je i u Republici Srpskoj svijest o ulozi i znacaju malih i
srednjih preduzeca podignuta na visSi nivo, tako da je doSlo i do institucionalnog
sredivanja zakonskih okvira poslovanja MSP. S time u vezi, prvi put zakonski je
regulisano poslovanje MSP, usvajanjem Zakona o podsticanju razvoja malih i srednjih
preduzeca, a zatim i drugih sistemskih zakona®. Do tada, MSP nisu pojedinacno tretirana,
niti su bila predmet posebnog interesovanja zakonodavca.

Sto se ti¢e definisanja preduzeca prema veli¢ini u Bosni i Hercegovini, MSP se razli¢ito
tretiraju kako u Republici Srpskoj (npr. postoje dva zakona koja su kontradiktorna jer na
razli¢it nacin definiSu preduzecéa po velicini, a to su Zakon o podsticanju razvoja MSP i
Zakon o racunovodstvu i reviziji) tako i u Federaciji BiH, te smo u situaciji da na nivou
zajednicke drzave nemamo medusobno uskladenu zakonsku regulativu koja tretira MSP,
niti je ta regulativa uskladena sa evropskom pravnom praksom.

3 Radi se o sljede¢im zakonima: Zakon o privrednim drustvima, Zakon o Garantom fondu, Zakon o
jedinstvenom registru racuna poslovnih subjekata, Zakon o zanatsko-preduzetnickoj djelatnosti, Zakon o
racunovodstvu i reviziji.
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Tabela 1.5. Definicije MSP u zakonskoj regulativi Republike Srpske

Zakon o podsticanju razvoja malih i
srednjih preduzeca

Zakon o racunovodstvu i reviziji Republike
Srpske

Clan 2.
Mala i srednja preduzeca su subjekti koji:

- zaposSljavaju prosje¢no godiSnje do
249 radnika;

- su samostalni u poslovanju;

- ostvaruju ukupni godis$nji prihod od
prodaje do 50.000.000,00 konvertibilnih
maraka, ili imaju zbir bilansa aktive u
vrijednosti do 43.000.000,00 konvertibilnih
maraka.

Samostalnost u poslovanju u smislu ovog
zakona zna€i da druga fizi¢ka ili pravna lica
koja ne ispunjavaju kriterijume iz stava 1.
ovog Clana pojedinacno ili zajednicki nisu
vlasnici kapitala ili ne ucestvuju u pravu
odlucivanja vise od 25 % u MSP-u.
Samostalnost u poslovanju postoji i ako je
prekoraceno ucesée od 25 % iz stava 2. ovog
¢lana u slucajevima:

- ako uceSc¢e u vlasnistvu ili pravo
odluc¢ivanja u MSP-u ima investicioni fond ili
javni sektor, pod uslovom da uces¢e u
kapitalu istog ili u pravu odlucivanja,
pojedinacno ili zajednicki nije veci od 50 %;

- ako raspored uces¢a u vlasnistvu u
MSP-u nije moguce utvrditi, te se na osnovu
posebne izjave istog mozZe opravdano
pretpostaviti da druga fizicka ili pravna lica
koja ne ispunjavaju kriterijume iz stava 2.
ovog Clana pojedinacno ili zajednicki nisu
vlasnici vise od 25 %.

Clan 3.

Prema veli¢ini, u smislu ovog zakona,
razlikuju se mala i srednja preduzeca.
Mala preduzeca su pravna lica koja:

1. zapoSljavaju prosjecno godiSnje od
10 do 49 radnika,

2. ostvaruju ukupni godis$nji prihod
od prodaje do 10.000.000,00 konvertibilnih
maraka, ili imaju zbir bilansa aktive u
vrijednosti do 10.000.000,00 konvertibilnih
maraka.

U okviru malih preduzeca razlikujemo i mikro
preduzeéa koja zapoSljavaju prosjecno
godi$nje manje od deset radnika.

Srednja preduzeca su pravna lica koja:

1. zaposljavaju prosjecno godiSnje od
50 do 249 radnika,

2. ostvaruju ukupni godiSnji prihod

Clan 5.
(1) Pravna lica razvrstavaju se u zavisnosti od
prosjecnog broja zaposlenih, ukupnog godisnjeg
prihoda i vrijednosti imovine utvrdene na dan
sastavljanja finansijskih izvjestaja u poslovnoj
godini.
(2) Na osnovu kriterijuma iz stava 1. ovog ¢lana
pravna lica se razvrstavaju na mala, srednja i velika
pravna lica.
(3) U mala pravna lica razvrstavaju se ona pravna
lica koja na dan sastavljanja finansijskih izvjesStaja
ispunjavaju najmanje dva od sljedecih kriterijuma:
a) da im je prosjecan broj zaposlenih u godini za
koju se podnosi finansijski izvjeStaj manji od 50,
b) da im prosje¢na vrijednost poslovne imovine na
kraju poslovne godine iznosi manje od 1.000.000
KM i
c) da im ukupan godis$nji prihod iznosi manje od
2.000.000 KM.
(4) U srednja pravna lica razvrstavaju se ona
pravna lica koja na dan sastavljanja finansijskih
izvjesStaja ispunjavaju najmanje dva od sljedecih
kriterijuma:
a) da im je prosjecan broj zaposlenih u godini za
koju se podnosi finansijski izvjestaj od 50 do 250,
b) da im prosjec¢na vrijednost poslovne imovine na
kraju poslovne godine iznosi od 1.000.000 KM do
4.000.000 KM i
c) da im ukupan godiSnji prihod iznosi od
2.000.000 KM do 8.000.000 KM.
(5) U velika pravna lica razvrstavaju se pravna lica
Cije vrijednosti su vece od najvecih vrijednosti kod
najmanje dva Kriterijuma iz stava 4. ovog ¢lana.
(6) U srednja pravna lica razvrstavaju se i pravna
lica Cije vrijednosti su veée od najvecih vrijednosti
kod jednog kriterijuma iz stava 4. ovog €lana.
(7) Na dan sastavljanja finansijskih izvjeStaja
uprava pravnog lica samostalno vrsi razvrstavanje
u skladu sa navedenim Kkriterijumima i tako
dobijene podatke Kkoristi za narednu poslovnu
godinu.
(8) Novoosnovana pravna lica razvrstavaju se na
osnovu podataka iz finansijskih izvjestaja za tekucu
poslovnu godinu, srazmjerno broju mjeseci
poslovanja, a dobijeni podaci koriste se za tekucu i
narednu poslovnu godinu.
(9) Prosjecna vrijednost poslovne imovine
izracunava se tako $to se zbir neto knjigovodstvene
vrijednosti poslovne imovine na pocetku i na kraju
obracunskog perioda podijeli sa brojem dva, a
prosjecan broj zaposlenih tako S$to se ukupan zbir
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od prodaje do 50.000.000,00 konvertibilnih zaposlenih krajem svakog mjeseca, ukljucujuéi i

maraka, ili imaju zbir bilansa aktive u =zaposlene izvan teritorije Republike, podijeli sa

vrijednosti do 43.000.000,00 konvertibilnih brojem mjeseci u obracunskom periodu.

maraka. (10) Obavjestenje o razvrstavanju pravnog lica u
kategoriju malih, srednjih ili velikih pravnih lica,
izvrSeno u skladu sa odredbama ovog zakona,
pravno lice je duZno da dostavi APIF-u uz godisnje
finansijske izvjeStaje.
(11) Izuzetno od odredaba ovog zakona, banke,
mikrokreditna drustva, Stednokreditne zadruge,
osiguravajuca drustva, lizing drustva, drustva za
upravljanje investicionim fondovima, drustva za
upravljanje obaveznim, odnosno dobrovoljnim
penzionim fondovima, berze, brokersko-dilerska
drustva i druge finansijske organizacije, smatraju
se velikim pravnim licima.

(Izvor: ,Sluzbeni glasnik Republike Srpske", 2009, Zakon o podsticanju razvoja malih i
srednjih preduzeca. br. 23 /09; Zakon o racunovodstvu i reviziji Republike Srpske, 2011,
br.36/09; 52/11)

U sljedecem tabelarnom prikazu predstaviéemo osnovne slicnosti i razli¢itosti izmedu
pojedinih zakonskih rjeSenja u Republici Srpskoj, Federaciji BiH i Evropskoj uniji.

Tabela 1.6. Definicija MSP u Evropskoj uniji, Republici Srpskoj i Federaciji BiH

Republika Srpska* Federacija BiH
Kriterijum (Prema Zakonu o

podsticanju razvoja

MSP)

Srednja Srednja Srednja
Broj <10 <50 <250 <9 <49 <249 <10 <50 <250
zaposlenih
Bilans <Z2mil | <10 | <50 mil <10 | <50 mil. | <400 | <4 <40
uspjeha € mil. € € - mil. KM 000 mil. | mil. KM
KM KM KM
Bilans <Z2mil | <10 | <43 mil <10 | <43 mil. | <400 | <4 <30
stanja € mil. € € - mil. KM 000 mil. | mil. KM
KM KM KM
ViSe od 25% kapitala ili Samostalnost u
prava upravljanja ne smije | poslovanju u smislu ovog
Nezavisnost | biti kontrolisano od strane zakona znaci da druga
javnih institucija fizicka ili pravna lica
pojedinacno ili zajednicki
nisu vlasnici kapitala ili
ne ucestvuju u pravu
odlucivanja vise od 25 %
u MSP-u.

(Izvor: Autori, 2012)
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Zakonska regulativa u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini kojom se definiSu MSP se
mora uskladiti sa evropskom zakonskom regulativom. Prema Preporuci Evropske
komisije od 6. maja 2003. godine (2003/361/EC), MSP je bilo koji subjekat, bez obzira na
pravnu formu, koji je ukljuen u ekonomske aktivnosti ukljucuju¢i posebno subjekte
ukljucene u obrtnicke aktivnosti, i druge aktivnosti na samostalnoj ili porodi¢noj osnovi,
partnerstvu ili udruZenja koja imaju redovne ekonomske aktivnosti.

Stanje u Republici Srpskoj je neSto drugacije nego u Federaciji BiH i Bosni i Hercegovini
uopste, odnosno znatno je bolje sa aspekta institucionalne uredenosti podrske razvoju
MSP sektora, ali daleko je od idealnog. Legislativa u Republici Srpskoj i Bosni i
Hercegovini u cjelini, u njenoj osnovi i sa aspekta primjene predstavlja sloZeno podrucje.
Mada je do sada usvojen znatan broj zakona, oni se slabo sprovode u praksi na raznim
nivoima, a narocito tamo gdje bi trebalo da budu primjenjivani u korist privrednih
subjekata. S druge strane, primjena novih zakonskih propisa predstavlja snaZna
troSkovna opterecenja za male privredne subjekte isto kao da se radi o velikim
kompanijama.

Ozbiljnija analiza uticaja regulativa radena je u Strategiji razvoja MSP i preduzetnistva u
gradu Banja Luka (2011), ali isklju¢ivo zakona koji koCe poslovanje potencijalnih i
postoje¢ih MSP sa lokalnog nivoa. Postoji niz zakonodavnih prepreka razvoju MSP koje
ne usporavaju samo razvoj grada kao lokalne zajednice nego se posredno odrazavaju i
na razvoj MSP na njenoj teritoriji. Bez namjere da analiziramo uticaj svakog
pojedinacnog zakonskog rjeSenja u Republici Srpskoj, dacemo jedinstven pregled
zakonske regulative koja trenutno u Republici Srpskoj i Banjoj Luci oblikuje poslovno
okruzZenje MSP, definiSe pravni osnov za rad i djelovanje preduzeca, kao i institucije
podrske MSP sektoru. Legislativu koja utice ili koja moZe da uti¢e na rad i poslovanje
MSP u Republici Srpskoj dijelimo na:

a) Legislativu koja definiSe opSte okvire poslovanja preduzeca na entitetskom i
drZzavnom nivou, i
b) Legislativu koja reguliSe indirektno razvoj MSP sektora sa lokalnog nivoa.

ZakonskKi okviri koji direktno regulisu rad i poslovno okruZenje preduzec¢a i MSP
sektora u Republici Srpskoj

PRAVNI OKVIR RACUNOVODSTVO,
POSLOVANJA REVIZIJA T POREZI
A
TURIZAM I TRGOVINA

MSP

Slika 1.2. Zakonski okviri koji direktno reguliSu rad i poslovno okruzenje
preduzeca i MSP sektora u Republici Srpskoj i BiH
(Izvor: Autori)
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Na nivou Republike Srpske i Bosne i Hercegovine, na sljede¢em Sematskom prikazu su
predstavljeni zakoni koji definiSu opSti pravni okvir osnivanja i poslovanja preduzeca,
poreskih obaveza, finansiranja, trgovine, turizma, i institucija podrSke razvoju MSP
sektora.

PRAVNI OKVIR
POSLOVANJA
PREDUZECA
Okvirni zakon o registraciji poslovnih subjekata Bosne i Zakon o registraciji poslovnih subjekata u Republici
Hercegovine Srpskoj

Zakon o privrednim drustvima

Zakon o podsticaju razvoja malih i srednjih
preduzeca

Zakon o zanatsko-preduzetnickoj djelatnosti

Zakon o javnim preduzeéima

Slika 1.3. Zakoni koji regulisu registrovanje i pravni okvir poslovanja MSP sektora
u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini
(Izvor: Autori)

Prema Zakonu o registraciji poslovnih subjekata u Republici Srpskoj ureduje se
postupak upisa u Registar poslovnih subjekata u skladu sa Okvirnim zakonom o
registraciji poslovnih subjekata Bosne i Hercegovine. Nazalost, Zakon se nije u
potpunosti implementirao, niti je uspostavljen registar. Zakon o privrednim drustvima,
koji je stupio na snagu 01.01.2010. godine, zamijenio je Zakon o preduzeéima.
Maksimalan broj ¢lanova drustva s ograni¢enom odgovornosc¢u povecava sa 30 na 50, za
zatvorena akcionarska drustva do 100, dok oni koji imaju vise od 100 ¢lanova moraju
poslovati kao otvorena akcionarska drustva.

Zakon o postupku Zakon o sistemu
- POStUpEL Zakon o PDV-u indirektnog
indirektnog oporezivanja o

oporezivanja
Zakon o poreskom RACUNOVODSTVO, Zakon o akcizama BiH
) y REVIZIJA 1 POREZI

Zakon o porezu na dohodak Zakon o porezu na dobit
Zakon o
racunovodstvu i
Zakon o reviziji
doprinosima

Slika 1.4. Zakoni koji reguliSu poreske obaveze preduzeca, racunovodstvo i
reviziju preduzec¢ima u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini
(Izvor: Autori)
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Indirektni porezi su u nadleZznosti Bosne i Hercegovine, dok su direktni porezi u
nadleZnosti entiteta. Bez namjere da komentariSemo poreski sistem i Zakon o
racunovodstvu i reviziji u Republici Srpskoj, na slici 1.4. su predstavljeni glavni zakoni
koji reguliSu ovu veoma bitnu oblast za poslovanje, rast i razvoj MSP sektora. U Bosni i
Hercegovini, a time i u Republici Srpskoj, sva preduzeca koja ostvaruju godi$nji promet
od 50 000 KM i viSe na godisSnjem nivou su PDV obveznici i plac¢aju jedinstvenu poresku
stopu od 17%, a u Republici Srpskoj porez na dobit se plac¢a u iznosu od 10%.

Sa aspekta finansiranja MSP sektora, te bankarskih i mikrokreditnih institucija, djeluju
zakoni na nivou Bosne i Hercegovine i Republike Srpske koji regulisu ovu vrlo osjetljivu
oblast neophodnu za normalno funkcionisanje i razvoj MSP sektora i privrede uopste.
Naime, u velikom broju istrazivanja u svijetu i kod nas preduzetnici su naveli da su
komplikovane i skupe procedure dolaska do kredita, kao i cijena pozajmljenog kapitala,
a pogotovo za start up biznise, jedna od glavnih prepreka rasta i razvoja preduzeca. Na
slici 1.5. su predstavljeni zakoni koji reguliSu finansiranje MSP i finansije uopSte.

. Zak i v
Zakon o upravi za axonore gl'stru Zakon o druStvima
1. . . finansijskih ) )
indirektno oporezivanje o za osiguranje
izvjeStaja
Zakon o Centralnoj
banci BiH
Zakon o IRB RS -
FINANSIJE I TRZISTE KAPITALA 7akon o
mikrokreditnim
organizacijama RS

Zakon o agenciji

Zakon o fiskalnim kasama
za bankarstvo

Zakon o Stedno-
kreditnim
Zakon o lizingu orsanizaclama Zakon o trzistu hartija
od vrijednosti
Zakon o
Zakon o preuzimanju investicionim
akcionarskih drustava fondovima

Slika 1.5. Zakoni koji reguliSu finansiranje MSP u Republici Srpskoj i BiH
(Izvor: Autori)

Zakonske barijere, koje uti¢u na razvoj MSP indirektno sa lokalnog nivoa, mogu se
grupisati u sljedece grupe (Nact strategije razvoja MSP i preduzetni$tva u gradu Banja
Luka 2010-2015. godine, 2010, p. 18):

- zakonske barijere proizasle iz legislative koja regulise oblast rada lokalne
samouprave (Zakon o dopunama zakona o lokalnoj samoupravi Republike Srpske,
»Sluzbeni glasnik RS", broj 42/05)

- zakonske barijere proizasle iz legislative koja reguliSe oblast gradevinskog
zemljista i uredenja prostora, te poljoprivrednog zemljista (Zakon o gradevinskom
zemljistu Republike Srpske ,Sluzbeni glasnik RS", broj r. 44/95, 16/97, 23/01, Zakon
o dopunama zakona poljoprivrednom zemljistu Republike Srpske ,SluZbeni glasnik
RS", broj 86/07 )

25



- zakonske barijere proizasle iz legislative koja reguliSe oblast komunalne
djelatnosti, Zakon o komunalnim djelatnostima (,Sluzbeni glasnik RS", broj 11/95 i
52/02)

- zakonske barijere proizasle iz legislative koja regulise oblast koncesija i naknada za
koristenje prirodnih resursa Zakon o koncesijama Republike Srpske (,SluZbeni
glasnik RS", broj 25/02 i 91/06 ), Zakon o naknadama za koristenje prirodnih
resursa za proizvodnju elektricne energije (,SluZbeni glasnik RS", broj 85/03).

- zakonske barijere proizasle iz legislative koja reguliSe oblast raspolaganje
imovinom, legislative o prenosu prava raspolaganja imovinom na jedinice lokalne
samouprave te legislative koja reguliSe oblast privatizacije zgrada, poslovnih
prostora i garaza, Zakon o privremenoj zabrani raspolaganja drZavnom imovinom
Republike Srpske (,Sluzbeni glasnik RS", broj 32/05, 23/06, 100/06, 44/07, 86/07,
113/07 i 64/08).

Zakonsku regulativu u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini i dalje treba uskladivati sa
Evropskom poveljom za mala preduzeca i sa evropskom praksom, vodeci racuna da se
prilikom kreiranja zakonske regulative koja direktno, ali i indirektno utiCe na
preduzetnicko okruZenje polazi od principa ,Think Small First“ (prvo razmiSljaj o
malom, prev.aut.).

1.12. Malai srednja preduzeca u Republici Srpskoj

Pored vlasnickog i organizacionog oblika preduzeca, za ekonomiju posmatranog
preduzeca, bitna je i njegova veli¢ina. Za rangiranje preduzeca na mala, srednja i velika
koriste se iskljucivo ekonomski Kriterijumi, jer se efektivnost i efikasnost preduzeca i
njihova uloga i znacaj koji im se pridaje u privredi, mjere upravo njihovim ostvarenim
ekonomskim efektima. Podjela preduzeca je bitna i s aspekta makroekonomske politike,
s ciljem selektivne politike u oblasti kontrole poslovanja i beneficiranja pojedinih oblika
preduzeca.

Zakonsku regulativu u Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini kojom se definiSu mala i
srednja preduzeca trebalo bi uskladiti s evropskom zakonskom regulativom. Preglednu
uporednu analizu sektora malih i srednjih preduze¢a u Republici Srpskoj je uradila
Republicka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeéa Republike Srpske u 2012.
godini u formi dokumenta Godisnji izvjestaj za oblast malih i srednjih preduzeca i
zanatsko-preduzetnicku djelatnost u Republici Srpskoj za 2011. godinu (2012).

Osnovni nedostatak same analize koji je naglaSen u izvjeStaju je neizgradenost institucija
Republike Srpske za statisticko pracenje podataka o malim i srednjim preduzec¢ima i
nekorisc¢enje evropske metodologije po EUROSTAT-u.

KoriS¢eni su podaci iz viSe izvora, a najviSe podaci kojima raspolaZze Fond penzijsko-
invalidskog osiguranja Republike Srpske (Fond PIO RS), Agencija za posrednicke, informaticke i
finansijske usluge (APIF) i Republicki zavod za statistiku Republike Srpske, koji su Cesto bili u
koliziji jedni s drugima.

U 2011. godini, prema podacima Agencije za posrednicke, informaticke i finansijske usluge
(APIF) 9 432 preduzeca je predalo svoje obavezne finansijske izvjeStaje za 2010. godinu, a u
2012. godini 9 463 preduzeca je predalo svoje obavezne finansijske izvjeStaje za 2011.
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godinu. Porededi taj broj sa 14 871 preduzeca, koliko ih je bilo registrovano 2011. godine,
postavlja se pitanje Sta se desilo sa 5 408 preduzeca koja nisu predala svoje finansijske
izvjeStaje APIF-u, najvecim brojem mikro, malih i srednjih preduzeca?

Radi se 0 smanjenju broja preduzeca koja egzistiraju u realnom sektoru za 36,36% u 2011.
godini u odnosu na zvanicni broj registrovanih preduzeca u 2011. godini.

Tabela 1. 7. Broj malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj u periodu od
2009. do 2011. godine

Godina 2009. 2010. 2011.
Broj malih i srednjih preduzeca (RARS MSP) 14 266 14 482 14 871
Broj aktivnih preduzeca (APIF) 9531 9432 9 463

(Izvori: GodiSnji izvjeStaj za oblast malih i srednjih preduzeca i zanatsko-preduzetnicku
djelatnost u Republici Srpskoj za 2011. godinu, 2012, p. 15, Agencija za posrednicke,
informaticke i finansijske usluge, APIF, 2012)

Podaci iz tabele govore o potrebi uvodenja jedinstvenog registra privrednih subjekata Republike
Srpske. Naime, podaci o broju malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj su u koliziji, u
zavisnosti od izvora podataka. Najve¢i broj MSP u 2011. godini u Republici Srpskoj
koncentrisan je u sektorima trgovina na veliko i malo, popravka motornih vozila i
predmeta za licnu upotrebu 40,32% ili 5.996 preduzeca te u preradivackoj industriji u
kojoj je 2 964 preduzeta ili 19,92%. Slijede sektori poslovanje nekretninama,
iznajmljivanje i poslovne djelatnosti sa 8,81% MSP i saobracaj, skladiStenje i
komunikacije sa 7,67% MSP. U ova Cetiri sektora posluje 76,72% svih MSP u Republici
Srpskoj. Najve¢i udar ekonomske krize u Republici Srpskoj najviSe su osjetila MSP iz
trgovine na veliko i malo, opravka motornih vozila i predmeta za li¢cnu upotrebu u kojem
je zabiljeZen i najvedi broj ugasenih preduzeca, ali i najveci pad broja zaposlenih.

Tabela 1. 8. Struktura malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj prema
sektoru djelatnosti u 2011. godini

Trgovina na veliko i malo, popravka motornih

vozila i predmeta za licnu upotrebu 40,32%
Gradevinarstvo 7,22%
Proizvodnja i snabdijevanje el. energijom,

gasom i vodom 1,22%
Preradivacka industrija 19,92%
Vadenje rude i kamena 1,00%
Ribarstvo 0,20%
Poljoprivreda, lov i Sumarstvo 5.39%
Poslovanje nekretninama i iznajmljivanje 8.81%
Finansijsko posredovanje 0.76%
Saobracaj, skladiStenje i komunikacije 7.67%
Hoteli i restorani 1.77%
Ostale djelatnosti 7.72%

(Izvor: GodiSnji izvjeStaj za oblast malih i srednjih preduzeca i zanatsko-preduzetnicku
djelatnost u Republici Srpskoj za 2011. godinu,2012.p. 16)
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Podaci o privrednoj strukturi pokazuju relativno nepovoljnu strukturu malih i srednjih
preduzeca u Republici Srpskoj po djelatnostima u odnosu na strukturu malih i srednjih
preduzeca po djelatnostima u zemljama Evropske unije (Petkovi¢ i TeSi¢, 2013). Ta
nepovoljnost se ogleda u velinskom uceS¢u malih i srednjih preduzeca u tri do Cetiri
djelatnosti sa dominantnim uce$¢em trgovine na malo i veliko, popravci motornih vozila i
predmeta za licnu upotrebu, dok u zemljama Evropske unije postoji proporcionalnija
zastupljenost malih i srednjih preduzeca u svim djelatnostima.

Medutim, u tranzicionim zemljama u razvoju, kao Sto je to slucaj s Bosnom i
Hercegovinom, potrebno je podsta¢i nove preduzetnicke poduhvate, stvoriti nove
poslovne moguénosti, povecati produktivnost, a time i konkurentnost. Neophodno je
stvarati inovacije i ,izazvati velike igrace“ da investiraju i time uvecati buduci potencijal
trzista, a sve s ciljem podizanja rejtinga i moguceg napretka nerazvijenih zemalja (Sobel
etal, 2007).

Bez obzira na to da li se radi o ekonomiji razvijenih ili manje razvijenih zemalja, jedno je
sigurno, da je sektor malih i srednjih preduzeca vazan za zdravu i funkcionalnu
ekonomiju (Ovaska i Sobel, 2005). Visokopostavljeni standardi koji kreiraju novu
poslovnu filozofiju upucuju i na zaklju¢ak da zemlje u tranziciji moraju biti spremne da
prihvate nove uslove i poslovnu politiku, odnosno da svaki neuspjeSan ulazak na
fokusirano trziSte nadoknade ucvrs¢ivanjem pozicije na lokalnom trzistu.
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II. KARAKTERISTIKE MALIH I SREDNJIH PREDUZECA

2.1. Osnovna obiljezja malih i srednjih preduzeca

Kada govorimo o malim preduzecima, nikako ne moZemo da govorimo o igraima na
trzisSnoj pozornici, koji igraju sporednu ulogu. Naprotiv, mnogi ekonomski teoreticari,
pocev od kraja proslog vijeka, pa do danas izuc¢avaju i porede zajednicke karakteristike
malih, ali u posljednje vrijeme i srednjih preduzeca.

Prema ekonomskoj teoriji (Dickey, 1992, p. 863), mala preduzeta su pogodna u
djelatnostima:

» gdje je oprema deljiva i prilagodljiva,

» gdje zbog geografske disperzije trZista sirovina ili gotovih proizvoda nije moguce
koristiti ekonomiju obima zbog visokih transportnih troskova, i slicno,

» gdje se proizvodi po porudzbini ili kada se traZe razni varijeteti ili visokodiferencirani
proizvodi,

» kada se zbog tehnoloskih uslova cesto mijenjaju nacini rada ili kada se ¢esto mijenja
traznja (na primjer, modni artikli),

» gdje obim proizvodnje fluktuira u vremenu,

» gdje su snabdijevanja bitnim sirovinama i potencijalno trZiste za plasman gotovih
proizvoda relativno ogranicena.

Generalno posmatrano, mala preduzeca su fleksibilna, prilagodljiva, 1akse i jednostavnije
ulaze i izlaze iz poslovnih aktivnosti, bolje odgovaraju specijalnim zahtjevima na trzistu,
efikasna su u otkrivanju i odbrani trZisSnih niSa koje zaposjednu, ¢eS¢e su radno
intenzivna, ali tehnolos$ki prilagodljivija i inovativnija.

Za razliku od malih preduzeca, koje karakteriSe relativno niska specijalizacija funkcija,
preduzecu srednje veliCine koje je uglavnom hijerarhijski strukturisano, svojstvena je
specijalizacija poslova, koja se obavlja po takozvanom funkcionalnom principu. S
obzirom na svoju veli¢inu, mala preduzec¢a imaju jednostavnu organizacionu strukturu,
ali istovremeno i relativno homogenu organizacionu kulturu kojom dominira vlasnik i
menadZer malog biznisa i njegova ili njena vizija. Sve se vrti oko preduzetnika, pogotovo
u pocetnoj, start ap fazi. ,Medutim, kako preduzece raste, slabi uticaj pojedinaca, vlasnika
biznisa a raste uticaj menadZmenta preduzeca koji postaje profesionalizovaniji i
menadZment tim postaje veoma znacajan“ (Stanworth i Grey, 1991 kako navode
Shepherd i Wicklund, 2005, p. 6). Preduzetnici-vlasnici biznisa, odnosno menadzeri u
srednjim preduzeéima imaju direktan i krucijalan uticaj na aktivnosti preduzeca, $to nije
slucaj u velikim preduzeéima i korporacijama gdje je veliki broj menadzZera ukljucen u
proces donoSenja poslovnih odluka.

Komparativne prednosti preduzeca srednje velicine u odnosu na velika preduzeca
dolaze do izraZaja u zadovoljavanju visokospecijalizovane traznje, obavljanju
katering poslova, kao i u proizvodnji za trZista, koja karakterisu brza i Cesta
prilagodavanja, gdje preduzeca ove velicine mogu da ostvare znacajne ekonomije
obima. Osim toga, prednosti ekonomije obima preduzeca srednje velicine mogu da
ostvare i u slucajevima kada snabdijevaju nekoliko velikih firmi istim proizvodom.
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Prema tome, fleksibilnost, konkurentnost u granama u kojima je brzina i
sposobnost prilagodavanja bitan uslov efikasnosti i manja zavisnost od propagande
i publiciteta predstavljaju osnovne komparativne prednosti za preduzeca srednje
velicine (Nikoli¢ et al., 1996, p. 98).

MSP imaju svoje snage i slabosti. Ako posmatramo zajednicke atribute MSP, ne isticuci
njihove slabosti, sa ekonomskog i upravljackog stanoviSta, znacajno je navesti da se
brojne poslovne funkcije ne mogu toliko specijalizovati, kako se to ¢ini u velikim
preduzec¢ima (Berberovic i Jeli¢, 2005). Isti autori navode uporedni prikaz malih i velikih
preduzeca, slabosti MSP u odnosu na velika, citiraju¢i Rebernika (1997), s tim da ¢emo
navesti osnovne karakteristike MSP prema nekoliko bitnih aspekata:

V' Ljudski resursi:

- manji broj zaposlenih;

- neznatno uces$ce priucenih i kvalifikovanih radnika;

- zaposlen manji broj radnika sa visokom spremom;

- preteZno Siroka stru¢na znanja;

- veliki broj radnika zadovoljan poslom.

v' Vodenje preduzeca:

- preduzetnik je i vlasnik biznisa;

- manja znanja o vodenju biznisa - firme;

- informacioni sistem nedovoljno fleksibilan;

- dobro tehnicko obrazovanje;

- patrijarhalno vodenje firme;

- rijetko zajednicko odlucivanje;

- veliko prisustvo improvizacije;

- planiranja skoro da nema;

- preopterecenost zbog velike kumulacije funkcija i male podjele rada;

- manje mogucnosti popravki pogresnih odluka;

- rukovodni kadar teSko mijenjati.

v Organizovanost:

- preduzetnik ima pregled na linijski sistem sam ili uz pomo¢ manjeg broja
saradnika;

- zajednicke funkcije, kratko i neposredno informisanje, velika povezanost;

- ograniceno delegiranje, mali koordinacioni problem;

- neznatan stepen formalizacije, visoka fleksibilnost.

v' Prodaja i nabava:

- zadovoljava individualne potrebe manjeg obima i prostorno na uZem trziSnom
segmentu;

- vrlo rizi¢an konkurentski polozaj;

- slaba pozicija na trzistu nabave;

- nabavke ucCestale i manjeg obima;

v Proizvodnja:

- radno intenzivna;

- mala podjela rada;

- preteZno univerzalne masine - oprema;

- manja degresija - opadanje troSkova pri povecanju obima ucinaka;

- dugo vezana za postojeca inovaciona rjeSenja;

v" Razvoj:
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- bez stalnog razvojnog odjeljenja;

- kratkorocno intuitivna usmjerenja i razvoj;

- skoro da nema usmjerenog razvoja proizvoda;

- kratak period od inovacije do upotrebe proizvoda;

v’ Finansiranje:

- po pravilu zajednicko vlasnistvo;

- nemaju pristupa na anonimna trzista kapitala, pa je trZiSte ograniceno;
- neznatna drZavna podrska u krizama.

Naveli smo osnovna obiljeZja malih i srednjih preduzeca prema misljenju domacih i
inostranih autora. S obzirom na prednosti i nedostatke, kompletan uvid u obiljeZja MSP
¢emo imati poredeci ih sa velikim preduzecima, Sto ¢ete moci procitati u narednim
redovima.

2.2. Snage i slabosti malih i srednjih preduzeca

Posljednja deSavanja kojima smo bili svjedoci krajem 2008. godine, a karakterisana
slomovima finansijskih giganata na vodec¢im svjetskim berzama, visokim fluktuacijama
cijene nafte, regionalnim ratovima za kontrolu i premoc¢i nad energetskim izvorima i
koridorima, ne samo da su imala uticaj na velike ekonomske sile, ve¢ naravno i na male
zemlje, pa tako i na Bosnu i Hercegovinu i druge tranzicione zemlje. Smanjivanje stope
direktnih inostranih investicija mora da ima alternativu. Jedna od alternativa su ulaganja
u mala i srednja preduzeca.

U zemljama sa razvijenom i stabilnom privredom, mala preduzeca povezuju razlicite
dijelove procesa proizvodnje u privredi i omogucavaju nesmetano funkcionisanje velikih
preduzeca. Ukoliko nedostaju mala preduzeca iz pojedinih deficitarnih privrednih grana,
poluproizvodi i gotovi proizvodi se moraju uvoziti, Sto sa aspekta makroekonomije moze
da dovede do neravnoteZe i disproporcije u privredi. Ranija paradigma da sve $to je
veliko je i dobro i efikasno i kvalitetno, zamjenjuje nova paradigma ,koja se bazira na
uspostavljanju konkurentskih prednosti preko inovacija, to jest preko novih, drukcijih
proizvoda visokog kvaliteta u odnosu na konkurenciju, kreiranjem permanentnih prednosti
koje potrosaci ocekuju” (Galogaza i Vukmirovi¢, 1999, p. I -9).

Na udio malih i srednjih preduzec¢a u privrednoj strukturi, pored tipova tehnologije, sve
viSe utiCe traznja za odredenim kvalitetom robe. Konkurentno trziste trazi mala
preduzeda, stoga, ako u privredi jedne zemlje nastaje veliki broj novih firmi, to je znak da
se radi o privrednom sistemu koji je uspjeSan ili je na putu uspjeha, jer omogucuje
kreiranje i prihvatanje rizika. Mala preduzeca imaju sljedece opste prednosti u odnosu
na velika preduzeca (Stankovi¢, 1989, p. 43):

° To su dinamicne organizacije s fleksibilnim proizvodnim programima, iz cega
proizlazi da su lako prilagodljive promjenama na trZistu.

° Mala preduzeéa brZe prihvataju inovacije zbog svoje fleksibilnosti. Glomazna i
kruto organizovana preduzeca tesko mijenjaju postojecu filozofiju proizvodnje,
tesko ili nikako ne mogu prihvatiti nesto sasvim novo, jer to obicno traZi
preorijentisanje ukupne proizvodnje, mnogo kosta, a i neizvjesno je.

© Za osnivanje malog preduzeca, dovoljan je manji pocetni kapital, sto je velika
prednost u situaciji stalne oskudice kapitala.
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Ako se pokaZu rentabilnim na trZistu, mala preduzeca je mnogo lakse ukinuti
nego velika: zbog manje angazovanih sredstava, manjeg broja zaposlenih, a i
vecih Sansi da se brzo preorijentisu na neku novu djelatnost.

Ulaganja u mala preduzeéa po jednom radnom mjestu su mnogo manja u
odnosu na velika preduzeta. Stoga mala preduzeca iznadprosjecno pomazu
rjesavanju problema nezaposlenosti, posebno u privredama koje oskudijevaju
kapitalom za velika ulaganja.

U malim preduzecima se bitno smanjuju troskovi administracije i druge reZije u
odnosu na velika preduzeca.

U pravilu, mala preduzeéa imaju i male fiksne troskove, pa se slabije koris¢enje
kapaciteta ne odraZava puno na troskove po jedinici ucinka, za razliku od
velikih preduzeca.

Organizacijski problemi u malim preduze¢ima su manji, a mogucnost kontrole je
veca.

Osjecaj pripadnosti preduze¢u, odnos prema sredstvima preduzeca,
humanizacija rada i zainteresovanost za njegove poslovne rezultate, u pravilu
su znatno vece u malom nego u velikom preduzecu.

Corman i Lussier (1996, p. 7) smatraju da ,prednosti malih biznisa proizlaze od koristi
koje se dobijaju same po sebi zbog velicine preduzeca ili vlasnistva nad malim
preduzeéem”. Dalje, isti autori (1996) tvrde da jako vazna prednost malih preduzeca se
ogleda u Cinjenici da mogu da odrzavaju tjeSnje veze sa svojim kupcima, zaposlenima i
dobavljacima, nego Sto je to slucaj sa velikim preduzec¢ima.

S obzirom na to da mala preduzec¢a imaju manju bazu, to im pruza mogucnost pruzanja
vece individualne paZnje svojim kupcima. S obzirom na manje opSte troSkove, manje
firme mogu da budu znatno efikasnije od velikih. S obzirom na to da im to njihova
veli¢ina dozvoljava, mala preduzeca imaju vecu fleksibilnost za usvajanje novih procesa,
usluga, materijala i proizvoda.

Kada govorimo o nedostacima MSP, citirani Corman i Lussier navode tri glavna
uzrocnika neuspjeha MSP (Corman i Lussier, 1996, pp.81i9):

o Neadekvatne menadZerske sposobnosti;
o Neadekvatno finansiranje, i
o Slaba konkurentska pozicija.

Mnoge su snage i prednosti malih u odnosu na velike, ali i njihove slabosti. Ovakva i
slicne analize MSP nam omogucavaju kreiranje programa i strategija minimiziranja ili
potpunog eliminisanja slabosti MSP, o Cemu ¢e viSe rijeCi biti u zavrSnom dijelu
monografije.

2.3. Organizaciono-pravne forme malih i srednjih preduzeca

Jedno od najvaznijih pitanja za preduzetnika je izbor pravnog oblika organizacije, kako u
fazi osnivanja preduzeca, tako i u fazi rasta i razvoja preduzeca, kada dolazi do promjene
sa preduzetnickog ka menadZerskom stilu upravljanja. Preduzetnicima i vlasnicima
preduzeca stoje na raspolaganju generalno tri moguc¢nosti:
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- inokosno vlasnistvo,
- partnerstvo ili
- korporacija.

O tom izboru zavise mnoga menadzZerska i finansijska rjeSenja, ukljuCujuci i porez koji ce
preduzetnik placati, zatim hoce li preduzetnik licno odgovarati pred sudom za neplacene
raCune i hoce li se preduzece automatski ugasiti u slucaju njegove smrti? Odluka o
pravnoj formi preduzeca ¢e u svakom slucaju imati implikacije na bududi rast i razvoj
preduzeca.

Potpuna ili ograni¢ena odgovornost vlasnika preduzeca za prava i obaveze preduzeca,
manja ili veca sloboda procesa donoSenja odluka i vodenja preduzeca, veca ili manja
mogucnost pribavljanja finansijskih sredstava za finansiranje tekucih i razvojnih
potreba, samo su neke od mogucéih implikacija donoSenja odluke o izboru pravne forme
preduzeca. ,Preduzetnici Cesto pitaju postoji li najbolji oblik organizacije. Odgovor je: ne
postoji. Najpogodniji oblik organizacije zavisi od preduzetnikovih sklonosti, kojem
poreznom razredu pripada i od potreba posla“ (Siropolis, 1990, p.197).

Razmotrimo koje su to prednosti i slabosti svakog od tri opSta oblika pravnog
organizovanja preduzeca.

Inokosno vlasnistvo, kako u svijetu, tako i kod nas, najraSireniji je oblik organizacije i
pravne forme preduzeca. S obzirom na to da su ve¢ina njih mala preduzeca, bolje re¢eno
mikropreduzeca do desetak zaposlenih, a ¢esto samo sa zaposlenim preduzetnikom,
navodi ljude da izjednacuju malo preduzece s inokosnim vlasniStvom. Inokosni vlasnik
moze imati ljevaonicu celika vrijednu milion maraka, internet portal vrijedan nekoliko
desetina miliona maraka, isto kao i novinski kiosk na uglu ulice ili przionicu kafe.

Najizrazitija prednost ove forme preduzeca je sloboda. Jedini vlasnik, preduzetnik nije
odgovoran nikome drugome do sebi samom, i u potpunosti odgovora za uspjehe i
neuspjehe svoga poslovanja. Druga odlika inokosnog vlasniStva je jednostavnost, kao i
niski pocetni troskovi. Medutim, najveéi nedostatak inokosnog vlasnistva je
neograni¢ena odgovornost vlasnika, koji je licno odgovoran za sve dugove koje napravi
preduzeée’. Do odredenih granica, povjerioci mogu polagati pravo na preduzetnikovu
uStedevinu, kucu ili licnu imovinu. Drugi nedostatak je to S$to nema osiguranoga
kontinuiteta. U pravnom smislu, preduzeée nestaje kada inokosni vlasnik umre. Jo$
jedan nedostatak je teSkoc¢a u pribavljanju novca.

Opste partnerstvo je zapravo inokosno vlasniSstvo pomnoZeno brojem partnera.
Partnerstvo zapocCinje nekom vrstom ugovora. ,To moZe biti pisani, usmeni ili cak
neizgovoreni ugovor, ali preduzetnik koji je mudar trebalo bi uvijek da zahtijeva pisani
ugovor da ne bi kasnije doslo do nesporazuma”“ (ibid, 1990, p.199). U ugovoru izmedu
partnera, neophodno je definisati sljedece:

- Ko je od partnera i koliko novca ulozZio u partnerstvo?
- Ko je unio u biznis intelektualnu svojinu, inovaciju ili nematerijalni dio?

4 Ovo se ne odnosi na malo preduzece koje ima jednog ili viSe vlasnika, a registrovano je u formi drustva
ogranicene odgovornosti (prim.aut.)
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J  Koliko kome pripada profita iz partnerstva?

Ko Staradi i ko je kome odgovoran?

- Kako se partnerstvo moZe zavrsiti i kako ¢e se, u tom slucaju, podijeliti ostatak
imovine medu partnerima?

J Kako se partneri mogu zastititi od nasljednika onog suvlasnika koji je preminuo?

t

OpSte partnerstvo moze okupiti veci broj sposobnih ljudi. U pojedinim zemljama nema
zakonskog ogranicenja broja partnera u poslu; moze ih biti i viSe od 100, a moZe ih biti
samo dvoje. Na taj nacin partnerstvo ima viSe finansijskih izvora. Partneri mogu uloZiti
jednake ili razli¢ite svote novca, ali ne samo novca, a profit mogu dijeliti bez obzira na to
koliko je ko uloZio. Osnovni nedostatak ove pravne forme organizovanja biznisa, kao i
kod inokosnog vlasniStva je neogranicena odgovornost partnera. Po zakonu svaki
partner moZe odgovarati za dugove koji su napravljeni u ime partnerstva. Ako se jedan
partner zaduZi bez znanja ostalih, oni su ipak svi odgovorni i moraju vratiti dugove ako
onaj koji se zaduZio to ne moZe. To vrijedi ¢ak i u slu¢aju kada u ugovoru stoji da sve
obveznice i racuni moraju biti indosirani od svih partnera. Neograni¢ena odgovornost je
osnovni razlog zbog kojeg je ovo najnepopularniji oblik organizovanja.

Drugi nedostatak partnerstva je Sto nema kontinuiteta poslovanja. Ako jedan od
partnera umre ili se povuce, partnerstvo u pravnom smislu prestaje postojati, ¢ak i kada
se preostali partneri sloZe da dalje posluju. Vijek partnerstva Cesto zavisi od sposobnosti
partnera koji odlazi u penziju da nade nekog odgovarajuéeg koji ¢e otkupiti njegov dio.
Problem neograni¢ene odgovornosti moZe se rijesiti tako da se formira ograni¢eno
partnerstvo. Medutim, kada se radi o ovom partnerstvu, ne moraju svi partneri aktivno
sudjelovati u poslovanju; neki mogu samo uloZiti novac i u tom slucaju ne moraju
odgovarati za dugove. Ako preduzece propadne, partneri sa ograni¢enom odgovornosti
odgovaraju samo za onoliko koliko su uloZili.

Kada uopSteno posmatramo prednosti i nedostatke korporacija, moZemo vidjeti da su
osnovne prednosti ograni¢ena odgovornost, kontinuitet, lako¢a prenosa vlasniStva,
lako¢a dobijanja kredita, a nedostaci su: visoki pocetni zakonski troskovi, naglasena
regulacija, ekstenzivno izvjeStavanje, dvostruko oporezivanje.

Vecéina ljudi misli da je korporacija veliko preduzece. Sama rije¢ korporacija kod
ljudi izaziva respekt i asocira nesto veliko i mo¢no. Ali mali kiosk za prodaju novina
na uglu ulice ima isto toliko prava da izdaje dionice kao i neka divovska Celi¢ana.
Nije vazno ima li preduzece na hiljade dionicara ili samo jednoga. Ukratko
korporacija je svestrani pravni oblik koji moZe posluZiti najrazlicitijim vrstama
poslovanja (ibid., p. 203).

Prilikom izbora pravnog oblika, mikro i mala preduzeca se najc¢eSce registruju kao:

1. samostalni preduzetnici - fizicka lica, koja organizuju rad sopstvenim
sredstvima, a odobrenja dobijaju od nadleznih gradskih ili opstinskih
organa (trgovci, frizeri, mehanicari, ugostitelji, prevoznici i ostale
zanatlije);
2. mala privatna preduzeca (u 98% slucajeva u Republici Srpskoj,
organizovana kao drustva sa ogranicenom odgovornos$cu, ili skraceno
d.o.o.);
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3. gradani koji su udruZili rad i sredstva sa ve¢im preduze¢ima u vidu
kooperativnog odnosa, kao i formiranja udruzenja gradana;

4. poljoprivredne i zemljoradnicke zadruge i drugi oblici udruZivanja
poljoprivrednika medusobno (Macura, 2009, p. 170).

U narednim redovima upoznacemo vas sa osnovnim karakteristikama biznisa u formi
samostalnog preduzetnika, kao i sa osnovnim formama preduzeca u formi privrednih
drustava, od ortakluka kao drustva lica do akcionarskog drustva, kao drustva kapitala.

2.4. Samostalni preduzetnik

Preduzetnik je fizicko lice koje obavlja preduzetnicku djelatnost u svoje ime i za svoj
racun radi sticanja dobiti, i kao takav upisan je u registar preduzetnika (Zakon o
zanatsko-preduzetnickoj djelatnosti; ,Sluzbeni glasnik“ 117/11, 2011). Preduzetnicka
djelatnost moze se obavljati u poslovnom prostoru, stambenom prostoru ili bez
poslovnog prostora. Vlasnik biznisa u formi samostalnog preduzetnika (s.p.)®> svojom
lichom imovinom neograniceno odgovara za sve obaveze preduzeca.

Neograni¢ena odgovornost predstavlja zakonsku obavezu vlasnika preduzeéa da
isplati sve dugove preduzeca iz bilo kog izvora kojim raspolaZe. To znaci da se sva
imovina vlasnika koji je neograniceno odgovoran za obaveze preduzeca, s
izuzetkom jednog malog dijela, moZe zaplijeniti za otplatu dugova njegovog
preduzeca (Paunovié, 2009, p. 19).

Najveéi broj biznisa u Republici Srpskoj je organizovan u formi samostalnog
preduzetnika.

U Republici Srpskoj je krajem 2011. godine poslovalo 24 590 zanatsko-
preduzetnickih radnji u kojima je bilo zaposleno 37 933 radnika. U 93,10%
zanatsko-preduzetnickih radnji u 2011. godini radilo je do tri radnika. Zanatsko-
preduzetnicke radnje su najvise zastupljene u tri sektora djelatnosti odnosno u
sektoru trgovine na veliko i malo, popravka motornih vozila i predmeta za lichu
upotrebu 38,82%, saobracaju, skladistenju i komunikacijama 20,92% te sektoru
hoteli i restorani 19,28% od ukupnog broja zanatsko-preduzetnickih radnji. Najveci
broj zanatsko-preduzetnickih radnji posluje u privrednim podrucjima Banja Luka,
Bijeljina i Doboj ukupno 73% od ukupnog broja zanatsko-preduzetnickih radnji. U
2011. godini u zanatsko-preduzetni¢kim radnjama radilo je 37 933 radnika od cega
je najveéi broj zaposlenih u samostalnim trgovackim radnjama 38,27%,
samostalnim ugostiteljskim radnjama 22,16% i radnjama koje se bave prevozom
1820% (GodisSnji izvjeStaj za oblast malih i srednjih preduzeca i zanatsko-
preduzetnicku djelatnost u Republici Srpskoj za 2011, 2012, p. 5).

NajceSce se preduzetnici odluCuju na ovu formu biznisa kada osnivaju zanatske radnje,
trgovine, usluZne djelatnosti poput frizerskih salona, auto-praonica, knjigovodstvenih
biroa, i tome sli¢no. Ukoliko se radi o mikrobiznisu, do tri zaposlena radnika, samostalni

5 U prethodnom zakonskom rje$enju, kori$¢ene su skra¢enice SUR, SZR, STR. Novim Zakonom o zanatsko-
preduzetnickoj djelatnosti, svi biznisi u formi samostalnog preduzetnika kraj poslovnog imena moraju
imati skracenicu s.p. (prim.aut.)
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preduzetnik moZe dobiti status malog preduzetnika i poreske olaksSice (Zakon o porezu
na dohodak, ,Sluzbeni glasnik, br. 6p. 91/06, 128/06, 120/08 i 71/10, 2010), koje
podrazumijevaju pla¢anje poreza po stopi od 2% od ostvarenog prihoda. U tom slucaju,
ukupan godiSnji prihod malog preduzetnika po osnovu obavljanja djelatnosti ne smije
prelaziti iznos od 50 000 KM, a godiSnji porez malog preduzetnika ne smije biti manji od
600 KM, to jest minimum 50 KM mjesecno.

lako u ovoj pravnoj formi organizovanja biznisa, preduzetnik koji je po pravilu i vlasnik
biznisa, neograni¢eno odgovara vlastitom imovinom za nastale obaveze preduzeca, zbog
jednostavnosti registrovanja i niskih troskova pokretanja biznisa, vrlo je Cest pravni
oblik vodenja biznisa. Obavljanje poslovnih djelatnosti u formi samostalnog
preduzetnika, u Republici Srpskoj regulisano je Zakonom o zanatsko-preduzetnickoj
djelatnosti (2011). U narednim redovima predstavi¢emo najbitnije stavke iz pomenutog
zakona, koje oslikavaju sustinu poslovanja samostalnog preduzetnika, kako je propisano
zakonom.

Poslovima zanatsko-preduzetnicke djelatnosti smatra se svaka privredna djelatnost
utvrdena vaZecom Kklasifikacijom djelatnosti koju fizicko lice obavlja proizvodnjom,
prometom i pruzanjem usluga na trZzistu, radi sticanja dobiti i za Cije obavljanje nije
potreban drugi oblik organizovanja.

Zanatska proizvodnja je proizvodnja manjih serija proizvoda uz koriS¢enje maSina i
tehnicke opreme na nacin koji nema obiljeZja industrijske proizvodnje. Preduzetnik je
fizicko lice koje obavlja preduzetnicku djelatnost u svoje ime i za svoj racun radi sticanja
dobiti, i kao takav upisan je u registar preduzetnika. Preduzetnicka djelatnost moze se
obavljati u poslovhom prostoru, stambenom prostoru ili bez poslovnog prostora.
Preduzetnicka djelatnost za koju je potreban poslovni prostor obavlja se u obliku radnje,
radionice, kancelarije, biroa, agencije, studija, pansiona, ateljea, salona, laboratorije i
sli¢no.

Preduzetnik moze zaposljavati radnike. Preduzetnik za sve obaveze nastale u vezi sa
obavljanjem preduzetnicke djelatnosti odgovara cjelokupnom svojom imovinom.
Odgovornost za obaveze ne prestaje brisanjem preduzetnika iz registra preduzetnika.
Preduzetnicka djelatnost mozZe se obavljati kao osnovno, dopunsko i dodatno zanimanje.
Preduzetnicku djelatnost moZe zajednicki obavljati vise fizickih lica (ortaka), a najvise
deset, o ¢emu se zakljucuje ugovor.

Fizicko lice koje namjerava da obavlja preduzetnicku djelatnost podnosi zahtjev
nadleZznom organu jedinice lokalne samouprave za poslove privrede, na ¢ijem podrucju
zeli imati sjediSte. Poslovno ime preduzetnika obavezno sadrzi naziv upisan u registar,
ime i prezime preduzetnika, opis djelatnosti, oznaku s. p. (samostalni preduzetnik) i
sjediSte, a moze sadrzavati i posebne oznake (crtezi, slike, oznake kojima se blize
odreduje radnja ili djelatnost). Preduzetnici postaju ¢lanovi Komore upisom u registar
preduzetnika.

lako ovaj vid organizovanja biznisa ima niz pogodnosti za vlasnike, kao Sto su
samostalnost donoSenja poslovnih odluka, nezavisnost poslovanja, jednostavnost
pokretanja biznisa, i druge, neograni¢ena odgovornost vlasnika preduzeca predstavlja
najveci nedostatak. S druge strane, u ovakvim formama biznisa, Cesto se javlja problem
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nestaSice kapitala izazvan neskladom priliva i odliva novcanih sredstava. Pozajmljivanje
novcéanih sredstava od mikrokreditnih organizacija, komercijalnih i specijalizovanih
banaka je po pravilu, pod nepovoljnijim uslovima od velikih preduzeca. Poc¢etni biznisi u
formi samostalnog preduzetnika gotovo da i nemaju pristup poc¢etnom kapitalu u vecini
banaka, a i hipoteka kao sredstvo banaka za osiguranje naplate svojih potraZivanja je
problemati¢na za mikrobiznise. Zbog ovih, ali i drugih razloga, moguc¢nost dolaska do
kapitala preduzetnici mogu rijeSiti i udruzivanjem u ortakluk.

2.5. Ortakluk

NajceSc¢i razlozi ulaska u ortakluk su razvoj i Sirenje biznisa, oskudica kapitala ili
nepoznavanje trzi$nih prilika ili nedostatak odredenih specijalistickih znanja, do kojih je
moguce do¢i udruZivanjem sa ortacima. Udruzivanje biznisa u formi ortakluka u
Republici Srpskoj je moguce u formi zajedni¢kog obavljanja preduzetnicke djelatnosti
(Zakon o zanatsko-preduzetnickoj djelatnosti, ,Sluzbeni glasnik Republike Srpske® br.
117/11, 2011) ali i u formi privrednog drustva, $to je regulisano Zakonom o privrednim
drusStvima Republike Srpske (,SluZbeni glasnik Republike Srpske“ br. 127 /08, br. 58/09,
2009). U prvom slucaju, preduzetni¢ku djelatnost moZe zajednicki obavljati viSe fizickih
lica (ortaka), a najviSe deset, o cemu se zakljucuje ugovor. U slucaju ortackog drustva,
broj ortaka je prakticno neogranicen.

Ortaci u ortackom drustvu neograni¢eno solidarno odgovaraju za obaveze drustva
cjelokupnom imovinom drustva, ali i cjelokupnom vlastitom imovinom. U smislu ovoga
zakona (2009) ortacko drustvo jeste privredno drustvo koje osnivaju dva ili viSe fizickih
i/ili pravnih lica u svojstvu ortaka drustva radi obavljanja odredene djelatnosti pod
zajednickim poslovnim imenom.

U narednim redovima predstavi¢emo osnovna prava i obaveze ortackog drustva, kako je
to regulisao zakon (2009).

v' Ortaci ortackog drustva mogu svoje medusobne odnose, kao i odnose sa ortackim
drustvom urediti slobodno, osim ako je zakonom drukcije uredeno.

v Pored osniva¢kog akta, ortatko dru$tvo moZe da ima i ugovor ortaka drustva
kojim se odreduje narocito poslovanje drustva i upravljanje.

v Ulog ortaka u ortacko drustvo moze biti u novcu, stvarima i pravima, kao i u radu
ili uslugama koji su izvrseni ili treba da budu izvrseni.

v 0Odluke ortaka o pitanjima koja predstavljaju redovnu djelatnost ortackog drustva
donose se ve¢inom od ukupnog broja glasova ortaka. Saglasnost svih ortaka
potrebna je za odluke o pitanjima koja su izvan redovne djelatnosti drustva, kao i
za odluke o prijemu novog ortaka drustva.

v Ortak ortackog drustva moze prenijeti svoj udio tre¢em licu samo uz saglasnost
ostalih ortaka.

Nakon pokretanja biznisa u formi samostalnog preduzetnika, obim poslovnih aktivnosti
kao i potrebe za dodatnim investicijama mogu da navedu preduzetnika na ideju da u
biznis ukljuci jednog ili viSe ortaka. Izbor ortaka je prilicno delikatan posao. Preduzetnik
koji Zeli jednog ili viSe ortaka da uvede u biznis iz pragmati¢nih razloga, mora da vodi
raCuna o kakvoj osobi se radi. Naime, kao i slucaju preduzetnicke djelatnosti,
odgovornost preduzetnika i ortaka za obaveze ortakluka je neogranicena i solidarna.
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Drugim rije¢ima, preduzetnik svojom licnom imovinom odgovara za obaveze koje je u
ime preduzeca preuzeo ortak. ,A ako licna imovina ortaka ne bude dovoljna da se izmiri
njegov udio u obavezama preduzeca, vi cete morati da podnesete i teret“(Paunovi¢, 2009,
p. 21). Stoga, prilikom izbora ortaka morate biti prilicno pazljivi. S obzirom na znacaj
personalnih svojstava ortaka u ovoj vrsti privrednih drustava, ortacko drustvo se ubraja
u takozvano drustva lica. ,Drustva lica su preduzeca koja odlikuju licna svojstva,
poznanstvo i povjerenje clanova i otuda neogranicena solidarna odgovornost. U drustva
lica, pored ortackog drustva, ubraja se i komanditno drustvo” (ibid., p. 21).

Ortacko drustvo do neophodnog kapitala generalno moze do¢i na tri nacina:

a) iz ostvarene dobiti,

b) iz spoljnih izvora finansiranja (mikrokrediti, krediti, mezanin finansije, faktoring,
fondovi rizicnog kapitala), i

c) povecanjem vlasnickog kapitala.

Ostvarena dobit je najsigurniji izvor dolaska do neophodnog kapitala. Za razliku od
samostalnog odlucivanja u formi samostalnog preduzetnika, rasporedivanje dobiti zavisi
od dogovora ortaka i vlasnickog udjela. Dobit cesto, ako je ima, nije dovoljna za
pokretanje novih projekata, te ¢esto ortacka drustva traze podrsku iz spoljnih izvora
finansiranja. S obzirom na veli¢inu takvih preduzeca i nepostojanje dovoljno sredstava
za obezbjedenje kredita, odnosno neophodnost upotrebe vlastite imovine ortaka
prilikom dolaska do vecih iznosa kredita, takav poduhvat je Cesto rizi¢an i prili¢no skup.
Banke po nepovoljnijim uslovima odobravaju kreditne linije, investicione kredite ili
kredite za obrtna sredstva za preduzeca koja nemaju dovoljno vrijednu imovinu koja se

sav

navedene karakteristike.

Najc¢es¢i primjeri malih biznisa u formi ortackih drustava su konsultantske kuce,
advokature, usluzne djelatnosti tipa moleraj, frizerski saloni, auto-praonice, itd. Kao
ortaci, svoje pocetne biznise koji su prerasli u gigantske multinacionalne korporacije,
zapoceli su tehnoloski divovi, poput Microsofta, Googla, Applea, Hewlett-Packarda,
Facebooka.

Do povecanja kapitala je mogucée do¢i povecanjem broja partnera-ortaka. Zakon nije
propisao gornju granicu broja ortaka koji mogu u¢i u ortacko drustvo. Medutim, bez
obzira na to da li se radi o dva ili stotinu ortaka, odgovornost ¢lanova ortackog drustva
je neograni¢ena i solidarna za obaveze svakog od ortaka, Sto predstavlja najveci
nedostatak ortackih drustava.

2.6. Komanditno drustvo

Do izvora dodatnog kapitala moguce je doci od takozvanih andela investitora, ali i od
ljudi koji imaju viSak novcanih sredstava, a koji nemaju Zelju niti dovoljno slobodnog
vremena da upravljaju preduzec¢ima. U tu kategoriju ljudi spadaju vrhunski menadzeri,
sportisti, estradni umjetnici, uspjeSni preduzetnici. Stoga, kao prelazni oblik izmedu
drustva lica i drusStva kapitala, javlja se komanditno drustvo.
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Komanditno drustvo, u smislu zakona (Zakon o privrednim dru$tvima Republike Srpske,
,Sluzbeni glasnik Republike Srpske“ br. 127/08, br. 58/09, 2009) jeste privredno
drustvo koje osnivaju dva ili viSe fizickih i/ili pravnih lica u svojstvu ortaka, radi
obavljanja odredene djelatnosti, pod zajednickim poslovnim imenom, od kojih najmanje
jedno lice odgovara neograniceno za njegove obaveze (komplementar), a najmanje jedno
lice snosi rizik do visine svog ugovorenog uloga (komanditor). Komanditno drustvo za
svoje obaveze odgovara cjelokupnom imovinom.

Iako komanditno drustvo ima jednu grupu c¢lanova Ciji se odnosi sa preduzecem u
velikoj mjeri ograni¢avaju na ulog kapitala i uces¢e u raspodjeli profita, personalne
karakteristike komplementara i dalje ¢ine bit ovog preduzeca (Paunovi¢, 2009, p. 24).

Clanovi ovog drus$tva mogu da budu pravna i fizi¢ka lica, bez obzira na to da li se radi o
komplementarima ili komanditorima. Komplementari imaju isti status kao i ortaci u
ortackom drustvu, $to znaci da rade u drustvu, vode drustvo i odgovaraju neograni¢eno
solidarno za obaveze drustva. Ovo nije slucaj sa komanditorima koji nemaju obavezu da
rade u drustvu, a nemaju obavezu ni da odgovaraju za obaveze drustva, oni su obavezni
samo da unesu odredeni ulog u drustvo na osnovu koga ucestvuju u raspodjeli ostvarene
dobiti ili pokrivaju gubitke. Za sticanje ¢lanstva u ovom tipu druStva nije potrebna
saglasnost komanditora. Ovaj vid registrovanja biznisa je vrlo rijedak u privrednoj
praksi.

2.7. Drustvo ogranicene odgovornosti

Sa porastom obima aktivnosti, javlja se potreba i za evolucijom pravne forme privrednog
drustva iz drustva lica u drusStvo Kkapitala. Najces¢i oblik registrovanja biznisa u
Republici Srpskoj, a pogotovo MSP je drustvo sa ograni¢enom odgovornosti. Najveci broj
biznisa koji imaju teZnju za rastom i povecanjem obima poslovanja registruje se kao
d.o.0., odnosno drustvo sa ograni¢enom odgovornos$¢u. Prema Zakonu o privrednim
drustvima (,Sluzbeni Glasnik Republike Srpske“ broj: 127/08, Zakon o privrednim
drustvima, ¢lan 99, 2008), u Republici Srpskoj drusStvo sa ogranicenom odgovornoséu
jeste privredno drustvo koje osniva jedno ili vise pravnih i/ili fizickih lica, u svojstvu
Clanova drustva, radi obavljanja odredene djelatnosti pod zajedni¢kim poslovnim
imenom. Clan drustva sa ograni¢enom odgovorno$éu ne odgovara za obaveze drustva,
osim do iznosa neunesenog uloga u imovinu drustva.

Nadalje, drustvo sa ograni¢enom odgovornos$c¢u odgovara za svoje obaveze cjelokupnom
imovinom, a osnovni kapital je podijeljen na udjele. Znacajno je ista¢i da drustvo sa
ogranicenom odgovorno$¢éu moze imati najviSe 50 ¢lanova. U slucaju da se broj ¢lanova
drusStva sa ogranicenom odgovornoS¢u poveca iznad 50 c¢lanova, ali ne viSe od 100
¢lanova, i ako se taj broj odrzi u periodu duZzem od godinu dana, to dru$tvo mijenja
pravnu formu u formu zatvorenog akcionarskog drustva.

U narednim redovima predstavicemo vam glavne karakteristike ove forme biznisa iz
ugla zakonodavca. Drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu, pored osnivackog akta, moze
da ima i ugovor c¢lanova drusStva kojim se ureduje narocito poslovanje drustva i
upravljanje. Ulog u drusStvo sa ograniCenom odgovorno$S¢u moze biti novcani ili
nenovcani, ukljuCujuci i izvrSeni rad i pruZene usluge druStvu. Ulozi u drustvo sa
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ograniCenom odgovornoSc¢u, novcani ili nenovcani, ulazu se u druStvo u skladu sa
osnivackim aktom drustva.

Novcani dio osnovnog kapitala drustva sa ogranicenom odgovorno$¢u na dan uplate
iznosi najmanje 2 000 KM (dvije hiljade konvertibilnih maraka), od ¢ega se najmanje
polovina upladuje na privremeni racun do registracije drustva, a ostatak se uplacuje na
racun drustva u roku od dvije godine od dana registracije. Direktor ili upravni odbor
drustva sa ograni¢enom odgovorno$¢u podnose godiSnjoj skupstini €lanova drustva
finansijske izvjeStaje i izvjeStaje o poslovanju, a po potrebi i izvjeStaj nezavisnog
revizora, na usvajanje. Clanovi dru$tva sa ograni¢enom odgovorno$éu biraju direktora ili
¢lanove upravnog odbora na sjednici skupsStine, osim prvog direktora ili clanova prvog
upravnog odbora koji mogu biti odredeni osnivackim aktom.

2.8. Akcionarsko drustvo

Vrlo rijetko, barem u Republici Srpskoj ¢emo sresti malo ili srednje preduzece
registrovano u formi a.d. to jest u formi akcionarskog druStva koje kotira na berzi
hartija od vrijednosti. Sve prednosti i nedostaci korporacija koje smo opisali u
prethodnom poglavlju, odnose se na a.d. Srednja preduzeca koja se odluCe na
preregistraciju iz d.o.o. u akcionarsko drustvo, sticu moguénost dolaska do neophodnih
finansijskih sredstava emisijom akcija, obveznica, kao i poslovanjem sa raznim
finansijskim derivatima na trZi$tu hartija od vrijednosti®. Samim tim, vlasni$tvo i
menadZment se pocinju razdvajati i srednje preduzece izlazi na berzu, ¢cime u potpunosti
transparentno posluje, sa moguénoscu rasta ili gubljenja vrijednosti kompanije. Na ovaj
nacin registrovano, lakSe se sticu i neophodna finansijska sredstva od komercijalnih
banaka, a odgovornost poslovanja vlasnika akcija je ogranic¢ena vlasnickim udjelom, a ne
vlastitom imovinom.

Sa odlukom o promjeni pravne forme drusStva s ograni¢enom odgovorno$éu u
akcionarsko drustvo, za registraciju se prilaze odluka o promjeni pravne forme, i
izmjena osnivackog akta, zatim odluka o izboru upravnog odbora akcionarskog drustva
ili direktora. Registracija promjene pravne forme d.o.o. u a.d. obavlja se u skladu sa
zakonom kojim se ureduje registracija poslovnih subjekata. Nakon registracije promjene
pravne forme, d.o.o. nastavlja da posluje kao akcionarsko drustvo. Udjeli d.o.o. se
pretvaraju u akcije a.d. odredene nominalne vrijednosti ili ra¢unovodstvene vrijednosti
kod akcija bez nominalne vrijednosti, prema srazmjeri zamjene utvrdene odlukom o
promjeni pravne forme. Ne mogu sva akcionarska drusStva da trguju na berzi hartija od
vrijednosti. Ukoliko to Zele, preduzeta moraju zadovoljiti stroge kriterijume koje
propisuje Komisija za hartije od vrijednosti’. Kada ispune sve kriterijume Komisije za
hartije od vrijednosti, preduzece krece sa primarnom emisijom akcija (IPO, engl.).

Primarna emisija akcija (IPO), u pravnom smislu, predstavlja pretvaranje odredene
kompanije u otvoreno (javno) akcionarsko drustvo. Vlasnici putem mehanizma
finansijskog trziSta pribavljaju neophodna finansijska sredstva, a izmedu emitenta i
investitora dolazi do razmjene vlasniStva kompanije za odredeni novac koji se pretvara

®0 primarnoj emisiji akcija (IPO) i transformaciji preduzeéa iz d.o.0. u a.d. procitajte detaljnije u
Mikerevi¢, D; Petkovi¢, S. (2010). Prednosti i ogranicenja dokapitalizacije malih i srednjih preduzeca.
Finrar. 8, 9, pp. 18-25.

" 0 Komisiji za hartije od vrijednosti Republike Srpske saznajte vie na http://www.secrs.gov.ba.
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u njen kapital. Kompanije koje ne kotiraju na berzi imaju ograniCenu mogucnost
eksternog finansiranja, bilo zaduZivanjem ili emisijom akcija.

Za mala i srednja preduzeca treba da budu kljucne te naredne emisije hartija od
vrijednosti kojima treba da se obezbijede jeftina finansijska sredstva za finansiranje
buducih projekata. Sam IPO treba da im predstavlja svojevrsnu ulaznicu u sferu vecih
mogucnosti eksternog kreditiranja kojima ¢e smanjiti zavisnost od konzervativnog
bankarstva i pojeftiniti pozajmljeni kapital, a istovremeno omoguciti i pozajmljivanje
na medunarodnim finansijskim trZistima kroz emisiju HOV na inostranim trZistima
(Mikerevi¢ i Petkovi¢, 2010, p. 23).

Zakon o privrednim drustvima (2008) definiSe formu i poslovanje akcionarskih
drustava u Republici Srpskoj. U narednim redovima predstavicemo ukratko glavne
odrednice a.d. prema zakonu. Akcionarsko drustvo u smislu ovog zakona jeste privredno
drustvo koje osniva jedno ili viSe pravnih i/ili fizickih lica u svojstvu akcionara radi
obavljanja odredene djelatnosti, pod zajednickim poslovnim imenom, ¢iji je osnovni
kapital utvrden i podijeljen na akcije. Akcionarsko drustvo odgovara za svoje obaveze
cjelokupnom imovinom. Akcionari akcionarskog drustva ne odgovaraju za obaveze
drustva, osim do iznosa ugovorenog a neupla¢enog uloga u imovinu drustva, u skladu sa
ovim zakonom.

Akcionarsko drustvo pored osnivackog akta moZe da ima i statut kojim se bliZe ureduje
poslovanje i upravljanje drustvom. Ulog u akcionarsko drustvo u zamjenu za izdavanje
akcija moze se unijeti u novcu ili u imovinskim pravima, ali ne i u radu i uslugama
drustvu, bilo da su izvrSeni ili buduéi. Akcionarsko drustvo moze biti zatvoreno i
otvoreno. Ako u osnivackom aktu nije navedena vrsta akcionarskog drustva,
akcionarsko drustvo je otvoreno.

Zatvoreno akcionarsko drustvo je drusStvo Cije se akcije izdaju samo njegovim
osniva¢ima ili ogranicenom broju drugih lica, u skladu sa zakonom. Zatvoreno
akcionarsko drustvo moZe imati najviSe 100 akcionara. Ako se broj akcionara
zatvorenog akcionarskog drustva poveca i odrzi iznad broja od 100 akcionara u periodu
duZem od godinu dana, to drusStvo postaje otvoreno drustvo. Zatvoreno drusStvo ne
moZe vrSiti upis akcija javnhom ponudom ili na drugi nacin nuditi svoje akcije javnim
putem. Pretvaranje zatvorenog akcionarskog drustva u otvoreno akcionarsko drustvo,
odnosno otvorenog akcionarskog drustva u zatvoreno akcionarsko drustvo, vrsi se
izmjenom osnivackog akta i ne smatra se promjenom pravne forme privrednog drustva,
u smislu ovog zakona. Za pretvaranje zatvorenog akcionarskog drustva u otvoreno
akcionarsko drustvo, odnosno otvorenog akcionarskog drustva u zatvoreno akcionarsko
drustvo potrebno je odobrenje Komisije za hartije od vrijednosti, u skladu sa propisima
kojima se ureduje trziSte hartija od vrijednosti. Osnivaci koji osnivaju akcionarsko
drustvo javnim putem obavezni su u slucaju uspjele emisije da sazovu i odrze osnivacku
skupstinu u roku od 60 dana od dana isteka roka za upis akcija utvrdenog u javnoj
ponudi i prospektu.

Na osnivackoj skupstini svaka obicna akcija daje pravo na jedan glas. Osnivacka
skupStina donosi odluke vecinom glasova akcionara sa obi¢nim akcijama, ako ovim
zakonom ili osnivackim aktom nije odreden veci broj glasova. Akcionarsko drustvo moze
izdavati: obi¢ne (redovne) i povlas¢ene (prioritetne, preferencijalne) akcije. Direktor ili
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upravni odbor akcionarskog druStva odgovoran je za ispravan i blagovremen upis
akcija druStva, kao i za vodenje knjige akcionara i za njenu tacnost, za Stetu
prouzrokovanu akcionaru ili tre¢em licu propustanjem izvrSenja ove duznosti.

Zatvoreno akcionarsko drustvo ima direktora ili upravni odbor, dok otvoreno
akcionarsko drustvo ima upravni odbor. Odredbe ovog zakona o upravnom odboru
otvorenog akcionarskog drustva primjenjuju se i na direktora zatvorenog akcionarskog
drustva kad nema upravni odbor. Mandat direktora ili ¢lanova upravnog odbora
akcionarskog drustva, ukljucujudi i ¢lanove koji se biraju za upraznjeno mjesto ¢lana,
traje najviSe pet godina uz moguénost ponovnog izbora, ali moZe da prestane na svakoj
godiSnjoj skupsStini ako ne bude usvojen godisSnji izvjeStaj o poslovanju. Predsjednika
upravnog odbora akcionarskog drusStva bira izmedu svojih ¢lanova upravni odbor
vecinom od ukupnog broja, ako osnivackim aktom ili statutom nije odredena druga
vecina.

Upravni odbor akcionarskog drustva moze da razrijesi i izabere novog predsjednika u
bilo koje vrijeme. Predsjednik upravnog odbora akcionarskog drustva moZe da ima
prava i obaveze predsjednika drusStva ako je tako odredeno osnivackim aktom i
statutom. Predsjednik upravnog odbora akcionarskog drustva je generalni direktor
drustva, ako osnivackim aktom ili statutom druStva nije drukcije odredeno. Otvoreno
akcionarsko drustvo ima izvrsni odbor.

Zatvoreno akcionarsko drustvo moZe imati izvrsni odbor. Upravni odbor bira ¢lanove
izvrénog odbora. Clanovi izvrinog odbora u smislu ovog zakona su izvréni direktori.
Izvrsni odbor bira se iz reda lica koja su ¢lanovi upravnog odbora ili drugih lica, s tim da
¢lanovi ovog odbora ¢ine manje od polovine ¢lanova upravnog odbora.

Generalnog direktora akcionarskog druStva bira upravni odbor. Generalni direktor
akcionarskog drustva je predsjednik izvrSnog odbora.

Osnivackim aktom ili statutom otvorenog akcionarskog drustva moZe se odrediti, a kod
otvorenog akcionarskog drustva cije su akcije uvrStene na sluzbeno_berzansko trZiste,
mora se odrediti da drustvo ima internu reviziju i odbor za reviziju. Odbor za reviziju
ima najmanje tri c¢lana. Broj ¢lanova odbora za reviziju mora biti neparan. Poslove
interne revizije vrsi interni revizor kao fizicko lice.

Otvoreno akcionarsko drusStvo ima nezavisnog revizora ciji su polozaj i ovlas¢enja
utvrdeni zakonom kojim se ureduje raCunovodstvo i revizija. Na prijedlog manjinskih
akcionara akcionarskog drustva koji raspolazu sa najmanje 20% osnovnog kapitala
drustva, skupStina akcionara moze da izabere stru¢nog povjerenika radi pregleda
finansijskih izvjestaja kao i poslovnih knjiga drusStva u posljednje tri godine.

Otvoreno akcionarsko drustvo moZe da ima sekretara, koga bira upravni odbor drustva.
Mandat sekretara otvorenog akcionarskog drustva utvrduje se statutom.

2.9. Malaisrednja preduzeca versus velika preduzeca

Postojanje paradigme mala i srednja preduzeca ili velika preduzeca u naucnim
krugovima nanosi viSe Stete, nego koristi. Naime, strukturna uskladenost preduzeca
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klasifikovanih prema njihovoj veli¢ini jedan je od bitnih preduslova efikasnosti
privredivanja i ekonomskog prosperiteta svake nacionalne ekonomije.

Mala preduzeca, koliko god imaju prednosti u odnosu na velika preduzeéa, ne mogu
da funkcionisu bez velikih kompanija, jer prvenstveno proizvode proizvode za
ogranicena, promjenljiva trZista, sto na dugi rok, usljed povecanja transakcionih
troskova, uti¢e na njihovu konkurentnost (Galogaza i Vukmirovi¢, 1999, p. 18).

Medutim, postoje empirijski dokazi iz brojnih istraZivanja sprovedenih u mnogim
zemljama koja pokazuju da od 1970. godine pa nadalje, dinami¢ne ekonomske aktivnosti
se premjestaju sa velikih preduze¢a ka malim preduzec¢ima, a pocetkom XXI vijeka
vecina novih radnih mjesta je kreirana u malim preduze¢ima (Davidsson et al., 1994;
Thurik i Wennekers, 2001).

U trZiSnoj privredi ima mjesta za preduzeca razliCitih dimenzija, koja su u stanju
ponuditi kupcima proizvode i usluge na efikasan i efektivan nacin. Postoje brojne
djelatnosti koje ne zahtijevaju masovnu proizvodnju sa jedne strane, kao i brojna
preduzeca sa masovnom proizvodnjom koja ne mogu uspjeSno poslovati bez velikog
broja MSP, s druge strane (GalogaZa i Vukmirovi¢, 1999).

U naucnim i stru¢nim radovima naj¢eSce se oblici te saradnje podvode pod dva osnovna
modela: japanski i zapadni (Sjedinjene Ameri¢ke DrZave i zapadna Evropa). Osnovne
karakteristike tih modela privrednih odnosa malih i velikih preduze¢a u privrednoj
strukturi mogu se svrstati u pet tacaka (Dickey, 1992, p. 865):

° Prvo, na Zapadu velika firma razvija kooperaciju sa malim preduzeem na
kratak rok i na Cistoj komercijalnoj osnovi. U Japanu, firma nosilac kooperacije i
njen snabdjevac imaju mnogo tjesnji odnos. Zbog tog odnosa koji je dugorocan,
gotovo trajan, malo preduzece kao kooperant moZe planirati na duZi rok, sto
mu dozvoljava da se koncentriSe na kvalitet, ukljuujuci ucesée u razvoju,
inovacijama 1 unapredenju proizvoda, u saradnji sa kupcem, i sopstvene
proizvodnje.

Drugo, poluekskluzivni odnos koji postoji izmedu nosioca kooperacije i
kooperanata podrazumijeva aktivno pruZanje svih potrebnih poslovnih
informacija i nau hau, Sto kratkorocni, komercijalni oblik kooperacije ne
obuhvata.

Trece, na Zapadu se veoma visok procenat dijelova proizvodi u preduzeéu
nosiocu kooperacije, sto je potpuno suprotno modelu koji se primjenjuje u
Japanu, gdje se samo od 20% do 30% dijelova proizvodi u matic¢noj organizaciji,
dok se ostatak nabavlja od malih kooperantskih preduzeca.

Cetvrto, dok su na Zapadu malo kooperantsko preduzece kao prodavac i veliko
preduzece kao kupac dijelova finalnog proizvoda, povezani horizontalnim
poslovnim vezama, u Japanu taj odnos ima oblik piramide, to jest hijerarhijsku
strukturu. Proizvodac finalnih proizvoda je na vrhu piramide. Odmah ispod
njega je prvi red snabdjevaca i kooperanata. To su glavni snabdjevaci. Ispod
njega je drugi red snabdjevaca ili kooperanata koji snabdijevaju prvi red
snabdjevaca na slican nacin kao prvi red snabdijevanja firme koja proizvodi
finalni proizvod. Ova hijerarhija u obliku piramide se dalje nastavlja tre¢im i
Cetvrtim redom kooperanata, a nekada ide i dalje.
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I peto, oblik japanskog sistema je da firma nosilac kooperacije sklapa ugovorni
odnos samo sa prvim redom snabdjevaca ili kooperanata. Prvi red potpisuje
ugovore sa drugim redom i tako dalje, dok na Zapadu maticna firma sklapa
ugovorne odnose sa svim kooperantima.

Velika preduzeca prvenstveno koriste prednosti ekonomije obima, sniZavanjem
troSkova proizvodnje koriste¢i prednosti degresije fiksnih troskova pri optimalnom
koriS¢enju instalisanih kapaciteta. U zavisnosti od kvantitativne i kvalitativne strukture
troSkova velikih preduzeca, preduzeca koja imaju prevladavaju¢u komponentu fiksnih
troskova, imaju dodatnu konkurentsku prednost racionalizacije troSkova poslovanja,
kao jedne od poslovnih strategija, u uslovima koriS¢enja kapaciteta na optimalnom
nivou i visokog stepena trziSne traznje.

Takode, velika preduzeca koja imaju dovoljno Sirok poslovni portfolio, minimiziraju rizik
od neuspjeha pojedinih dijelova proizvodnog asortimana, rasporeduju¢i dobitke i
gubitke pojedinih dijelova proizvodnog asortimana, nastoje¢i da ostvaruju dovoljno
prihvatljivom, profitnu stopu za svoje osnivace. Oslobadajuci se nedovoljno profitabilnih
dijelova proizvodnih asortimana, uz istovremeno ulaganje u istraZivanje i razvoj, velika
preduzeca koja su dinamic¢na i koja se mijenjaju i nameéu promjene na trziStima koja
opsluzZuju, imaju veliku prednost nad konkurentima, nezavisno od njihove velicine.
Velika preduzeca imaju laksi i Siri pristup finansiranju tekucih i razvojnih potreba, jer im
je i bonitet ve¢i od malih i srednjih preduzeca, te lakSe dolaze do potrebnog novca kod
komercijalnih banaka i na berzama na kojima kotiraju.

Medutim, velika preduzeca su istovremeno nefleksibilna, kruta u organizacionom
smislu, i generalno sporije primjecuju promjene i signale sa trzista. Svaki eventualni novi
ulazak ili izlazak sa trziSta, kod velikih preduzeca izaziva izuzetno visoke troskove.
Problemi u poslovanju velikih preduzeca poceli su sa prvim naftnim Sokovima
sedamdesetih godina proSlog vijeka, ali i pojavom novih, u poc¢etku malih preduzeca koja
su uvodila nove tehnologije i nove pristupe u poslovanju. Kresanje organizacionih
struktura velikih preduzeca kroz masovna otpustanja radnika bili su prvi odgovori
menadZera i vlasnika velikih preduzeca, $to je na nivou ukupnog privredivanja izazivalo
povecanu nezaposlenost. Daunsajzing (downsizing, engl. kresanje organizacione
strukture kao dio strategije operacionalizacije troSkova u strategijskom menadZmentu,
prim.aut.) prema Masi¢u (2001) kao dobitna poslovna strategija u kratkom roku, na
makroekonomskom aspektu je predstavljala gubitnicku strategiju. Stoga su vlade
razvijenih zemalja, od Sjedinjenih Ameri¢kih DrZzava 1980. godine, zemalja zapadne
Evrope, Japana, Juzne Koreje i drugih, neznatno kasnije, proglasile godinama malih i
srednjih preduzeca.

Do sada se govorilo o malim i srednjim preduze¢ima i kriterijumima za njihovo
svrstavanje u mala, srednja, pa i velika preduzec¢a. Medutim, bilo bi interesantno navesti
i odredene karakteristike malih i srednjih preduzeca u odnosu na velika, koje su brojne.
Ovo je potrebno iz razloga Sto svaki organizacioni subjekt traZi i razli¢ite nacine
upravljanja. Sa ekonomskog i upravljackog stanoviSta u malim i srednjim preduzec¢ima
znacajno je navesti da se brojne poslovne funkcije ne mogu toliko specijalizovati, kako se
to ¢ini u velikim preduzecima (Rebernik, 1997).
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Jedan od suStinskih razloga sistematske podrske uspostavljanja i rasta i razvoja MSP je
bilo rjeSavanje problema nezaposlenosti. Kooperacijom umjesto konfrontacijom izmedu
MSP i velikih preduzeca, u posljednje tri decenije uspostavlja se sasvim nova struktura
preduzeca, gdje gotovo 99% preduzeca u razvijenim drzavama svijeta ¢ine MSP. Da se ne
bi stekla pogresna slika o ulozi velikih preduzeca, neophodno je naglasiti da velika
preduzeca i dalje ucestvuju u izuzetno visokom procentu u stvaranju domaceg bruto
proizvoda i ona uz kooperaciju sa MSP i dalje ¢ine ki¢mu privreda razvijenih zemalja.
Mala preduzeca cCine znacajan preduzetni¢ki doprinos zato Sto su izvor znacajnih
inovativnih aktivnosti, narocito radikalnih inovacija i MSP predstavljaju znacajne agente
promjene u ekonomiji (Acs, 1992).

Koliko loSe postavljena privredna struktura, pa i drustvenopoliticki sistem jedne zemlje
moze uticati na cjelokupan kvalitet nacionalne ekonomije i standard gradana, pokazuju
primjeri kod istih naroda, kao $to je to bio slu¢aj u podijeljenoj Njemackoj, ili danas u
JuZnoj i Sjevernoj Koreji.

Tabela 1.9. Raspored firmi po velicini u industriji Njemacke 1989. godine

Struktura broja firmi Struktura broja
Firme prema intervalima broja (u %) zaposlenih
zaposlenih (u %)
SR Njemacka SR Njemacka
Njemacka DR Njemacka DR
72,1 17,4 18,2 1,0
Manje od 100
25,7 57,7 43,2 23,2
0d 101 do 1 000

Vise od 1 000 2,2 249 38,6 75,8
Ukupno 100,0 100 0 100

(Izvor: Tomi¢, 2000, p. 27)

Kao Sto moZemo primijetiti iz ove komparativne analize, tadasnja Zapadna Njemacka je
razvijala i favorizovala MSP, dok je Isto¢na Njemacka imala znatno vecée ucesce velikih
preduzeca.

Takva struktura doprinijela je da je Zapadna Njemacka ostvarila 1989. godine
domadi bruto proizvod od 2,832 milijarde DEM, uz nezaposlenost od 8,2%.
Istovremeno je Isto¢na Njemacka, sa oko Cetiri puta manje stanovnika, ostvarivala
preko deset puta manji domaci bruto proizvod, od 212 milijardi DEM i dva puta visu
stopu nezaposlenosti, od 15,8% (Tomic, 2000, p. 27).

Pored prednosti MSP kod zapoSljavanja i njihove fleksibilnosti, najveci sinergetski
efekat, sa aspekta efikasnosti ukupnog privredivanja jedne zemlje ¢ini kooperantski i
partnerski odnos malih sa velikim preduzecima. Preduzetnicka preduzeca su kriticna za
vibrantnu i zdravu ekonomiju, i apsolutno su neophodna za regione koji Zele da se
adaptiraju sadasnjoj globalnoj, preduzetnickoj, na znanju zasnovanoj ekonomiji
(Audretsch i Feldman, 2003). Ovu tvrdnju moZemo analogijom ,transplantirati“ i za
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ekonomiju Republike Srpske i Bosne i Hercegovine kao tranzicione zemlje. U isto
vrijeme, zdrava, raznovrsna ekonomija mora biti izbalansirana, i podaci koji dolaze iz
modernih kapitalistickih ekonomija (Sjedinjene Americke DrZave, Evropska unija,
Australija) sugeriSu da preduzetnicka MSP igraju znacajnu ulogu, ali ona ne mogu
zamijeniti, kako tvrdi Solymossy (2009), niti istisnuti tradicionalne organizacije.

2.10. Zivotni ciklus malih i srednjih preduze¢a

Kao Sto proizvodi i usluge imaju svoj Zivotni ciklus, tako i preduzeca, bez obzira na svoju
veli¢inu, imaju svoj Zivotni ciklus, o ¢emu je posebno pisao guru menadZmenta Isak
AdiZes. Svaki Zivotni ciklus preduzeca zahtijeva razliCit stil vodenja preduzeca, kao i
razlicite tipove preduzetnika i menadZera, koji AdiZes (1995) svrstava u Cetiri osnovna
tipa: proizvodac, inovator, preduzetnik i administrator.

Slijedeci njegov Zivotni vijek i razvojnu putanju koja ide od osnivanja i poslovanja
preduzeca u vidu mikrobiznisa, pa do veli¢ine malog preduzecéa, najcesce situacije
koje karakterisu sektor mikro, malih i srednjih preduzeca su da se malo preduzece
nalazi u jednoj od sljedece dvije faze: Rast i razvoj biznisa i Zrelost ili maksimum u
vodenju biznisa (Macura, 2009, p. 182).

Moguca je situacija da odredena preduzeca ulaskom u grupu malih preduzeda,
istovremeno udu u fazu zrelosti i maksimuma u vodenju biznisa i njegovog trZiSnog
poslovanja. Takva preduzeca jednostavno, usljed dejstva internih i eksternih faktora, kao
i zbog nedostatka motivacije i preduzetnicko-menadZerskog duha, nikada ne udu u
grupu srednjih preduzeca i ugase se nakon odredenog vremena. Faza rasta i razvoja u
kojoj posmatramo malo preduzece, karakteristicna je po veéem broju zaposlenih od
mikrobiznisa i izrazenom potrebom za radnom snagom (stalnom ili sezonskom),
povecanjem prihoda od prodaje proizvedenih i/ili nabavljenih proizvoda i/ili usluga,
usloZnjenom i boljom organizacionom strukturom preduzeca, nastupom na regionalnim
i nacionalnim, i eventualno medunarodnim trzistima, veCom imovinom u vlasniStvu
preduzeca.

Drugim rije¢ima, malo preduzece koje se nalazi u fazi rasta i razvoja doZivljava poslovnu
ekspanziju. Sljedeca slika prikazuje poziciju malog preduze¢a u okviru ciklusa koji
prikazuje razvojnu putanju preduzeca iz sektora mikro, malih i srednjih preduzeca.

Prihodi i broj
zaposlenih malo preduzece

oshivanje rast i razvoj zrelost opadanje Vrijeme

Slika 1.6. Pozicija malog preduzec¢a u okviru razvojnog ciklusa
(Izvor: Macura, 2009, p. 180)
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Prikazani ciklus razvoja malog preduzeca iz sektora mikro, malih i srednjih preduzeca
ne vazi za nastanak i razvojnu putanju svih preduzeca, ali se moze uzeti kao validan i
ispravan za vecinu njih. U fazi rasta i razvoja koja karakteriSe mala preduzeca na trzistu,
malo preduzece posmatramo kao rastuce preduzece.

Rastuce preduzece je pronaslo jednu ili dvije poslovhe mogucnosti, koje se brzo
povecavaju i koje je sposobno realizovati. Rastuce preduzele se razlikuje od
pionirskog (mikro preduzeca) po slaboj radikalnosti inoviranih proizvoda i procesa i
po tome S$to se do tada ve¢ povecao obim njegovih transakcija. Zbog brzog rasta
prodajnog trzista preduzeée neprestano povecava promet. Ono svjesno osvaja nove
poslovne mogucénosti. Idealno to ¢ini pomocu:

e osvajanja novih prodajnih trzista;

e iskoris¢avanja organizacionih potencijala na nacin da formalno strukturise

i standardizuje postupke koji su do tada bili neformalni;

e iskoris¢avanjem potencijala sniZavanjem troskova, sto mu polazi za rukom
ponavljanjem standardizovanih djelatnosti (ibid., p. 181).

Na prodajnom trziStu rastuce preduzece nastoji ne samo da Sto bolje iskoristi trziSni
potencijal koji je otkrilo, nego i da stekne nove kupce. To €ini tako Sto trazi nove
mogucnosti koriS¢enja vlastitih proizvoda, a sa druge strane neprestano Siri geografski
obim svojih poslova. Umjesto da, kao na pocetku snabdijeva samo lokalno i regionalno,
ubrzo prelazi na drZavno trziSte. Na kraju se deSava da se upusta u izvozne poslove,
direktnog ili indirektnog karaktera. Rastuce preduzece koristi moguc¢nosti za ekspanziju,
gdje god mu se takva moguénost ukaze.

U pocetku faze rasta, dok preduzece jos nije u mogucénosti da zadovolji veliku i raznoliku
potrazZnju trziSta, snabdijeva srazmjerno homogene grupe kupaca, odgovara mu
karakteristicna funkcionalna organizaciona struktura. U skladu sa preduzetni¢kim
funkcijama, nastaju specijalizovana podrucja: finansije i pravna sluzba, nabavka,
proizvodnja, prodaja, marketing, menadZment.

Moguca je situacija da nastanu prvi ,Stapski timski modeli“ (istraZivanje trZista,
planiranje, nadzor, porezi) za kojima se ukazala potreba ili za to pla¢aju spoljne
savjetnike.

Sa rastom preduzeca javlja se i potreba za restrukturisanjem, ¢iji rezultat treba da bude
Siroka decentralizacija zadataka srednjeg i niZeg menadZmenta na manje jedinice, koje
¢e se prepoznavati ,na licu mjesta“. To se postiZe divizionom strukturom. Mjerilo za
podjelu na divizije (grane) po pravilu su proizvodi/proizvodne grupe ili kupci/grupe
kupaca, a kod medunarodnih preduzeca nerijetko i regije. Divizijama se neposredno
dodjeljuju sve funkcije koje su znacajne za njihovu djelatnost, a po pravilu su to trgovina,
proizvodnja, nabavka i razvoj, koji je za proizvod karakteristican.

Ulazak u fazu rasta donosi sa sobom i profesionalizaciju upravljanja. Postoji mogucnost
da dominantnog preduzetnika, vlasnika pionirskog preduzeca, zamijeni profesionalni
direktor ili Siri tim. Karakteristicni sistem planiranja na pocetku faze rasta je
viSegodi$nji budzet za najznacajnija finansijska podruc¢ja. Veoma je kvantitativno
orijentisan (koli¢ine, cijene) i implicitno polazi od linearnog nastavka dotadaSnjeg
razvoja postojeceg poslovanja. Takav postupak odgovara zamisli dugoro¢nog planiranja.
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U kasnoj fazi rasta, preduzece prelazi na sistem strateSkog planiranja, koji sve viSe uzima
u obzir znacajan kvantitativni razvoj, prilagoden svakoj grani poslovanja. Glavne
prednosti rastuceg preduzeca su:

snazno, brzo povecanje koristi grupe u vezi sa zadacima upravljanja preduzecem;
smanjenje troskova po jedinici proizvoda;

visoka motivisanost i zadovoljstvo zaposlenih;

- sopstvena dinamika preduzetnistva;

prva stabilizacija, rutinska profesionalizacija preduzetnickog dogadanja;
proSirenje vodstva;

svjesno bavljenje stratesSkim pitanjima.

Glavni nedostaci su:

- sve sloZeniji zadaci upravljanja preduzecem;

- opasnost od presnaznog Sirenja s obzirom na raspolozive izvore (finansije,
ljudski kapital, infrastrukturu);

- opasnost od preoptimisticnog ulaska u nove poslove koji su daleko od osnovnog
posla.
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I1I. ANALIZA SAVREMENIH TEORIJA PREDUZECA

Ve¢ smo se upoznali sa osnovnim kriterijumima Kklasifikacije preduzeca prema veli€ini,
kao Sto su broj zaposlenih radnika, ukupna vrijednost imovine, suma akcionarskog
kapitala, godisSnji iznos prihoda. Takode, u prethodnom poglavlju utvrdili smo
komparativnom analizom da s obzirom na stepen razvijenosti pojedinih zemalja,
veli¢ine koje se uzimaju u obzir kod kategorisanja malih, srednjih i velikih preduzeca su
razlicite.

Arbitrarnost, nepreciznost i konfliktnost kriterijuma moZe da dovede do toga da su
preduzeca ,manja“ ili ,ve¢a“ u zavisnosti od primijenjenog mjerila, te da sama podjela na
mala, srednja i velika preduzeca nisu nuzno indikatori ekonomskog znacaja preduzeca.
lako se investicije velikih preduzeca mogu mjeriti u milionima konvertibilnih maraka i
mogu uticati na opSti nivo zaposlenosti i privrednog razvoja, nesumnjiva je i uloga malih
i srednjih preduzeca u sinergetskom efektu kooperacije sa velikim preduzecima,
samozaposljavanju, inovacijama i poboljSanju opsteg kvaliteta Zivota. Upravo zbog svih
navedenih razloga, neophodno je upoznati se sa vode¢im teorijama preduzeca, jer bez
obzira na velicinu preduzeca, postoje odredeni teoretski koncepti koji stoje na
raspolaganju preduzetnicima i menadZerima i koji su verifikovani u praksi, ili ciji
postulati traze verifikaciju.

Cilj teorije preduzeca je dati teorijska objasnjenja za egzistenciju i djelovanje preduzeca
(Kolakovi¢ et al, 2002). Ne postoji danas, niti je postojala saglasnost ekonomskih
teoretiCara koja je teorija preduzeca vodeca i koja na najbolji nacin objasnjava
ekonomsku stvarnost preduzeca. Stoga, u narednim redovima ¢emo analizirati vodece
teorije preduzeca, od neoklasi¢ne teorije, preko agencijske do preduzetnicke teorije, s
ciliem prezentovanja teorijskih okvira ponasanja preduzeca i analize primjenljivosti
pojedinih teorija na MSP.

3.1. Neoklasicna teorija preduzeca

Neoklasi¢na teorija preduzeca je prvi sistemski pokusSaj odgovora na neka osnovna
pitanja: Sta odreduje granice izmedu organizacije i trzi$ta? Kako se ono $to se dogada
unutar organizacije razlikuje izmedu aktera na trzi$tu? Sta odreduje ponasanja
organizacija? Postoje li nacini promjene organizacijskog oblikovanja koja preduzece ¢ini
efikasnijim? (Stiglitz, 1991, kako navode u svome radu Kolakovi¢ et al., 2002).

Neoklasicna teorija preduzeca se zasniva na pretpostavci da donosioci odluka poznaju
sve alternative djelovanja, kao i sve moguce konsekvence izabranih pravaca djelovanja
(Nikoli¢ et al., 1996). TeZeci ostvarenju svojih li¢nih interesa, donosioci odluka biraju
najbolju ili optimalnu alternativu. Najbolji ili optimalni izbor shvata se kao apsolutni
optimum, Kkoji je dostizan samo uz savrSenu informisanost, kada su troskovi trazenja
informacija jednaki nuli, a njihova obrada i kalkulacije brze, konzistentne i vremenski
nelimitirane.

Preduzece se identifikuje sa preduzetnikom koji je istovremeno vlasnik i menadzer i koji
tezi ostvarenju najveCe razlike izmedu prihoda i troSkova, odnosno maksimalnom
profitu (Henderson i Quandt, 1990. navedeno u Nikoli¢ et al., 1996). Preduzetnik
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posjeduje savrSeno znanje o svim relevantnim aspektima okruZenja u kome djeluje,
odnosno pretpostavlja se da on poznaje svoju funkciju troskova, funkciju trazZnje i
proizvodnu funkciju.

Alternative ponaSanja preduzetnika su da zaposli viSe ili manje inputa iz kojih stvara
proizvod, pri ¢emu snosi troSkove koji su determinisani koli¢inom i cijenom inputa.
Konsekvence izabranog pravca djelovanja su profit ili gubitak, Sto zavisi od kolicine i
cijene proizvoda, koji se ostvaruje sa datim iznosom inputa. Za svaki nivo outputa
preduzetnik bira kombinaciju inputa sa najnizim troskovima, a racionalno ponaSanje
ogleda se u izboru onog nivoa outputa kojim se maksimira profit. Autput (output, engl.)
pri kome se maksimira profit, istovremeno je i ravnotezni obim proizvodnje. Citav
proces odlucivanja svodi se na primjenu marginalnog pravila, jer se maksimalni profit
ostvaruje u onoj tacki obima proizvodnje gdje se izjednac¢avaju marginalni prihod i
marginalni troSak (MR = MC, Marginal Revenu=Marginal Costs, engl.) (Koutsoyiannis,
1982; Mansfield, 1979).

Kada je donosilac odluka savr$eno informisan o situacijama sa kojima se suocava, nista
drugo mu ne preostaje da radi, prema neoklasi¢noj teoriji preduzeca, nego da proizvodi
jedan odredeni, odnosno ravnotezni nivo autputa. U ovoj teoriji ne postoji proces
odlucdivanja, proces traZenja informacija ili postupka za rjeSavanje neznanja ili
neizvjesnosti. Problem izbora izmedu alternativnih pravaca djelovanja redukovan je na
takav nacin da pretpostavka maksimizacije profita automatski vodi ka najboljem to jest
optimalnom pravcu djelovanja. Optimalan je samo najve¢i ucinak, to jest maksimalni
profit, a djelovanje u pravcu maksimalnog profita zove se neuslovljenom optimizacijom.

Medutim s obzirom na to da djelovanje nije rezultat odluc¢ivanja i izbora, vec¢ je
uslovljeno ciljevima i datostima iz okruZenja, najbolji, to jest optimalan pravac
djelovanja se manifestuje kao zahtjev da obim proizvodnje bude maksimalan uz date
troskove, ili da troskovi budu minimalni uz dati obim proizvodnje, Sto se zove
uslovljenom optimizacijom. Slijedi da su alternativni pravci djelovanja: uslovljena i
neuslovljena optimizacija.

Preduzece se odreduje kao tehnicka jedinica u kojoj se obavlja proizvodnja. Preduzetnik
odlucuje o kolicini i nac¢inu proizvodnje jednog ili viSe proizvoda, u skladu sa tehnickim
pravilima, koja su data proizvodnom funkcijom. Proizvodna funkcija predstavlja odnos
izmedu koli¢ine inputa, koji se uposljavaju i koli¢ine autputa, koji se proizvodi:

Q=F(X1,Xz2) (1.1)

gdje je Q-koli¢ina proizvoda, a X;1 i Xz, koli¢ine varijabilnih inputa. Pod inputom se
podrazumijeva bilo koja roba ili usluga koja ucCestvuje u proizvodnji autputa. Pod
autputom se podrazumijeva rezultat proizvodnje, to jest proizvod. S obzirom na period,
inputi se dijele na fiksne i varijabilne. Fiksni inputi su invarijantni u odnosu na koli¢inu
proizvedenih proizvoda, a koliina varijabilnih inputa zavisi od koli¢ine proizvoda
(Henderson i Quandt, 1980).

U neoklasi¢noj teoriji preduzeca ne postoji razlika izmedu maksimizacije profita u
kratkom i dugom roku zbog pretpostavke o nezavisnosti i identicnosti perioda, u smislu
da odluke donesene u jednom periodu ne utiCu na ponaSanja preduzeca u ostalim
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periodima (Koutsoyiannis, 1980). S obzirom na to da je svaki period izolovan, i da su svi
periodi isti, ne postoji bilo kakva strukturalna razlika izmedu razli¢itih perioda. Drugim
rije¢ima, dugi rok je jednostavno suma mnogih kratkoroc¢nih perioda. Posljedi¢no,
maksimizacija profita u kratkom roku implicira maksimizaciju dugoro¢nog profita.
Medutim, ove dvije vrste maksimizacije nisu kompatibilne.

NerealistiCnost pretpostavki bila je glavna meta kritike neoklasi¢ne teorije preduzeca.
Kriticari su ukazali na nerealnost hipoteze da donosioci odluka poznaju sve moguce
alternative ponaSanja, kao i sve ishode izabranih pravaca ponasSanja, zbog prisustva
neizvjesnosti u pogledu relevantnih egzogenih dogadaja, s jedne strane, i zbog prepreka
koje se javljaju pri traZenju, prikupljanju i obradi svih potrebnih informacija, s druge
strane. Dalje primjedbe odnose se na maskimizaciju profita kao glavnog cilja. Mnogi
autori ukazuju na tri sporne situacije (Kolakovi¢ et al., 2002, p. 936):

a) preduzeéa ne izjednacuju MR i MC, nego zbog ograniéene racionalnosti
postupaju prakti¢no (odredivanje cijena marzZom) ili maksimiziraju druge velicine;
b) zbog neizvjesnosti o buducnosti, nju nije moguce u potpunosti spoznati,
informacije su nepotpune i zbog toga profitna maksimizacija moZe postati
nemogucda. Dakle, pretpostavka o potpunoj informisanosti aktera ne stoji;

¢) zbog organizacijske sloZenosti tesko je sprovesti takvo odlucivanje koje bi bilo u
saglasnosti s profitnom maksimizacijom, jer postoji birokratizacija i sukob interesa
u preduzecu.

3.2. MenadZerske teorije preduzeca

Razvojem nauke i tehnologije, implementacijom primijenjenih istrazivanja i ulaganja u
istrazZivanja i razvoj, rezultovala su stvaranjem velikih korporacija koje su Sezdesetih
godina proslog vijeka igrale glavnu ulogu u ekonomskom progresu. MenadZer kao
funkcija dobija sve viSe na znacaju. Znacajnu ulogu u nastanku menadZerskih teorija
preduzeca ima empirijski zasnovana teza o razdvajanju vlasniStva od kontrole u velikim
akcionarskim preduzec¢ima (Berle i Means, 1921, kako navode Nikoli¢ et al., 1996). Sa
odvajanjem vlasniStva od kontrole dolazi do razdvajanja funkcija koje su bile spojene u
licnosti preduzetnika, a to su snoSenje rizika i odlucivanje.

Stoga, relevantno pitanje postaje ko je, u uslovima razdvojenosti vlasnistva od
kontrole, nosilac preduzetnicke funkcije - menadZer, koji donosi odluke i ¢ini se da
ne snosi rizik ili vlasnici akcionari, koji ne donose odluke, ali snose rizik (Nikoli¢ i
ostali, 1996, p. 409)?

Izdvaja se nekoliko karakteristicnih odgovora na ovo pitanje. Preduzetnistvo pripada
vlasnicima-akcionarima, smatra (Knight, 1921), zato $to vlasnici-akcionari, i snose rizik,
i donose odluke, u tom smislu $to odlucuju o izboru menadzZera, odnosno osobe koja ¢e
donositi odluke u korporaciji. 1z tog razloga, mada se ¢ini da menadzeri odlucuju,
¢injenica je da klju¢na odluka, ona koja se odnosi na njihov izbor, pripada vlasnicima-
akcionarima.

Akcije preduzeca su ,rasStrkane”, to jest nalaze se u posjedu velikog broja osoba i
institucija, a akcionari, sa malim brojem akcija, po pravilu, ne prisustvuju, odnosno
rijetko prisustvuju sastancima skupstine akcionara.
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SkupStina akcionara vrsi izbor menadzZera, ali je sistem izbora predstavnika akcionara
takav da omogucava manipulacije, u tome smislu Sto glavni menadZeri, koji su cesto
zastupljeni u skupstini, mogu da uticu na odluke o svom ponovnom naimenovanju, kao i
na odluke o izboru svojih saradnika (Nikoli¢ et al., 1996). Posljedi¢no, odluke o izboru
menadZera ne donose vlasnici-akcionari, ve¢ menadZeri. Ovo misljenje je posluzilo kao
osnova za uvodenje pretpostavke, koja ima klju¢nu ulogu u menadzZerskim teorijama
preduzeca, o tome da menadZeri imaju znacajnu diskreciju u postavljanju i formulaciji
svojih ciljeva.

Misljenje o tome da su nosioci preduzetnicke funkcije menadZeri, Arrow i Lind (1970)
zasnivaju na tezi da su zbog Siroke disperzije vlasniStva u savremenim korporacijama,
vlasnici-akcionari neutralni prema riziku. Kupujué¢i dovoljan broj razli¢itih akcija,
vlasnici-akcionari diverzifikuju svoja portfolija, medu kojima ne postoji statisticka
korelacija. S obzirom na to da investicije preduzeca postiZu neizvjesne prinose, javlja se
troSak snoSenja rizika koji se oduzima iz ocekivanih prinosa, da bi se izraCunala
vrijednost investicija za svakog akcionara koji je nesklon riziku.

Ukoliko menadZeri djeluju u interesu vlasnika-akcionara, onda se oni ponasaju kao
neutralni prema riziku. Iz tog razloga, menadZera je moguce identifikovati sa
preduzetnikom, jer se funkcija snoSenja rizika javlja kao posljedica njegove identifikacije
sa interesima male grupe vlasnika-akcionara, a njegova sposobnost da snosi rizik
proizlazi iz udruzenog efekta zajednickog rizika u jednom preduzecu i disperzije rizika
na finansijskom trZiStu, odnosno berzi. Za razliku od ovog misljenja, u menadZerskim
teorijama preduzeca, gdje se berza posmatra kao izvor moguceg preuzimanja preduzeca,
smatra se da su menadZeri neskloni riziku, to jest da izbjegavaju rizik (Marris, 1968).

U ovim modelima se ne ekspliciraju posljedice takvog ponaSanja menadZera na rast
preduzeca, ali je izvjesno da rast preduzeca moZe da bude usporen, ukoliko menadzeri
izbjegavaju da se opredjeljuju za projekte koji nose visok stepen rizika. Ipak,
pretpostavka o menadZerima kao osobama koje su nesklone riziku, ne mora nuzno da
implicira usporavanje rasta preduzeca, iz tog razloga Sto su predmet analize
menadzZerskih teorija velika preduzeca, sa snaZnim istraZivackim jedinicama, koje
razvijaju nove proizvode ili proizvodne tehnike, a ¢ija primjena moZe da bude, i po
pravilu jeste, znacajan faktor rasta preduzeca.

MenadZerske teorije preduzeca polaze od pretpostavke o dihotomiji interesa menadzera
i vlasnika. MenadZeri imaju diskreciju u postavljanju i formulaciji svojih ciljeva, koji se
razlikuju od ciljeva vlasnika. NajceS¢e pominjani ciljevi menadzZera su: plata, prestiz,
status, mo¢, sigurnost radnog mjesta, na osnovu kojih se konstruiSe njihova funkcija
korisnosti.

Problem efikasnog poslovanja preduzeca se, u ovim teorijama, formuliSe kao problem
odredivanja maksimuma funkcije korisnosti menadZera. Medutim, s obzirom na to da
menadzeri ne posjeduju neogranicenu diskreciju, i da svoje ciljeve mogu da ostvare
samo uz uslove koje postavljaju vlasnici-akcionari, maksimiranje funkcije korisnosti se
javlja kao rezultat rjeSenja problema uslovljene maksimizacije. Drugim rije¢ima, funkciju
korisnosti menadzZera moguce je maksimizirati samo ukoliko je obezbijeden odredeni,
zadovoljavajuéi nivo profita, to jest onaj nivo profita koji je prihvatljiv za vlasnike-
akcionare. Svaka od menadzerskih teorija preduzeca, gdje se svrstavaju Baumolov
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model maksimiziranja prodaje, Marrisov model maksimiziranja stope rasta preduzeca i
Williamsonov model diskrecionog ponasanja menadzZera, obezbjeduje drugaciji odgovor
na pitanje kako se maksimizira funkcija korisnosti menadzera.

Zajednicko je vecini modela menadZerske teorije da ukazuju na novu ulogu menadzZera i
na ogranicenja u njihovom djelovanju. Oni Zele imati siguran posao, pa da bi to osigurali,
firma mora ostvarivati neprekidan rast. Sa druge strane, finansijska su trzista veoma
osjetljiva i na njima se manifestuju sve teSkoce (na primjer, prevelika zaduZenost ili
prevelika zadrZana dobit), tako da ¢e ravnoteZna pozicija preduzeca biti rezultanta
djelovanja svih navedenih faktora (Jacobson i Andreosso, 1996).

Primjenljivost ove teorije je limitirana na MSP. Cak i u slu¢ajevima kada je MSP u formi
otvorenog akcionarskog drustva, dok god vecinski vlasnik preduzeca cCvrsto drzi
kontrolni paket akcija i gdje je mala diversifikovanost akcionara, upitno je djelovanje sva
tri modela menadZerske teorije.

3.3. Agencijska teorija

Od svoga nastanka, u ranim sedamdesetim godinama proslog vijeka, nova
institucionalna ekonomija je subjekt intenzivne debate. Kao znaCajan dio nove
institucionalne ekonomije, moderna teorija preduzeca, teorija transakcionih troskova i
teorija prava vlasnistva, ali takode i agencijska teorija i timska teorija, nisu izuzetak
(Foss iKlein, 2005).

Agencijska teorija preduzeca je teorijski pristup preduzecu koji sloZene odnose, aktere,
interese i ciljeve preduzeca objasnjava kroz agencijski odnos, odnosno ugovor kojim
jednaili viSe osoba (principal) angaZuje drugu osobu ili osobe (agent) da izvrSe odredeni
posao za njih, pri Cemu im moZe delegirati i odredene ovlasti odlucivanja. U njoj glavnu
ulogu ima odnos principal-agent. Principal je onaj koji povjerava posao i koji treba
odredeni, Zeljeni ucinak (proizvod, robu, uslugu) i koji ulaZe sredstva i ocekuje njihov
povrat u uvecanoj vrednosti.

Odnos principala i agenta nastaje kada jedna strana posjeduje neku imovinu (principal),
a druga strana u njeno ime svojim djelovanjem utice na vrijednost te imovine (agent).
Principal moZe biti vlasnik zemlje, zajmodavac, poslodavac, a agent je menadZer,
¢inovnik, broker, zakupac zemlje ili zapovjednik broda. U literaturi o preduzecu
principal je obi¢no vlasnik (akcionari), a agent-menadZer (Kolakovi¢ et al., 2002).

Agent koji prihvata da obavi posao za principala za to je nagraden i pla¢en po unaprijed
utvrdenoj obavezi iz ugovora, bez obzira na ostvareni finansijski rezultat. Finansijski
rezultat, ali i poslovni rizik pripadaju principalu koji osigurava kapital i sredstva za
izvrSenje zadatka. Sa razvojem preduzeca, ti se odnosi usloZnjavaju, a menadZment se
javlja kao glavni agent vlasnika, odnosno originalnog principala i preuzima njegovu
ulogu u odnosu na zaposlene. Ta teorija je vazan eksplanatorni instrument u ekonomici i
finansijama, i dobra je podloga i okvir za sagledavanje interesa, ciljeva i odnosa
dioni¢ara, menadZzmenta i zaposlenih, kao i mnogih procesa unutar organizacije u
njihovom unapredivanju i ostvarivanju (Nikoli¢ et al., 1996).
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Agencijska teorija se bavi problemom kontrole nad aktivnoS$¢u donosioca odluka u
savremenom preduzecu, koje karakteriSe decentralizacija odluCivanja i odgovornosti.
Vlasnici, po pravilu, ne raspolazu svim relevantnim informacijama o uslovima rada i
aktivnostima donosioca odluka, usljed ¢ega nisu u mogucnosti da ostvare kompletnu
kontrolu nad njihovim djelovanjem. Potpunu, ili bar ne besplatnu kontrolu nad
donosiocima odluka, vlasnici nisu u moguc¢nosti da ostvare zbog asimetricne
informisanosti, odnosno c¢injenice da nemaju pristup odredenim informacijama koje
donosioci odluka koriste pri izboru odluka.

Usljed imperfektne informisanosti, vlasnici ne znaju da li donosioci odluka, na koje su
oni delegirali odgovornost, djeluju u skladu sa njihovim interesima, ili ih zanemaruju, u
korist sopstvenih interesa, koji odstupaju od interesa vlasnika. Donosioci odluka Ce,
prema agencijskoj teoriji, da djeluju u interesu vlasnika, ukoliko se pred njih postave
odgovarajuci podsticaji (ibid., p. 422).

Moguénost primjene agencijske teorije je viSestruka. Konkretno, u agencijskom
konceptualnom okviru, vlasnici kapitala preduzec¢a se mogu posmatrati kao principali
koji delegiraju aktivnosti na menadZere kao na agente. Pored toga, u hijerarhijskoj
strukturi preduze¢a menadZere je moguce posmatrati kao principale u odnosima sa
nizim rukovodiocima, a niZe rukovodioce u ulozi principala prema radnicima. S obzirom
na brojnost principal-agent odnosa u preduzecu, moguce je konstatovati da agencijska
teorija predstavlja osnovu za bolje razumijevanje i objasnjenje problema kontrole
menadZera, s jedne, i kontrole od strane menadZera, s druge strane.

Agencijska teorija se temelji na konceptu asimetri¢cne informisanosti, pod kojom se
podrazumijeva da principal i agent ne raspolazu istim skupom informacija. U literaturi
se razlikuju dva slucaja asimetri¢ne informisanosti: skriveno djelovanje ili moralni
hazard i nezavisna selekcija.

Moralni hazard (Baumol, 1971) se javlja kada principal i agent imaju isti skup
informacija do trenutka izbora odredene akcije od strane agenta, poslije ¢ega principal
moZe da posmatra samo rezultat, odnosno ishod izabrane akcije, ali ne i samu akciju. A s
obzirom na pretpostavku neizvjesnosti, poznavanje rezultata ne govori jasno ni o
naporu ni o sposobnostima agenta, jer neizvjesnost oznacava da rezultati nisu na
deterministicki nacin povezani sa ulaganjima.

Za razliku od neoklasic¢ne teorije u kojoj je glavni nivo analize bila industrija (sektor), a
preduzece jedinica analize, agencijska teorija usmjerava se na preduzece kao glavni nivo
analize, a jedinica je analize-transakcija. Glavni su prigovori da je u ovoj analizi problema
principala i agenta prevelik naglasak stavljen na odnos vlasnik (akcionari)-menadzer.
Drugi je prigovor da je ta teorija prihvatila bihevioristicke pretpostavke neoklasi¢ne
teorije. Naime, da je zasnovana na tradicionalnom modelu maksimizacije Kkoji
pretpostavlja pojedinacno preduzece ili ugovornog agenta koji su sposobni predvidjeti
posljedice svake alternative i izabrati onu varijantu koja daje najbolji rezultat (Knudsen,
1995, navedeno u radu Kolakovi¢ et al., 2002).
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3.4. Bihevioristicke teorije preduzeca

Osnovna pretpostavka bihevioristickih teorija preduzeca je da se donosioci odluka
ponaSaju na ograni¢eno racionalan nacin. Preduzee se posmatra kao sloZena
organizacija sa velikim brojem pojedinaca i grupa koje imaju svoje ciljeve i interese,
razli¢ite od ciljeva preduzeca. Konflikt izmedu razli¢itih ciljeva ¢lanova preduzeca je
neizbjezan, i fakti¢ki, on se nikada u potpunosti ne rjeSava. Stalnim procesom
pregovaranja (bargaining, engl.) izmedu clanova kolektiva i preduzeca, postiZze se
kvazirjeSenje konflikata u odredenom periodu i dolazi se do zadovoljavajucih ciljeva
koje formuliSu menadZeri i koji zavise od njihovog aspiracionog nivoa (Nikoli¢ et al.,
1996). Zadovoljavaju¢e ponaSanje, problemski usmjereno traZenje i djelovanje na
osnovu aspiracionog nivoa, imaju centralno mjesto u konceptu ogranicene racionalnosti.

3.4.1. OgranicCena racionalnost

Koncept ograniCene racionalnosti zasniva se na pretpostavci da donosioci odluka
raspolazu sa nepotpunim informacijama o alternativama djelovanja i moguc¢im ishodima
izabranih pravaca djelovanja, zbog neizvjesnosti i kompleksnosti okruZenja, s jedne
strane, i ograni¢enih kognitivnih sposobnosti donosilaca odluka, s druge strane.
Identifikuju se dvije vrste granica racionalnog djelovanja. Neizvjesnost i kompleksnost
okruZenja uzrok su informacionih limita racionalnog ponaSanja, s jedne strane, a
sposobnost ucenja, prihvatanja i obrade informacija, kao i sve ostale psiholoske i
sociopsiholoSke Kkarakteristike organizma, razlog su kognitivnih limita racionalnog
ponasanja, s druge strane (Simon, 1947, kako navode Nikoli¢ et al., 1996).

Donosioci odluka su naizgled u paradoksalnoj situaciji, s jedne strane suoceni sa
nepotpunim informacijama, a s druge strane, i kada bi raspolagali svim informacijama,
nisu u moguénosti da ih prihvate i obrade i da donesu najbolju odluku. Osim toga, ako bi
se zanemarile bioloSko-psiholoSke granice, i ako bi se dopustila moguénost da donosilac
odluka ima sve relevantne informacije, odlucivanje ogranicava vrijeme koje je potrebno
za njihovu obradu i troSkove koje uzrokuje aktivnost trazZenja informacija. Donosioci
odluka ne poznaju sve alternative djelovanja, usljed ¢ega se sprovodi postupak traZenja i
otkrivanja alternativa. Alternative se traze postepeno, a od nacina na koji se istrazuje
okruZenje u velikoj mjeri zavisi odluka. ,Iz tog razloga, teorija izbora i teorija traZenja
postaju blisko povezane (Nikoli¢ et al., 1996, p. 429).

Donosioci odluka izbor vrSe ne razmatrajuéi sve moguce alternative, ve¢ samo one
kojima moZe da se rijeSi odredeni problem. Postupak traZenja prestaje ¢im se otkrije
zadovoljavajuca alternativa, odnosno alternativa sa zadovoljavaju¢im ishodom, posto se
usvaja prva zadovoljavajuca alternativa koja se otkrije. Medutim, javljaju se situacije
kada ne postoji zadovoljavajuca alternativa ponasanja i kada je neizvjesno da li ¢e uopste
biti otkrivena. Iz tog razloga, uvodi se koncept aspiracionog nivoa, kao mehanizma za
povecanje vjerovatnoce da Ce se zadovoljavajuca alternativa pronaci u svakoj situaciji.
Aspiracioni nivo odreduje granicu izmedu zadovoljavajucih i nezadovoljavajucih ishoda i
pretpostavlja se da je funkcija lako¢e sa kojom su zadovoljavajuc¢i pravci djelovanja
otkrivani u proslosti (Simon, 1955).
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Ako donosilac odluka ni poslije duZeg perioda traZenja ne uspijeva da otkrije
zadovoljavajuci pravac djelovanja, njegov aspiracioni nivo se sniZava, usljed cega se
povecava raspon mogucih ishoda koji se smatraju zadovoljavaju¢im.

Kriticari smatraju da je koncept ogranicene racionalnosti neprihvatljiv zbog izrazito
deskriptivnog karaktera njegovih pretpostavki. Opisivanje i rekonstrukcija poslovne
prakse i na¢ina na koji se donose odluke mogu da budu korisni za objasnjenje pojava
koje se posmatraju, ali ne omogucavaju njihovu predikciju. U tom smislu, jedan kritiar
primjecuje da samo zbog toga Sto je neSto razumljivo ne znaci i da je prihvatljivo (Bridge
i Dodds, 1975).

3.4.2. Zadovoljavajuce ponasanje

U bihevioristickim teorijama, preduzece se posmatra kao koalicija razlic¢itih pojedinaca i
grupa, koje su, preko svojih aktivnosti u preduzecu, medusobno povezane na razliite
nacine. Koaliciju ¢ine: menadzZeri, vlasnici-akcionari, radnici, kupci, dobavljaci, bankari,
poreznici, i tako dalje (Cyert i March, 1963). Svaka grupa ima svoj sopstveni skup ciljeva
ili interesa. Na primjer, radnici su zainteresovani za visinu plata, penzija i za kvalitet
uslova rada. Interesi menadZera ispoljavaju se kroz zahtjeve za visoke plate, prestiz,
status. Vasnici-akcionari teZe visokim profitima, uve¢avanju kapitala i uve¢avanju udjela
preduzeca na trZiStu. Kupci su zainteresovani za niske cijene, dobar kvalitet proizvoda i
usluga. Dobavljaci su zainteresovani za sigurnost sklopljenih ugovora i sli¢no.

S obzirom na sloZenost motivacionih procesa, pretpostavlja se da postoji dihotomija
interesa izmedu pojedinacnih ¢lanova preduzeca-koalicije, s jedne strane, i preduzeca
kao organizacije, s druge strane (ibid. pp. 26-43). Svaki ¢lan koalicije ima veci broj
zahtjeva vis-a-vis preduzeca-organizacije, koji su vrlo Cesto u suprotnosti sa zahtjevima
drugih ¢lanova, kao i sa ciljevima preduzeéa. Zahtjeve ¢lanova koalicije nije moguce
zadovoljiti, zbog toga Sto je koli¢ina resursa preduzeca, u odredenom periodu data. Iz
tog razloga, €lanovi koalicije se zalazu samo za odredeni broj zahtjeva, za one, koje
smatraju vaznijim i sa kojima upoznaju menadzZere, ostavljajuci ispunjenje ostalih za
neki naredni period. Nemoguénost ispunjenja razli¢itih zahtjeva ¢lanova koalicije stvara
konflikte, koji se ublaZavaju stalnim procesom pregovaranja (Nikoli¢ et al., 1996).

Odnos izmedu zahtjeva-aspiracija i postignuca iz proslosti zavise od stvarnih, kao i od
ocekivanih promjena u preduzecu i njegovom okruZenju. U stabilnim uslovima
poslovanja, prisutna je tendencija uskladivanja izmedu aspiracija (zahtjeva) i proslih
rezultata. U dinamic¢kim uslovima poslovanja, aspiracioni nivo (zahtjevi) po pravilu
zaostaju za rezultatima iz proslosti, usljed Cega se stvaraju uslovi za akumulaciju ,viska“
sredstava, a koja mogu da budu upotrijebljena kao sredstvo za rjeSavanje konflikata u
nekom buduéem periodu. U uslovima usporavanja aktivnosti preduzeca, zahtjevi su veci
od proslih rezultata, Sto dovodi do snizavanja aspiracionog nivoa ¢lanova koalicije.

Ciljeve preduzeca formuliSu menadzeri. Izdvaja se pet najvaZnijih ciljeva preduzeca
(ibid., p. 432):

(i) proizvodnja,
(ii)  zalihe,
(iii)  prodaja,
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(iv)  udio preduzeca na trZistu i
(v)  profit.

Pojedini ciljevi preduzeca mogu da budu prihvatljivi za sve ¢lanove koalicije. Na primjer,
prodaja je neposredni cilj prodajnog sektora, ali ovaj cilj je istovremeno znacajan i za
vlasnike-akcionare, i za ostale ¢lanove koalicije, zbog toga Sto ispunjenje njihovih
zahtjeva posredno zavisi od obima prodaje. Za neke ciljeve, kao na primjer, za profit,
neposredno su zainteresovani samo vlasnici-akcionari i menadZeri, ali ne i ostali, clanovi
koalicije (Cyert i March, 1963). Zadovoljavaju¢im pristupom ciljevima preduzeca
izrazava se sumnja u pogledu mogucnosti izbora najboljeg, optimalnog rjeSenja, a u
centru paznje je pitanje kako da se dode do ,boljih rjeSenja“, rjeSenja koja omogucavaju
opstanak preduzeca (Nikoli¢ et al., 1996).

3.5. Teorija transakcionih troskova

U uslovima neizvjesnosti, nesigurnosti, slozenih odnosa trziSnog okruZenja, prilikom
razmjene proizvoda i usluga na trziStu, osim troSkova proizvodnje, neminovno se
javljaju i troskovi KkoriS¢enja trziSnog mehanizma, koje nazivamo transakcionim
troSkovima.

Postojanje transakcionih troskova znaci da trZisne transakcije postaju skupe i
sloZene i da trZiste prestaje da bude najefikasniji alokativni mehanizam. U
obavljanju sloZenih transakcija, preduzeca se javljaju kao alternativa trZistu,
odnosno preduzeca nastaju i postoje kao alternativni mehanizam alokacije resursa
(Nikoli¢ et al., 1996, p. 446).

U svom radu , The Nature of the Firm” (,Porijeklo preduzecéa”, prev.aut.), Coase (1937) je
postavio hipoteticko pitanje o potrebi postojanja preduzeca, s obzirom na to da je, po
njegovom misljenju, trziSna privreda mogla da postoji i bez preduzeca (Foss i Klein,
2005). Medutim, kako je Coase objasnjavao u svom pionirskom radu, trZiSte je
nesumnjivo efikasan alokativni mehanizam i najefikasniji instrument razmjene, kako u
pogledu koliCine resursa koji se razmjenjuju, tako i u pogledu izvjesnosti njihove
razmjene Kkroz takozvane spot transakcije, odnosno trenutne transakcije, Sto je
eminentno savrSeno konkurentnom trzistu.

S obzirom na to da trZiSte zbog svoje imperfekcije (nedostatak informacija, neizvjesnost
i monopol) tjera ucesnike u razmjeni da potrose velike koli¢ine novca i vremena, da s
jedne strane odrede vrijednost robe, a sa druge strane da bi se strane u razmjeni
osigurale da izbjegnu mogu¢nost uspostavljanja monopola (Nikoli¢ et al., 1996). Stoga,
Couse (1937) ove dvije vrste troSkova naziva transakcionim troskovima, odnosno
troSkovima koriS¢enja trziSnog mehanizma, i smatra ih posljedicom veceg koriS¢enja
transakcija. U uslovima povecane neizvjesnosti povecavaju se troSkovi trziSnih
mehanizama.

Preduzeca prestaju da se iskljucCivo oslanjaju na trZisni mehanizam i pocinju da
internalizuju nabavku takve robe i usluga sa ciliem da smanje transakcione
troskove. Jedan od nacina da se smanje ili eliminisu transakcioni troskovi jeste
zakljucivanje dugorocnih ugovora o nabavci tih artikala (Coase, 1937 kako navodi
Nikoli¢ et al., 1996, p. 447).
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Ovim nizom transakcija koji su zaklju€ivanjem dugoroc¢nih ugovora internalizovane,
preduzece je ,oduzelo” trZiSta, jer je njihovo obavljanje kroz ,hijerarhijske” odnose
izmedu predstavnika ponude i traZnje, odnosno kroz preduzeca efikasnije (Williamson i
Winter, 1993). , Transakcije koje se obavljaju u preduzecu ¢e da se povecavaju do tacke
gdje su marginalni troskovi uvodenja novih transakcija u preduzece jednake marginalnim
troskovima njihovog obavljanja preko trZista” (Coase, 1937, p. 341).

Originalnost Couesovog doprinosa sastoji se u tome Sto je ukazano da sa informacione
tacke gledista, koje dobijaju izuzetan znacaj u uslovima neizvjesnosti i sloZenosti
transakcija, preduzeca sticu prednosti u odnosu na trziste. Takode, Couse je pokrenuo
niz akademskih diskusija tridesetak godina nakon objavljivanja svog rada Sto je
rezultovalo radanjem modernih teorija preduzeca. Dalji doprinos razvoju moderne
teorije preduzeca dali su Williamson (1981) sa teorijom transakcionih troSkova, Ross
(1973) sa agencijskom teorijom, Marschak i Radner (1972) sa timskom teorijom.

3.6. Preduzetnicka teorija preduzeca

Osnivac preduzetnicke teorije preduzeca je Mark Casson (2003), britanski ekonomista,
koji je kao razlog uspostavljanja vlastitog ekonomskog koncepta teorije preduzetniStva,
u svojoj knjizi , The Entrepreuner, an economic theory” (Preduzetnik, ekonomska teorija,
prev.aut.), naveo opservaciju da su sve dosadasnje teorije preduzetnika pisali teolozi,
sociolozi i psiholozi, i da su sve druStvene nauke, osim ekonomije, imale teoriju
preduzetnistva.

Zato postoje dva razloga, kako ih vidi Casson (2003): neoklasi¢na teorija preduzeca
polazi od pretpostavke da svi u€esnici na trzistu imaju jednak pristup informacijama i na
matematicki predvidiv nac¢in mogu donositi odluke. U drugu krajnost idu predstavnici
austrijske Skole ekonomije, koji ozbiljnije proucavaju preduzetnike, ali zastupaju
filozofski stav koji predvidivost teorije preduzetnika smatraju nemoguc¢om. Austrijanci
tvrde da svako ko ima odredene informacije neophodne da se predvidi ponasSanje
preduzetnika, ima snaZan podsticaj da se prestane sa teoretisanjem i da sam postane
preduzetnik. Carl Menger (1840-1921), tvorac austrijske ekonomske Skole je smatrao da
je osnovna funkcija preduzetnika da transformiSe odredena dobra u druga dobra,
operisuci pri tome razli¢itim informacijama i ekonomskim kalkulacijama.

Tokom procesa transformacije preduzetnik se suocava sa neizvjesno$¢u, odnosno
nepoznatim koli¢inama i kvalitetom proizvedenih dobara. Prema Mengeru, preuzimanje
rizika nije osnovna funkcija preduzetnika. Menger (1994) istice da je preduzetnik
neophodan element u procesu proizvodnje robe, isto kao Sto su kapital, masine i ljudski
rad neophodni za normalno funkcionisanje ovog procesa.

Prema Cassonu (1998), najbolji nacin da se sintetizuju pregledi teorija preduzeca
zasnovanih na transakcionim troskovima (Williamson, 1981) i resursima (Foss, 1997) je
izgradnja nove teorije preduzeca koja ¢e objaSnjavati licnost preduzetnika, njegov ili
njen personalitet. Preduzetnicka teorija preduzeta moZe da obuhvati sve glavne
probleme u aktuelnim raspravama o prirodi preduzeca. Sintetizirajuce vjeStine
preduzetnika blisko su povezane sa klju¢nim kompetencijama preduzeca.
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Prisvajanje rente od preduzetnicke inovativnosti znacajno podiZe pitanje
transakcionih troskova, kao i nacin na koji se ova pitanja rjeSavaju odredujuci gdje
su granice preduzeca. Sinteza informacija se moZe izvrsiti na razli¢ite nacine, i
razliciti tipovi sinteze vode razlicitim oblicima korporativne evolucije: organski
rast, spajanja i pripajanja (merdZeri i akvizicije), diverzifikacija, zajednicka
ulaganja, itd (Casson, 1998, p. 2).

Znacaj Cassonovoga pristupa je Sto je sintetizovao kljune stavove modernih teorija
preduzeca i u centar paznje stavio preduzetnika, kao nosioca rizika, promjena i razvoja.
[ako niti jedna teorija, pa tako ni Cassonova ne daju sve odgovore na nasa pitanja o
modeliranju ponaSanja MSP, preduzetnicku teoriju preduzea moZemo smatrati
najbliZom okolnostima ponasanja u MSP.
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IV. PREDUZETNISTVO U MALOM I SREDNJEM BIZNISU

4.1. Preduzetnistvo kao osnov drustvenog napretka

RijeC preduzetnik koja se danas mnogo koristi, podrazumijeva u osnovi duh, marljivost,
ideje (Siropolis, 1995). Koncept preduzetnika je evoluirao kroz vrijeme, bas kao Sto su i
ekonomske aktivnosti postajale sve kompleksnije. Na pocetku industrijske revolucije,
preduzetnici su bili neka vrsta posrednika, rijetko su bili ,proizvodaci (Fayolle, 2007).
Rije¢ preduzetnik uobicajeno se koristi za bilo koju osobu koja vodi odredeni posao, bez
obzira na to ko je vlasnik biznisa. U proslosti rije¢ preduzetnik imala je mnogo preciznije
znacenje i po pravilu, oznacavala je samo one osobe - lica koja su stvorila vlastiti biznis.
Znaci, da je preduzetnik osoba koja organizuje i preuzima rizik poslovnih poduhvata.

Stevenson (1984), kako navode Shepherd i Wiklund (2005), smatra da je potraga za
prilikama najvaznija komponenta preduzetniStva. lako su definicije preduzetnika
varirale kroz vrijeme, ostaje jedna konstanta u svim definicijama: preduzetnik i onaj ko
preuzima rizik su veoma blisko povezani, o ¢emu je jo§S u 18. vijeku pisao Cantillon
(1775) kako navodi (Fayolle, 2007). ,Pocetkom 19. vijeka, Jean-Baptiste Say (1803)
povezao je preduzetnika sa inovacijama, a taj koncept je popularizovao u
anglosaksonskom svijetu Schumpeter (1934)” (ibid., p. 3).

Schumpeter je ostavio upecatljiv trag u definisanju preduzetnika i preduzetnistva
(1934) i vrlo intenzivno je pisao o odnosima izmedu preduzetnika i inovacija, kao i o
ulozi preduzetnika u identifikovanju prilika.

Preduzetnistvo je osnov druStvenog napretka i blagostanja svakog pojedinca i kao
poseban faktor stvaralastva, pored zemlje, rada, kapitala i tehnologije, ono predstavlja
umijece njihovog kombinovanja sa ciljem kreiranja novih proizvoda, usluga i drugih
ekonomskih i drustvenih djelatnosti. Znaci, da je preduzetnistvo pored prirodnih
faktora, rada, kapitala i tehnologija, najvazniji faktor uspjeha u biznisu i moze se
definisati kao skup ljudskih aktivnosti na kombinovanju resursa radi ostvarivanja
odredenog poslovnog rezultata.

O povezanosti preduzetniStva i druStvenog napretka, to jest ekonomskog rasta,
pokazivale su brojne studije (Van Stel et al., 2005; Acs, 1992; Audretsch i Thurik, 2000;
Wennekers i Thurik, 1999]. Preduzetnici se razlikuju od ,obi¢nih“ vlasnika biznisa i
menadZera po tome S$to imaju viziju, u budu¢nosti sistematski gledaju na inovacije kao
orude promjene i vrlo Cesto radikalno mijenjaju obrasce ponaSanja. Inovativnost i
spremnost na novine ili na novi na¢in kombinovanja postoje¢ih resursa, svrstavaju
preduzetnike u takozvane lidere promjena.

Pored uticaja na privredni rast koji izaziva eksploatacija preduzetniStva, rizicni
poduhvati koje preuzimaju preduzetnici vrlo cesto predstavljaju vektor snaZnih
strukturalnih promjena, i to politickih, tehnoloskih, drustvenih i socijalnih promjena.
,0ve duboke promjene generisu neizvjesnost i nestabilnost, sto zauzvrat stvara prilike
kreacije novih privrednih aktivnosti“ (Fayolle, 2007, p. 19). Polaze¢i od logike
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permanentnih, strukturalnih promjena, preduzetniStvo kao koncept postaje filozofija
kojoj nije mjesto isklju¢ivo u novim, po pravilu malim preduze¢ima, ve¢ i u velikim
kompanijama, vladinim institucijama, univerzitetima, organizacijama sva tri sektora.
Drucker (1991) je bio jedan od prvih autora iz oblasti menadZmenta koji su uocili ovaj
trend, tvrdeci da danasnji biznisi, a posebno veliki biznisi jednostavno nece preZivjeti
trend rapidnih promjena i inovacija ukoliko i same ne steknu preduzetnicke
kompetencije.

4.2. Vrste preduzetnistva

PreduzetniStvo nije ekskluzivno vezano za male biznise i novoosnovana mala i srednja
preduzeca. Naprotiv, sa preduzetniStvom se susre¢emo i u biznis sektoru, vladinom
sektoru i neprofitnom sektoru. Mali biznisi prave znacajan doprinos preduzetnistvu zato
Sto su izvor znacajnih inovativnih aktivnosti, i to posebno radikalnih inovacija i stoga
predstavljaju znacajan agenat ekonomskih promjena (Acs, 1992; Baumol, 1993).

Za zdrav ekonomski razvoj, veoma je znacajno da stare ideje budu zamijenjene novim
idejama, i da se stari proizvodi, usluge i procesi zamijene novim, koji su bolji i efikasniji.
Nove ideje i inovacije su Cesto kreirane u novim i malim biznisima koji su rapidno rasli i
Cesto kreirali i nove industrije. U velini sluajeva, takve kompanije su nastavile da
primjenjuju koncept preduzetniStva i da se i dalje mijenjaju i bore za lidersku poziciju na
globalnom trzistu. ,Mnoge najpoznatije i najuspjesnije Svedske kompanije kao sto su IKEA,
SKF, Tetra Pak, Aga i Elektrolux su osnovane i razvijene iz individualnih inovacija”
(Shepherd i Wiklund, 2005, p.1).

Postoji nekoliko podjela preduzetnistva, a naj¢eSéa podjela je na eksterno
preduzetnistvo (entrepreneurship), to jest preduzetnistvo u MSP i korporativno
preduzetnistvo (intrapreneurship).

4.3. Eksterno preduzetnistvo i preduzetnicka orijentacija

Nije svako malo i srednje preduzee preduzetnicko. Preduzetnistvo u MSP
podrazumijeva da preduzeéa konstantno traze nacin da se razvijaju, ponovno
rasplamsavaju ili odrzavaju odredene preduzetnicke karakteristike, kao Sto su:

spremnost na preuzimanje inicijativa;
spremnost na konstantno preuzimanje rizika;
orijentisanost na traZenje i koriS¢enje prilika;
brzo djelovanje i reaktivnost;

agresivna konkurentnost;

fleksibilnost.

R R

Preduzetnicko malo preduzece je ono koje uz zadovoljavanje uocenih i stvorenih
potreba i prilika, stvaranju novih vrijednosti u o¢ima kupaca, dozivljava dramati¢ne
promjene u vlastitom rastu i razvoju, i po pravilu ispoljava eksponencijalni rast i razvoj,
mjeren povecanjem investicija, otvaranjem novih radnih mjesta i rastom profita.

U literaturi ima dosta definicija preduzetniStva. Jedna od tih definicija jasno definiSe
koncept preduzetniStva kao aktivnost kreiranja novih poslovnih prilika gdje
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preduzetnicka orijentacija predstavlja organizacione strateske prakse prepoznavanja i
uspostavljanja novih poduhvata (Certo et al., 2009). Koju poslovnu orijentaciju c¢e
prihvatiti, to jeste praktikovati preduzece, zavisic¢e i od usvojene organizacione kulture
preduzeca (Kotler, 2001). Organizaciona kultura prema Dealu (1986, p. 55) definiSe se
kao ,filozofija kojom treba da se unaprijedi solidarnost medu pojedincima i inspirise ih da
poboljsaju svoju produktivnost, kroz veci nivo posvecenosti“. Prema pojedinim autorima
(McKinnon et al., 2003, p. 23) ,organizaciona kultura se definise kao sistem zajednickih
vrijednosti, normi, vjerovanja, ali i nacina razmisljanja, kao i stavova medu svim ¢lanovima
organizacije”.

PreduzetniCka orijentacija je usmjerena na pronalaZenje i proaktivno iskoriS¢avanje
trziSnih mogucnosti kroz inovacije (Miller, 1983; Monsen, 2005). VaZno je istaci, u
slucaju da MSP shvate znacaj koju im preduzetnic¢ka orijentacija donosi, dobice i bolju
ideju za stvaranje boljih performansi.

Medu najznacajnijim preduzetnickim orijentacijama koje se u literaturi navode su
(Miller, 1983):

- Inovativnost,

- preduzimanje rizika i

- proaktivnost.

Inovativnost je predispozicija koja podrazumijeva Kkreativnost i eksperiment s
uvodenjem novih proizvoda, usluga, ali i tehnoloSki orijentisanog vodstva u novim
procesima. Preduzimanje rizika podrazumijeva akciju kroz ulaganje finansijskih
sredstava, najceSc¢e u neizvjesnom okruzenju. Proaktivnost predstavlja priliku kojom se
uvode novi proizvodi, ali i usluge na potpuno novi nacin i u vremenskom okviru prije
konkurencije.

Preduzetnicka orijentacija posebno dolazi do izraZaja u okruZenju brzih promjena, ali i
skrac¢enih rokova za plasman proizvoda, kao i rastom traznje za novim proizvodima.
Pojedina istrazivanja (Hult et al., 2003) pokazala su da preduzeca koja su usvojila
koncept preduzetnicke orijentacije, postizu daleko bolje rezultate u odnosu na oponente.
Znacaj preduzetnicke orijentacije dokazuje i istrazivanje sprovedeno medu 165
tajvanskih MSP (Li i Tsai, 2009). Cilj istraZivanja je bio da se utvrdi znacaj preduzetnicki
orijentisanih preduzeca, koja ulazu znacajne napore u podsticanje inovativnosti kroz
dugoro¢nu konkurentnost na posmatranom trZistu, u odnosu na preduzeca koja ne
postuju ovaj koncept. Rezultati istrazivanja su potvrdili da su preduzetnicki orijentisana
preduzeca daleko naprednija u odnosu na potencijalnu konkurenciju.

Posebna empirijska studija radena u Grckoj, na uzorku od 149 malih i srednjih
preduzeca, pokazala je da veci stepen inovativnosti ali i stvaranje novih proizvoda u
kratkom vremenskom roku, imaju preduzeca koja su usvojila filozofiju preduzetnicke
orijentacije (Avlonitis i Salavou, 2007). Pomenuta preduzeca su viSe fleksibilna i brze
reaguju na novonastale promjene.

S druge strane, organizaciona kultura predstavlja organizacionu sposobnost za stvaranje
prednosti nad konkurentima. MSP su svjesna da organizaciona kultura doprinosi
realizaciji dugoro¢nih ciljeva, posebno u promjenljivom okruzenju. Preduzeca su svjesna
Cinjenice da je konkurentska prednost na posmatranom trziStu trenutna. Potrebno je
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uloZiti dodatne napore kroz inovacije kako bi se odrzao kontinuitet poslovanja.
Organizaciona kultura je takode bitna u obuci kadrova. Ona treba da podstakne starije
radnike da uce od mladih, posebno kada je rije¢ o novim tehnologijama. Zaposleni bi
trebalo da razmjenjuju znanja i iskustva, bez obzira na razlike koje postoje medu njima.
Na taj nacin organizaciona kultura se moZe sagledati u svakoj od faza razvoja preduzeca,
bilo da se nalazi u start-ap fazi, fazi rasta, fazi zrelosti ili fazi stagnacije.

Globalna politika stvara sve vecu potrebu za jatanjem preduzetnicke proaktivnosti. Ako
preduzetnici ne pokazu volju, ali isto tako i spremnost na rizik za odredeni posao,
izostace i uspjeh, dugorocno gledano. Dakle, izgradnjom organizacione kulture, podstice
se i razvoj preduzetnicke kulture, Cime se stvara jo$ vece podsticajno podrucje za razvoj
novih preduzetnickih ideja. Na idu¢em shematskom prikazu dobi¢emo najbolji uvid u
odnos izmedu preduzetnicke orijentacije, organizacione i preduzetnicke kulture.

-

Preduzetnitka Inovativni i posebni
orijentacija proizvodi i usluge
—  inovativnost
- preduzimanje Preduzetnicka
i S —
rizika kultura Osnazeni
. — zaposleni
—  proaktivnost
I — Motivisa_ni_i
zadovoljni
zaposleni
[ Organizaciona kultura ] \ )
( Visoko- ) Odusevljen i
kvalitetni zadovoljan kupac
proizvodi i
usluge

Efikasne
performanse malih
i srednjih
preduzeca

Slika 1.7. Uloga i znacaj preduzetnicke kulture
(Izvor: Adaptirano iz rada Al-Swidi i Mahmood, 2011, p. 40)

Bez sticanja i razvijanja preduzetnickih sposobnosti, ali i prilagodavanja inovativnim
strategijama, mala i srednja preduzeca nece biti u stanju da se prilagode trziSnim
uslovima. Preduzetnicka kultura treba da osnazi preduzetnike, da toleriSe neuspjeh na
trziStu, te da ih podstakne na nove ideje kojima ¢e nadograditi svoj polozaj ali i
konkurentnost. Prema tome, preduzetnicka kultura, u korelaciji s organizacionom
kulturom doprinosi jacanju preduzetnicke svijesti i podstice generisanje novih ideja.

4.4. Interno (korporativno) preduzetnistvo

PreduzetniStvo nije iskljuc¢ivo imanentno malim i srednjim preduze¢ima. Naprotiv, sve je
viSe korporacija i velikih transnacionalnih kompanija koja preuzimaju preduzetnistvo
kao koncept i filozofiju poslovanja. Preduzetnicke korporacije velike konglomerate
,<razbijaju” u manje strategijske poslovne jedinice koje ponovo umreZavaju na projektnoj
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osnovi. To je samo jedna od novijih tendencija u strategijskom menadZzmentu. Kako
navodi Fayolle (2007), vjerovatno je termin ,intrapreneurship“ (interno preduzetnistvo,
prev.aut. sa engleskog jezika) prvi u teoriji menadZmenta upotrijebio Pichot (1985). Za
njega (1985) je interno preduzetnistvo razvoj preduzetnickih praksi i ponasanja unutar
velikih korporacija, a intrapreneri su (ibid., p.12):

Sanjari koji djeluju... Koji preuzimaju odgovornost za kreiranje inovacija bilo koje
vrste u organizaciji. Preduzetnici mogu biti osnivaci ili pronalazaci, ali su zato
uvijek sanjari koji nadu nacina kako pretvoriti ideju u profitabilnu stvarnost.

Interno preduzetniStvo se cCesto u literaturi poistovjeCuje sa korporativnim
preduzetnistvom.

Medutim, prvi put je termin ,intrapreneurship” upotrijebljen desetak godina ranije,
1975. godine od strane $vedskih konsultanata Delion, Bosko i Atterheeda, koji su
kreirali Foresight Group, s ciliem ohrabrenja razvoja preduzetnickog duha u velikim
firmama (Fayolle, 2007, p. 22).

Koncept internog ili korporativnog preduzetniStva ne podrazumijeva samo
identifikovanje pojedinaca unutar korporacije koji ¢e se baviti isklju¢ivo inovacijama,
veC se tu radi o procesu strateSkog repozicioniranja, razmisljanja i djelovanja velikog
preduzeca. Naime, interno preduzetniStvo podrazumijeva inovativnost, preuzimanje
rizika, spremnost na koriS¢enje prilika te stalno organizaciono restrukturisanje koje ¢e
omoguéiti svim zaposlenim i ostalim stejkholderima® da rade na permanentnim
promjenama i inovacijama, kako proizvoda i usluga, tako i inovacijama procesa.
Poslovna kultura i stilovi menadZmenta ¢e umnogome definisati mogucénosti kreiranja
novih poslovnih prilika. Vanjsko poslovno okruZenje, kao i unutrasSnje poslovno
okruZenje znacajno uti¢u ne kreiranje novih biznisa.

Poslovno okruzZenje

- Vanjsko poslovno
okruZenje
- Unutrasnje
poslovno okruZenje

Korporativno

Top menadZeri A
preduzetnistvo

- Korporativni rukovodioci

Kreiranje novih biznisa u

- Divizioni generalni menadZer PP .
oni genera emache divizijama korporacije

- Divizija i njen top menazment tim

e | e

MenadZment
Kultura

Slika 1.8. Uticaj poslovnog okruZenja
(Izvor: Sathe, 2003, p. 39)

8 Stejkholder (Stakeholder, engl.) Drzaci udjela, to jest svi oni koji uti¢u ili mogu da uti¢u na funkcionisanje
organizacije. To su vlasnici, menadZeri, zaposleni, kupci, dobavljaci, konkurencija, interesne grupe, drzava,
i tako dalje.

64



Eksterno poslovno okruZenje ukljucuje kupce, konkurenciju, dobavljace, ali i pravno,
regulatorno, tehnoloSko i ekonomsko okruZenje.

Interno poslovno okruZenje se odnosi na stanje postojec¢ih biznisa po divizijama
(rastuci, zreli ili opadajuci biznis), relativnom iznosu i nivou razvijenosti novih
inicijativa po divizijama, raspoloZivosti resursa, i drugim internim faktorima, kao
Sto su strah da bi novi proizvodi mogli hanibalizovati postojece biznise ili stvoriti
predrasude prema proizvodnim inovacijama u odnosu na procesne inovacije
(Sathe, 2003, p. 39).

Fenomen razvoja inovacijama vodenih novih biznisa nije jedinstven u svijetu za
kompanije kao Sto su Virgin ili FedEx. Naime, ako nova kompanija ulazi na etablirano
trziSte bez neke znacajne diferencijacije, netega po ¢emu se razlikuje od svojih
konkurenata, kakve su mu Sanse da uspije (Wolcott i Lippitz, 2010)? Faktori
diferencijacije mogu biti poprilicno razli¢iti. Kompanije koje primjenjuju koncept
internog, to jest korporativnog preduzetnistva, imaju znacajno vecu Sansu da pronadu
nesto novo Sto ¢e difenecirati vlastiti proizvod ili uslugu od konkurentskog i omogucditi
znacajan rast.

[ umjesto zakljucka, sa preduzetniStvom se sretemo i u vladinom sektoru,
organizacijama civilnog drustva, univerzitetima, zdravstvenim ustanovama, ustanovama
kulture (Drucker, 1991). Sta sve ove organizacije iz sva tri sektora, biznis, vladinog i
nevladinog sektora povezuje, a daje im karakteristiku preduzetnickih organizacija?
Odgovor nije jednostavan i kristalno jasan, ali ga je moguce sazeti u nekoliko rijeci:
spremnost na preuzimanje rizika, agresivna konkurentnost i neprestana inovativnost.

4.5. PreduzetniStvo i inovacije

O povezanosti preduzetniStva i inovacija dosta je pisano u akademskoj literaturi,
pogotovo u posljednje dvije decenije. Pionir u oblasti menadZmenta i preduzetniStva sa
svojim djelom ,Preduzetnistvo i inovacije” je Peter Drucker (1991). U posljednje dvije
decenije brojni autori su pisali i istrazivali o vezi izmedu inovacija i preduzetnistva
(Lowe i Marriot, 2006; Ibata-Arens, 2005; Stam, 2003). ,Inovacija je proces u kojem su
iskorisé¢ene identifikovane prilike kroz individualnu i organizacionu kreativnost” (Lowe i
Marriot, 2006, p. 63). Inovacija podrazumijeva ne samo nova tehnicko-tehnoloska
rjeSenja, ve¢ i novi nacin koris¢enja postojec¢ih resursa, davanje resursima ,ekonomske*“
vrijednosti i $to je najbitnije, davanje vrijednosti korisnicima proizvoda i usluga na nacin
na koji je oni prihvataju, to jest percipiraju.

Veza izmedu preduzetnistva i inovacija, a posebno inovacija u MSP sektoru posebno je
vidljiva. Iako velika preduzeca, a posebno multinacionalne korporacije raspolazu velikim
sredstvima za istrazivanje i razvoj i sistematski rade na traZenju inovacija, veliki je broj
slucajeva u privrednoj praksi koji nam svjedoCe o povezanosti izmedu malih biznisa,
preduzetniStva i inovacija. Apple, Microsoft, IKEA, Facebook, Google, TetraPack, eBay,
neke su od tehnoloski naprednih divova nastalih na inovacijama i preduzetnickom duhu,
viziji i spremnosti da se uhvate u koStac sa neizvjesnosti i rizikom, njihovih osnivaca,
vlasnika, po pravilu mikro i malih preduzeca.
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Ve ranije smo naveli da su mnoga istrazivanja pokazala da su razvijene zemlje koje su
ohrabrivale preduzetniStvo i razvoj MSP sektora imale ve¢i ekonomski rast (Schmitz,
1989; Acs, 1992; Audretsch i Thurik, 2000). Upravo zbog ove Cinjenice, vlade zemalja
koje su prepoznale ulogu i preduzetniStva, ali i malih i srednjih preduzec¢a kao
generatora privrednog rasta i novih radnih mjesta, koja jesu ili ¢e imati sve
karakteristike preduzetnicke firme, dinami¢nim pristupom posmatraju sebe, kao
zakonodavca i bitnog igraca u podsticanju rasta i razvoja preduzeca.

Inovacija predstavlja specificno orude preduzetnika, sredstvo pomoc¢u kojeg oni koriste
promjenu kao mogucénost za izvrSenje razli¢itih proizvodnih ili usluZznih aktivnosti.
Inovacija predstavlja radnju koja kreira resurse (na primjer nafta, penicilinska plijesan,
boksit, kupovina na otplatu, kontejner, udzbenik, i tako dalje). Medutim, pronalazak ili
izum ne mora biti esencijalan za inovacije sa aspekta preduzetnistva, niti je inovacija po
definiciji novi izum. Kompanije postiZzu svoju konkurentsku prednost kroz proces
inovacija. Prema Porteru (1990), do inovacija se dolazi u najSirem smislu i kroz nove
tehnologije ali i uvodenjem novih nacina obavljanja poznatih aktivnosti i djelatnosti. U
postupku dolaska do inovacija, prema misljenju Lowe i Marriot (2006, p. 66):

= Ne radi se samo o tome da imate ideju. Dosta ljudi ima ideje, ali nemaju Zelju, niti
viziju ili znanje kako da je komercijalizuju.

» Svaka funkcija u organizaciji moZe da doprinese inovaciji dodajuci vrijednost
stejkholderima.

= Tehnoloski i netehnoloski napredak je ukljucen.

= | revolucionarna i inkrementalna poboljSanja su bitna za poboljsanje
organizacionih performansi.

Muz i Zena, koji otvore svoju drugu delikatesnu radnju ili svoj drugi meksicki restoran u
predgradu nekog grada, sigurno time preuzimaju i odredeni rizik. Medutim, da li su oni
preduzetnici? Sve Sto oni rade, ve¢ je radeno na isti ili slican na¢in mnogo puta prije toga.
McDonalds je medutim, bio i jeste preduzetnistvo.

Ali, primjenjujuci koncepte i tehnike menadZmenta (pitajuci se i odgovarajuci na
pitanje Sta je ,vrijednost” za potrosaca?), standardizujuéi ,proizvod”, modelirajuci
proizvodni proces i alate, i zasnivajuc¢i obuku kadrova na analizama posla koji
treba obaviti, a zatim uspostavljajuci traZene standarde za sve to, McDonalds je
istovremeno drasti¢no povecao dohodak iz koris¢enih resursa i stvorio novo trZiste i
novog potrosaca. To je, u stvari, preduzetnistvo (Drucker, 1991, p. 36).

Inovacija je prije ekonomski i socijalni, nego tehnicki termin. Sistematska inovacija se
sastoji od svrsishodnog i organizovanog traganja za promjenama. Inovacija ne mora a
priori znaciti fundamentalno nauc¢no otkrice i nesto sasvim novo.

Inovacija moZe da poboljsa opipljive koristi (tangible benefits) proizvoda ili usluge
koje apeluju na ¢ula kupaca, u formi bolje vrijednosti, u obliku sa ve¢im brojem
funkcija, boljom izdrZljivosti, boljim dizajnom, jednostavnijom upotrebom ili niZom
cijenom od konkurencije za slicne specifikacije. Neopipljive koristi (intangible
benefits) mogu se javiti u formi bolje dizajniranog ili funkcionalnijeg proizvoda ili
usluge, efikasnijeg korisnickog servisa, boljeg iskustva i osjecaja veceg zadovoljstva
ili uzivanja prilikom kupovine i upotrebe proizvoda (Lowe i Marriot, 2006, p. 67).
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Inovacija moZe biti na razli¢it nacin koriS¢enje postojeCih tehnologija, procesa ili
proizvoda i usluga. Drugim rijeCima, biznisi iz sektora usluga, gradevinarstva, trgovine,
finansijskog posredovanja su mnogo ve¢i kreatori radnih mjesta nego Sto su to
preduzeca visoke tehnologije. Naravno, preduzeca iz oblasti visoke tehnologije
omogucavaju komercijalizacijom inovacija pokretanje tradicionalne industrije rezervnih
dijelova i dalje jacanje usluZnog sektora, cime generiSu nova radna mjesta indirektno.

4.6. Odnos preduzetnistva i menadZmenta malih preduzeca

Sto se tice odnosa preduzetni$tva i menadZmenta malih preduze¢a, odmah se moZe
naglasiti da je samostalni preduzetnik uvijek i menadZer, ali menadZer nije uvijek i
preduzetnik. Preduzetnik i menadZer mogu biti isto lice u svim situacijama kada
poslovno opredijeljen pojedinac angaZuje svoj kapital i rad s ciljem samostalnog vodenja
sopstvenog biznisa. U takvoj situaciji on ili ona samostalno donosi i izvrSava odluke,
odnosno strategijski i operativno upravlja svim relevantnim poslovnim aktivnostima
koje su od znacaja za uspjeh vlastitog biznisa.

Druga situacija je kada su preduzetnik i menadZer dvije zasebne li¢nosti. To je situacija
kada je preduzetnik - osnivac vlastite firme, koji po osnovu vlasnisStva, utvrduje pravila
poslovanja i pri tome donosi strateske i relevantne poslovne odluke, ali iz odredenih
razloga ne moZe sam da obavlja sve rukovodece funkcije. Stoga u zavisnosti od veli¢ine
preduzeca, obima i sloZenosti poslova angazuje jednog ili viSe menadZera, na koje
prenosi - delegira dio svojih upravljackih i rukovodnih aktivnosti. Ovi menadZeri u
prenesenom - delegiranom obimu ovlas¢enja i odgovornosti, rukovode povjerenim im
poslovima.

Preduzetnik se, prije svega poistovjeCuje s firmom koju vodi i njene uspjehe ili
neuspjehe prihvata kao svoj li¢ni uspjeh ili neuspjeh. ,Preduzetni menadZer je inovativni
rukovodilac ¢iji je posao donosenje poslovnih odluka u uslovima neizvjesnosti i rizika, te
kontrola njihovog izvrsenja” (Vukmirovi¢, 2012, p. 50).

Medutim, menadZer za razliku od preduzetnika, poistovjetuje se s funkcijom koju
obavlja u preduzetnickoj organizaciji. Razlika izmedu preduzetnika i menadZera u
odnosu na poslovni rizik je isto tako jako naglasena. U osnovi preduzetnickih aktivnosti
lezi spremnost da se potpuno prihvati rizik koji je prisutan u biznisu. Rizik je u osnovi
inkorporiran i u sam pojam preduzetnistva.

Preduzetnici su sami ili preteZni vlasnici kapitala na kome se zasnivaju poslovni
poduhvati, dok menadZeri imaju nametnuta ogranicenja u pogledu preuzimanja
rizika jer vode poslove u ime drugih vlasnika (Popovi¢, 1995, p. 13).

Sustinska razlika izmedu preduzetnika i menadZera jeste to sto se menadZeri
ponasaju prema tradicionalnom, rutinskom konceptu, dok se preduzetnici oslanjaju
na kreativnost. Kod preduzetnika je prisutna intuicija, hrabrost, sklonost riziku,
oslanjanje na tude znanje, kopiranje tudih otkri¢a i drugo. Kod menadZera je
obrnuto (Vukmirovic¢, 2012, p. 53).

Slicnost izmedu preduzetniStva i menadZmenta malih preduzeca je Cinjenica da se u oba
sluCaja radi o procesima, a ne o izolovanim incidentima. Prema Hattenu (2012),
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preduzetnistvo je proces identifikovanja prilika za koje postoje realne trZiSne potrebe i
preuzimanje rizika kreiranja organizacije koja ¢e ih zadovoljiti. MenadZment malog
biznisa, nasuprot tome, prema miSljenju istog autora (ibid., 2012, p. 25) je teku¢i proces
posjedovanja i vodenja uspostavljenog biznisa. MenadZer malog biznisa mora biti u
mogucnosti da se nosi sa svim izazovima kretanja biznisa naprijed - da zapoSljava i
zadrzava dobre radnike, da reaguje na promjene potreba i Zelja kupaca, ostvarujuci
prodaju i zadrZavajuci pozitivan novcani tok.

[ konac¢no, preduzetniStvo ukljuCuje i proces pokretanja novog posla od nule, dok je
menadZment malog biznisa fokusiran na vodenje biznisa u duZem periodu i moZze, ali i
ne mora da ukljucuje, proces pokretanja biznisa (start up process, engl.).
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DRUGI DIO: ULOGA I MODELI PODRSKE RASTU I RAZVOJU MALIH I
SREDNJIH PREDUZECA

L. POKRETANJE NOVOG POSLA

1.1. Oblici zapocinjanja biznisa

Zbog cega ljudi donose odluku o zapocinjanju vlastitog biznisa? Koji su glavni faktori,
odnosno razlozi zbog kojih ljudi preuzimaju rizike pokretanja vlastitog biznisa? Je li to
iskljuCivo maksimizacija profita kao pokretacki faktor? Ovo su neka od pitanja koja
permanentno postavlja akademska zajednica i pokre¢e brojna, uglavnom
interdisciplinarna istraZivanja.

Psiholoska perspektiva kako ljudi djeluju govori o Siroj slici motivirajucih faktora, a ne
samo ekonomskih. Ova perspektiva se pokazuje kao veoma podesna u kontekstu malih
biznisa, zato $to postoje obimni dokazi da su menadZeri u malim biznisima motivisani
brojnim faktorima, a ne samo faktorima finansijske prirode.

Znamo da ljudi formiraju i vode svoje vlastite firme zbog velikog broja uticajnih faktora a
ne samo maksimizacije povrata uloZenih sredstava, Sto su pokazale brojne studije
(Davidsson, 1989.a; Delmar, 1996; Kolvereid, 1992; Storey, 1994, kako navode Shepherd
i Wiklund, 2005, p.12). Neki ljudi su bili prisiljeni da se samozaposle zbog ocekivanog
gubitka radnog mjesta, dok su drugi jednostavno Zeljeli da postanu ,sam svoj gazda”.
Treca kategorija su ljudi koji su na razne nacine dosli do kapitala, jednostavno Zele¢i da
uloZe dio steCenog kapitala ili cijeli kapital i da se oprobaju u vodenju privatnog biznisa.
Visok stepen slobode i autonomije, pored moguénosti vece zarade, svakako su znacajni
faktori donoSenja odluke o pokretanju vlastitog biznisa ili kupovini razradenog biznisa.

Kod donosenja odluke da se ulazi u biznis i postane preduzetnik, bitno je da se izvrsi
izbor biznisa kojim ¢e se baviti, to jest da se izvrSi izbor proizvoda ili usluga. Sljedeci
korak koji treba da ucini preduzetnik je da mora odluciti da li ¢e biznis poceti od pocetka
- ,hule” (starting from scratch, engl.) ili uéi u biznis kupovinom vec postojeceg
preduzeca. Stoga Ce se paznja u ovom dijelu usredsrediti na na¢ine upustanja u biznis,
nakon razmatranja izbora proizvoda, odnosno usluge.

Izbor proizvoda, odnosno usluge koji ¢e se proizvoditi, trazi od preduzetnika da
svesrdno sagleda vlastite sposobnosti kao i trendove u djelatnosti u kojoj namjerava da
obavlja svoj biznis. U ovoj fazi je neophodno da preduzetnici imaju za sebe odgovor na
sljedeca pitanja:
- Raspolazem li sa svim $to je potrebno da bi biznis bio uspjesan sa
odabranim proizvodom, odnosno uslugom?
- Dalise Zelim baviti takvom vrstom biznisa i obavljati takvu vrstu
rada?
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Nakon izbora djelatnosti kojom c¢e se baviti, preduzetniku, ako nije nasljednik
porodi¢nog preduzeca, na raspolaganju su sljedece tri mogucnosti:

(1) poceti od ,nule”,
(2) kupiti ve¢ postojeci biznis ili
(3) kupiti franSizni biznis.

Medutim, prije donoSenja odluke na koji na¢in pokrenuti biznis, klju¢no je opredijeliti se
za djelatnost kojom Ce se biznis baviti i izvrSiti detaljnu analizu prilika i prijetnji, kao i
buduce finansijske isplativosti nove poslovne aktivnosti. U narednim redovima
objasni¢emo vam prednosti i nedostatke sva tri postoje¢e mogucénosti pokretanja nove
poslovne aktivnosti.

1.2. Izbor djelatnosti biznisa - kako do¢i do poslovne ideje?

Profitabilnost uloZenog kapitala pojedinih djelatnosti najc¢eS¢e je razlicita, a Sto je
uslovljeno, prije svega djelatnos¢u samog biznisa. Djelatnosti koje imaju naglasenu
traZnju, sa stanovista profitabilnosti su povoljnije, u odnosu na djelatnosti gdje je veca
ponuda proizvoda i usluga, u odnosu na traznju. Za izbor djelatnosti biznisa potrebno je
koristiti sve raspoloZive informacije, koje se mogu dobiti od odgovarajucih organizacija i
agencija, a svakako i odgovarajucih struc¢njaka za biznis i menadZment.

Najjednostavnije je poceti biznis u djelatnosti za koju posjedujete odredenu kvalifikaciju
- struku, iskustvo i Zelju da se bavite djelatno$¢u. Ali sigurno uz uslov da to odgovara
potrebama trZiSta uz ocjenu, da C¢e se u toj djelatnosti posti¢i odgovarajuca
profitabilnost. Medutim, u sluc¢aju da za biznis iz podrucja vase struke nema interesa na
trzistuy, to jest da potencijalni kupci nemaju interesa za takvu vrstu proizvoda i usluga,
tada se moZete opredijeliti za obavljanje profitabilnije djelatnosti. Ukoliko se odlucite za
bavljenje djelatnostima izvan struke, tada se moZe odabrati jedna od sljedecih
mogucnosti (Bozi¢, 1996, p. 44):

(1)prekvalifikovati se i osposobiti u profitabilnijem biznisu;
(2)angaZovati u svom biznisu strucne ljudske potencijale koji ¢e obavljati poslove;
(3)koristiti i jednu i drugu moguénost.

(1) U slucaju kada vaSe obrazovanje i prakti¢no iskustvo ne odgovaraju za onaj biznis za
koji ocijenite da bi bio profitabilan i koji bi Zeljeli da radite, treba nastojati da se za to
osposobite. To se moZe posti¢i obukom u firmi koja se bavi takvim biznisom ili u
odgovaraju¢im obrazovnim institucijama. Po zavrSetku programa obrazovanja, poZeljno
je naci zaposlenje u firmi u kojoj je dobro organizovana sluzba ekonomike i planiranja,
organizacije, finansija. Ta znanja je potrebno savladati za vodenje bilo koje vrste biznisa,
u onoj mjeri koliko bi to bilo potrebno za uspjesno vodenje biznisa.

(2) U slucajevima da ste u mogucnosti odabrati uspjeSan biznis i za njegovo vodenje
obezbijediti potrebna sredstva, nedostatak licne sposobnosti za uspjeSno vodenje
biznisa, moZe da se nadoknadi angaZovanjem odgovarajucih stru¢nih kadrova. Uslov za
to je velika selektivnost kadrova pri izboru kandidata. U tom slucaju je potrebno da
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profesionalne i strucne sposobnosti potencijalnih kandidata budu maksimalno
prilagodene objektivnim potrebama procesa rada u vlastitom biznisu.

(3) Koja ¢e se od navedenih varijanti odabrati, zavisi i od vrste djelatnosti i obezbjedenja
drugih preduslova za realizaciju postavljenih ciljeva biznisa. Za prvu fazu ulaska u biznis
najviSe su potrebna osnovna tehnoloska znanja (ako se radi o proizvodnoj firmi) i znanja
iz oblasti ekonomike, planiranja, marketinga, rukovodenja. Ali, kako se biznis razvija, sve
se viSe traZze kompleksnija znanja iz domena biznisa i menadZmenta. Tad je potrebno
viSe koristiti usluge odgovarajucih stru¢njaka i profesionalnih organizacija.

Kako do¢i do poslovne ideje? Do poslovne ideje moguce je do¢i koristeci jednostavne
tehnike, ali i komplikovane metode, koji se primjenjuju u velikim biznisima, kao Sto su
brejnstorming (brainstorming, engl. ,sijevanje mozgova”, prev.aut.), Delphi metod,
sinektika, fokus grupe, i tako dalje. Za ljude sa radnim iskustvom, ali i za one bez
iskustva, na raspolaganju su jednostavnije tehnike dolaska do poslovne ideje, kao Sto su:
mapiranje zajednice;

kopiranje postojecih poslova, to jest kreativna imitacija;

pretvaranje hobija u potencijalni posao;

koriSéenje radnog iskustva i odredenih sposobnosti za pokretanje posla;

inovacije novih proizvoda, usluga ili procesa.

YVVVVYYVY

Mapiranje zajednice je pocCetni korak u identifikaciji potreba u zajednici. Sustina metoda
je da se izade napolje i jednostavno biljezi Sta ima u lokalnoj zajednici ili regiji, u
zavisnosti Sta bismo Zeljeli da pokrijemo nasSim eventualnim proizvodom ili uslugom.
Dakle, na mapi zajednice se ucrtava Sta je pronadeno da postoji u gradu, na primjer
mesnice, fotokopir servisi, internet klubovi, prazni poslovni prostori, institucije kao Sto
su Skole, policija, stajaliSta za sredstva javnog prevoza, administrativne sluzbe, i tako
dalje.

SPATIAL BUSINESS LOCATION

1y = e L o = _ SPATIAL MARKETING OPPORTUNITIES

o

DELIVERY RLYUTE OPTIMISATION

] .:q-' l“'&‘ '..-I1

A

POTENTIAL CORE BLISINESS DEVELOFMENT

Slika 2.1. Mapiranje poslovne lokacije u lokalnoj zajednici
(Izvor: preuzeto sa http://www.ausgis.com.au/bmapping.html, pristupljeno
08.10.2012.)
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Poslije toga, razvrstate sve Sta ste identifikovali i analizirate broj evidentiranih biznisa,
njihovu lokaciju, prednosti i nedostatke. Zatim, identifikujete $ta nedostaje zajednici, i
razmotrite da li imate kapacitete da pokrenete odredenu poslovnu aktivnost koja
nedostaje zajednici? Sljede¢i korak je eliminacija ideja prema unaprijed odredenim
kriterijumima, kao Sto su: pocetna ulaganja, ljudski potencijal za realizaciju ideje.
Kriterijume sami birate. SuStina je na mikronivou raditi ono Sto je potrebno, Sta
nedostaje zajednici ili kreirati drugaciju, raznovrsniju i kvalitetniju ponudu od postojece.
Dakle, ovdje se radi samo o prvom koraku, to jest pronalasku ideje, za koju jo$S ne
mozemo reci je li dobra ili nije. Ovaj metod je dosta jednostavan i uspjesSan jer u startu
vam daje mogucénost da budete prvi, pogotovo ako identifikujete poslovnu aktivnost koja
ne postoji u vasoj zajednici.

Kopiranje postojecih biznisa - je metod koji vecina pojedinaca i preduzeca koristi kao
nacin za pokretanje biznisa ili proizvodnje novih proizvoda ili usluga. Naime,
jednostavnost ovog metoda ogleda se u Cinjenici da moZete posmatrati pozitivne i
negativne strane neke postojeCe poslovne aktivnosti, prije nego Sto pokrenete svoju
vlastitu poslovnu aktivnost unutar organizacije. Ideja za pokretanje poslovne aktivnosti
na ovaj nacin moze do¢i iz zajednice u kojoj Zivite, ali i od nekih uspjesnih biznisa koje
ste uocili u drugom gradu, ili ¢ak i u inostranstvu. Ukoliko se odlucite da koristite ve¢
postojeca iskustva, morate biti paZljivi i provjeriti da li postoji traZnja za tim proizvodom
ili uslugom u tolikom obimu da moZe da opravda pokretanje posla na ovaj nacin. Vi
morate znati odgovor na pitanje:

Zasto bi neko postao kupac vasih proizvoda ili usluga, kada takvi proizvodi ili usluge ve¢
postoje na trzistu? Vasa poslovna aktivnost mora da bude bolja od postojece, i cijenom i
kvalitetom, asortimanom proizvoda i/ili usluga, povoljnijim radnim vremenom za kupce.
Kod kopiranja postoje¢ih biznisa neophodno je voditi racuna da se ne ugroZavaju
autorska prava kopiranog biznisa, $to bi moglo da bude pogubno za one koji kopiraju
postojece biznise.

Pretvaranje hobija u potencijalni posao - Hobi je Cesto izvor poslovnih ideja. Posebne
vjesStine i zanimanja kojima se ljudi bave u slobodno vrijeme se mogu pretvoriti u dobre
poslovne moguénosti. Ceste ideje proizasle iz hobija a koje se mogu komercijalizovati su
proizvodnja rukotvorina, pravljenje suvenira, proizvodnja meda, proizvodnja zdrave
hrane, kolekcionarstvo, i tako dalje.

Koriscenje radnog iskustva i odredenih sposobnosti za pokretanje posla - Sve $to je re¢eno
za hobi, vrijedi i za ovaj nacin dolaska do poslovne ideje. TrziSte je jedini verifikator
ispravnosti vase poslovne ideje. Svakako najispravniji pristup u postupku razmisljanja o
izboru djelatnosti kojom bi se bavili je postojeta kvalifikacija koju potencijalni
preduzetnik posjeduje, to jest obrazovni nivo. Pokretanje biznisa izazvano nuzdom, to
jest gubitkom radnog mjesta je Cest oblik zaposljavanja, to jest samozaposljavanja. Kao i
kod svih ostalih nacina dolaska do ideje, pored posjedovanja stru¢nih kvalifikacija i
eventualno radnog iskustva, i ovdje je neophodno odgovoriti na pitanja, kao $to su: Ko bi
kupovao proizvode ili usluge koje planiram da ponudim? Po kojoj cijeni i koliko cesto?
Gdje bih i na koji nacin najefikasnije nudio vlastite proizvode ili usluge? Da li bi
samostalno obavljanje poslovne djelatnosti omogucilo pokrivanje uloZenih sredstava i
ostvarivanje privlacne zarade?

72



U Republici Srpskoj, ali i u regionu, na trziStu radne snage, veliki je broj kvalifikovane ili
visokokvalifikovane radne snage sa znatnim radnim iskustvom, a koji bi mogli da
pokrenu vlastiti biznis. Radi se o iskusnim stolarima, inZenjerima raznih struka,
elektricarima, mesarima, knjigovodama, i tako dalje.

Inovacije novih proizvoda, usluga ili procesa - Ovo je najteZi nacin da se pokrene poslovna
aktivnost, ali ako imate dobru i novu poslovnu ideju, veoma dugo i uspjeSno moZete
ostati u poslu. Malo je osoba koje ¢e se probuditi u pola no¢i sa izvrsnom idejom koja je
primjenjiva u praksi. Do inovacije se moZe doci i upornim i sistematskim radom.
Medutim, invencija ili izum, nije istovremeno i inovacija. Neophodno je pro¢i trnovit put
kako bi se komercijalizovala inovacija.

1.3. Pocetak od ,nule”

Na ovakav korak se uglavnom odlucuju preduzetnici kojima je osnivanje i oblikovanje
preduzeca mnogo veci i znacajniji izazov u odnosu na kupovinu postojecih preduzeca.
Ovi preduzetnici imaju veliku Zelju za stvaralackim zadovoljenjem koje polazi od
,usadivanja“ ideje, zatim rasta i prerastanja u jako i stabilno preduzece. Medutim, ovdje
treba napomenuti da su u ovom slucaju rizici mnogo vedi, jer tek novouvedeni poslovi
imaju manji izgled na uspjeh od postojeceg preuzetog biznisa.

U slucajevima kada se preuzima biznis, postoje podaci koji mogu dati informacije o tome
koliko je preduzece zdravo i profitabilno. Medutim, kod novog posla, preduzetnik moZze
samo pretpostaviti koliki ¢e mu biti profit. Razlozi koji se mogu navesti zbog kojih
preduzetnik preferira pocinjanje posla od ,nule“ (starting from scratch, engl.) mogu biti:

e Moguénost samostalnog definisanja vizije, misije i strateskih ciljeva preduzeca.
vlastite kreacije asortimana proizvoda ili usluga, izgradnja organizacione kulture.

¢ Eliminisanje uocenih greSaka direktne i indirektne konkurencije.

e Vlastiti odabir lokacije, tehnologije i opreme, strateskih poslovnih partnera, kao sto
su dobavljaci, banke, zaposleni, konsultanti, itd.

e Stvaranje vlastitih lojalnih kupaca.

Da bi se to realizovalo, preduzetnik mora istraziti trziSte sa stanovisSta njegove veliCine,
geografske lokacije, kupovne snage kupaca, moguénosti trziSnog uce$c¢a, ocekivanih
prihoda od prodaje, snaga i slabosti, prijetnji i prilika koje dolaze iz unutras$njeg i
vanjskog okruzenja moguce nove poslovne aktivnosti. Pri zapocinjanju biznisa od ,nule®,
preduzetnik mora imati sveobuhvatne informacije, narocito o informacije o ciljanom
trzistu. Prije procjene ukupnog prihoda i dobiti - profita, potrebno je da ima odgovore na
pitanja:

Ko su potencijalni kupci?

Gdje se oni nalaze?

Koji je broj potencijalnih kupaca?

Kakva je kupovna mo¢ potencijalnih kupaca?

=
=
=
=
= U kojem ¢e procentu kupovati moj proizvod - uslugu?
=

U kojim koli¢inama i koliko Cesto bi kupovali moje proizvode - usluge?
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Da bi se dobili odgovori na ova pitanja potrebno je izvrsiti sveobuhvatno istraZivanje
trzista, Sto je, svakako, najvazniji korak u izradi poslovnog - biznis plana, o ¢emu ce biti
viSe rijeci u trecem poglavlju treceg dijela knjige. Prema Marphyju (1996, pp. 27-31),
postupak uspostavljanja start ap preduzeca, sastoji se od Sest faza:

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Razvijanje poslovne ideje.
Definisanje i analiza ciljanog trZzista.
Procjena konkurencije.

Procjena izvodljivosti poslovne ideje.
Zapoceti probnu proizvodnju.
Nabaviti neophodne resurse.

Jedan od modela zapocCinjanja biznisa od ,nule“ je Model start ap procesa americkog
autora Hattena (2012). SusStina modela je postojanje takozvanog spektra procesa
preduzetniStva i menadZmenta malog biznisa koji se sastoje od Sest razlicitih stadija, kao
Sto je predstavljeno na slici 2.2.

U svakoj etapi start ap procesa, razlicite personalne karakteristike ¢e biti znacajnije za vlasnika kako biznis bude dobijao nove
forme. Ovaj model pokazuje kako su preduzetnicke vjestine neophodne u ranim fazama procesa formiranja biznisa, a onda daje
moguénost uvodenja i primjene menadZerskih vjestina kada se preduzece etablira. .
Organizacione
karakteristike
Personalne
karakteristike Neuspjeh
Organizacione L Preuzet biznis
Preuzimanje rizika karakteristike Orgamza_cm_ne Integrisanje
Nezadovoljstvo poslom karakteristike  Naplata
Gubitak radnog mjesta Tim ) ESOP (Plan za
Obrazovanje Strategija Market'llng penzionisanje)
Zivotna dob Struktura Finansije IPO (Primarna
Personalne Potreba za postignu¢ima Kultura P.leV(‘)d“la ) emisija akcija)
karakteristike Pol/ ro'd o Proizvodi Ljudskd resursi
Posvecenost Socioloske Personalne P ! P !
: 4 karakteristike karakteristike ersonaine ersonaine
Potreba za postignucima karakteristike karakteristike
Unutrasnja kontrola . .
Tolerancija nedoumica Mreze Preduzetnik Planiranje Bolje moguénosti
; PO Timovi Lider ) ) 8
Preuzimanje rizika N 5 Organizovanje Dosada
Personalne vrijednosti Roditelj Menadzer Vo%len'e : Finansijske prilike
Obrazovanje Porodica Posvecenost ) nsijske prifit
ISkustvo ‘ Uz‘ori VizijT Kontrola Postignuti ciljevi
v "y vy vy v Ty vy
" Dogadaj .
Inovacija » g ,,], —» Implementacija — Rast »  Zrelost
okidac
? ? ? T A A
Preduzetnicki
‘ ‘ dogadaj Okruseni
ruzenje
OKkruZenje OKruZenje )
Konki ij
Prilike Konkurencija Okruzenje P;’:pi‘;irem”a
Uzon. Resursi ) Inkubator
Kreativnost Inkubator Konkurenti Zaposleni
Vladine politike Kupci Kupci
Dobavljaci v
N Prodavaci
Investitori
Banke
Advokati
Resursi
Vladine politike
\ | \ |
Preduzetnicki proces Proces menadZmenta malog biznisa

Slika 2.2. Model procesa preduzetnistvo/menadZment malog biznisa
(Izvor: Hatten, 2012, p. 29)

74



Nakon pokretanja poslovne aktivnosti, biznis prolazi kroz veliki broj faza na putu
vlastite zrelosti, naravno, ako prezivi prve dvije-tri godine egzistencije. U fazi rasta, kada
je biznis mali, paZnja vlasnika je fokusirana na izgradnji tima, zaposljavanju kvalitetnog,
stru¢nog i obrazovanog osoblja, izgradnji strategija, kreiranju strukture i kulture
preduzeca. U fazi zrelosti viSe paZnje se posvecuje specijalnim funkcijama poslovne
aktivnosti.

1.4. Kupovina postojeceg preduzeca

Pesimista vidi teskoc¢u u svakoj prilici: optimista vidi priliku u svakoj potesko(i.
Winston Churchill

Kako je ve¢ navedeno, nakon Sto je izvrSen izbor proizvoda ili usluge i doslo se do
uvjerenja da izbor odgovara sposobnostima i Zeljama preduzetnika, treba da bude
donesena odluka da li ¢e posao - biznis poceti od ,nule”, kupovinom franSize ili
kupovinom ve¢ postojeCeg biznisa? Potrebno je odmah napomenuti da ¢e mnogi
struc¢njaci koji se bave ovom problematikom preferirati kupovinu ve¢ postojeceg biznisa
u odnosu na prvu varijantu, pocetak od ,nule”. Ovo iz razloga Sto je postojece preduzece
manje rizi¢no, s obzirom na to da je ve¢ dokazalo svoju sposobnost u obavljanju biznisa.
Medutim, i kupovina postojeceg preduzeca nosi odredeni rizik i pitanje da li ¢e ono biti i
ubuduce uspjesno. Za rjeSavanje tog problema preduzetnici treba da imaju niz
informacija o motivima prodaje preduzeca, finansijskom stanju i vrijednosti firme. Za
odgovor na ova pitanja moZe da posluZi i sljede¢i prikaz.

Kupiti preduzece

Da *
MoZemo li se dogovoriti Ne
o uzajamno prihvatljivoj -
cijeni?
Kakva bi trebala biti
moja pregovaracka
strategija?
Koliko je preduzece
vrijedno?
Da +
Pokazuju li finansijski Ne

izvjestaji da je -
preduzece zdravo?

o &

Prodaje li se preduzece
iz opravdanih razloga?

o A

Je li preduzece
raspolozivo za prodaju?

i

Koji proizvod ili usluga
odgovaraju mome
talentu i Zeljama?

Slika 2.3. Postupak odluc¢ivanja prilikom kupovine postojeéih preduzeca
(Izvor: Siropolis, 1995, p. 103)
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Kao najvaZzniji razlozi zbog kojih se vlasnik ili vlasnici biznisa odlucuju na prodaju
preduzeca u vecini slu€ajeva mogu biti sljedeci:

e Strah u vezi sa finansijskom perspektivom preduzeca ili porodice.

¢ Bojazan da je tehnologija, nekad jednostavna, sada sloZena za ovladavanje.
e Bojazan da je proizvod, odnosno usluga prevaziden.

e Razlozili¢ne prirode.

Svakako da je za donoSenje odluke o kupovini preduzeca bitno pitanje finansijske snage,

pa je stoga potrebno izvrSiti njegovo finansijsko vrednovanje, koje namece sljedeca

pitanja:

e Dalije preduzece koje se prodaje finansijski stabilno - zdravo?

e Kakva je tekuca profitabilnost preduzeca?

e Koliki su oc¢ekivani prinosi u narednom vremenskom periodu, ne kra¢em od pet
godina?

e Kolika je zaduZenost preduzeca?

e Kakva je naplativost potraZivanja preduzeca?

¢ Kolika je stvarna vrijednost preduzeca?

Da bi dobili odgovore na ova pitanja potrebno je obaviti odredene aktivnosti koje se
svode na sljedece:

(1) analiza finansijskih izvjestaja preduzeca koje se prodaje,
(2)revizija, interna i eksterna ako je neophodno i
(3) odredivanje vrijednosti firme.

(1) Da bi se uspjesSno odgovorilo na navedena pitanja, po pravilu treba poceti sa
finansijskim izvjeStajem prodavca, koji, u svakom slucaju treba prihvatiti sa izvjesnom
rezervom. Ovo iz razloga Sto se prodavci biznisa, po pravilu, koriste svim
racunovodstvenim metodima Kkoji sluze njihovim namjerama. Saznanje da vlasnici
biznisa mogu dirigovati vedi ili manji nivo dobiti - profita je sasvim realno. To se moZe
postici na vise nacina, na primjer:

e zalihe se mogu rac¢unati na vise nacina (na primjer metodi LIFO, HIFO, FIFO), a svaki

metod razlic¢ito utic¢e na visinu dobiti;

e sredstva, kao Sto su poslovni objekti, oprema, mogu se iskazati u uvecanoj ili
umanjenoj vrijednosti;

e amortizacija se moZe racunati po proporcionalnoj, degresivnoj ili progresivnoj stopi,
po funkcionalnom ili kombinovanom metodu.

Ovi problemi su narocito prisutni u malim porodi¢nim preduzec¢ima, gdje primjena

racunovodstvenih tehnika i standarda varira i uglavnom nije uskladena sa

medunarodnim ra¢unovodstvenim standardima za male i srednje entitete.

(2) Revizija (Auditing, engl.) predstavlja prvi korak kupca kod utvrdivanja i vrednovanja
finansijskog aspekta preduzeca. Ona treba da bude prilagodena finansijskom izvjeStaju,
a radi procjene i utvrdivanja prave vrijednosti firme. S tim ciljem kupac treba da
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posjeduje prodavceve izvjeStaje iz kojih bi se mogla utvrditi finansijska snaga
prodavcevog preduzeca i njegova profitabilnost. S tim ciljem potrebno je raspolagati
informacijama kao Sto su (Siropolis, 1995, p. 105):

e dugovanja duZnika i njihov stepen naplativosti;
e zalihe - njihovo stvarno stanje i postojanje, te njihov kvalitet;
e oprema - njena ispravnost;

e dugovanja bankama, dobavlja¢ima i druge obaveze, kako bi se utvrdila moguénost
njihovog izmirenja, to jest stepen likvidnosti i solventnosti firme;

e zakupi, licence, franSize i drugi ugovori kako bi se utvrdila mogucnost njihovog
prenosa;

¢ javne biljeske, kako bi se utvrdilo da li prodavac firme ima poreska i druga
retenciona prava na imetak i da li ima neizmirenih obaveza u vezi sa garancijama i
jamstvima.

S ciljem sprovodenja potrebne revizije kupac treba da obezbijedi pomo¢ odgovarajucih
struc¢njaka iz oblasti privrednog prava, racunovodstva i revizije. Ovakav postupak ce
umnogome smanjiti vjerovatnoc¢u pogresnog izbora prilikom kupovine biznisa.

(3) Na osnovu temeljnog pregleda i verifikacije finansijskih izvjeStaja o prodavcu
biznisa, potencijalni kupac se mora prihvatiti aktivnosti za odredivanje njegove realne
cijene. Kod odredivanja cijene kupac treba da se pridrzava jednog od dva tradicionalna
pristupa: neto profit ili vrijednost imovine.

KoriS¢enje - dosadasnje zarade preduzeca

#  pristupa ——® - buduce zarade pod prodavcem
temeljem: - buduce zarade pod kupcem

Odredivanje
cijene
preduzeca

KoriS¢enje - knjigovodstvena vrijednost

9 imovinskog —— - prilagodena knjigovodstvena

pristupa vrijednost

Slika 2.4. Tradicionalni pristup za odredivanje cijene potencijalne kupovine
(Izvor: Siropolis, 1995, p. 107)

Kako se moze vidjeti iz navedenog prikaza, pristup koji preferira profit zahtijeva od
kupca da se usmjeri samo na zaradu, dok s druge strane imovinski pristup zahtijeva od
kupca da se usredsredi na vrijednost imovine, bez obzira na visinu profita - dobiti.
Prednosti i nedostatke kupovine postojeceg biznisa predstavi¢emo na slici 2.5.
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PREDNOSTI

Baza klijenata je uspostavljena.

Lokacija je ve¢ poznata kupcima.
Planiranje moZe biti zasnovano na
poznatim istorijskim podacima.

Odnosi sa dobavlja¢ima su uspostavljeni.
Inventar i oprema su u funkciji.
Zaposleni ve¢ imaju iskustva
Moguénost finansiranja vlasnika postoji.
Brz unos je moguc.

Kontrolni sistemi ve¢ postoje (npr.,
racunovodstvo, zalihe i upravljanje

NEDOSTACI

ImidZ biznisa je teSko promijeniti.
Zaposleni mogu biti oni koje ne biste
Zeljeli da birate.

Biznis se ne moze voditi na nacin na koji
ste vi Zeljeli i promjene je vrlo teSko
izvesti.

Oprema i ionventar mogu biti zastarjeli.
Troskovi finansiranja mogu ugroziti vas
protok gotovine (cash flow) i ugroziti
opstanak.

Poslovna lokacija moZe biti nepodesna, ili

ljduskim potencijalom).
Biznis je stekao imidZ i odredenu
predstavu o biznisu kupci su ve¢ izgradili.

dobra lokacija mozZe postati losa.
Potencijalne obaveze iz proslih poslovnih
ugovora su vrlo izvjesne.

LazZno predstavljanje je moguce (da,
osoba koja prodaje biznis moZe da laze).

Slika 2.5. Prednosti i nedostaci kupovine postojeceg biznisa
(Izvor: Hatten, 2012, p. 134).

Kupovina postoje¢ih biznisa je popularan nacin postajanja vlasnika biznisa. ,0d 6
miliona biznisa u Sjedinjenim Americkim DrZavama sa 19 ili manje zaposlenih, najmanje
milion je na prodaju u bilo kojem trenutku” (Hatten, 2012, p. 133). Iako se radi o vrlo
¢estom, i sigurnijem nacinu vodenja biznisa od pokretanja biznisa ispocetka, neophodno
je pazljivo i odmjereno razmotriti sve prednosti i nedostatke biznisa koje se prodaje,
prije donosenja konac¢ne odluke o kupovini.

1.5. FranSizing poslovi

1.5.1. Pojam franSizinga

Karakteristike savremenog trziSnog poslovanja su da obiluje nizom inovacija, koje se ne
ogledaju samo u novim proizvodima i uslugama, nego i novim organizacionim formama
obavljanja djelatnosti. Jedna od takvih je i fransizing. FranSizing predstavlja specifican
oblik biznisa, koji je doZivio najvecu ekspanziju posljednjih decenija i koji je u prometu
nekih vrsta proizvoda postao dominantan vid biznisa. Ovo se posebno odnosi na promet
nafte i naftinih derivata, automobila, teskih transportnih sredstava, prodaju brze hrane i
slicno. U svim ovim granama, firme koje posluju po sistemu fransizinga dominiraju na
trzistu ili imaju najvecu ekspanziju.

RijeC fransiza potiCe od stare francuske rijeci ,franche®, sto znaci slobodan ili izuzet. U
srednjem vijeku, fransiza je bila pravo ili privilegija dodijeljena od strane suverene vlasti
- kralja, crkve ili lokalne samouprave (Blair i Lafontaine, 2005). FranSizing, u osnovi
predstavlja ugovorni odnos koji se uspostavlja izmedu fransizatora - davaoca franSize i
fransizanta - primaoca franSize. Davalac franSizinga je po pravilu veliki proizvodac robe
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ili veletrgovinska firma, a korisnici su trgovci na malo. Ugovorom o franSizingu davalac
franSizinga prenosi korisniku iskljuc¢ivo pravo prodaje robe davaoca franSizinga na
trziStu korisnika franSizinga, pri ¢emu koristi ime i Zig robe. Davalac franSizinga, osim
toga, prenosi na korisnika fransizinga:

¢ svoju formulu (nacin) poslovanja,
¢ svoj metod prodaje,
e svoje pravo industrijske svojine za dobar plasman.

U posljednjih pet decenija, franSizing je postao vodeca strategija uskladivanja
intelektualnog vlasniStva za veliki broj proizvodnih i usluZznih preduzec¢a u raznim
stadijima razvoja. SkoraSnja statistika IFA (International Franchise Association -
Medunarodno udruZenja franSizera, prev.aut.) kako navodi Sherman (2004, p. 11)
pokazuje da ,maloprodaja iz isturenih fransiznih biznisa cini blizu 50% od ukupne
maloprodaje u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZzavama procijenjene na trilion americkih dolara i
uposljavajuci preko 10 miliona ljudi u 2002. godini.”

Korisnik franSizinga prodaje proizvode (ili vrsi usluge) po unificiranim nalozima i
uputstvima davaoca fransizinga, a svi ucesnici u sistemu fransizing poslova javljaju se
kao jedinstvena cjelina u odnosu na treca lica.

Povoljnost franSizinga za njegovog davaoca ogleda se u tome Sto on, preko veé
izgradenih prodajnih objekata korisnika franSizinga, Siri trZiSte a ne ulazu¢i svoja
sredstva u prodajne objekte, jaca konkurentsku sposobnost i time sa trziSnog aspekta
stvara uslove za rast i razvoj preduzeca.

Prednost franSizinga za njegovog primaoca je u tome Sto u promet ukljucuje, po pravilu
ekskluzivne proizvode za koje je trZiste ispitao davalac franSizinga. Pored toga, korisnik
koristi nac¢in poslovanja davaoca fransizinga, koji su provjereni i koji su dali ve¢ dobre
rezultate, a sve to omogucava korisniku da ostvaruje veéi promet, a time i veéi profit u
poslovanju. Motivi franSizinga ogledaju se u ¢injenici da su davaoci franSizinga, po
pravilu uspjeSne firme i da su njihovi proizvodi i organizacija afirmisani na trzistu.
Medutim, ove firme nisu u stanju da svojim raspolozivim kapacitetima zadovolje potrebe
Sireg trziSta. To je i razlog da one nastoje da dio neiskoriS¢enog trZziSnog potencijala
iskoriste ustupanjem svog modela tehnologije i organizacije drugim korisnicima
franSizinga. To ustupanje se vrSi po unaprijed ugovorom utvrdenim uslovima.
Prevashodni interes davaoca fransSizinga je da na dugi rok obezbijedi zadovoljavajuci
prihod od ustupanja svog modela drugim firmama - korisnicima fransizinga.

1.5.2. Motivi koris$¢enja fransizinga

Ukoliko se odlucite za ukljucivanje u lanac franSizing biznisa, onda ste kao korisnik u
mogucnosti da radite u svom biznisu, koji je pod nadzorom i kontrolom firme davaoca
franSizinga. Sanse za uspjeSno poslovanje u ovom obliku biznisa, zavise od:

- uspjeSnosti izbora pogodnog davaoca franSizinga, i
- od uspjesSnosti vlastite firme u tom poslovnom poduhvatu.
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Ovo je i razlog da se prije nego Sto se donese odluka za koriS¢enje odredenog
franSizinga, preispita vlastita spremnost za ukljucivanje u taj poduhvat. Kod donosSenja
ovih odluka treba imati u vidu da franSizing biznis ima svojih prednosti, ali i
nedostataka. U najkra¢em, fransSizing predstavlja ugovorni odnos izmedu fransizatora -
davaoca franSize i franSizanta - primaoca franSize. FranSizing je ugovorni odnos koji
podrazumijeva da i davalac i primalac fransize ostvaruju odredene koristi.

Postoji Sirok spektar razloga koje su naveli uspjeSni franSizeri zbog cega je franSizing
izabran kao metod rasta i distribucije. Prema Shermanu (2004, p. 12), kroz franSizing
oni su u stanju da:

O Dobiju operativnu efikasnost i ekonomiju obima.

O Povecaju udio na trZistu i poveéaju vrijednost brenda.

O Koriste mo¢ sistema fransizinga da zadrZe i pridobiju jos kupaca - da izgrade lojalnost
kupaca.

O Postignu brZi prodor na trZiste sa niZim troskovima kapitala.

O Obuhvate ciljane potrosace efikasnije kroz kooperativno oglasavanje i promociju.

O Prodaju proizvode i usluge kroz posebne mreZe distributera.

O Smanje potrebu za dodatnim osobljem.

O Pomjere primarnu odgovornost za izbor lokacije, obuku zaposlenih, upravljanje
ljudskim resursima, reklamiranje na lokalnom nivou i druge administrativne probleme koji
se ticu ugovora o fransizi, licenciranju ili zajednickom ulaganju, na davaoca fransize koji
Ce pruZiti tehnicku podrsku ili pomod.

Prednosti franSizinga mogu se svesti na sljedece (BoZi¢, 1995, p. 165):

e Provjeren biznis.

e Mogucnosti da se odmah koristi ime, ugled i iskustvo firme davaoca fransizinga: marka
njegovog proizvoda i usluga, osvojeno trZiste, uhodana tehnologija i organizacija rada,
kadrovska , finansijska i menadZerska podrska.

e Ekskluzivno podrucdje poslovanja.

e Puna podrska otpocinjanju biznisa.

e Mogucnost koris¢enja zajednicke reklame i promocije.

e Koris¢enje pomoci davaoca fransizinga pri izboru i obrazovanju kadrova.

e Mogucnost da poslije podmirenja rashoda, ukljucujué¢i naknadu cijene i usluga
fransizinga, samostalno raspolaZe neto profitom.

Nepogodnosti korisnika fransizinga mogu se svesti na sljedece:
e Ne postoji mogucnost samostalnog mijenjanja poslovnog modela davaoca fransizinga.

e Postoji obaveza striktnog primjenjivanja tehnologije i organizacije koja je detaljno
utvrdena ugovorom i uputstvom davaoca fransizinga.

e Postoji obaveza stvaranja uslova za kontrolu sistema rada od strane ovlascenih lica
davaoca fransizinga.
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e Obaveza placanja davaocu fransizinga ugovorenog procenta od ostvarenog prihoda i
nadoknadu drugih njegovih usluga.

e Ne postoji mogucnost samostalnog vodenja politike prodajnih cijena, kao i moguénost
preduzimanja $irih poslovnih poduhvata u vlastitom biznisu, bez davaoca fransizinga.

Iz naprijed navedenih pozitivnih i negativnih karakteristika, proizlazi da je fransizing
biznis pogodan za sve one koji nemaju dovoljno vlastite sposobnosti da samostalno
osnivaju, organizuju i vode sopstveni nezavisni biznis. Ili, za koji nemaju dovoljno
finansijskih sredstava, kadrova i drugih potrebnih preduslova. Stoga je u takvim
uslovima ovakav oblik biznisa dosta pogodan i stvara povoljne uslove zapoS$ljavanja i
vodenje uspjeSnog biznisa.

1.5.3. Tipovi fransizinga

FranSizing poslove je moguce posmatrati sa viSe aspekata, ali se u osnovi najcesce
pominju dva kriterijuma. Prvi kriterijum podrazumijeva razli¢ite kombinacije uc¢esnika u
franSizingu. U razvijenim trziSnim privredama poznata su tri osnovna tipa franSizinga
prema ucesnicima u distribuciji (Petkovi¢ i Janicijevi¢, 1995, p. 30):

(1) proizvodac - maloprodavac,

(2) grosista - maloprodavac i

(3) davalac usluga - maloprodavac.

(1) Proizvodac - maloprodavac - Kod ovog tipa franSizinga proizvoda¢ daje dileru
pravo ekskluzivne prodaje svojih proizvoda na definisanoj trziSnoj teritoriji. Prodaja se
vrsi po uslovima koje diktira proizvodac i kojih se primalac fransSize mora pridrzavati.

(2) Grosista - maloprodavac - Kod ovih ucesnika u franSiznom odnosu ugovori se mogu
sklapati na dva razli¢ita nacina, odnosno ugovorni odnosi mogu biti:

(a) dobrovoljni tip odnosa,
(b) kooperativni tip odnosa.

Kod dobrovoljnog tipa odnosa grosista organizuje sistem i daje franSizu pojedinim
maloprodavcima. Kod kooperativnog tipa odnosa imamo takav vid franSize gdje grupa
maloprodavaca organizuje fransizni sistem i zajednicki finansira i upravlja grosistickim
poslovima. Kod ovog tipa franSiznih poslova postiZu se pogodnosti u nabavci, a
zajednickim nastupom na trZiStu postiZe se prednost jakog trZiSnog rejtinga u odnosu na
konkurente u maloprodaji.

(3) Davalac usluga - maloprodavac - Kod ovog tipa fransSizinga, usluZzna firma
organizuje posao, uspostavlja sistem i daje pojedina¢nim maloprodavcima pravo da
prodaju potrosacima formirani paket usluga.

Drugi kriterijum kod uspostavljanja ugovornih franSiznih odnosa je predmet ugovora,
po kojem se sadrzaj ukupnog paketa stavlja na raspolaganje franSizantu. Kod ovog
kriterijuma razlikuju se dva osnovna tipa (Steingold , 2006):
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(a) franSizing poznate marke proizvoda (The Product Franchise, engl.), i
(b) fransizing poslovnog formata (The Package Franchise, engl.).

(a) Fransizing poznate marke proizvoda - davalac fransize ili agent zastupnik kod ovog
tipa obezbjeduje maloprodavcu marku proizvoda, kao i kompletan marketing koji
podrZava kreiranu robnu marku. Primalac fransSize distribuira robu fransizatora, to jest
davaoca franSize. Biznis ili roba nose Zig franSize ili trgovacko ime. Znaci, primaoci
franSize, u ovom slucaju, prihvataju identitet davaoca franSize i posluju pod njegovim
imenom. Medutim, u operativnhom poslovanju, primaoci fransSize su relativno nezavisni
od davaoca fransSize. Procjena je da se danas u svijetu od ukupno ostvarenog prometa
franSiznih firmi kroz ovaj tip fransize ostvaruje oko 70% prometa. Primjeri ovoga tipa
franSize su benzinske pumpe ili auto dileri.

(b) Fransizing poslovnog formata - kod ovog tipa fransize davalac fransize obezbjeduje
potpuno standardizovan nalin obavljanja odredene djelatnosti u okviru vec
uspostavljenog poslovnog formata. Posao je blisko identifikovan sa trgovackim znakom
ili trgovackim imenom davaoca franSize. To podrazumijeva da se, za razliku od
prethodnog tipa fransize, potpuno propisuje izgled prodavnice, na¢in pruzanja usluga,
izbor lokacije, obuka osoblja. Ovdje se podrazumijeva i obaveza poStivanja formi
ponasanja prodavaca. Preko ovog tipa fransize ostvaruje se oko 30% ukupnog prometa
franSiznog sistema u svijetu. Ovom tipu franSize pripadaju kompanije koje imaju najbrzi
rast i najbolje poslovne rezultate u posljednje tri decenije. Primjeri ovog tipa fransize su
auto-praonice, restorani brze hrane, fotokopirnice, i slicno. McDonald's je klasi¢ni
fransizing poslovnog formata.

1.5.4. Izbor davaoca fransSizinga

Za svaku vrstu biznisa od bitnog znacaja je izbor djelatnosti biznisa koju on obavlja. To
pravilo je jo$ bitnije u franSizing biznisu, s obzirom na to da se u ovom sluc¢aju ne bira
samo djelatnost, nego i tehnoloSko-organizacioni model, po kome se biznis obavlja.
Stoga, kod izbora davaoca franSizinga treba obratiti posebnu paZnju, $to se postiZe
prikupljanjem i provjerom relevantnih informacija o ponudacu franSizinga i drugim
alternativnim varijantama kod izbora. Za kona¢nu odluku od ponudaca franSizinga
treba, pored ostalog, traziti sljedece (BoZi¢, 1996, p. 167):

Podatke o profitabilnosti firme ponudaca, kao i firmi koje ve¢ koriste fransizing;

Kolika je cijena koris¢enja fransizinga izraZeno kroz: procenat uceséa davaoca

fransize u ostvarenom prihodu korisnika fransizinga, cijena koriséenja kapaciteta

poslovnog prostora i opreme, cijena ucesca strucnih kadrova u procesu biznisa;

v’ Veli¢ina potrebnog kapitala koji treba uloZiti prije poCetka rada biznisa, kao i iznos

kapitala, za koje namjene i uz koje uslove, bi ucestvovao davalac fransizinga;

Broj i struktura kadrova kojeg je potrebno obezbijediti na pocetku biznisa;

Oblici kontrole kojima podlijeZe korisnik fransizinga, i na koji nacin je to regulisano

za druge korisnike;

v Kakav je sadrZaj tehnolosko-organizacionog modela davaoca fransizinga, i u kojoj
se mjerli insistira na njegovom striktnom, odnosno fleksibilnom sprovodenju;

v' Za koje vrijeme i na kojoj lokaciji se daje pravo koris¢enja fransizinga, kao i

teritoriju na kojoj se dobija ekskluzivno pravo prodaje proizvoda, odnosno usluga;

v
v

AN
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v Kakva je konkurencija drugih firmi na podrudju za koje se nudi pravo koris¢enja
fransizinga;

v' Kakav je organizacioni oblik davaoca fransizinga: inokosni, zajednicki ili
kooperativni;

v Kakva je struktura i radno iskustvo klju¢nih kadrova davaoca fransizinga i u kom
domenu bi ucestvovali stru¢ni kadrovi davaoca fransizinga u biznisu.

1.6. Izbor lokacije biznisa

Rezultati biznisa umnogome zavise i od lokacije biznisa. Svakako da taj uticaj moZe da
bude vedi ili manji, Sto zavisi od obima i vrste biznisa. Preduzetnici koji izaberu lokaciju
mudro, vode¢i racuna o preferencijama kupaca i potrebama preduzeca, mogu
uspostaviti vaznu konkurentsku prednost nad rivalima koji nasumic¢no biraju lokacije
svojih biznisa (Scarborough, 2012). Lokacija uti¢e na rezultate biznisa preko: ,obima
moguce prodaje proizvoda i usluga, nivoa troskova nabavke, mogucnosti obezbjedenja
potrebnih kadrova, razlicitih poreskih optereéenja, komunalnih i drugih uslova okruZenja”
(Bozi¢, 1996, p. 45). Karakteristike koje ¢ine idealnom neku lokaciju ¢esto se drasti¢no
razlikuju od jedne do druge kompanije, zbog prirode njihovog posla. Dosadasnja
iskustva ukazuju na ove tendencije da se:

v' objekti trgovine na malo i usluZni servisi lociraju na mjestima koja su pristupac¢na
potroSacima i korisnicima usluga;

v objekti trgovine na veliko najé¢e$ce se lociraju na mjestima koja su pristupacna
saobracajnicama i drugoj potrebnoj infrastrukturi, koja je potrebna za ovu vrstu
djelatnosti;

v' proizvodni pogoni se lociraju na mjestima koja su dobro povezana sa
saobracajem, povoljnim uslovima za snabdijevanje potrebnim materijalima,
vodom, moguénostima za obezbjedenje potrebnih ljudskih potencijala i drugih
preduslova;

v' firme koje svoju djelatnost obavljaju uz pretezno Kori$¢enje savremenih
komunalnih sistema, mogu se locirati u stanovima i drugim pogodnim pomo¢nim
prostorijama.

Medutim, danas, u XXI vijeku, u razvijenim zemljama svijeta presudni faktori za izbor
podesne lokacije za biznis su lokacije u blizini univerziteta, lokacije koje nude brzi
pristup internetu i pristupacnost autoputevima i aerodromima.

U stvari, jedna studija je pokazala da su faktori koji ¢ine odredeno podrucje
najpogodnijim za pokretanje i rast malih preduzeca: pristup dinami¢nim
univerzitetima, dovoljan broj raspoloZivih kvalifikovanih radnika, aerodrom u
blizini, umjerena klima i visok kvalitet Zivota (Scarborough, 2012, p. 518).

Bez obzira na vrstu djelatnosti, pocetna tacka prilikom izbora lokacije biznisa su podaci
o ciljanom trzistu. Pored rezultata istrazivanja trzista, neophodno je analizirati podatke
iz oblasti demografske statistike, geografske lokacije trziSta kupaca i trziSta dobavljaca,
analize konkurencije, analize politicko-pravnog okruZenja biznisa, sociokulturoloske
analize.
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1.6.1. Lokacija objekata trgovine na malo i veleprodaje

Prva decenija XXI vijeka definitivno je u znaku prodora novih informaciono-
komunikacionih tehnologija, koje su promijenile i koje jo§S mijenjaju nacin poslovanja i
pruZanja usluga. Tehnologija je znacajno uticala na maloprodaju, a posebno maloprodaja
preko interneta. lako takozvani ikomerc (eCommerce), odnosno elektronska trgovina
postaju sve popularniji, ipak je klasi¢na maloprodaja u svijetu, a posebno kod nas,
dominantna. Razlozi za to su razliciti. Jedan od razloga je da primamljiva lokacija
omogucava ljudima da dotaknu, osjete i doZive proizvode i usluge. U ve¢im prodajnim
centrima potencijalni kupci Zele da budu videni i da vide, i kada nemaju namjeru da
kupuju, ¢esto obavljaju kupovinu. Stoga, pogotovo u malom biznisu iz oblasti trgovine,
tri su bitna faktora za uspjeh poslovanja, i to: lokacija, lokacija i lokacija. Naravno,
ovakvu interpretaciju faktora uspjeha poslovanja ne smijemo simplificirati, ali znacaj
lokacije za mali biznis je Cesto i od presudnog karaktera za opstanak biznisa, pogotovo
ako se radi o usluznim biznisima.

Za lociranje objekata trgovine na malo i usluZznih servisa, po pravilu se polazi od
sljedeceg (Bozi¢, 1996, p. 45):

(1) broja i strukture stanovnistva i njegove kupovne moci,

(2) broja i rasporeda objekata konkurencije,

(3) pristupacnosti lokacije potrosacima,

(4) raspoloZivog parkinga i drugih komunalnih instalacija,

(5) propisanih uslova rada i

(6) uslova prodaje u trgovinskim centrima.
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Slika 2.6. Analiza faktora izbora lokacije biznisa upotrebom internet servisa
(Izvor: http://mapa.banjaluka.rs.ba/mc/, pristupljeno 22.10.2012)
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(1) StanovniStvo svojim brojem, potrebama i kupovnom snagom je kupac robe u trgovini
na malo, i korisnik brojnih i raznovrsnih usluga u usluznim servisima. Da bi se ocijenio
buduéi trziSni potencijal, potrebno je raspolagati podacima o brojnosti i strukturi
stanovniStva na podrucjima na kojima planiramo da obavljamo biznis. Za prikupljanje
ovih podataka koriste se odgovarajuce sluZbe statistike, komore i podaci drugih stru¢nih
sluzbi. Ali dobar broj informacija moZete i sami prikupiti. Analizom svih prikupljenih
podataka utvrduje se i sagledava kupovna mo¢ stanovnisStva na odabranom podrucju za
vodenje biznisa.

(2) Medutim, pogodnost odabrane lokacije ocjenjuje se i sa stanoviSta prisutnosti
konkurencije na odabranom podrucju. Ovo je i razlog da, pored ostalog, moramo
raspolagati podacima o broju, strukturi i rasporedu postoje¢ih objekata koji
predstavljaju konkurenciju. I ove podatke moZemo dobiti od komora i odgovarajucih
regionalnih i opStinskih sluzbi i organa. Uporedivanjem podataka o stanovnistvu, $to u
osnovi predstavlja kupovnu snagu tog podrucja, sa maloprodajnim i usluZnim
kapacitetima, dobijamo podatke o uskladenosti ponude i traznje za odredenim
proizvodima i uslugama. Nedovoljni maloprodajni i usluzni kapaciteti u odnosu na
potrebe, iskazane preko broja i strukture stanovnistva, pokazuju valjanost odabrane
lokacije. U slucaju da se dode do zakljucka da su postojeci kapaciteti objekata trgovine
na malo i usluZnih djelatnosti predimenzionirani, tad se moZe i¢i na jednu od sljedecih
varijanti:
o odabrati drugu pogodniju lokaciju sa ve¢im brojem stanovnika po objektu ili
o locirati se na konkretnoj lokaciji uz uslov da se po osnovu nizih cijena, boljeg
kvaliteta proizvoda i wusluga obezbijedi dovoljan broj potrosaca i vecéa
konkurentnost.

(3) Ocjenu pristupacnosti objekta vrSimo preko toga koliko je objekat uocljiv. Ovaj cilj se
najbolje ostvaruje lociranjem objekta na uglovima, raskrsnicama ulica, te na trgovima.
Na ovim prostorima su, po pravilu, najzivlji tokovi stanovnistva. Ovo omogucava
razgledanje izloZene robe, frekventniju posjetu prodajnim prostorima i usluZnim
objektima, a time se stvaraju uslovi za ve¢u prodaju. Ovakvu vrstu objekata pogodno je
locirati i u neposrednoj blizini supermarketa, robnih kuca, Soping centara i drugih
objekata koji po svom karakteru privlace veliki broj potrosaca.

Maloprodajni objekti neke robe kao Sto su odjeca, obuca, namjestaj, proizvodi ,bijele
tehnike", automobili i sli¢no, lociraju se u neposrednoj blizini prodajnih mjesta istih
proizvoda. Ovo iz razloga Sto se na taj nacin koncentriSe ponuda, a $to ima za posljedicu
povecanje broja potencijalnih potrosaca. Medutim, kod neke specijalne robe (sportska
oprema, poljoprivredne apoteke, i slicno) postiZu se suprotni efekti. Otvaranje dva ili
vise ovakvih objekata na istom mjestu, dovodi u pitanje njihov opstanak.

(4) Kod lociranja maloprodajnih i usluznih objekata potrebno je obezbijediti i
neophodnu komunalnu infrastrukturu: instalacije za snabdijevanje strujom, vodom,
gasom, kanalizacijom, parkingom i slicno. U slucaju da neki od potrebnih uslova nisu
zadovoljeni, to se isti moraju rjeSavati u skladu sa vaZe¢im propisima.
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(5) Prilikom odredivanja lokacije za maloprodajne i usluzne objekte potrebno je voditi
raCuna o uslovima rada koji su propisani za to podrucje. Ovdje se radi o sljede¢em:
poreske obaveze, cijena zakupa poslovnog prostora, reZimi rada (saobracaj, radno
vrijeme), ekoloski uslovi i drugo. Ovo proizlazi iz ¢injenice da za razli¢ita podrucja cesto
vaZe i drugi propisi u vezi sa uslovima rada.

(6) Objekti maloprodaje i za pruZanje raznih vrsta usluga mogu se locirati i u trZznim
objektima, takozvanim Soping centrima, koji mogu biti (ibid., p. 48):

(a) mjesni centri
(b) rejonski centri i
(c) regionalni centri.

(a) Mjesni centri su takva podru¢ja u kojima se lociraju najceS¢e supermarketi,
prodavnice hrane, ugostiteljski objekti, zelene pijace, razni usluzni servisi (frizerski i
kozmeticki saloni, servisi za male popravke, servisi za pranje i ¢iS¢enje i sli¢no). Ovi
centri, po pravilu, privlace veliki broj potrosaca i imaju svoje parking prostore.

(b) Rejonski centri obuhvataju podrucja u kojima stanuje od 40 000 do 60 000
stanovnika. Karakteristike ovih centara su: da su locirani na perifernim podrucjima
grada, gdje je na istoj lokaciji mogucée izgraditi prostrane prodajne i usluZne prostore sa
svom potrebnom infrastrukturom, Sto omogucava lociranje veceg broja maloprodajnih i
usluznih radnji. Ovo je i razlog da oni privlace veliki broj potrosaca. Prodajni i usluzni
prostori u ovim rejonima se najceS¢e obezbjeduju uceS¢em u finansiranju njihove
izgradnje ili zakupom.

(c) Regionalni Soping centri opsluzuju veliki broj stanovnika okolnih naselja. Ovi centri
su od zona stanovanja naj¢es¢e udaljeni i do 20, pa i vise kilometara. Oni su po svojim
karakteristikama dosta sli¢ni rejonskim Soping centrima.

Lokacija objekata veleprodaje zahtijeva, pored ostalih uslova, prije svega povoljne
transportne uslove od dobavljaca do skladista i od skladiSta do kupaca. Ovdje je veoma
bitno da troSkovi transporta budu minimalni. Da bi se to postiglo, lokacije veleprodajnih
objekata se prilagodavaju mogucnostima koriS¢enja automobilskog saobracaja. Za
lociranje veleprodajnih objekata, potrebno je obezbijediti i ostalu potrebnu
infrastrukturu.

1.6.2. Lokacija malih fabrika

Lokacija malih fabrika umnogome je uslovljena vrstom biznisa. One se po pravilu
lociraju u za to odredenim industrijskim zonama, prigradskim naseljima i seoskim
podrudjima. Medutim, neke od proizvodnih pogona moguce je locirati i u neposrednoj
blizini zona stanovanja. To su obi¢no takvi pogoni koji ne narusavaju ekoloske prilike i
ne zagaduju okolinu. Za lokaciju malih fabrika i organizovanje proizvodnje, neophodno
je pribaviti saglasnost nadleznih organa, kao Sto su sluzbe za urbanizam, ekologiju,
komunalne poslove i drugo. Kod izbora lokacije male fabrike potrebno je uzeti u obzir
sve faktore koji utiCu na uspjeSan rad firme.
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Tu se, prije svega, misli na:
0 mogucnosti plasmana proizvoda;
nabavku materijala;
transport;
komunalnu infrastrukturu;
mogucnost angazovanja odgovarajuce radne snage;

0O 0 0O O

poreske i druge obaveze.

Kod eventualne kupoprodaje biznisa, veoma je aktuelan problem pogodnosti njegove
lokacije. Pogodnost lokacije biznisa ocjenjuje se sa razlicitih aspekata, pa se u vezi s tim
postavlja pitanje na koji nacin donijeti zaklju¢ak o pogodnosti konkretne lokacije.
Odgovor na ovo pitanje moZe se dobiti vrednovanjem pojedinih karakteristi¢nih
zahtjeva.
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IL. ULOGA I MODELI FINANSIRANJA RASTATRAZVOJA MALIH 1
SREDNJIH PREDUZECA

2.1. Procjena novcanih sredstava

Procjena potrebnih novcéanih sredstava za biznis proizlazi u osnovi iz projekcije poslova
koji se namjeravaju obavljati. S obzirom na to da predracun tokova novcanih sredstava
treba da je sadrzan vec u biznis planu, to ¢e dobar dio ovih podataka, koji se odnose na
finansiranje, biti osnov za izradu finansijskog plana. Znaci, centralni dio biznis plana ¢ini
proracun novcanih sredstava potrebnih za realizaciju operativnih planova. Bez
proracuna finansijskih - novcanih sredstava nijedan ulagac ili kreditor ne bi podrzao
zahtjev za novCanim sredstvima potrebnih za biznis. Finansijski proracun u osnovi
omogucava, viSe nego bilo koje drugo sredstvo, da se dode do razumne odluke o
finansiranju preduzetnistva. Nov¢ani prora¢un pomaZe ulaga¢ima i bankama da dobiju
odgovore na pitanja, kao Sto su:

e Kolika su sredstva potrebna za ulaganje u biznis?
e U kojem roku ¢e sredstva biti vra¢ena?
e Kakvi se efekti mogu ocekivati od biznisa?

Pored procjene ukupno potrebnih novcanih sredstava, potrebno je utvrditi i strukturu
novcanih sredstava, to jest kolika su potrebna:

a) stalna - osnovna sredstva i
b) obrtna sredstva.

Ova podjela je zasnovana sa stanoviSta duZine angaZovanja sredstava, to jest da li se
sredstva koriste samo u jednom ciklusu - obrtna sredstva ili u viSe reprodukcionih
ciklusa - stalna sredstva.

2.2. Izvori finansijskih sredstava

Svakako jedno od najtezih pitanja za preduzetnika je kako najlakSe i najpovoljnije
obezbijediti potrebna novcana sredstva? Nakon Sto se izvrsi procjena koliko novc¢anih
sredstava je potrebno za finansiranje biznisa, preduzetnik se mora odluciti i koji dio
predvidenih sredstava ¢e obezbijediti iz vlastitih sredstava, a koji dio od kreditora ili
ulagaca kao tudi kapital. Struktura i obim uloZenih sredstava u konkretan biznis zavise,
prije svega, od njegovih projektovanih rezultata. Ova meduzavisnost je jaCe naglasena
kada su u pitanju tudi izvori, ali je prisutna i prilikom usmjeravanja sopstvenih
sredstava.

Kako se ulaganja u biznis najcesce finansiraju sopstvenim i tudim izvorima, po praviluy,
vecu ekonomsku stabilnost daju ulaganja iz sopstvenih izvora. To je i logi¢no, s obzirom
na to da se na tuda sredstva pla¢a kamata, kao cijena za pozajmljeni kapital. UceSce
vlastitih izvora, u ukupnim izvorima ima znacaja i sa glediSta upravljackih prava u
biznisu. U vezi s tim definitivno je zlatno pravilo finansiranja po kome uceSce vlastitih
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izvora u ukupnim finansijskim izvorima treba da bude vece od 51%. Zlatno pravilo
podrazumijeva da se zaduZivanje koristi samo za finansiranje kapitalnih projekata i nije
poZeljna opcija za finansiranje tekucih izdataka.

2.2.1. Interni izvori samofinansiranja

Preduzecu koje je uspjesno prebrodilo takozvane ,djecije bolesti“ i koje posluje viSe od
tri godine od osnivanja, na raspolaganju su brojni interni izvori samofinansiranja.
Finansiranje tekucih i razvojnih aktivnosti iz ostvarene i akumulirane dobiti je
prvenstveni nacin finansiranja svakodnevnih i razvojnih potreba preduzeca. Interni
izvori finansiranja su oni koje preduzece stvara u sebi, bilo mobilizacijom osnovnih
sredstava i dugoro¢nih plasmana, dugoro¢nim rezervisanjem na teret prihoda,
akumuliranjem dijela neto dobitka za sebe, ili pak pokrivanjem efekta revalorizacije
ukupnim prihodom. Prema tome, interni izvori samofinansiranja, prema Mikerevicu, su
(2009, p. 165):

Amortizacija.

Naplacena glavnica dugorocnih potraZivanja.
Dugorocna rezervisanja na teret prihoda.
Akumulirani neto dobitak.

0O 0 0 0 DO

Efekti revalorizacije nadoknadeni iz ukupnog prihoda.

2.2.2. Eksterni - tudi finansijski izvori

Nemogucnost da se sa internim finansijskim izvorima zadovolje potrebe reprodukcije
biznisa namece potrebu angazovanja eksternih - tudih izvora finansiranja. Njihovo
angaZovanje se vr$i samo u slucajevima kada ta ulaganja pozitivno uti¢u na rezultate i
razvoj samog biznisa.

U vezi s tim potrebno je definisati kriterijume za angazovanje finansijskih sredstava iz
tudih izvora. Ti kriterijumi se mogu naznaciti kao:

= utvrdivanje optimalnog odnosa izmedu vlastitih i tudih izvora,
dokumentaciona osnova angazovanja eksternih - tudih izvora finansiranja,
granice kori$¢enja kreditnih aranZmana,

oblici eksternih finansijskih izvora i

L

provjera efekata koriS¢enja tudih izvora finansiranja.

Ulaganje tudih sredstava omogucava povecanje obima poslovanja, smanjenje trosSkova
po jedinici obima poslovanja i povecanje profita. ProSirenje obima posla - biznisa po
ovom osnovu moZe da se vrsi samo do odredene gornje granice, na kojoj se ostvaruje
prirast dobiti - profita u odnosu na prirast troskova, uslovljenih angaZovanjem tudih
finansijskih izvora. Ta granica odreduje i uceS¢e tudih - eksternih u ukupnim
finansijskim izvorima.
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Pri podnoSenju zahtjeva za angazovanje tudih izvora, zajmodavcu se podnosi odredena
dokumentacija. Na osnovu nje, podnosilac zahtjeva pruza dokaz zajmodavcu da ce
pozajmljeni kapital biti vracen pod odredenim uslovima. Taj kreditni zahtjev sadrzi, po
pravilu, sljedece:

e podatke o iznosima trazenog kredita i dinamici koriS¢enja sredstava,
e podatke o raspoloZivim potencijalima firme,

e podatke iz bilansa stanja i bilansa uspjeha,

e podatke o stepenu likvidnosti i solventnosti u proteklom periodu,

¢ podatke o nivou poslovnog uspjeha,

e projekciju gotovinskih tokova (cash flow projection, engl.) odnosno profitabilnosti
projekta.

Kreditni aranZmani pribavljaju se potrebnim sredstvima pod uslovima koji iz tih
ulaganja proizlaze. A ti rezultati zavise, pored ostalog, od: roka otplate kredita, visine
kamate na kreditna sredstva, kolaterala, nivoa profitabilnosti i mogucnosti otplate.

2.3. Modeli i forme finansijske podrske preduzetnickim poduhvatima u
novoformiranim preduzec¢ima

Postoji nekoliko nacina pokretanja biznisa u formi novoformiranog preduzeca.
Takozvani start ap biznisi (start up, engl. novi biznis, novoosnovano preduzece,
prev.aut.) ili novoformirana preduzeca koja krec¢u od nule, kupljena preduzeca u procesu
privatizacije drzavnog kapitala, pri cemu je moguce spin of (spin off, engl. izdvajanje,
odvajanje, prev.aut.) privatizacijom kupiti samo dio privrednog sistema ili cijelo
preduzece, akvizicije i merdZeri, franSizni poslovi gdje se kupuje razradeni biznis
principom ,klju¢ u bravu“. Bez obzira na to o kojem nacinu pokretanja poslovne
aktivnosti je rijeC, ukoliko se radi o mikro i malim preduze¢ima, bi¢e neophodno za
investiciona ulaganja i pocetna obrtna sredstva kombinovati vlastita i pozajmljena
finansijska sredstva. U tom slucaju, jak bankarski sektor, ali i postojanje Sema investitora
rizicnog Kkapitala i garancija moraju da osiguraju pristup pocetnom Kkapitalu za
takozvano start ap preduzeca.

Literatura iz ove oblasti danas tretira odluku o postajanju preduzetnikom kao odluku o
izboru profesije. Posljednja istraZivanja naglasavaju znacaj nekoliko varijabli koje mogu
uticati na tu odluku: ogranicenja kod pozajmljivanja (Hurst i Lusardi, 2004; Parker i Van
Praag, 2007); ljudski kapital (Lazear, 2005; Parker i Van Praag, 2006); geografska
lokacija (Acs i Armington, 2006); kognitivne pristrasnosti (Puri i Robinson, 2005); i
etnicka pripadnost u multietnickim zemljama (Fairlie, 2004). Nije jedini nacin
pokretanja poslovne aktivnosti pocetak od nule, ve¢ je moguée nastaviti porodicni biznis
ili kupiti razraden biznis. Interesantni su rezultati pojedinih istrazivanja koja pokazuju
snaznu Korelaciju izmedu onih koji odluce da postanu preduzetnici i njihovih roditelja
koji su se samozaposlili (Lentz i Laband, 1990; Dunn i Holtz-Eakin, 2000).

Parker i Van Praag (2006) su u istraZzivanju u Holandiji dosli do zakljucka, na osnovu
empirijske analize dobijenih podataka, da postoje pretpostavke da ¢e individue ciji
roditelji vode porodicne biznise a koje su se Skolovale iz oblasti ekonomije, za nekoliko
godina sa vecom vjerovatnoom preuzeti firme ciji vlasnici nisu njihovi roditelji, nego
preduzetnici koji nisu imali roditelje koji vode biznise. Dakle, pretpostavke da ¢e neko
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biti preduzetnik su vece ako su takve osobe imale svoje uzore u najbliZem okruZenju, to
jest u svojoj porodici.

Bez obzira na sve ove pretpostavke, obezbjedenje neophodnog pocetnog kapitala za
pokretanje vlastitog biznisa nije nimalo jednostavan zadatak. Ako individue smatraju da
imaju dobru poslovnu ideju sa potencijalima trZiSne eksploatacije i finansijske
isplativosti, a nemaju vlastiti kapital za pokretanje biznisa od nule, moraée da ubijede
investitore da uloZe svoj novac u njihov poslovni poduhvat. Put za finansijskom
podrskom kada se krece od nule pocinje od manjih iznosa vlastitog novca, uStedevine, ili
pomoc¢i prijatelja i familije, i taj vlasnicki kapital se zove pocetni ili sjemenski kapital
(seed capital, engl. prim.aut.).

Obic¢no, taj iznos kapitala je premali da se uspjesno zapocne poslovni poduhvat,
tako da je uobicajena praksa da inicijalni kapital ukljucuje odredena dugovanja.
Tradicionalno, viasnik treba da ima najmanje dvije treéine od traZenog iznosa
(Corman i Lussier, 1996).

Glavni princip za investitora koji ulaZe u tude poslovne poduhvate je obecavajuca
poslovna ideja formalno predstavljena u formi biznis plana, brz povrat uloZenog kapitala
i sigurnost povrata novca, uz zaradu koja premasuje sigurne marze dobiti koje je
moguce ostvariti ¢uvaju¢i novac u bankama. Istim principima treba da se rukovode
potencijalni preduzetnici koji Zele da uloZe vlastita sredstva za pokretanje biznisa.
Moraju da ubijede sebe, ali i investitore da ¢e njihove poslovne aktivnosti ostvarivati
profit koji ¢e u budu¢nosti obezbijediti opstanak i napredak biznisa (Tracey i Tracey,
2007).

U narednim redovima ¢emo iz pregleda literature identifikovati glavne forme i izvore
finansijskih sredstava za podrSku pokretanja poslovnih aktivnosti u razvijenim
zemljama svijeta. Prethodne studije dokumentuju da su start ap preduzeéa u
tradicionalnim industrijama uglavnom finansirana iz kapitala, investiranog od samih
preduzetnika, sa ili bez pomod¢i rodaka ili prijatelja, sa bankarskim kreditima i
trgovackim kapitalom (Ooghe et al., 1991; Berger i Udell, 1998). Za ovu vrstu firmi,
rizni¢ni kapital nije tipicno na raspolaganju u start ap fazi kao Sto je to slucaj sa
preduzecima iz takozvane visoke tehnologije.

Za preduzeca koja tek treba da budu formirana, potencijalni izvori finansiranja su:

(a) porodica i prijatelji,

(b) mikrokreditne organizacije,

(c) javni fondovi ili drZavne razvojne banke uz garanciju kreditno-garantnih
fondova,

(d) velika preduzeca na bazi javno-privatnog ili privatno-privatnog partnerstva i
kooperacije,

(e) fondovi rizicnog kapitala i

(f) ,andeli” investitori.

Za vec formirano mikro ili malo preduzece, na pocetku ciklusa rasta, finansiranje zavisi
prvenstveno od inicijalne imovine preduzeca (equity, engl.) i spoljnih investitora kroz,
na primjer takozvano andeosko finansiranje. Unutrasnje finansiranje ili imovina se
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definiSe kao fondovi koje obezbijedi osnivac ili osnivali biznisa (partneri, ortaci,
prijatelji, rodaci) isklju¢ivo za pokretanje biznisa, dok je andeosko finansiranje
neformalno, bez posrednika direktno finansiranje gdje ,,andeli“, koji su po pravilu bogati
pojedinci, direktno investiraju u mala preduzeca kroz ugovor o osnivanju i uzimanje
dijela vlasniStva preduzeca, ali bez upravljacke uloge (Sahlman, 1990). ,Generalno
povrat investicije u manje od pet godina” (Awe, 2006, p. 90). Vrlo Cesto ,andeli“ rade kao
male investicione grupe unutar kojih ukrupnjavaju svoj kapital i koordiniSu investicione
odluke, te uz pomo¢ advokata i raCunovoda sklapaju ugovore i investiraju u mala
preduzeca (Prowse, 1998).

U Sjedinjenim Americkim Drzavama postoji veliki broj ovakvih klubova investitora. Te
grupe se sastaju na mjesec¢noj osnovi, nekada i sedmicnoj, kako bi dale priliku vlasnicima
nastajuc¢ih preduzeca da predstave svoje poslovne ideje i namjere. Postoji nekoliko
razlicitih vrsta ,andela“ investitora (Burk i Lehmann, 2006, pp. 125-126):

e Penzionisani investitori. Ova vrsta investitora dolazi iz reda senior menadZmenta
velikih kompanija i mogu da budu zainteresovani da doprinesu novim preduze¢ima
na istom nivou. Koriste svoje otpremnine ranijeg penzionisanja ili penzione fondove
da investiraju.

e Investitori dodatne vrijednosti. To su investitori poc¢etnog kapitala koji generalno
ostaju u pozadini, ali su veoma aktivni ako nastanu problemi. Nastoje da investiraju
do 250 000 US$.

e Profesionalni andeli. Ovi ulagaci dolaze iz tradicionalnih profesija - advokati,
doktori i racunovode. Normalno, vrlo paZljivo istraZuju druge partnere prije
investiranja i namjera im je da investiraju u kompanije Ciji su proizvodi ili usluge iz
njihovih profesija. Generalno nisu zainteresovani da budu ukljuceni u biznis.

e MenadZeri ulagaci. Ovi ulagaci mogu biti na raspolaganju zbog korporativnih
rezanja organizacionih struktura (daunsajzing-downsizing, engl). Zainteresovani
su da doprinesu aktivnom menadZmentu svojim vjestinama. U krajnjem efektu,
njihovo investiranje se moZe posmatrati kao kupovina njihovog posljednjeg posla
na kojem su radili. Ako su preduzeéa "kratka” sa menadZerima, ovakvi investitori su
veoma vrijedni.

e Investitori preduzetnici. Ovo je kategorija klasi¢nih andela investitora koji su
uspjesni preduzetnici i koji Zele da reinvestiraju svoj profit u raznovrsne kompanije.
Oni pretenduju da budu najveca i najaktivnija grupa ,andela”.

e Socijalno odgovorni investitori. Socijalno svjesni investitori namjeravaju da budu
investitori koji njeguju vrijednosti i Cije vrijednosti su u skladu sa kompanijom u
koju ulazu. Ova vrsta investitora je pazljiva prilikom evaluiranja vlastitih ulaganja.
Na primjer, ova vrsta investitora moZe da koristi osiguranje za proizvode i usluge
koji su prijateljski prema okruZenju.

e Porodicni investitori. Ova vrsta investitora prezentuje skup porodica koje vrse
selektivna investiranja. Obicno, postoji jedna osoba koja predstavlja porodice u Cije
ime pregovara o investiranju.

e Investitor posrednik. Mnoga start ap preduzeca imaju potrebu za opremom i
uslugama koje moraju da kupe na trZistu iz kapitala koji zarade. Preduze¢a mogu
biti u mogucnosti da posredno nabave neophodnu opremu kroz razmjenu imovine
za dobra i usluge.
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Andeli investitori u Bosni i Hercegovini ne djeluju organizovano niti se javljaju u
navedenim oblicima. Inovacioni centar Banja Luka (www.icbl.ba) je pocetkom 2012.
godine organizovao prvo investiciono vece i formirao mrezu poslovnih andela. MreZa
poslovnih andela Inovacionog centra Banja Luka postala je prvi punopravni
bosanskohercegovacki ¢lan Evropske mreZze poslovnih andela (EBAN), krovne
organizacije koja okuplja 350 organizovanih mreZa i grupa, 20 000 andela i primi do
40 000 poslovnih planova godi$nje.

Start ap kapital za pocetak poslovanja od nule moZze se nabaviti i od javnih fondova ili
drZavne razvojne banke uz garanciju kreditno-garantnih fondova. Takvih primjera
ima veliki broj u razvijenim zemljama svijeta. Poslovna ideja se evaluira od strane
evaluacionih komiteta koji prema unaprijed definisanim prioritetnim kriterijumima
nude mogucénost finansiranja pocetnog kapitala za formalno otpocinjanje biznisa.
Istovremeno, kreditno-garantni fondovi obezbjeduju kolateral kod komercijalnih
banaka ili mikrokreditnih institucija kod kojih potencijalni preduzetnik aplicira za
pocetni kapital. Kada preduzece starta sa poslovanjem, prolazi nekoliko faza u svom
Zivotnom ciklusu i stice moguénost da dode do dodatnog kapitala generalno sa dvije
strane:

(a) sa strane akcijskog kapitala i

(b) sa dugovne strane.

Modele i forme finansijske podrske mikro i malih preduzeca koja su prebrodila
»djecije bolesti“ poslovanja i pocela da se razvijaju predstavi¢emo i klasifikovacemo u
narednim redovima.

2.4. Modeliiforme eksternog finansiranja malih i srednjih preduzeca

Finansiranje malih i srednjih preduzeca je predmet velikog interesovanja kako
politicara, tako i akademske zajednice zbog znacaja MSP u privatnom sektoru Sirom
svijeta i shvatanja da su ova preduzeca finansijski ograni¢ena (Beck et al., 2009). Kako
navode Beck et al.,autori (2009) u svom radu, veliki broj studija koje su uzimale u obzir
komparaciju preduzec¢a prema veli€ini, pokazali su da MSP ne vide troskove kredita i
pristup finansiranju kao najveéu prepreku rastu i razvoju biznisa, ali ih svakako vide kao
faktor koji usporava MSP viSe nego velika preduzeca (Schiffer i Weder, 2001; IADB,
2004).

Dalje, u akademskim diskusijama posljednjih godina javile su se debate o prirodi odnosa
banaka i MSP. Doskora, vrijedjelo je misljenje da su domace i manje banke sklonije
finansiranju MSP =zato Sto su bolje prilagodene za takozvano ,partnersko
pozajmljivanje®, to jest za tip finansiranja primarno zasnovan na ,soft“ (mekanim, engl.
prev.aut.) informacijama dobijenim od kreditnih sluzbenika kroz kontinuirane,
personalizovane i neposredne kontakte sa MSP, njihovim vlasnicima i menadZerima, kao
i lokalnoj zajednici u kojoj posluju (Keeton, 1995; Berger et al., 2001; Sengupta, 2007).

Medutim, posljednje studije (Berger i Udell, 2006; Berger et al., 2007) kako navode Beck
i ostali (2009) pocinju da osporavaju tradicionalnu ulogu lokalnih banaka i predlazu
novu paradigmu za bankarsko finansiranje MSP, tvrde¢i da velike snaZne inostrane
banke, u odnosu na druge institucije finansiranja, mogu da imaju komparativnu
prednost u finansiranju MSP kroz Sirokogrude tehnologije pozajmljivanja (na primjer
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pozajmljivanje bazirano na imovini preduzeca, faktoring, lizing, bodovanje kredita, i tako
dalje) i centralizovanu organizacionu strukturu umjesto pozajmljivanja zasnovanog na
partnerstvu.

Postoji nekoliko teorija u literaturi medusobno suprotstavljaju¢ih koje pokusSavaju da
objasne modele ponaSanja MSP prilikom izbora modela finansiranja (Balling et al,,
2009).

Takozvana pecking order (hijerarhija, prev.aut.) teorija tvrdi da se najjeftiniji izvor
finansiranja koristi prvi. U ovoj teoriji strukture kapitala preduzeca i finansijskih odluka,
preduzeca za prioritet imaju svoje izvore finansiranja (od unutrasnjih finansijskih izvora
do kapitala) u skladu sa principom najmanjeg napora ili najmanjeg otpora. Prvo se
koriste unutrasSnja sredstva, a kada se istroSe, preduzece se zaduZi, pa tek na kraju
koristi kapital, to jest fiksnu imovinu za dalja eksterna zaduZivanja.

Stati¢na trade-off teorija naglasava da marginalni troskovi finansiranja usmjeravaju
odluke finansijske prirode, i kao rezultat takve analize dodatni izvori finansiranja se
koriste iz razliCitih izvora paralelno (iz duga i iz vlasni¢kog kapitala, to jest imovine
preduzeca).

Finansiranje MSP sektora generalno zavisi od vrste djelatnosti, to jest od privrednog
sektora i faze Zivotnog ciklusa preduzeca. S ciljem rasta i razvoja, MSP moraju
obezbijediti neophodna finansijska sredstva za podrSku razvojnih projekata, pri ¢emu
ciklus finansijskog rasta i potreba se mijenja u zavisnosti od faze rasta, pri cemu treba
raCunati na koriS¢enje vlastite imovine preduzeca i zaduZenja (Balling et al.,2009).
Pitanje na koje teorija preduzetniStva i privredna praksa treba da daju odgovor, a
posebno u vrijeme recesije je sljedece:

Da li u razvojne projekte u MSP i¢i sa konzervativnhim nac¢inom finansiranja razvojnih
potreba ili je potrebno ulaziti u vete rizike i pojacati finansiranje zasnovano na
zaloZznom pravu imovine?

U zavisnosti od Zivotnog ciklusa preduzeca, veli¢ine i snage, razli¢iti su i izvori
finansijske podrske MSP. Na slici 2.7. predstavljeni su izvori finansiranja MSP u Evropi.
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Veli¢ina preduzeca -

Zivotna dob

\j

Raspolozivost

Y

informacija
- -
Veoma mala Mala preduzeéa, Srednja Velika
preduzeca, bez sa moguéim prgdgzeca, sa preduzec'a sa
moguénc;sti visokim izviesnom p_o;natln_"n
hipoteke i bez potencijalom rasta _kreditnom rizikom i
kreditne istorije ali ¢esto sa istorijom, sa kreditnom
limitiranom dostupnim istorijom
kreditnom kolateralom

istorijom

Inicijalna interna
sredstva
% Andeli investitori ' % Rizi¢ni kapital ' 4 Javni kapital '

Trgovacki krediti ' -
-«—— Komercijalni papiri '—>
-+——  Finansiranje finansijskih institucija '—>
- Srednjorocni krediti '—>

plasmani
-«+—  Javni dug '

Slika 2.7. Izvori finansiranja malih i srednjih preduzeca u Evropi
(Izvor: Beck et al.,2009, p. 62)

A

Y

Kako mikro i malo preduzece raste, dobija pristup posrednicima, to jest organizacijama i
institucijama koje se bave finansiranjem, pozajmljivanjem novca i investiranjem
kapitala. Otvaraju se mogucénosti pristupu takozvanim fondovima rizicnog kapitala
(Venture Funds, engl.) sa aspekta ulaska tudeg kapitala u biznis kroz mijenjanje
vlasnicke strukture, kao i sa dugovne strane, otvaraju se moguc¢nosti zaduzivanja kod
komercijalnih ili specijalizovanih banaka.

Rizi¢ni kapital, kao i trgovacki kredit (business to business, engl.) kao nacin finansiranja
mikro i malih preduzeca u ranoj fazi postojanja, tipi¢no se javljaju nakon Sto su proizvod
ili usluga uspjesSno testirani na trziStu i ako imaju potencijal za dalju proizvodnu i
marketinSku eksploataciju. Tek nakon te faze, ako prezive, preduzeca dalje dobijaju laksi
pristup trziStu kapitala i kredita. Ako Zele dalje da pomjeraju granice rasta i razvoja,
mogucnost dokapitalizacije se javlja ulaskom na berze preko kojih se emisijom akcija,
obveznica i drugih hartija od vrijednosti, uz ili bez gubitka dijela vlasnickog udjela stize
do neophodnih novc¢anih sredstava za dalji rast i razvoj.

MSP u zavisnosti od definisanih prioriteta u razvojnim strategijama zemalja i nivoa
razvijenosti institucija i instrumenata preduzetnicke infrastrukture, do dodatnog
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kapitala mogu do¢i iz vladinih fondova i specijalizovanih razvojnih agencija kroz
grantove, sufinansiranje projekata, subvencije i razne direktne podsticaje, ekstra
povoljne kredite sa minimalnim kamatnim stopama, dugim grejs periodom i rokovima
otplate, ali i kroz poreske olakSice i druge instrumente monetarne i fiskalne politike.
Zemlje Evropske unije, zemlje kandidati i potencijalni kandidati, imaju dodatne
mogucnosti pristupa raznovrsnim i bogatim zajednickim evropskim fondovima i
razli¢itim izvorima eksternog finansiranja MSP. U narednim redovima ¢emo detaljnije
prezentovati mogucnosti i izvore finansiranja MSP.

2.5. Krediti

[straZivanja su pokazala da su banke glavni izvor eksternih finansija za MSP u velikom
broju zemalja (Beck et al, 2009; Balling et al., 2009; Burk i Lehmann, 2006). Kao
alternativa finansiranju iz vlasnickog kapitala je finansiranje iz bankarskih pozajmica i
lizinga. Banke ¢e interesovati sigurnost povrata novca, vrijeme za koje ¢e preduzece
vratiti pozajmicu i kamatna stopa, to jest zarada koju ¢e banka ostvariti. Zbog toga
preduzetnici moraju da ubijede bankare dobrim biznis planom i finansijskom
projekcijom da ¢e ulaganje u njihov biznis biti sigurno i profitabilno, $to u slucaju MSP,
pogotovo u ranijim Zivotnim fazama nije nimalo jednostavno. lako se tvrdi u vecini
radova da banke uglavnom ne podrzavaju start ap preduzeca kreditima ili to rade vrlo
oprezno, Huyghebaert i Van de Gucht (2007) dokumentuju u svom radu da su banke
spremne da pozajmljuju i start ap biznisima sa obeéavajuéim izgledima za rast, iako
takva preduzec¢a imaju ukupni racio dugovanja.

Ovo nije slucaj u bankama u Bosni i Hercegovini. U Republici Srpskoj jedino
Investiciono-razvojna banka Republike Srpske nudi start ap kredite, to jest kredite za
pocetne poslovne aktivnosti  (http://www.irbrs.org/azuro3/a3/?id=51, 2012,
pristupljeno 25.10.2012.), dok ostale komercijalne banke uglavnom ne nude pocetni
kapital.

U najrazvijenijoj ekonomiji na svijetu, Sjedinjenim Americkim DrZavama gdje se
preduzetniStvu poklanja izuzetna paznja, kreditno trziSte za ve¢inu MSP je postalo jo$
konkurentnije tokom posljednje decenije, Sto se ogleda nastankom velikog nacionalnog
trziSta kreditnih linija i kreditnih kartica i ulaskom velikih regionalnih banaka na lokalna
trziSta (Ou, 2006). Generalno posmatrajuci, komercijalne banke uglavnom mogu da
ponude kratkoro¢ne pozajmice malim biznisima radije nego dugoroc¢ne kredite, i banke
nude limitirane izvore kada je rije¢ o inicijalnom Kkapitalu (Corman i Lussier, 1996).
Finansijske institucije nude dvije vrste kredita MSP (Balling et al., 2009, pp. 63-64):

i) kreditne kartice i kreditne linije,
ii) hipotekarni krediti, krediti za opremu, motorna vozila i drugi tipovi kredita.

Kreditne linije predstavljaju namjeru banke da u budu¢nosti klijentu, ako to zatreba,
omoguce kreditiranje poslovnih aktivnosti, ukljucuju¢i kratkoroc¢ne kredite sa
mogucnosti prekoracenja limita i dugoroc¢ne kredite. Hipotekarni krediti sa zaloZnim
pravom na imovinu preduzeca ili imovinu vlasnika ili suvlasnika preduzeca su nacin
dolaska do kredita koji je vrlo ¢est u bankarskom sektoru. Cak i u slu¢aju drustava sa
ogranicenom odgovornoS¢u banke Cesto traze i osiguranje pozajmice licnom
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nepokretnom i pokretnom imovinom ili vrijednim hartijama od vrijednosti (akcijama,
obveznicama, municipalnim obveznicama).

Generalno, kreditna sposobnost preduzeca ili preduzetnika lako se procjenjuje
koris¢enjem ,kredit-jezgrovanje” tehnike, gdje se analiziraju dostupni podaci o
kreditnoj istoriji, vrijednost zaloZne imovine i lichi podaci (Balling et al., 2009, p.
65).

MSP na raspolaganju stoji veliki broj raznih oblika kredita, koje ne¢emo detaljno
elaborirati, ve¢ ¢emo ih samo nabrojati (Mikerevi¢, 2009):

- kontokorentni krediti,

- kreditne linije,

- revolving krediti,

- lombardni krediti,

- akceptni krediti,

- rambursni krediti,

- avalni (garancijski) krediti,
- vinkulacioni krediti,

- hipotekarni krediti,

- investicioni krediti,

- prodate obveznice i komercijalni zapisi.

Posebna vrsta finansijskih institucija koje rade sa preduzetnicima i MSP su
mikrokreditne organizacije. U Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini, posebno u
poslijeratnom razvoju zemlje, mikrokreditne organizacije su odigrale znacajnu ulogu u
finansiranju start ap preduzeca, najvisSe preduzetni¢kih samostalnih djelatnosti. Iako su
u suStini njihove pozajmice relativno skupe zbog visokih kamatnih stopa i kratkih
rokova otplate, zbog jednostavnosti apliciranja i kratkog roka dobijanja kredita, veoma
su popularni medu preduzetnicima. U Sjedinjenim Americkim DrZavama preduzetnici
mogu dobiti mikrokredite do 35 000 US$ preko Agencije za male biznise (SBA-Small
Business Agency, engl.,, www.sba.gov,) za obrtna sredstva, inventar, namjestaj, itd. (Burk
i Lehmann, 2006). SBA obezbjeduje i bankarske garancije, koje obezbjeduju i do
maksimalnih dva miliona US$ isklju¢ivo za MSP kod komercijalnih banaka, ali i
dugoroc¢ne kredite, sa fiksnom kamatnom stopom za velike investicije, kao Sto su
kupovina zemlje, zgrada i opreme. U Republici Srpskoj mikrokreditne organizacije mogu
plasirati maksimalno 50 000 KM po komitentu.

Trgovacki krediti su krediti koje dobavlja¢ daje svom klijentu u takozvanim biznis-tu-
biznis (business-to-business, engl. posao za posao, prev.aut.) odnosima. Umjesto da
promptno placaju prodavcima kupljene proizvode ili usluge, preduzeca dobijaju
mogucénost odgode placanja u kracem vremenskom roku, na primjer do 90 dana Sto je
ekvivalentno dobijanju kratkoro¢nog kredita. Upotreba ovih kredita zavisi od
finansijskog stanja kod dobavljaca, duzine otplatnog perioda i pristupa bankarskim
zajmovima (Balling et al., 2009).

Okvirni krediti su vrlo Cest izvor finansiranja za MSP. Generalno posmatrano, okvirni
krediti omogucavaju kratkorocno zaduzivanje koje moze biti koriS¢eno u vrlo kratkom
roku sa ili bez najave da Ce se koristiti odobreni kreditni iznos do limita dogovorenog
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izmedu banke i komitenta. lako su znatno skuplji od bankarskih kredita, vrlo ¢esto su
preferirani od strane preduzeca, jer su poprili¢no fleksibilni (ibid., 2009). Banke obic¢no
naplacuju 8-20% kamatnu stopu za okvirni kredit kada postoji eksplicitni dogovor, a taj
procenat moze da bude i znatno veci ako se prekoraci dogovoreni limit.

2.6. Lizing

Za razliku od bankarskih kredita, lizing (leasing, engl.) je jednostavan nacin dolaska do
imovine bez gotovinskih uplata, podizanja kredita ili drugih formi finansiranja.

Lizing ukljucuje takozvani lease ugovor, na primjer ugovor izmedu vlasnika
nekretnine, the ,lessora - davaoca lizinga“ i korisnika nekretnine, the ,lesseeja -
zakupca®, koji od vlasnika nekretnine prenosi pravo da koristi nekretninu
ugovoreni period za ugovoreni iznos (Balling et al., 2009, p. 64).

Za veliki broj MSP, lizing je atraktivan iz prostog razloga Sto omogucava korisniku
lizinga da ne veZe raspoloZivu gotovinu u fiksnu imovinu, ve¢ da ima i operativni kapital
i Zeljenu opremu. I Sto je jako bitno, lizing kompanije ne traZe kolateral, to jest hipoteku
kao sredstvo obezbjedenja naplate potraZivanja i u situacijama kada je pristup klasicnim
tradicionalnim bankarskim proizvodima ogranicen i limitiran, lizing kompanije postaju
dobar komplement ili alternativa finansiranja. Postoje dva osnovna oblika lizinga, a to
su:

= finansijski lizing i

= poslovni (operativni) lizing.

Glavne razlike izmedu ove dvije vrste lizinga opisane su Medunarodnim
racunovodstvenim standardom 17 (MRS 17).

Finansijski lizing je oblik finansiranja koji podrazumijeva znatno prebacivanje svih vrsta
rizika i koristi koji su povezani s vlasniStvom nad zakupljenim sredstvom od
zakupodavca na zakupca. Potpisivanjem ugovora i isporukom zakupljenog sredstva,
zakupodavac prenosi ekonomsko vlasnisStvo nad zakupljenim sredstvom, dok se pravno
vlasnistvo prenosi tek nakon isteka ugovora o lizingu, nakon uplate posljednje rate. U
finansijskom lizingu, zakupac koristi zakupljeno sredstvo ve¢i dio vijeka trajanja
sredstva, kao i u slucaju sa zajmovima.

Poslovni (operativni) lizing je vrsta lizinga u kojem svi rizici i koristi koji se odnose na
vlasniStvo nad zakupljenim sredstvom ostaju kod zakupodavca. U ovom slucaju
zakupodavac zadrzava ekonomsko i pravno vlasnistvo nad zakupljenim sredstvom, dok
zakupac ima samo pravo koris¢enja. Nakon isteka ugovora, zakupljeno sredstvo se vraca
zakupodavcu. Kod poslovnog lizinga zakupac koristi zakupljeno sredstvo krace nego Sto
je vijek trajanja sredstva.

Kada se radi o investicionim ulaganjima, to jest o kupovini opreme, u slucaju lizinga
oprema koja se nabavi ne prelazi u vlasnistvo korisnika lizinga.

Zakup je slican kupovini na kredit po tome Sto vilasnik opreme (zakupodavac)
prenosi pravo koriséenja opreme na korisnika (zakupca) koji mu zauzvrat placa
redovnu zakupninu u ugovorenom periodu (Mikerevi¢, 2009, p. 207).
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Kada istekne rok zakupa, zakupac dobija prvenstvo kupovine opreme po povlas¢enim
uslovima ako je tako regulisano ugovorom, ili se sklapa novi ugovor o lizingu sa novim
uslovima kori$¢enja opreme.

Sredstva, postrojenja,
masine, vozila

Kupovina sredstava i zadrzavanje

prava vlasnistva preko Lo .
¥ Placanje zakupnine

N

Zakupac koristi sredstva
— odredeni vremenski period —— ™

Zakupac (koji koristi
opremu)

Finansijska ku¢a
(zakupodavac)

Slika 2.8. Lizing transakcija
(Izvor: Mikerevi¢, 2009, p. 208)

Lizing kao nacin finansiranja nabavke opreme je veoma koristan ne samo finansijski
instrument za MSP, ve¢ i sveobuhvatni poslovno-savjetodavni instrument, jer cijena
zakupa, odnosno naknada za zakup obuhvata (ibid., 2009, p. 208):

Amortizaciju opreme, kamatu na sredstva data u zakup, troskove servisiranja,
odrZavanja i zamjene dotrajalih dijelova opreme, troskove osiguranja opreme kod
korisnika lizinga ako korisnik opreme ne vrsi sam osiguranje i time placa troskove
osiguranja, troskove prouzrokovane pripremanjem i zaklju¢ivanjem ugovora o
lizingu, troskove obuke kadrova korisnika lizinga za rukovanje opremom, a ako se
korisniku lizinga prenose znanja i iskustva (know how) iz oblasti tehnike i
tehnologije, uz prenos tehnicke dokumentacije, naknada za te usluge se ugovora
posebno, takode ugovorom o lizingu, ali ta naknada nije sastavni dio cijene zakupa,
vec je odvojena od te cijene i placa se, po pravilu, odjednom.

U Bosni i Hercegovini trenutno posluje devet lizing drustava - sedam u Federaciji BiH i
dvije u Republici Srpskoj. S ciljem unapredenja i razvoja lizinga, kao i drugih zajednickih
ciljeva, lizing kompanije osnovale su Udruzenje drustava za lizing u Bosni i Hercegovini
(http://www.leasing.org.ba/). UdruZenje je zvani¢no pocelo sa radom u aprilu 2005.
godine.

2.7. Faktoring

U velikom broju razvijenih zemalja svijeta i zemalja u razvoju faktoring postaje rastuci
izvor finansiranja velikih korporacija i malih i srednjih preduzec¢a (Balling et al., 2009).
Faktoring, takode poznat kao finansiranje potraZzivanja, je popularna forma dolaska do
kapitala (Burk i Lehmann, 2006).
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Faktorisanje je prodaja (cesija) kratkorocnih potraZivanja od kupaca faktoru ili
faktoring firmi...U najelementarnijem smislu, sustina faktoringa svodi se na to da
preduzece proda svoja kratkoro¢na potraZivanja odmah nakon fakturisanja u
cijelosti ili djelimi¢no faktoring firmi i nakon toga moZe odmabh ili naknadno dobiti
potrebnu gotovinu (Mikerevi¢, 2009, pp. 198-199).

Ova vrsta finansiranja nije podesna za sva preduzeca, ve¢ za ona MSP koja imaju veliki
obim potrazivanja. Faktoring je tip finansiranja u kojem preduzeca prodaju svoja
visokovrijedna potrazivanja sa popustom prije isteka roka naplate potraZivanja i za to
dobijaju automatski gotovinu. Faktoring nije kredit i ne zahtijeva dodatna zaduZenja na
strani bilansa stanja preduzeca, mada obezbjeduje radni kapital finansiranjem (Klapper,
2005).

Faktoring posebno moZe da bude koristan izvor finansiranja u zemljama sa slabim
sudskim izvrSenjima i nesavrSenom evidencijom potrazivanja, kao Sto je slucaj sa
Bosnom i Hercegovinom, jer se prodaju potraZivanja, a ne kolateral, i faktorisana
potraZivanja nisu dio stecajne mase MSP. Faktoring firma uz naknadu (proviziju od 1%
do 3%) otkupljuje potraZivanja prije isteka roka pla¢anja, preuzima poslove naplate,
opominjanja, knjigovodstvene poslove i poslove rizika naplate potraZivanja (Mikerevic,
2009, p. 199). Medutim, empirijska istrazivanja pokazuju da je faktoring
rasprostranjeniji u zemljama sa ve¢im ekonomskim rastom i razvojem, i razvijenim
kreditnim biroima (Klapper, 2005).

Velika prednost faktoringa je Sto se proizvodi prodaju direktno kupcu, gdje preduzece
prodavac daje trgovacki kredit, a istovremeno se naplacuje takvo potraZivanje od
faktoring firme i stiZe do neophodne gotovine koja je bila vezana u potrazZivanjima.
Prema Mikerevicu (2009), usluge faktoring firmi narocito koriste MSP, ali i neka velika
preduzeca, pri ¢emu ugovorom o faktoringu, faktoring firma se moZe obavezati da
prihvata:
e cesiju potraZivanja svoga komitenta na faktoring firmu, pri ¢emu faktoring firma
isplacuje cedirana potraZivanja komitentu uz diskont;
e naplatu potraZivanja komitenta u svoje ime i za njegov racun uz odobrenja
kredita komitentu;
e ispitivanje kreditnog boniteta kupaca komitenta;
e marketing istraZivanja za racun komitenta;
e vodenje knjigovodstva komitenta.

Faktoring se Cesto Kkoristi u srednje razvijenim zemljama, ali manje nego u razvijenim
zemljama.

Na primjer, prosjecan racio faktoringa u odnosu na BDP (bruto domacdi proizvod) je
1,1% u srednje razvijenim zemljama, dok je prosjecan racio kredita privatnom
sektoru u odnosu na BDP 55,67%. S druge strane, u visokorazvijenim zemljama
prosjecan racio faktoringa u odnosu na BDP je 2,56%, dok je prosjecan racio
kredita privatnom sektoru u odnosu na BDP 104,05% (Klapper, 2005, p. 8).

Generalno posmatravsi, krediti i lizing se najviSe koriste kao izvori eksternog
finansiranja, dok faktoring jos traZi svoje mjesto kao alternativni izvor finansiranja.
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2.8. Fondovi rizicnog kapitala

Poslovni poduhvati mogu proizadi iz brilijantnih ideja ili mukotrpnog istrazivackog rada
u improvizovanim uslovima, od strane pojedinaca koji imaju znanje, viziju i spremnost
za rizik. Mnoge multinacionalne korporacije su zapocele na takav nacin, i to uglavnom iz
oblasti informaciono-komunikacionih tehnologija. Za takve ili slicne poslovne ideje iz
oblasti naprednih i obecavaju¢ih i neistrazenih tehnologija, koje mogu da ostvare
potencijalno brzi rast, moguci izvor pocetnog kapitala su fondovi rizicnog kapitala.
»Rizicni kapital (venture capital, engl) se odnosi na fondove investirane u nova ili
visokorizicna preduzeca, obicno u zamjenu za viasnic¢ki udio” (Corman i Lussier, 1996, p.
293). ,Firme rizi¢nog kapitala skupljaju novac privatnih investitora i ocekuju visoki
godisnji povrat (20 - 40%) na svoju investiciju i obi¢no investiraju u kompanije na period
od tri do sedam godina ” (Awe, 2006, p. 90).

Krajem proSlog vijeka, prema Corman i Lussier (1996) u Sjedinjenim Americ¢kim
DrZzavama je bilo viSe od 800 firmi rizi¢nog kapitala. Njihova ulaganja se razlikuju od
drugih finansijskih izvora, jer su spremne u ranim fazama biznisa da ucestvuju u
finansiranju visokorizi¢nih poduhvata, Sto druge finansijske institucije obi¢no nisu.

S druge strane, s obzirom na to da su u pitanju rizi¢na ulaganja u preduzeca sa visokim
potencijalom, ali obi¢no bez menadZerskih znanja i vjeStina osnivaca, firme rizi¢nog ili
preduzetnickog kapitala omogucuju i pruzanje menadzZerskih savjetodavnih usluga
vlasnicima takvih preduzeca u koja uloZe kapital (ibid., 1996).

Dobijanje kapitala od ,vencer” kapitalista (venture capitalist, engl. kapitalista ulagac
rizicnog kapitala, prev.aut.) nije nimalo lako, zato $to su oni selektivni u svojim
odlukama o investiranju i biraju ona preduzeca za koja vjeruju da ¢e im obezbijediti
ekstra veliki povrat uloZenog kapitala. , Vencer kapitalisti su razvili modele za donosenje
odluka koji im pomaZu da donesu odluku u koju ¢e kompaniju investirati a u koju ne”
(Shepherd i Wiklund, 2005, p. 124).

Razumijevanje nacina na koji fondovi rizi¢nog kapitala donose svoje poslovne odluke o
investiranju, na Sta obracaju paznju prilikom ocjenjivanja zahtjeva za ulaganje i na Sta
treba da obrate paZnju, moZe biti od velike pomo¢i preduzec¢ima koja se odluce da
uopste apliciraju za ovu vrstu ulaganja u zajednicki poduhvat.

U visim stadijima razvoja poslovnih aktivnosti u malim biznisima vlasnici preduzeca ¢e
trebati dodatne finansijske injekcije za dalji rast i razvoj preduzeca. Ako se vlasnici
biznisa odluce na rizi¢ni kapital u kasnijim fazama rasta, moraju biti svjesni da su
troSkovi ovog tipa finansiranja visoki i da ,vencer” Kkapitalisti mogu zahtijevati
preuzimanje velikog procenta vlasnickog udjela, Sto na kraju mozZe rezultovati i
gubitkom kontrole u preduzeéu (Awe, 2006). Preduzeca su zainteresovana za rizi¢ni
kapital kada Zele da plasiraju novi proizvod, da penetriraju sa novim proizvodom na
novo trziste, ili jednostavno, kada ocekuju visok rast. Mada je pristup rizicnom kapitalu
limitiran, od esencijalnog je znacaja za inovativna MSP.

U Evropskoj uniji se pokuSava izgraditi takozvano panevropsko trziSte rizicnog kapitala,
koje je trenutno fragmentirano i uokvireno u nacionalne granice zemalja Clanica (Latest
trends in SMEs access to finance and EU financial instruments, 2010).
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lako se Evropska komisija trudi da uspostavi bolje mehanizme privlaCenja kapitala u
fondove rizicnog kapitala, jedan od razloga nedostatka takozvanih rizi¢nih investitora u
Evropskoj uniji (u Bosni i Hercegovini nema registrovanih fondova rizicnog kapitala,
prim.aut.) je mala atraktivnost takvih ulaganja i slab povrat na uloZeni kapital. ,U
desetogodisnjem periodu, povrat na uloZeni rizi¢ni kapital je bio 6,3% u Evropi u odnosu
na 26% u Sjedinjenim Americkim DrZzavama” (Financing SME growth - Adding European
Value, 2006, p. 4). U istom izvjeStaju je navedeno da su ukupne investicije rizicnog
kapitala u tehnologiju cCetiri puta vete nego u Evropi. Dok je prosjecna investicija
rizicnog kapitala u Evropi 0,9 miliona € u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZavama je to 6,1
miliona €. I konacno, klju¢ni aspekt uspjeSnog investiranja rizicnim kapitalom je izbor
trenutka povlacenja i reinvestiranja oslobodenog oplodenog kapitala u nove poduhvate.

2.9. Mezanin finansiranje MSP

Mezanin (Mezzanine, engl. mezanin) finansiranje je u osnovi duznicki kapital koji daje
pozajmljivacu pravo da konvertuje dug u vlasniStvo ili udio u vlasnickom kapitalu
ukoliko kredit nije vra¢en na vrijeme i u punom iznosu. Kao hibridna forma kapitala,
mezanin dug je smjeSten izmedu glavnog duga i vlasnickog kapitala u strukturi i koristi
se uvijek kada postoji finansijski gap izmedu duga i imovine (Abassi, 2004 navedeno u
Laura, 2007). Ovaj izvor finansiranja je znacajan komplementarni izvor finansiranja za
preduzeca. Iako je upotreba mezanin finansijskih instrumenata odskora u ekspanziji, jo$
je njihova upotreba skromna u odnosu na normalno finansiranje kreditima (Glavanits,
2007).

Upotreba ovog izvora finansiranja MSP u zemljama ¢lanicama Evropske unije razlicita je
od zemlje do zemlje, gdje pojedine zemlje imaju bolji izbor razlic¢itih proizvoda mezanin
finansiranja. Tradicionalni korisnici ove vrste finansiranja su vec¢a i dobro kotirajuca
MSP koja cCesto traze iznose vece od dva miliona € (Glavanits, 2007). Mezanin
finansiranje se odnosi na sloj finansiranja izmedu glavnog duga preduzeca i kapitala, u
tri sloja strukture kapitala preduzeca, kao Sto je prikazano na slici 2.9.
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Preferencijalne akcije E—

Kapital

Slika 2.9. Mezanin dug - premosc¢avanje gapa izmedu duga i vlasnickog kapitala
(Izvor: Laura, 2007, p. 15)

Svaki sloj je razli¢it i ima svoje jedinstvene karakteristike, ali i svoje vlastite profile rizika i
nagrada (Laura, 2007, p.15):

- Prvi sloj - glavni dug koji ukljucuje nizak rizik, niske troskove, kratak rok i najmanje je
fleksibilan. Najces¢i je oblik finansiranja potreba biznisa. Obicno je to najjeftiniji oblik
kapitala i prvi prioritet u slucaju likvidacije (Jamison i Bitoni, 2007);

- Drugi sloj - Mezanin dug ukljucuje umjeren rizik, umjerene troskove, dugorocan je i
fleksibilan. Strukturno, mezanin dug je podreden u prioritetu pla¢anja u odnosu na glavni
dug ali je visi u rangu u odnosu na akcije ili vlasnicki kapital. Mezanin dug generalno ima
veci rizik potencijalnog povratka nego glavni dug, ali manyji rizik i potencijalni povratak od
vlasni¢ke imovine;

- Treci sloj - Kapital koji ukljucuje veliki rizik, visoke troskove, dug rok ali i najvecu
fleksibilnost. NajceS$¢i oblik mezanin duga je podredeni dug, a to je neobezbijedeni kredit
niZeg ranga u slucaju bankrota u odnosu na glavni dug (Laura, 2007).

Na slici 2.10. mozete vidjeti mjesto i ulogu mezanin finansiranja MSP u odnosu na faze
zivotnog ciklusa preduzeca.
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Slika 2.10. Faze u razvoju preduzeca i finansijski instrumenti
(Izvor: European Commission, Mezzanine Finance. Final Report, Roundtable between
bankers and SMEs, Enterprise Publication, 2007)

Kompanije zrele za ovaj tip finansiranja su preduzeca sa konzistentnim prilivom i
odlivom gotovine, sa diverzifikovanom bazom kupaca, sa portfoliom proizvoda
diverzifikovanih prema prioritetnoj strukturi, na trziSnoj i/ili tehnoloskoj ivici, iskusnim
menadZment timom i dobro kapitalizovanim bilansom stanja (Abbasi, 2004).

2.10. Uloga berze u finansiranju MSP

Preduzeca u trZiSnoj ekonomiji prodajom proizvoda i usluga i naplatom potraZivanja,
ukoliko ti iznosi pokriju ukupne troskove, ostvaruju dobit, iz koje je moguce finansirati
dalji rast i razvoj preduzeca. U slucaju ne samo MSP, ve¢ i velikih privrednih sistema,
iskljucivo finansiranje iz poslovne neto dobiti razvojnih projekata jednostavno nije
moguce. Stoga, privredna realnost nalaZze menadZerima i vlasnicima preduzeca da
kombinuju vlastita novcana sredstva sa tudim kapitalom, iz raznih izvora. Nisu sva
preduzeéa u jednakoj mogucénosti da pristupaju razli¢itim izvorima kapitala iz
raspolozivih finansijskih sredstava.

Faktori koji uticu na moguc¢nost zaduZivanja preduzeca su veli¢ina preduzeca, kreditna
istorija, odnos izmedu kapitala i duga, atraktivnost proizvodno-usluZznog asortimana,
organizaciono-pravna forma preduzeca. Naj¢e$¢i nacin registrovanja novonastalih mikro
i malih preduzeca je u formi drusStava sa ograni¢enom odgovornos¢u. Ovaj nacin
registracije je pogodan iz razloga Sto je brzi, jednostavniji i jeftiniji od registrovanja
akcionarskog drustva. Clanovi drustva ograni¢ene odgovornosti odgovaraju ograni¢eno,
do iznosa uloga, za obaveze dru$tva. Medutim, kao takvo, preduzece nema pristupa
svjeZem novcanom kapitalu, koji bi mogao u odredenim vremenskim razmacima sticati
preko berze hartija od vrijednosti, i to sa aspekta duznickog zaduZivanja i promjene
vlasnickog udjela, to jest zaduzivanjem preko vlastitog kapitala.
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Prvi preduslov da se do kapitala dode preko berze je promjena pravnog statusa
preduzeca, iz druStva ograniCene odgovornosti (d.o.0.) u akcionarsko drustvo (a.d.).
Drugi preduslov je da preduzece zadovolji precizne i zahtjevne kriterijume za kotizaciju
na berzi hartija od vrijednosti, to jest da bude ¢lan berze, $to povlaci za sobom prava i
obaveze. Zakon o trziStu hartija od vrijednosti (,Sluzbeni glasnik Republike Srpske" broj:
92/06 i 34/09, 2009) clan 155, stav 1 reguliSe pravila na Banjaluckoj berzi
(http://www.blberza.com).

Kao c¢lan berze hartija od vrijednosti preduzece generalno moZe doci do sredstava
pozajmicom od banke (bez obzira na formu preduzeca, sva preduzeca mogu aplicirati za
bankarske kredite, s tim da a.d. koja kotiraju na berzi imaju mnogo vece Sanse za
dobijanje povoljnijih kredita), emitovanjem akcija i obveznica. U Republici Srpskoj je
samo jedno preduzece transformisano iz d.0.0. u a.d. i primarnom emisijom akcija
izvrsilo je dokapitalizaciju imovine i steklo dodatni kapital. Razlozi zaSto to nije pravilo
su za dalja istraZivanja. Mogu¢i odgovori su nezainteresovanost ili neznanje
preduzetnika o moguénostima koje pruza berza, transparentnost poslovanja i Siroka
dostupnost finansijskih izvjeStaja preduzeca koja kotiraju na berzi, visoki troskovi
kotizacije, globalna finansijska kriza i pad berzanskih indeksa.

Kada se govori od dugoro¢nim izvorima finansiranja preduzeca, u obzir se uzimaju dva
izvora, akcijski kapital, koji odrazava sopstvena sredstva i dug, koji odrazava
pozajmljena sredstva (Eri¢, 2003). Takode, preduzeima su na raspolaganju i
kratkoro¢ni izvori finansiranja u formi hartija od vrijednosti, koje ¢emo ukratko
predstaviti, s ciljem elaboriranja razlicitih moguénosti finansijskih trziSta i berze u
prikupljanju novcanih sredstava za MSP, to jest za preduzeca uopste.

2.10.1.Finansiranje emisijom akcija

Prodajom akcija, preduzece (akcionarsko drustvo - a.d.) stice sopstveni kapital kao trajni
izvor finansiranja inicijalnom javnom ponudom (IPO - Initial Public Offer, engl.).

Primarna emisija akcija (IPO), u pravnom smislu, predstavlja pretvaranje odredene
kompanije u otvoreno (javno) akcionarsko drustvo. Vlasnici putem mehanizma
finansijskog trZista pribavljaju neophodna finansijska sredstva, a izmedu emitenta i
investitora dolazi do razmjene vlasnistva kompanije za odredeni novac koji se
pretvara u njen kapital (Mikerevic¢ i Petkovi¢, 2010, p. 21).

Akcionarski kapital predstavlja sastavni dio akcionarskog drustva i on se uplacuje od
strane vlasnika kapitala (akcionara). Sustina akcionarstva se treba posmatrati sa dva
stanovista: sa jednog aspekta, akcije odraZavaju vlasnicke odnose, a sa drugog
predstavljaju finansijski instrument kojim se prikuplja kapital za finansiranje poslovnih
aktivnosti emitenta.

Akcionarski kapital je podijeljen na odredeni broj akcija (sa nominalnim iznosom) koje
su uplatili akcionari kapitala, s tim da je karakteristicno za emitente akcija da samo u
svome pocetnom razvoju prodaju akcije po nominalnoj vrijednosti (Vunjak i Kovacevic,
2009). ,,Najpoznatiji tip akcija su svakako obicne akcije, Cijim izdavanjem emitent dolazi
do sredstava za finansiranje poslovanja, dok kupci postaju novi suvlasnici firme” (Eri¢,
2003, p- 330). Posto investitori prihvataju rizik poslovanja emitenta, dobijaju pravo da
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ucestvuju u diobi dobiti, Sto se isplacuje u obliku dividende, s tim da isplata dividende ne
predstavlja prioritetnu obavezu za preduzece kao isplata kamate na emitovane
instrumente duga. Razvijena trziSna privreda i razvijeno trziSte kapitala u nacionalnim
ekonomijama uticali su na pojavu razlicitih oblika akcija. Prema Vunjaku i Kovacevicu
(2009), najvise je prisutna sljedec¢a podjela akcija:

- akcije naime,

- akcije na donosioca,

- obicne (redovne) akcije,

- akcije sa nominalnom vrijednos$¢u,

- akcije bez nominalne vrijednosti,

- akcije sa garantovanom dividendom,

- akcije bez garantovane dividende,

- konvertibilne akcije,

- akcije sa odloZenim pla¢anjem dividende,
- otvorene i zatvorene akcije,

- akcije sa ve¢im brojem glasova,

- akcije bez prava glasa,

- osnivacke akcije i akcije naredne emisije.

TrziSte hartija od vrijednosti kojima kompanije i drZave prikupljaju kapital naziva se
primarno ili emisiono trZiSte (Primary Capital Market, engl.) i ono se znacajno razlikuje
od sekundarnog trziSta iako su oba medusobno ¢vrsto integrisana. Putem primarnog
trzista plasiraju se dugorocne hartije do vrijednosti subjekata sa velikim vrijednostima
transakcija i znacajnim rizikom, dok se na sekundarnom trZiStu tim emitovanim
hartijama od vrijednosti stalno trguje (Mikerevi¢ i Petkovi¢, 2010).

Nakon prve emisije akcija, akcije ¢e imati svoju trzisSnu vrijednost koja po pravilu, u
slucaju privrednog prosperiteta i dobrog poslovanja emitenta, akcionarima garantuje
rast cijena akcije i njihove vrijednosti iznad nominalne vrijednosti. Stoga, ve¢ etablirana
preduzeca na berzi daljim emisijama akcija mogu pribaviti dodatni kapital namijenjen
ekspanziji preduzeca, u zamjenu za smanjenje vlasnickog udjela za procenat emitovanih
akcija.

Preko berze MSP mogu emisijom preferencijalnih (prioritetnih) akcija do¢i do dodatnih
izvora kapitala. Radi se o hibridnim hartijama od vrijednosti jer imaju karakteristike
povjerilackih i vlasnic¢kih hartija. ,Sam naziv upuéuje na to da se radi o prioritetnim
akcionarima, a koji imaju prece pravo na dividendu i ucesée u likvidacionoj masi ukoliko
dode do likvidacije preduzeéa” (Mikerevi¢, 2009, p. 233). Prioritetne akcije imaju
odredene sli¢nosti i sa obveznicama (instrumentom dugoro¢nog duga), ali obaveza
isplate dividende nije zakonska, pa se iz tog razloga preduzece ne moZe odvesti u stecaj
kao u slucaju neplacanja kamate na obveznicu. ,Medutim, prioritetni akcionari su ipak
zasticeni kroz emisiju kumulativnih akcija, Sto podrazumijeva da se zaostale dividende
moraju isplatiti prije bilo koje isplate dividendi obi¢nim akcionarima” (ibid., pp. 233-234).
S obzirom na to da su sli¢nog rizika kao i obveznice, ve¢ina preduzeca radije izdaje
obveznice, nego preferencijalne akcije.

Za mala i srednja preduzeca treba da budu kljune te naredne emisije hartija od
vrijednosti kojima treba da budu obezbijedena jeftina finansijska sredstva za
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finansiranje buducih projekata. Sama inicijalna ponuda akcija (IPO) treba da im
predstavlja svojevrsnu ulaznicu u sferu ve¢ih moguc¢nosti eksternog finansiranja kojima
¢e smanjiti zavisnost od konzervativnog bankarstva i pojeftiniti pozajmljeni kapital, a
istovremeno omoguditi i pozajmljivanje na medunarodnim finansijskim trzistima kroz
emisiju hartija od vrijednosti na inostranim trziStima.

2.10.2.Finansiranje emisijom obveznica (dugom) i kratkoro¢nim hartijama od
vrijednosti

Obveznice kao hartije od vrijednosti cesto se identifikuju kao instrumenti duga.
Medutim, instrument duga nije samo obveznica, ve¢ su to i note, bondovi, debenture,
promisorne note, zapisi, certifikati (Vunjak i Kovacevi¢, 2009). Obveznice su samo jedan
od instrumenata duga, ali istovremeno i najznacajnija duznicka hartija od vrijednosti.

Obveznica je povjerilacka hartija od vrijednosti kojom se potvrduje da je povjerilac
(investitor) platio duZni¢ku (emitentnu) protivvrijednost obveznice i da ¢e emitent
isplatiti povjeriocu kamatu po ugovorenoj kamatnoj stopi u ugovorenim rokovima i
platiti glavnicu o roku dospijec¢a (Mikerevi¢, 2009, p. 231).

Obveznice emituju drzava i preduzeca. Emisijom obveznica pocela su da se bave i
preduzeca, jer je ovaj oblik prikupljanja finansijskih sredstava jeftiniji od emisije akcija i
radi se o duznicko-povjerilatCkom odnosu bez gubitka vlasni¢ckog udjela. Emitovanje
dugorocnih obveznica od strane firmi, u ve¢cem obimu, povecalo je i njihov stepen rizika,
dok je vlasnicima obveznica smanjio rizik, ali i niZi nivo prinosa. Prema nacinu isplate
glavnice i kamate, obveznice mogu biti jednokratno i viSekratno isplative.

Jednokratno isplative obveznice su one bez kupona i u praksi se veoma rijetko emituju,
dok su visekratne obveznice kuponske, i obavezuju emitenta da u ugovorenim rokovima
(najcesc¢e polugodiSnje) na dan dospijeca isplate investitorima kamate u iznosima koji su
jednaki rezultatu mnoZenja kamatne stope i nominalnog iznosa obveznice (vrijednost na
dan dospijeca). Kada obveznica dospije na placanje, vlasnik prima i glavnicu, odnosno i
nominalni iznos, $to se vidi na slici 2.11.
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Slika 2.11. Kupoprodaja viSekratno isplativih obveznica pokrece novcane tokove
kod emitenata i investitora
(Izvor: Mikerevi¢, 2009, p. 231)

Na slici se vidi da svaka kupoprodaja visekratno isplativih obveznica pokrece odredene
novcane tokove kod emitenata i investitora, sa ¢ime su povezani i rizici naplate
investitora od emitenta. Rizik naplate obveznice emitovane od strane drzave jednak je
nuli, dok moZe biti veoma visok kod preduzeca koja su u finansijskim problemima. Zbog
toga je i uloga berze u predstavljanju finansijskog zdravlja i snage preduzeca veoma
bitna i moZe da utice na kreditni bonitet pojedinacnih preduzeca.

»Najznacajniji finansijski instrumenti trZista novca su upravo kratkorocne hartije od
vrijednosti duga” (Eri¢, 2003, p. 268). Emitenti kratkoro¢nih hartija od vrijednosti su
razliciti (drZava, banke i druge finansijske institucije, jedinice lokalne vlasti, drzava,
preduzeca) a motivi za emisiju su (ibid., p. 268):

- obezbjedenje sredstava za rjesavanje problema likvidnosti i
- prikupljanje sredstava za kratkorocno finansiranje, cime se savladavaju odredeni
gapovi na koje emitenti nailaze u svakodnevnom poslovanju.

Postoji veliki broj kratkorocnih hartija od vrijednosti od kojih su par i na raspolaganju
preduzeéima. Cesto Koris¢eni instrument duga koji emituju preduzeéa s ciljem
prikupljanja novcanih sredstava za finansiranje svog poslovanja je komercijalni zapis.
RijeC je o instrumentu duga koji se prodaje uz diskont, po cijeni manjoj od nominalne
vrijednosti. To je neosigurana sopstvena mjenica preduzeca sa fiksnim rokom dospijeca
sa kojom se imaocu komercijalnog zapisa obecava da ¢e biti placena naznacena suma
plus kamata na dan dospijeca. Da bi komercijalni zapisi bili privlacni za kupce,
preduzee moZe izdati komercijalne zapise uz garanciju poslovne banke o isplati
fiksirane ukupne sume, a banka, naravno za to od preduzeca naplacuje proviziju
(Mikerevi¢, 2009).
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Trasirana mjenica je takva mjenica kojom izdavalac mjenice (trasant) nalaZze trecem licu
(trasatu) da plati mjenicnu sumu na dan dospijea licu nazna¢enom u mjenici
(remitentu).

I ova mjenica je rezultat konkretne trgovacke transakcije. Trasirana mjenica se moZe
izdati sa rokom dospijeca: plativa po videnju, plativa za odredeni broj dana po videnju,
plativa za odredeni broj dana od izdavanja i plativa na odredeni dan (Mikerevic,
2009, p. 94).

Kao takva, u novcano trZziSte se trasirana mjenica ukljucuje njenim eskontom kod banke.
Naravno, banka moZe eskontovanu mjenicu reeskontovati kod druge banke.
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IlI. ULOGAIMODELI NEFINANSIJSKE PODRSKE RASTU I RAZVOJU MALIH I
SREDNJIH PREDUZECA

Obrazovanje i znanje su presudni preduslovi dinamickog razvoja privrede. Vizija
Evropske unije je jasno artikulisala potrebu za uspostavljanjem formalnog i neformalnog
obrazovnog sistema gdje preduzetniStvo, menadZment i poznavanje privrednog prava
kroz interdisciplinarni pristup aktivnim cjeloZivotnim u¢enjem zauzimaju klju¢nu ulogu.

Da bi se postigli ciljevi Lisabonske strategije, Evropa mora da stavi glavni akcenat
na znanje i inovacije. Promovisanje vise preduzetnicke kulture je vaZan dio ovog
napora, pocevsi sa mladima i od Skolskog obrazovanja. Preduzetnistvo je glavni
pokreta¢ inovacija, konkurentnosti i rasta (Mini Companies in Secondary
Education, 2005, p. 7).

U relativno kratkom periodu preduzetnicka edukacija prokrcila je sebi put u vrh
socioekonomskih i politickih agendi, gdje trenutno predstavlja visoki prioritet u
politikama vlada razvijenih zemalja i zemalja u razvoju (Mitra i Matlay, 2004). U skladu
sa politikom Evropske unije, preduzetnistvo treba da bude uklju¢eno na svim nivoima
obrazovanja i kroz zajedniCke nastavne planove i programe (Commission of the
European Communities, 2008; 2005).

Ne postoji jednostavan recept dolaska do idealne privredne strukture, niti postoje
sidealne mjere” za uspostavljanje takve kvalitativne strukture koja je primjenljiva u
cijelom svijetu. Naime, idealna je ona privredna struktura koja obezbjeduje visok
procenat zaposlenosti, sa prihvatljivim stepenom nezaposlenosti i procentom inflacije,
visokim nivoom proizvodnje dodajne vrijednosti i viSkom priliva novcanih sredstava u
odnosu na njihov odliv. Svaka nacionalna ekonomija ima vlastitu osobenost po kojoj se
razlikuje od ostalih ekonomija.

Obrazovanje i transfer znanja u privredu, uopsteno posmatrano, imaju veliki uticaj na
poslovanje, rast i razvoj MSP, a samim tim i na kvalitativnu strukturu privrede. Pitanje je
na koji na¢in moZemo mjeriti taj uticaj znanja i da li i u kojoj mjeri postoji korelacija
izmedu kvaliteta formalnog i neformalnog obrazovnog sistema i rasta i razvoja MSP?

Pored izgradnje sistema finansijske podrSke pocetnim i postoje¢im MSP, izgradnja
institucija nefinansijske podrske, dugoro¢no posmatrano, bitniji je elemenat, ili bolje
receno, stub izgradnje preduzetnicke klime.

3.1. Uticaj formalnog i neformalnog obrazovanja menadzera i preduzetnika na
rast i razvoj malih i srednjih preduzeca

Ohrabrenje preduzetnistva je klju¢ za kreaciju radnih mjesta i poboljSanje
konkurentnosti i ekonomskog rasta. Mada stopa preduzetniStva (aktuelnog ili
potencijalnog) moze da bude pod uticajem velikog broja razlic¢itih faktora, sigurno je da
kulturni aspekt treba posebno da se razmatra. Edukacija moze da ponudi izuzetno
znacajan doprinos. Razvoj preduzetnickog duha trebalo bi da ohrabri mlade ljude, joS u
periodu njihovog Skolovanja.
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U zavrSnom dijelu monografije predstavi¢emo rezultate istrazivanja u Banjoj Luci na
uzorku od 87 preduzeta o percepciji menadZera i preduzetnika o ulozi i znacaju
formalnog i neformalnog obrazovanja iz oblasti menadZmenta malog biznisa i
preduzetniStva, te o vezi izmedu rezultata poslovanja preduzeca i stepena formalnog i
neformalnog obrazovanja menadZera i zaposlenih u preduzelima iz istraZivackog
uzorka. Ulaganje u obrazovanje, istraZivanje i razvoj predstavljaju takozvani ,intangible
assets“ (nematerijalna imovina, prev.aut.).

Marusi¢ (2007) tvrdi da je obrazovanje u preduzecu (u konkretnom slucaju Hrvatske)
jedna od osnova konkurentnosti. Preduzetnicko formalno i neformalno obrazovanje u
slucaju tranzicionih zemalja, ukljucuju¢i Bosnu i Hercegovinu je na veoma niskom nivou.
Cak i u zemljama Evropske unije nije na zavidnom nivou i uvodenje preduzetni¢kog
obrazovanja na nivou univerziteta je novijeg datuma. U Njemackoj federalno
Ministarstvo za obrazovanje i istrazivanje je u okviru pilot projekta zvanog EXIST, u
periodu od 1998. godine do 2001. godine podrzalo uvodenje preduzetnicke edukacije i
akademskih istrazivanja iz oblasti preduzetnistva, sa ulaganjem od 20 miliona evra, a od
2001. godine projekat je proSiren na jo§ 10 univerziteta (Weissbach, 2008). Isti autor
(Weissbach, 2008) navodi da su prva sistematska istraZivanja o preduzetnistvu na
univerzitetima u Dortmundu i Berlinu obavljena u ranim osamdesetim godinama
proslog vijeka. Medutim, pojedini autori smatraju da pojedine forme preduzetnicke
edukacije traba zapoceti u predSkolskom obrazovanju, odnosno vrti¢ima.

U svom radu Weissbach (2008) smatra da je preduzetnicka edukacija u vrti¢ima joS tabu
tema za mnoge eksperte, ali da postoji mnogo ciljeva predskolskog obrazovanja koja su
u potpunosti saglasna sa ciljevima preduzetnicke edukacije, a to su:

- razvijanje kapaciteta djece za rjeSavanje problema,
- orijentacije ka solucijama,

- Kkreativnost,

J hrabrosti

- takmicenja zasnovana na igranju razlic¢itih uloga.

Tako prema Zimmeru (1985) kako je navedeno u radu Weissbacha (2008, p. 8):

Pedagoska situacija u vrticu je idealna platforma za ucenje preduzetnistva - na
razigran nacin. U nekoliko projekata djeca i roditelji su proizvodili i prodavali
igracke kako bi poboljsali finansijsku situaciju u njihovim vrti¢ima.

Dakle, u literaturi moZemo da nademo dosta razmisljanja o neophodnosti pokretanja
projekata i programa preduzetnicke edukacije u ranim stadijima Zivota, u predSkolskim
ustanovama. Logicki slijed u ostvarivanju potreba preduzetnickog obrazovanja u Sto
ranijim fazama Zivotnog doba djece i omladine je traZenje razli¢itih formi razvoja
Skolskih planova i programa za preduzetnicku edukaciju u osnovnim i srednjim skolama.

U zemljama tranzicije, a posebno u Bosni i Hercegovini, gdje tranzicija iz centralno-
planske privrede u trziSnu ekonomiju jo$ nije u potpunosti kompletirana, djecu i
omladinu su sistematski ucili u formalnom sistemu obrazovanja da je drzavna svojina i
kolektivizam osnovna pretpostavka razvoja komunistickog drustva. Padom Berlinskog
zida 1989. godine zapocCeo je sistem ruSenja jedne ideologije i prelazak na trziSnu
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ekonomiju i kapitalisticko druStveno uredenje i parlamentarnu demokratiju. Medutim,
kako to u svom radu objaSnjavaju PraSnikar i Leskovec (2010), postoje razliciti modeli
kapitalizma (anglosaksonski, skandinavski, kontinentalno-evropski, mediteranski,
japansko-korejski, balticki tranzicijski, tranzicijski drzava bivSe Jugoslavije, tranzicijski
drzava bivSeg Sovjetskog Saveza, te kinesko-indijski model), i sa padom socijalistickih
ekonomija, jasna linija razliCitosti izmedu kapitalistickog i socijalistickog sistema
nestaje. Svaka zemlja gradi vlastiti model obrazovanja i gradi infrastrukturu transfera
inovacija i znanja u privredu, kroz finansiranje i sufinansiranje naucnoistrazivackih
projekata, opremanje laboratorija na wuniverzitetima i istraZivackim institutima,
izgradnju univerzitetskih i tehnoloskih parkova.

U svim tranzicionim zemljama, pojedinac kao individua i preduzetnik se stavljaju u
centar zbivanja. Otvara se sve viSe privatnih i drZzavnih srednjih i visokih poslovnih i
drugih Skola i koledZa, visoko obrazovanje je u vecini evropskih zemalja u procesu
korjenitih reformi u skladu sa principima Bolonjske deklaracije.

Da li je ulaganje u znanje, to jest obrazovanje, klju¢ uspjeha pojedinih ekonomija? Bez
empirijske potvrde sigurno moZemo pozitivno odgovoriti, ali pitanje je na koji nacin i u
kojem periodu, te uz koja finansijska ulaganja postic¢i taj cilj? Je li Irska pravi model za
razvoj MSP u novim zemljama ¢lanicama Evropske unije, istrazZivacko je pitanje na koje
su odgovor trazili Callaghan i Leningham (2006). Kada se prikljucila Evropskoj uniji
1973. godine, Irska je bila siromasna poljoprivredna zemlja. U prvim godinama
zajednickog Zivota u evropskoj porodici, Irska je definisala sveobuhvatni koncept
privlacenja stranog kapitala u elektronsku, hemijsku i druge visokotehnoloske privredne
grane, Sto je za sobom povuklo i znatna ulaganja u obrazovanje i preduzetnicku
edukaciju.

Tri su glavne oblasti u takozvanom holistickom pristupu ekonomskog razvoja kroz
optimizaciju faktora koji uti¢u na razvoj konkurentnosti irskih preduzeca, a prema
Cullitonu (1992) citirano u istom radu Callaghana i Leninghama (2006, p.3): , To su, inter
alia: infrastrukturna poboljsanja, reforma poreske politike i obrazovanje.”

Misljenja smo da preduzetni¢ka edukacija treba da bude zastupljena u tranzicionim
zemljama od najranijih Zivotnih doba njenih gradana. U predskolskom obrazovanju u
formi zabavnih igara neophodno je jacati timski duh djece, uciti ih da donose odluke
izmedu viSe alternativa, da odmalena shvate znacaj lojalnosti domac¢im brendovima, da
se podstice kreativnost i samostalnost djece u isto vrijeme.

U osnovnoj skoli neophodno je podi¢i na visSi nivo edukaciju koja ima sli¢ne ciljeve
preduzetnickoj edukaciji, a to su individualnost i timski rad, snalaZzljivost, istrazivanje,
inovativnost, spremnost na drugacije, otkrivanje drugacijeg i snalaZenje u
neuobicajenim okolnostima. U srednjim skolama koje nisu poslovno orijentisane,
obavezno uvesti predmet preduzetnistvo, gdje ¢e daci prepoznati osnovne moguénosti
samozaposljavanja, kreiranja proizvoda i usluga, istrazivanja trZiSnih mogucénosti,
osnova poslovnog planiranja, osnova finansijskih analiza, virtuelnog poslovanja,
stimulisanja trziSnih uslova formiranjem omladinskih preduzetnickih virtuelnih i
stvarnih firmi. I konacno, prate¢i smjernice Lisabonske povelje, na svim fakultetima, a ne
samo na fakultetima poslovne ekonomije i menadZmenta neophodno je uvesti
preduzetnicku ekonomiju i poslovno pravo, barem kao izborne predmete.
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Mnoga istrazivanja o preduzetnickoj edukaciji na fakultetima poslovne ekonomije su
radena u Evropi u protekloj deceniji, medutim, kako tvrde Matlay i Carey (2007), postoji
nestaSica istrazivanja koja se fokusiraju na preduzetnicko obrazovanje projektovano na
nacin da bude isporuceno van poslovnih Skola i u korist studenata koji nisu direktno
vezani za studiranje ekonomije ili su nastavili studiranje prelaskom sa drugih fakulteta
(kao Sto su umjetnost, zdravstvo, inZenjering, elektronika i tome sli¢no).

Posjedovanje odredenog, barem bazicnog nivoa znanja iz oblasti preduzetnicke
ekonomije, poslovnog planiranja, finansijskog menadZzmenta i marketinga, umnogome
moze olakSati postupak donoSenja poslovnih odluka u MSP, a posebno marketinski
orijentisanih poslovnih odluka u nesigurnom okruZenju.

Pojedina istraZivanja su pokazala snaZnu interakciju izmedu znanja i rezultata
poslovanja MSP. Tako, u Svedskoj, na uzorku od 2 455 MSP u istraZivanju sprovedenom
2000. godine (Shepherd i Wiklund, 2005) potvrden je pozitivan i statisticki znacajan
koeficijent korelacije izmedu ulaganja u znanje i prihvatanja preduzetnicke orijentacije
sa jedne strane i performansi preduzeca sa druge strane.

A Preduzetnicki mali biznisi
=
=
=
o
Visoka preduzetnicka orijentacija
]
O
5]
N
= . iy
2 Srednja preduzetnicka
=3 orijentacija
=
<
S
=
55 Niska preduzetnicka orijentacija
=] /
)
o]
2]
Nisko Visoko

Znanje

Slika 2.12. Interakcija izmedu znanja i preduzetnicke orijentacije na u¢inke malih
preduzeca
(Izvor: Shepherd i Wiklund, 2005, p. 86)

Dakle, u literaturi postoji jos sli¢cnih rezultata istrazivanja koja potvrduju hipotezu o
pozitivnoj i snaznoj Kkorelaciji izmedu izvora ulaganja zasnovanih na znanju i
performansi preduzeca.
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3.2. Koncept primjene naucnih dostignuca i komercijalizacija inovacija

Razvijene ekonomije svijeta danas se mogu jednostavno opisati kao preduzetnicke
ekonomije, to jest ekonomije zasnovane na znanju i informacijama. Da bi ekonomija
jedne zemlje dobila karakteristike ekonomije zasnovane na znanju, drZzava mora
preuzeti aktivnu ulogu u podsticanju uspostavljanja efikasnog obrazovnog sistema, kao i
jace povezivanje realnog sektora i sektora obrazovanja. PreduzetniStvo je prepoznato
kao mikropokreta¢ inovacija i ekonomskog razvoja (Wennekers i Thurik, 1999;
Audretsch i Thurik, 2001b; Acs, 2006; Audretsch et al., 2006, navedeno u Stam, 2008).
Koncepti preduzetniStva i inovacija su medu raznim autorima vrlo Cesto nejasno
povezivani i poistovjecivani.

Moguénost zemlje koja je u tranziciji da uspjeSno dode do nove ekonomije znanja ne
zavisi samo od tradicije i kulture, ve¢ takode i od vladine ekonomske politike i filozofije
u najmanje tri podrucja, a to su podrska, regulative i distribucija resursa (Solymossy,
2009). Vlade mogu da stimuliSu i pruze podrsku preduzetnickim aktivnostima sa
legitimizacijom privatno-javnog partnerstva u oblasti istrazivanja, finansijske podrske
takvim partnerstvima i pune podrske partnerstvu izmedu univerziteta i industrije.

Uloga preduzetnickih malih biznisa u primjeni inovacija i tehnologija subjekt je diskusije
brojnih istraZivanja. Dok veoma mali broj preduzetnicki orijentisanih MSP ima
raspoloZive resurse za istrazivanje i razvoj, mnoge firme poticu, to jest nastale su kao
rezultat inovacije ili nove tehnologije (na primjer u informatickom svijetu eBay, Google,
Apple, Facebook). Empirijska istraZivanja su potvrdila da ona MSP koja ulaZu u
istraZivanje i razvoj, imaju po pravilu ve¢u produktivnost i intenzitet istrazivanja nego
velika preduzeca (Freemen i Soete, 1997). U razvijenim zemljama, mali biznisi koji imaju
dobre istrazivacke potencijale, Cesto saraduju sa drugim organizacijama koje finansiraju
njihove istrazivacke poduhvate, u industrijama kao $to su na primjer biotehnologija.

»Inovacija predstavlja specificno orude preduzetnika, sredstvo pomocéu kojeg oni koriste
promjenu kao mogucnost za izvrSenje razli¢itih proizvodnih ili usluZnih aktivnosti”
(Drucker, 1991, p. 35). Inovacija ne mora a priori znaciti fundamentalno naucno otkrice i
neSto sasvim novo. Inovacija moZe biti na razli¢it nacin koriS¢enje postojecih
tehnologija, procesa ili proizvoda i usluga. U svom djelu Inovacije i preduzetniStvo guru
modernog menadZmenta i preduzetnicke ekonomije Peter Drucker (1991) navodi da je
menadZment nova tehnologija (prije nego bilo kakva nova nauka ili otkri¢e) koja je
americku privredu dovela do preduzetnicke ekonomije. ,Krajem proslog vijeka u
Sjedinjenim Ameri¢kim DrZavama na listi ,Inc. 100“ najuspjesnijih firmi samo je jedna
Cetvrtina iz domena takozvane ,visoke” tehnologije” (ibid., p. 21).

Drugim rije¢ima, biznisi iz sektora usluga, gradevinarstva, trgovine, finansijskog
posredovanja su mnogo veci kreatori radnih mjesta nego Sto su to preduzeca visoke
tehnologije. Naravno, preduzea iz oblasti visoke tehnologije omogucavaju
komercijalizacijom inovacija pokretanje tradicionalne industrije rezervnih dijelova i
dalje jacanje usluznog sektora, ¢cime generiSu nova radna mjesta indirektno, o cemu smo
ve¢ pisali u IV poglavlju prvog dijela monografije (Inovacije i preduzetnistvo).

Koncept komercijalizacije inovacija nije jednostavan, iz prostog razloga Sto svaki novi
proizvod, pogotovo revolucionarno drugaciji proizvod treba da nade put do novih
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korisnika. Medutim, ukoliko takav proizvod bude prihvacen, prije nego Sto se pojave
imitatori na trziStu, omogucuje sticanje ekstraprofita u izvjesnom periodu, barem za
vrijeme trajanja eksploatacije patenta. Medutim, ako se radi sistematski na inovacijama,
rizik komercijalizacije inovacija postaje sve niZi, Sto potvrduju i primjeri kompanija koje
se iskljucivo bave pronalascima i tehnicko-tehnoloSkim inovacijama. Na primjer, Bel Lab
u Sjedinjenim Americkim DrZavama, pocev od projektovanja prve razvodne table 1911.
godine pa do projektovanja optickih vlakana, poluprovodnika, tranzistora, ali i baznog
rada na prvim kompjuterima, proizvodile su totalno nove proizvode sa visokom stopom
komercijalizacije i niskim stopama rizika (Drucker, 1991).

Medutim, koliko su bitne nove tehnoloske inovacije, ne samo za preduzece koje je
komercijalizovalo inovaciju, ve¢ i za druga preduzeca, pokazuje primjer americ¢kog Bel
sistema. Rast nove industrije poluprovodnika, rast znanja koje su razvile Bel laboratorije
i Bel sistem, pruZile su viSe mogucénosti za nove firme koje su proizvodile
poluprovodnike, nego Sto je Bel sistem i mogao da iskoristi (Holbrooke et al., 2000).

Podsticanje komercijalizacije inovativnih tehnoloskih rjeSenja je Siroko rasprostranjeno
u razvijenim zemljama i zemljama u razvoju kroz definisanje jasnih politika i
instrumenata vlada. Na primjer, cilj nove francuske industrijske politike je jaCanje
specijalizacije privrede i atraktivnosti pojedinih teritorija, to jest regija u Francuskoj
njegovanjem razvoja R&D projekata (Research and Development, istraZivanje i razvoj,
prev.aut.) okupljaju¢i zajedno multinacionalne kompanije, univerzitete, istraZivacke
centre, a posebno MSP (Dang, 2009). Isti autor tvrdi da MSP s ciljem da inoviraju
proizvode i procese moraju da saraduju, ali i da je njihova medusobna integracija
klju¢no pitanje francuske politike uspjeha.

Nekoliko je mehanizama koji objasnjavaju zasto nova i mala preduze¢a u kombinaciji sa
velikim preduzeé¢ima mogu da budu nosioci inovacija i ultimativnog ekonomskog rasta.
Ti mehanizmi su prelijevanje znanja, decentralizacija, eksperimentisanje i konkurencija
(Stam, 2008). Univerzitetska spin of preduzeéa koja su nastala kao rezultat
komercijalizacije znanja i odvajanja od formalnih univerzitetskih struktura, sve su
ucestalija danas u svijetu (Shahid i Kaora, 2007, navedeno u Stam, 2008).

Javne politike koje podrzavaju i sufinansiraju projekte istraZivanja i razvoja mogu
doprinijeti povecanju prilika za nova preduzeca, pogotovo za nova takozvana tehno start
ap preduzeca koja su bitna za difuziju novih tehnologija. Prema tome, povecanje
ulaganja javnih fondova u istraZivanje i razvoj, kao i podsticanje privatnog sektora da
poveca ulaganja u istraZivanje i razvoj, u kombinaciji MSP, istrazivackih laboratorija,
univerziteta i velikih preduzeéa, mogu doprinijeti brZem i geografski raznovrsnijem
razvoju tranzicionih zemalja, pogotovo Sto se taj koncept u posljednjim decenijama
uspjesno sprovodi u razvijenim zemljama svijeta.

U Sjedinjenim Americkim Drzavama americki kongres je ranih osamdesetih godina
proslog vijeka usvojio SBIR program (Small Bussines Innovation Programme - Program
inovacija u malim preduzeéima, engl. prev.aut.) kao odgovor na gubitak americke
konkurentnosti na globalnom svjetskom trzisStu, a posebno suocavajuci se sa ,japanskom
prijetnjom” (Stam, 2008). Tim programom americka administracija zahtijeva da 2,5%
budZeta svih americkih vladinih agencija namijenjenih istrazivanju i razvoju budu
distribuisana inovativnim malim preduzec¢ima. Svake godine SBIR program dodijeli viSe

115



od 4 000 nagrada malim preduzec¢ima u vrijednosti vi$oj od dvije milijarde US$ (Connell,
2006).

Institucionalna podrSka visokotehnoloSkim MSP kroz direktnu finansijsku podrsku
aktivnostima istraZivanja i razvoja, kroz otvaranje tehnoloskih parkova, klasterizaciju,
privatno-javno partnerstvo i saradnju MPS, istraZivackih centara, velikih preduzeca i
univerziteta su razliciti modeli sistematskog ulaganja javnog i privatnog sektora u razvoj
novih tehnologija i inovacije, koji svoje mjesto trebaju naci i u tranzicionim zemljama.

Veoma je bitno podrzati rad MSP, pogotovo malih inovativnih firmi koje kreiraju

radikalno nove tehnologije i trZiSta, Ciji je dalji razvoj komplementaran sa velikim
preduzec¢ima koja to mogu dalje finansirati i eksploatisati.

3.3. Koncept preduzetnickog treninga i cjeloZivotnog ucenja

Posljednjih decenija XX vijeka koncept cjeloZivotnog ucenja dobija sve viSe na znacaju.
Procenat zastarijevanja znanja je sve veci i vrijeme za komercijalizaciju novih znanja i
tehnologija je postalo sve krace. Nevjerovatan je podatak da 90% od svih naucnika koji
su ikada hodali planetom Zemljom Zivi i sada (Nordstrom i Riderstrale, 2002), Sto je
podatak koji dovoljno govori za sebe.

Posjedovanje prirodnih resursa i izvora energije viSe nije dominantni faktor razvoja
nacionalnih ekonomija. Najznacajniji resurs postaje znanje, a efekti ulaganja u znanje su
i te kako vidljivi u zemljama koje su Skrte prirodnim i energetskim izvorima, kao Sto su
Finska, Irska, Svedska, Japan. U Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama je u posljednje dvije
decenije aktivno oko 800 dodiplomskih i diplomskih akademskih studija na fakultetima i
koledZima. Sve viSe paZnje se obraca cjeloZivotnom obrazovanju, obrazovanju odraslih,
veCernjim Skolama, treninzima i kursevima. Pored formalnog obrazovanja, sistem
neformalnog obrazovanja zauzima znacajno mjesto u oblasti preduzetni¢kog i
menadZerskog obrazovanja. Pitanje je koje su to vjeStine i znanja koja preduzetnici traze
i na koji nacin ih adekvatno ponuditi i prilagoditi potrebama ciljanih grupa?

Veoma je vazno povezati obrazovne institucije i privredu, a posebno mala preduzeca.
Naime, pogotovo u mikropreduzeéima, ali i malim preduzec¢ima, zbog svoje veli¢ine i
raspolozivih resursa, dolazak do visokoobrazovanih kadrova vrlo Cesto je otezan.
Razlozi su brojni. Od visokih troskova za plate zaposlenih pa do izbjegavanja
visokokvalifikovanog ljudskog potencijala da svoje pocetne korake naprave u malim
preduze¢ima. Zajednicka tema koja proizlazi iz analize razli¢itih definicija
preduzetnickog obrazovanja je da preduzetnicko obrazovanje nije samo edukovanje
ljudi za pokretanje biznisa, ve¢ da efektivni programi preduzetnicke edukacije opremaju
diplomirane studente sa znanjima, vjeStinama i kompetencijama da se ukljuce na vise
preduzimljiv, inovativan i fleksibilan nacin u mijenjanju radnog okruZenja (Hynes i
Richardson, 2007). Za uspjesno pokretanje biznisa, po misljenju Hynesa i Richardsona
(2007), vlasnici, to jest menadZeri malih preduzeca moraju da posjeduju set od tri
osnovne vjeStine, koje uglavnom ne posjeduju u kompletu, a to su: tehnicke, ljudske i
konceptualne vjestine.

Programi preduzetnicke edukacije i treninga treba da budu osmisljeni na najviSem nivou
u zavisnosti od interesa studenata i gradana za samozaposljavanjem kao jednom od
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opcija. Planiranje programa preduzetnicke edukacije treba da reflektuje preduzetnicku
kulturu. U Bosni i Hercegovini, kao tranzicionoj zemlji, neophodno je uraditi detaljne
analize sposobnosti i znanja onih koji bi poducavali studente i odrasle osobe izvan
Skolskog sistema preduzetni$tvu i osnovama menadZmenta. Da li tu edukaciju treba
ostaviti univerzitetskim profesorima ili uspjeSnim preduzetnicima, ili i jednima i
drugima, ali samo u pojedinim segmentima, problem je koji treba istraziti.

Koncept cjeloZivotnog obrazovanja zahtijeva permanentna ulaganja pojedinaca,
institucija i preduzeca u obrazovanje i stru¢no i profesionalno usavrSavanje. U Republici
Srpskoj u junu 2009. godine usvojen je Zakon o obrazovanju odraslih (,Sluzbeni glasnik
Republike Srpske": br. 59/09, 2009). Prema miSljenju zakonodavca, Zakon o
obrazovanju odraslih ¢e uticati na smanjenje nezaposlenosti s obzirom na to da ce
omoguciti prekvalifikaciju i dokvalifikaciju ljudima koji su godinama na spiskovima
zavoda za zapoSljavanje. Smisao ovog zakona jeste da se osposobe ljudi da sami sebi
kreiraju radna mjesta ¢ime bi u znacajnoj mjeri doprinijeli razvoju drustva jer bi sami
stvarali nove vrijednosti.

Dakle, institucionalni okvir je omogucio usvajanje programa edukacije ¢iji cilj ¢e biti
strucno usavrSavanje, dokvalifikacija ili prekvalifikacija, a u sluc¢ajevima gdje pojedinci
nemaju zavr$eno osnovno obrazovanje, i sticanje formalnog obrazovanja. Treninzi iz
oblasti preduzetniStva uopSte mogu biti dio nastavnih planova i programa u srednjim
Skolama i u ustanovama visokog obrazovanja, ali isto tako mogu biti organizovani u
privatnim institucijama, neprofitnim organizacijama, privrednim komorama. Studenti,
zaposleni radnici, menadzZeri, nezaposleni, istrazivaci i drugi mogu postati preduzetnici,
ukoliko nauce da prepoznaju i iskoriste preduzetnicke prilike. Preduzetnicke prilike
mogu nastati kao rezultat velikih nauc¢nih proboja, ali isto tako i iz svakodnevne
primjene postojecih solucija u novim kontekstima (Stam, 2008).

3.4. Ulogaiznacaj preduzetnickog obrazovanja u razvoju MSP

Sve je ve(i broj istrazivanja i polemika u akademskoj zajednici fokusiranih na potrebu
uvodenja preduzetniStva uopsSte i preduzetnicke edukacije pojedinacno u obrazovni
sistem. Sta predstavlja preduzetni¢ka edukacija, u literaturi ima nekoliko pokusaja
definisanja toga pojma. Shepherd i Douglas (1997) kako je navedeno u radu Solomona
(2007, p. 169) predlaZu sljedecu definiciju:

Sustina preduzetnistva je sposobnost da predvidamo i izaberemo kurs za nove
poslovne poduhvate kombinujuéi informacije iz funkcionalnih disciplina i iz
eksternog okruZenja u kontekstu izvanredne nesigurnosti i dvosmislenosti sa kojom
se suocavaju novi biznisi. To se manifestuje u kreativnim strategijama, inovativnim
taktikama, neprirodnim percepcijama trendova i promjena trZisnih prilika,
hrabrom liderstvu gdje put naprijed nije jasno definisan. Ono sto mi moZemo da
naucimo na nasim casovima preduzetnistva trebalo bi posluZiti da se uliju i
poboljsaju te sposobnosti.

ZajednicCka tema koja dolazi iz analize razliCitih definicija preduzetnickog obrazovanja je
da preduzetnicko obrazovanje nije samo edukovanje ljudi za pokretanje biznisa,
veC radije programi efikasne preduzetnicke edukacije koji opremaju diplomirane
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studente sa znanjima, vjeStinama i kompetencijama da se ukljuce u viSe preduzimljiv,
inovativan i fleksibilan nac¢in mijenjanja radnog okruZenja (Hynes i Richardson, 2007).

U svom radu Zsuzsanna (2008) navodi nekoliko preporuka o potrebi i nacinima
uvodenja preduzetnicke edukacije u obrazovni sistem zemalja Evropske unije. Izmedu
ostalih, isti autor (Zsuzsanna, 2008) citira preporuke Brisela iz 2006. godine, u kojima se
kaZze da preduzetnicka edukacija treba da bude organizovana kao komplementarni
trening. Na taj nacin razlic¢ite kompetencije mogle bi biti razvijene na svakom nivou, kao
Sto su (Ibid., 2008, p. 23):

e U osnovnim $kolama (7-11 godina) - treninzi pomaZu ucenicima da imaju
vise vjere u sebe, kroz dobijanje i prihvatanje odgovornosti, kroz istraZivanje
njihove kreativnosti pokusavajuci i grijeseci i uceéi o resursima iz svoje
lokalne zajednice.

e U niZim srednjim skolama (11-15 godina) - ucenici razvijaju kljucne
vjestine, kao Sto su donoSenje odluka, mogucénost rada u timu, rjesSavanje
problema i formiranje mreZa.

e U visim srednjim Skolama (15-19 godina) - ucenje kroz djelovanje i
primjenu prakse i teorije, dok ukljucivanje resursa, finansija i okruZenja,
etike i Zivotno-radnih odnosa mogu biti razvijane kroz uspostavljanje
omladinskih preduzeca.

e U visokom obrazovanju - svrha treninga bila bi razvoj proizvoda,
identifikacija poslovnih prilika, odnosi sa kupcima i trZisni odnosi. Da bi se
poboljsala kreativnost i inovativnost, veoma je bitno prouciti sve dijelove
poslovnog planiranja, kako bi se olaksalo formiranje i vodenje preduzeca.

Eksperti Evropske unije predlazu institucijama visokog obrazovanja da omoguce
studentima izbor sluSanja interdisciplinarnih kurseva koji pokrivaju glavne aspekte, kao
Sto su: produkcija ideja i prepoznavanje prilika, pokretanje novih poslovnih poduhvata,
to jest organizacija, rast mladih preduzeca (Entrepreneurship in Higher Education,
Especially in non-business studies, 2008). Takode, preporuke se odnose na sve fakultete,
a ne samo na fakultete ekonomije i menadZmenta, a veoma bitnim se smatraju sljedece
oblasti, to jest predmeti: menadZment inovacija, korporativho preduzetnistvo,
preduzetnicki menadZment, preduzetnicki marketing i finansije.

Na koji nacin podstaci djecu i mlade ljude da promijene nacin razmisljanja o pokretanju
vlastitog biznisa, a $to je vrlo teZak posao, pokusala je da objasni Zsuzsanna (2008) kroz
sljedece preporuke:

e Na nivou osnovne Skole, sa poboljSanjem kvaliteta kao Sto su kreativnost i
inicijativnost mogu biti razvijeni preduzetnicki stavovi. To je najbolje uraditi kroz
aktivno ucenje na nacin da se podstakne dje¢ja masta i radoznalost. Metodi rada
sa djecom su raznovrsni, od rada na projektima, igranja uloga, jednostavnih
studija slucajeva, ali i kroz posjete lokalnim preduzeéima. Kasnije, u visim
razredima, uCenicka kreativnost, inovativnost i radoznalost se mogu kombinovati
jednostavnim poslovnim projektima, kao Sto su na primjer prodavanje
rukotvorina u Skolskom dvoriStu ili nekih drugih proizvoda koje ucenici mogu
proizvesti.
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¢ Na nivou srednje Skole, neophodno je raditi na poboljSanju svjesnosti daka o
mogucnostima samozapoSljavanja i preduzetniStva kao jedne od opcija kod
izbora buduce profesije. PreduzetniCko razmiSljanje i vjeStine mogu biti
promovisane kroz uclenje, implementiraju¢i prakticne projekte i aktivnosti.
PreporuCuje se uvodenje predmeta ili predavanja iz oblasti preduzetniStva sa
posebnim akcentom na formiranje ucenickih mikropreduzeca. Jako je vazno
ohrabriti i nastavno osoblje, ali i preduzetnike da udu u partnerstva sa Skolama i
da sufinansiraju odredene projekte.

e Na nivou visokog obrazovanja, na univerzitetima i tehnickim fakultetima,
neophodno je integrisati preduzetnistvo i preduzetnicku ekonomiju kao sastavni
dio nastavnih planova i programa.

U Sjedinjenim Americkim DrZavama je dosta ranije preduzetnicka edukacija nasla
mjesto na koledZima i wuniverzitetima. Istrazivanja Davida Bircha u kasnim
sedamdesetim i poc¢etkom osamdesetih godina proslog vijeka su naglaSavala sve vecu
paznju koja se davala malim biznisima u americkoj privredi (Solymossy, 2009). Danas,
prema istom autoru (Solymossy, 2009) svaki poslovni koledZ i univerzitet u Sjedinjenim
Americkim DrZavama imaju neku formu preduzetni¢kog treninga, makar se radilo samo
o kursu. Povecanje broja kurseva iz preduzetniStva je i posljedica i politickog i
drustvenog pritiska, ali i velikih nov¢anih ulaganja u poslovne razvojne centre, otvaranje
novih fakulteta i razvoj novih programa.

[storijski model obrazovanja nije podesan za programe preduzetnicke edukacije.
Progresivnije poslovne Skole, prema Kruegeru (2008), kako je navedeno u radu
Solymossija (2009), su evolvirale iz centara znanja u centre ucenja. Procesi
stimulativnog razmiSljanja tjeraju i studente i nastavnike da se suprotstave i rijeSe
izazove i kontradikcije, pripremajuci na taj nacin studente da udu u kompleksni svijet
biznisa sa odredenim stepenom iskustva (Honig, 2004).

Na osnovu pregleda literature, mozemo =zakljuciti da je uvodenje preduzetnicke
edukacije u formi formalnog ili neformalnog (trening) obrazovanja velika potreba, a ne
samo trend koji se pojavio u posljednje tri decenije. Koncept cjeloZivotnog ucenja je
postao neophodnost koja omogucava pojedincima i preduze¢ima da proaktivno
ucestvuju u procesu inoviranja procesa i proizvoda i usluga, evolutivno i revolucionarno.
Pitanje koje se namece je stvar izbora metodoloskog okvira preduzetnicke edukacije,
gdje akademska zajednica nije nasla zajednicki jezik. Da li razvijati tradicionalne,
funkcijske i na vjeStinama zasnovane programe ili konstrukcione, to jest programe
zasnovane na razmisljanju i iskustvu?

Smatramo da ima prostora za kombinovanje oba pristupa, pogotovo ako se radi o
edukaciji namijenjenoj postdiplomcima.

3.5. Iskustva Evropske unije u promociji transfera znanja u MSP

Drzave clanice Evropske unije sve viSe paZnje posvecuju promociji preduzetniStva u
obrazovanju i obuci, ¢ime Zele da razviju i podrZe interes svojih gradana za
preduzetnistvo, od kojih mnogi tvrde da su spremni nauciti kako otpoceti ili preuzeti
poslovanje neke firme. Kreiranje znanja i tehnoloski razvoj u velikoj mjeri zavise od
ljudskog kapitala do kojeg se dolazi prvenstveno jacanjem obrazovanja i
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uspostavljanjem koncepta cjeloZivotnog ucenja.

Obrazovni sistem, a posebno nastavni planovi i programi u skolama, ne
posveCuju dovoljno paZnje preduzetnistvu i ne pruZaju osnovne Vvjestine
potrebne preduzetnicima. Djeca mogu da nauce da cijene preduzetnistvo od
pocetka svog obrazovanja (Small Business Act for Europe, 2008, p. 4).

Formiranje spin of preduzeca iz istrazivackih organizacija je uoceno kao jedan od
najefikasnijih nacina komercijalizacije novih znanja i tehnologija (Bray i Lee, 2000;
Davenport et al,, 2002). IstraZivanja su potvrdila da univerzitetska spin of preduzeca
Cesto komercijalizuju izume u ranim fazama, dok postojete kompanije Cesto ne
uspijevaju da komercijalizuju nove tehnologije ili proizvode ili ne pokazuju uopSte
interes za to (Thursby et al, 2001). U Evropskoj uniji, a posebno u Sjedinjenim
Americkim Drzavama, univerziteti se posmatraju kao motori regionalnog ekonomskog
razvoja.

Posebna paznja se obraca na grupe koje su najmanje zastupljene u preduzetnistvu,
poput Zena, pripadnika nacionalnih manjina, mladih, invalidnih lica, samohranih
roditelja, nezaposlenih i gradana treceg doba. Spektar sveobuhvatnih programa, politika
i razvoja preduzetniStva je Sirok, i treba da pokriva pojedince svih Zivotnih doba, od
predSkolskog obrazovanja, do pojedinaca iz ranjivih grupa i tre¢eg doba. Komunikacija
na doZivotnom ucenju je detaljan radni program edukacije i trening sistema u Evropi,
koji definiSe preduzetniStvo kao osnovnu vjesStinu sa posebnim akcentom na razvoju
preduzetnickog duha medu gradanima Evrope. Preduzeca cesto nisu zadovoljna
sadas$njim stanjem obrazovanja.

Ne znamo Sta ¢e donijeti skolske reforme i Bolonjska deklaracija, hoce li se mijenjati
stavovi prema obrazovanju koje izraZavaju mladi, hoce li se ono Sto nauce u Skoli
bolje primjenjivati na radu (Marusi¢, 2007, p. 2).

Evropa je za naredni desetogodiSnji period definisala viziju evropske socijalno-trziSne
ekonomije za XXI vijek. S tim u vezi postavila je i tri prioriteta (A European Strategy for
smart, sustainable and inclusive growth, 2010):

v' Pametan rast: ekonomsKi razvoj baziran na znanju i inovacijama.

v' Odrzivi rast: promovisanje vece efikasnosti resursa, zelenije i konkurentnije
ekonomije.

v Inkluzivni rast: njegovanje privrede visoke zaposlenosti koja omogucuje
teritorijalnu i socijalnu koheziju.

»Zeleni rast”, inovacije i obrazovanje su visokorangirani medu prioritetima nove
Lisabonske strategije (Lisabon Strategy for Growth and Jobs, 2010) kao preduslovi
dugorocne konkurentnosti i ekonomskog prosperiteta socijalne kohezije, kvaliteta
zaposljavanja i bolje zasStite Zivotne sredine (Mainstreaming sustainable development
into EU policies: 2009 Review of the European Union Strategy for Sustainable
Development, 2009; Consultation on the future ,EU 2020” strategy, 2009).

Globalna finansijska kriza koja se preselila i u realni sektor krajem prve decenije XXI
vijeka, ,natjerala“ je Evropsku uniju da trazZi konkretne mehanizme sistematskog izlaska
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iz krize. ,Vozaci“ izlaska iz krize su ulaganja u takozvanu nematerijalnu imovinu,
odnosno u istrazivanje i razvoj, u znanje i transfer znanja u MSP kao nosioce
samozapoSljavanja, zaposljavanja i privrednog rasta i razvoja.

Na nivou visokog obrazovanja, osnovna svrha preduzetnicke edukacije u zemljama
Evropske unije trebalo bi da bude razvoj preduzetnickih kapaciteta i nacina razmisljanja.
U tom kontekstu programi preduzetnicke edukacije u Evropskoj uniji mogu imati
razlicite ciljeve, kao Sto su (Entrepreneurship in Higher Education, Especially in non-
business studies, 2008):

a) razvoj preduzetnickog nacina razmisljanja medu studentima (podizanje svijesti i
motivacija);

b) osposobljavanje studenata da dobiju vjeStine neophodne za pokretanje biznisa i dalji
rastirazvoj;

c) razvijanje preduzetnicke mogucnosti prepoznavanja i koris¢enja prilika.

U navedenom izvjeStaju stoji da je na nivou univerzitetske edukacije, preduzetnistvo
integrisano u nastavne planove i programe uglavnom na studijima biznisa i ekonomije.
Pitanje koje se namece u akademskoj zajednici Evrope je da li su tradicionalne Skole
ekonomije i biznisa podesna mjesta na kojima bi se nudili programi edukacije iz oblasti
preduzetnistva, koji ukljuCuju inovativne i odrzive poslovne ideje koje uglavnom dolaze
iz istrazivackih laboratorija i tehnic¢kih fakulteta? Evropa nudi odgovor u razvijanju
interdisciplinarnih studija na integrisanim univerzitetima shodno duhu bolonjskog
procesa.

Koliko ¢e to biti uspjesan ili neuspjesan koncept, pokazace istraZivanja i vrijeme koje je
neophodno da prode, a da se osjete znacajniji efekti sveobuhvatne evropske reforme
visokog obrazovanja, koja se dogada i u visokom obrazovanju Republike Srpske i Bosne i
Hercegovine.

Na univerzitetima u Evropskoj uniji ne postoji dovoljan broj doktora nauka iz oblasti
primijenjene ekonomije preduzeéa i preduzetnistva (Entrepreneurship in Higher
Education, Especially in non-business studies, 2008). Situacija je joS gora u Bosni i
Hercegovini. Takode, metodi nastave iz oblasti preduzetnistva ne mogu biti ,ex
chatedra” predavanja, ve¢ nastavnici moraju biti viSe moderatori interaktivnog procesa
ucenja sa studentima, koriste¢i multidisciplinarnu kolaboraciju metoda ucenja.

Dakle, kada govorimo o transferu znanja, ne mislimo isklju¢ivo na transfer inovacija i
novih tehnologija, ve¢ i o metodologijama prenoSenja osnovnih znanja iz oblasti
preduzetnicke edukacije i menadZmenta ekonomski i neekonomski obrazovanim
studentima i odraslima uopsSte. Ako je cilj preduzetnickog obrazovanja da se izgrade
preduzetnici osposobljeni da generiSu realni rast preduzeca i bogatstva, izazov pred
edukatorima e biti da osmisle kurseve, programe i glavne oblasti studiranja, koji ¢e
ispunjavati rigorozne zahtjeve akademske zajednice, dok ¢e istovremeno zadrzati fokus
na realnost i preduzetnic¢ku klimu u iskustvu ucenja (Solomon, 2007).
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3.6. Institucije preduzetnicke infrastrukture

Razvoj preduzetnistva pored dejstva niza internih faktora, kao Sto su preduzetnicki duh,
spremnost na preuzimanje rizika, inovativnost, proaktivnost, konstantnost u
promjenama, zavisi i od dejstva niza eksternih faktora. Podsticajno poslovno okruzenje
je bitan preduslov aktiviranja internih faktora razvoja preduzetnisStva.
SamozapoS$ljavanje i formiranje i razvoj preduzetnickih firmi zavisi od stepena
razvijenosti institucija direktne finansijske podrSke pocetnickim i rastuéim
preduzetima, institucija finansijske podrske, kao i institucijama kombinovane
finansijske i nefinansijske podrske.

Stepen razvijenosti svih navedenih institucija, to jest institucija preduzetnicke
infrastrukture direktno uti¢e na povecanje stepena pokuSaja i Sansi za uspjeh MSP
sektora. Razvoj preduzetnistva direktno i indirektno zavisi od stepena razvijenosti
nekoliko vrsta infrastrukture, kao Sto je izgradenost zakonodavne, sudske i izvrSne
vlasti, zatim izgradenost takozvane fizicke infrastrukture, u koju ubrajamo saobracajnu,
komunalnu, telekomunikacionu i energetsku infrastrukturu.

Za kreiranje, odrZivo djelovanje i zakonitost rada instrumenata preduzetnicke
infrastrukture odgovorna je zakonodavna, izvrsna i sudska vlast. Sve institucije moZemo
kategorizovati u dvije glavne kategorije, a to su:

1) Institucije finansijske podrske razvoja preduzetnistva i sektora malih i srednjih
preduzeca;

2) Institucije nefinansijske i kombinovane podrske razvoja preduzetniStva i sektora
malih i srednjih preduzeca.

Uporedni pregled institucija finansijske i nefinansijske podrske razvoju preduzetnistva i
sektora malih i srednjih preduzeéa, sa primjerom pojedinih institucija iz Republike
Srpske, dat je u tabeli 2.1.

Tabela 2.1. Institucije podrske razvoja preduzetnistva i sektora malih i srednjih

preduzeca
Institucije finansijske podrske malih i Institucije nefinansijske i
srednjih preduzeca kombinovane podrske malih i srednjih
preduzeca
»Andeli“ investitori NadleZna ministarstva i odjeljenja za
privredu na lokalnom nivou
Fondovi rizi¢nog kapitala Kreditno-garantni fondovi (na primjer,

Garantni fond Republike Srpske,
gradskKi i opStinski garantni fondovi)

Mikrokreditne organizacije Institucije formalnog i neformalnog
obrazovanja i naucnoistraZzivacki
centri

Spezijalizovane i komercijalne Konsultanti (agencije i eksperti

banke individue)

Faktoring kompanije Privredne komore

Berza hartija od vrijednosti Strukovna udruZenja
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Penzioni i investicioni fondovi Inkubatori, klasteri, tehnoloski
parkovi, industrijske zone,

_ univerzitetski preduzetnicki centri,
Stednokreditne asocijacije inovacioni centri (na primjer,

Univerzitetski preduzetnicki centar
Banja Luka, Inovacioni centar Banja

Luka)
Fondovi Evropske unije (CIP, FP7, Javni fondovi ili drzavne razvojne
JEREMI) banke (na primjer, Investiciono-

razvojna banka Republike Srpske)
Lizing kompanije

Razvojne agencije na lokalnom i
nacionalnom nivou (na primjer,
Republicka agencija za razvoj malih i
srednjih preduzeca, Gradska razvojna
agencija Banje Luke)

Republicki fondovi (za razvoj i
zaposljavanje, ruralni razvoj i tako
dalje)

(Izvor: Autori)

Analizom preduzetni¢ke infrastrukture u Republici Srpskoj, mozZemo zakljuciti da
nemamo ministarstvo Kkoje se isklju¢ivo bavi malim i srednjim preduze¢ima i
preduzetnicima, nemamo andele investitore, fondove rizicnog Kkapitala, faktoring
kompanije i tehnoloSke parkove. Ostale instrumente i institucije preduzetnicke
infrastrukture imamo, ali su generalno nedovoljno razvijene i neravnomjerno
rasprostranjene na cijeloj teritoriji Republike Srpske. Obrazovni sistem na svim nivoima
nije reformisan u mjeri da je prihvatio evropske trendove, a ti¢u se uvodenja
preduzetnicke edukacije na svim nivoima obrazovanja. U narednim redovima
predstavicemo vam glavne institucije preduzetnicke infrastrukture.

3.7. Kreditno-garantni fondovi

Prepreke sa kojima se susrecu MSP u cijeloj Evropi su razlic¢ite od zemlje do zemlje.
Medutim, ono Sto je zajednicko svim MSP, a posebno novoformiranim start ap biznisima
i mikro i malim preduzec¢ima u ranim fazama rasta je €injenica da je pristup finansiranju
nabavke obrtnih sredstava i opreme ogranicen. Dok su u tranzicionim zemljama pristup
finansiranju MSP i problemi u naplati potrazivanja u vrhu barijera rasta i razvoja MSP
(Szabo, 2003), u Evropskoj uniji problem limitiranog pristupa finansijama je na Sestom
mjestu prepreka rasta i razvoja poslovnih potencijala (Unlocking Business Potential,
especially of SMEs, 2009). Da to nije rezultat sluc¢ajnosti, ve¢ posljedica sistematskog
rada vlada zemalja Evropske unije, govore i podaci iz zemalja koje su formirale Semu
garancija kredita za MSP preko kreditno-garantnih fondova.

U narednim redovima naveS¢emo primjer barijera sa kojima se suocavaju MSP u Poljskoj
i na koji nacin je Semom garancija kredita komercijalnih banaka, izmedu ostalih mjera
podrske MSP sektoru, u ovoj zemlji doSlo do ekspanzije MSP sektora.
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Barijere sa kojima se suocavaju mala preduzeca za pristup bankarskim kreditima u
Poljskoj pretezno su rezultat specificnosti takvih preduzeca (Cesto koriste forme
pauSalnog poreza) i proceduralni zahtjevi koje mala preduzeca ne mogu da ispune:
potreba da se iskaze kreditna istorija preduzeca i da se obezbijede pravne garancije
osiguranja povrata kredita, sloZene procedure, neprihvatanje visokog rizika od strane
banaka zbog sistema bodovanja prilikom evaluacije kreditnih aplikacija (Kaczmarek,
2006).

Uzimajuci u obzir sve probleme sa kojima se suocavaju MSP prilikom apliciranja za
kredite u komercijalnim bankama, vliade zemalja Evropske unije su preduzele veliki
broj inicijativa. Od 2002. godine vlada Poljske je razvila program kreditiranja i
garantnih fondova za MPS, poznat kao ,Kapital za preduzetnistvo” (ibid., p. 46).

Kaczmarek (2006) navodi da je glavni cilj formiranje mreZe finansijskih institucija i
garantnih fondova, kojih danas ima 61 u cijeloj zemlji. [ako se ne radi o direktnom
finansiranju, dobijanje garancije kreditno-garantnog fonda obezbjeduje povlacenje Cesto
povlascenih finansijskih sredstava i osigurava djelimic¢ni ili potpuni povrat garantovanih
kreditnih zaduZzenja MSP.

U Italiji kreditno-garantne institucije nastoje da formiraju viSestubni i viSeslojni sistem
baziran na kombinaciji privatnih i javnih fondova (Zecchini i Ventura, 2008). Prema
istim autorima, to nije potpun sistem, jer ne postoji medusobni ugovor ili dogovor, a tri
stuba sistema mogu biti identifikovana kao:

(a) Medusobno-garantne institucije, koje predstavljaju udruzZenja malih
preduzetnika koji Zele medusobno da dijele rizik s ciljem olakSanja pristupa
trzistu kredita,

(b) banke i druge finansijske institucije, koje pruZaju usluge garancija sektoru
preduzeca,

(c) javni garantni fondovi, uspostavljeni od strane regionalnih i drZavne vlasti, sa
svrhom pruZanja garancija, na primjer usluga osiguranja ili reosiguranja
institucijama koje pozajmljuju MSP ili medusobno-garantnim institucijama.

Garantni fond Republike Srpske a.d. Banja Luka je osnovan na osnovu Zakona o
Garantnom fondu Republike Srpske (,Sluzbeni glasnik Republike Srpske” broj: 50/10,
2010), a organizovan je po odredbama Zakona o javnim preduze¢ima (,SluZbeni glasnik
Republike Srpske” broj: 75/04, 2004).

Fond je osnovan radi ostvarenja opsSteg interesa Koji je izraZen u pruZanju podrske
razvoju preduzetnistva kroz olakSanje pristupa finansijskim sredstvima potrebnim za
obavljanje poslovnih aktivnosti preduzetnika (pravnih i fizickih lica) sa sjediStem u
Republici Srpskoj, odnosno prebivaliStem u Republici Srpskoj. Osniva¢ Fonda je Vlada
Republike Srpske, osnivacki kapital u iznosu od 30.000.000,00 KM je uplacen i upisan, uz
napomenu da je iznos za pokrice garancija Fonda 90.000.000,00 KM.

[zmedu ostalih aktivnosti, Garantni fond Republike Srpske ima i garantnu liniju za start
ap preduzeca, Sto svakako predstavlja pozitivhu novinu i dalje jaCanje institucija
preduzetnicke infrastrukture u Republici Srpskoj.
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3.8. Poslovni (biznis) inkubatori

Pojedinci koji imaju dobre poslovne ideje, a nemaju dovoljno kapitala da pokrenu
samostalno vlastiti biznis i koji trebaju snaznu podrSku u ranim fazama Zivota
preduzeca, ,vjetar u leda“ mogu dobiti nastanjivanjem u poCetnom periodu u poslovnom
ili biznis inkubatoru. Biznis inkubatori su institucije koje podrZavaju preduzetnicke
procese, pomazu¢i da se poveca stepen preZivljavanja start ap i malih preduzeca
(Vasilescu, 2008).

Za biznis inkubatore se smatra da predstavljaju efikasan instrument politika podrske
rasta i razvoja tehnoloski orijentisanih firmi (Soetantno i Jack, 2011). ,Centralna svrha
ovoga koncepta je da se zajedno dovede pod isti krov nekoliko mladih preduzeca,
smanjujuci na taj nacin opste troskove preduzeca” (Corman i Lussier, 1996, p. 76). Prema
istim autorima (ibid., 1996), prednosti ovakvih angaZmana ukljuCuju podjelu
centralizovanih usluga, kao Sto su sekretarske i administrativne usluge, Spedicija,
kompjuteri, renta objekata, instalacije. U tranzicionim zemljama poslovni inkubatori su
a na nivou lokalnih zajednica, s obzirom na prijeratnu industrijsku infrastrukturu,
postoje velike mogucnosti u infrastrukturnim objektima koji nisu privatizovani ili su
visak, kao Sto je slucaj sa objektima Ministarstva odbrane Bosne i Hercegovine.

»Inkubatori male privrede nisu slucajevi jajeta, ali se stavlja malo ‘sjeme’ preduzeéa u
inkubator da bi se ispilila mala firma“ (Dosti¢, 2003, p. 127). Razvoj inkubatora u
Sjedinjenim Americkim DrZavama bio je poucan i za ostale zemlje koje su prihvatile, ali i
modifikovale postojece modele. Formalni koncept biznis inkubatora se pojavio u
Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama 1959. godine kada je otvoren u drzavi New York
Batavia Industrial Center, poznat kao prvi U.S. poslovni inkubator (Vasilescu, 2008;
Hackett i Dilts, 2004).

U Sjedinjenim Americkim Drzavama sistematskim je pristupom uspostavljena saradnja
centara za razvoj malih biznisa sa univerzitetima, privatnih firmi za iniciranje malog
biznisa, institucija za odrZavanje seminara i drugih edukativnih trening programa,
predstavnika raznih industrija, predstavnika lokanih vlada, finansijskih institucija,
eksperata-pojedinaca, nevladinih organizacija (Dosti¢, 2003). Rezultati su vidljivi u
razvijenim zemljama svijeta. Danas, u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama i Evropskoj
uniji ima po oko 1 000 biznis inkubatora, a u citavom svijetu oko 4 000, dok se u
Evropskoj uniji iz tih biznis inkubatora ,izleze“ oko 40 000 preduzeéa godiSnje od Cega
90% prezivi inkubacionu fazu od tri godine i nastavljaju sa svojim radom (Vasilescu,
2008).
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Slika 2.13. Proces i faze inkubacije malih biznisa
(Izvor: Vasilescu, 2008, p. 675)

Na slici 2.13. moZemo posmatrati sveobuhvatni proces inkubacije malog biznisa, i
uticajne faktore na inkubaciju malih biznisa i njihov uspjeSan izlazak iz inkubatora.
Kriterijumi efektivnosti, efikasnosti i odrZivosti treba da budu osnova svake poslovne
inkubacije. Poslovni inkubatori moraju biti dizajnirani da podrzZavaju razvoj i rast malog
preduzeéa i da budu dio Sire okvirne strategije razvoja MSP, bilo teritorijalno i
fokusirano prema odredenim prioritetima, kao Sto je razvoj klastera. Kako navodi
Vasilescu (2008) u svom radu, u praksi treba napraviti razliku izmedu ,tradicionalnih
inkubatora” koji generalno imaju za cilj promociju javhom politikom usmjeravanih
preduzeca, fokusiranih na kreaciju radnih mjesta, i takozvanih ,Nju ikonomi“ (,New
Economy", engl. nova ekonomija, prev. aut.) inkubatora koji su virtuelni, u privatnom
vlasnistvu, vodeni profitom i fokusiranih uglavnom na visoku tehnologiju i aktivnosti
bazirane na internetu. O ostalim detaljima o poslovnoj inkubaciji, kao $to su vrste
inkubatora, ko mogu biti stejkholderi, nacin finansiranja inkubatora moZete procitati u
istrazivanjima i radovima brojnih autora (Daskalopoulou et al.,2009; Vasilescu, 2008).

Inkubatori imaju tendenciju da ugoste firme od momenta osnivanja do ranih godina
rasta (Bergek i Norrman 2008; Hackett i Dilts 2008; kako navode Soetantno i Jack,
2011). Isti autori tvrde (2011) da firme stanari biznis inkubatora tokom inkubacionog
procesa imaju odredene potrebe i te potrebe se reflektuju i u umrezavanju. To
umrezavanje se moZe predstaviti kao na slici 2.14.
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- Poslovno partnerstvo.

Eksterni (npr. univerziteti i

istrazivacki centri)

Interni (npr. druge
firme u inkubatoru))

Tipovi
umrezavanja

Slika 2.14. Okvir razumijevanja mreZza u biznis inkubatoru
(Izvor: Soetantno i Jack, 2011, p. 4)

Postojanje razlicitih tipova inkubatora reflektuje istoriju koncepta inkubacije. U pocetku,
inkubatori su bili sredstva za revitalizaciju devastiranih proizvodnih podrucja. Bili su
mjeSovitog tipa i nudili su usluge za sve vrste preduzeca, i niskotehnoloSka,
netehnoloska, kao i preduzeca iz oblasti proizvodnje i usluga. Biznis inkubator je prvi
put postao instrument za promovisanje raznovrsnije osnove za regionalne ekonomije, a
kasnije je postao sredstvo za poboljSanje regionalne konkurentnosti podsticanjem
razvoja tehnoloski orijentisanih preduzeca. To je razlog zasto su inkubatori poceli da
traze uspostavljanje bliZih kontakata sa institucijama visokog obrazovanja i javnim
naucnoistrazivackim institucijama (Aernoudt, 2004). Postoji viSe vrsta poslovnih

inkubatora, kao i razlicitih tipologija podjela inkubatora.
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Tabela 2.2. Tipologija biznis inkubatora

Glavna filozofija Glavni cilj Sporedni cilj Ukljucenost
Bave se sa: sektora
. Kreiranje start ap Kreiranje Svi sektori
Mjesoviti inkubatori Poslovna praznina preduzeca zaposlenosti
Inkubatori Regionalni ili lokalni jaz Regionalni razvoj Kreacija biznisa  Svi sektori
ekonomskog razvoja
oy Kreiranje Stimulisanje inovacija, Fokus na
Tehnoloski inkubatori Preduzet.mcka preduzetni$tva tehnoloskih tehnologiji, npr.
praznina o : .
start apa i diplomaca IT, biotehnologija
Socijalni inkubatori Socijalni jaz I“tegfct”a soclialnih ey eiranje Neprofitni
ategorna zaposlenosti sektor
Si N1 s . - s . Visoke
Istrazivacki inkubatori Jaz otkrica  Blue Sky istraZivanja Spin off ..
tehnologije

* Blue SKky istrazivanja su zasnovana na znatizelji i bez jasno definisanog cilja istrazivanja (prim.aut.)

(Izvor: Aernoudt, 2004, p. 128)

U tranzicionim zemljama, kao Sto je ve¢ receno, mogucnost otvaranja poslovnih
inkubatora u napusStenim ili neiskoriS¢enim objektima je vea nego u razvijenim
zemljama, koja vrlo Cesto idu i na drugi model, a to su preduzetnicki inkubatori sa
razvojnom strategijom stvaranja novih proizvoda, i to:

drZavni inkubatori,

inkubatori korporacija,

inkubatori franS$izinga,

inkubatori kao privatna preduzeca i
univerzalni poslovni inkubatori.

© oo o

(a) S ciljem rekonstrukcije lokalne privrede, drZzavne institucije osnivaju inkubatore.
Poseban cilj je kod ovog oblika organizovanja povecéanje broja zaposlenih. Drzavne i
lokalne institucije ucestvuju tako Sto daju na koriS¢enje besplatno ili uz simboli¢nu
naknadu prostor za preduzetnicke inkubatore, obezbjeduju inicijalna finansijska
sredstva, animiraju velika preduzeca, privredne komore i udruzenja inkubatora
preduzetnika da pruze pomoc.

(b) Korporacije razvijaju inkubatore s ciljem povecanja tehnicke i izvantehnicke pomoci
u inovacijama. Na ovaj nacin korporacije povecavaju konkurentsku snagu malih
preduzeca, ali i vlastitu. Tako mnoga mala preduzeca postaju i njihovi poslovni partneri.
Cilj korporacija je da stimuliSe zaposlene da se odlucuju za nove poslovne poduhvate,
koji ¢e u slucaju uspjeha povecati i profit korporacije.

(c) Inkubatori u franSizingu imaju veliki broj preduzeca koje karakterise to da proizvode
iste proizvode, koriste ista tehnoloska rjeSenja u proizvodnji, imaju istu organizaciju, te
svako za sebe djeluje na omedenom prostoru. Stoga se moZe reci da je za reprodukciju
ovakvog sistema najpogodniji sistem fransizinga, jer najbolje pogoduje sistematskom
uspostavljanju malog i srednjeg biznisa.

(d) Velika preduzeca koja u dovoljnoj mjeri ne koriste svoje kapacitete mogu da koriste
preduzetnicke inkubatore na profitnom principu. Osnovni, ali specificni cilj u ovakvim
poslovnim vezama je svakako maksimiziranje profita, pa stoga prihvataju u inkubator
svakog preduzetnika za koga procjena kaze da potencijalno moZe donijeti profit.
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(e) Poseban oblik su univerzitetski preduzetnicki inkubatori, koji se osnivaju sa ciljem
pruZanja pomoci u nastojanju da ideje mladih ljudi - studenata prerastu u preduzetnicki
poduhvat. Ova vrsta inkubatora se odnosi na proizvode visoke tehnologije. Oni su ujedno
i prethodna faza u uspostavljanju takozvanih tehnoloskih parkova.

[ pored toga Sto se inkubatori sa stanoviSta vrste i tipova dosta razlikuju sa stanovista
organizacije i funkcionisanja, njihovi efekti su znacajni za razvoj lokalnih zajednica.

Znaci, preduzetnicki inkubatori predstavljaju znacajnu polugu za lokalni razvoj, narocito
u naSim uslovima velike nezaposlenosti, tehnoloSkog zaostajanja i ,odliva“ mladih
obrazovanih stanovnika.

S obzirom na to da se ekonomski razvoj u lokalnom okruzenju u osnovi zasniva na rastu
malih i srednjih preduzeca, to lokalne vlasti imaju odluCuju¢u ulogu u stvaranju
povoljnih uslova za takav razvoj. U Bosni i Hercegovini, do kraja 2012. godine, egzistiralo
je 12 poslovnih inkubatora. U gradu Banjoj Luci djeluju Inovacioni centar Banja Luka
(www.icbl.ba) i Univerzitetski preduzetnicki centar (http://upc.unibl.org) kao poslovni
inkubatori.

3.9. Klasteri

S ciljem olak$avanja pristupa lokalnim, regionalnim i medunarodnim trzistima, MSP se
organizuju u klastere (engl. cluster). Iako se udruZivanje u klastere ne smatra alatkom
finansijske podrske, MSP udruZena u klastere imaju olakSan pristup finansijskim
pozajmicama i povlaséenim finansijskim uslugama. Takav slucaj je u Republici Srpskoj
gdje Kklasteri imaju pristup kreditima sa niZim kamatnim stopama u Investiciono-
razvojnoj banci Republike Srpske. U osnovi, klaster predstavlja takav model udruZzivanja
firmi u kojem se pokrece razvoj MSP, a na tim osnovama se podstice i privredni razvoj
na lokalnom i regionalnom nivou. Klasteri su novi specifican oblik organizovanja MSP u
svijetu, pri ¢emu treba naglasiti da klasteri nemaju direktnu vezu sa poslovnim
inkubatorima, mada su se poceli razvijati zaslugom prakse inkubatora, pa i neki od
elemenata funkcionisanja klastera nose karakteristike koje se mogu naznaciti u modelu
inkubatora (Berberovic¢ i Jeli¢, 2005).

S obzirom na to da je razvoj klastera dosta sloZen, to se ovakav oblik moZe ostvariti
samo uz saradnju predstavnika vlasti, firmi koje se kandiduju za takav oblik
organizovanja, finansijskih institucija, edukacionih i drugih organizacija. Klasteri su nov i
specifican organizacioni oblik malih i srednjih preduzeca u svijetu. Potrebno je naglasiti
da klasteri nemaju direktnu vezu sa inkubatorima malog biznisa. Oni su se poceli
razvijati zaslugom prakse inkubatora, pa i neki od elemenata funkcionisanja klastera
nose karakteristike koje se mogu naznaciti u modelu inkubatora.

Klasteri se svrstavaju po principu djelatnosti na odgovaraju¢em lokalnom i regionalnom
trziStu, sa mogucénoS¢u apsorbovanja maksimuma trziSne traZnje u okruZenju. Kao
rezultat toga je da firme ukljuCene u Kklaster ostvaruju iznadprosje¢nu zaradu, Sto se
odnosi i na lokalnu vlast i zaposlene.

[ u naSim uslovima na prostorima Bosne i Hercegovine postoje Sanse za prihvatanje ovog
modela organizovanja, a s ciljem razvoja biznisa u malim i srednjim preduzec¢ima. Villa i
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Antonelli (2009, p. 2) citiraju definiciju klastera iz European Claster Observatory
Reporta (2007):

MSP klasteri se definisu kao skup proizvodaca, pruzalaca usluga, edukativnih i
istraZivackih organizacija, finansijskih institucija i drugih privatnih i vladinih
institucija lociranih na jednom prostoru i medusobno povezanih razlicitim
tipovima veza.

[sti autori navode da je u izvjeStaju (2007) zabiljeZeno da je u Evropskoj uniji izmedu
30% i 40% svih zaposlenih u nefinansijskom poslovnom sektoru koncentrisano u
preduze¢ima koja su c¢lanovi industrijskih klastera, pribliZzno 38% svih zaposlenih
Evropljana radi u preduzec¢ima koja su komponente nekih od klastera uopste, dok vise
od 20% zaposlenih pripada regionima koji su vise od dva puta specijalizovani u
pojedinim kategorijama klastera nego prosjecni regioni.

Sredinom devedesetih godina proslog vijeka, koncept klastera je postao centralna ideja
povecanja konkurentnosti i ekonomskog razvoja, i kao takav Siroko prihvacen u politici
ekonomskog razvoja. Klaster inicijative su prihva¢ene u tranzicijskim zemljama u
posljednjih desetak godina. U Evropskoj uniji, za potrebe Evropske komisije 2007.
godine, uradeno je istrazivanje o klasterima (Innovation Clusters: A Statistical Analysis
and Overview of Current Policy Support, 2007), i u izvjeStaju je navedeno da klasteri u
Evropskoj uniji postaju pravi vozaci ekonomskog rasta. U istom izvjeStaju navodi se da
klasteri ne poboljsavaju samo medusobnu kooperaciju medu preduzec¢ima, ve¢ takode i
jacaju veze sa naucnoistrazivackim i javnim institucijama, ali i olakSavajuci istovremeno
pristup finansijskim uslugama.

Udruzivanje preduzeca sli¢nih poslovnih aktivnosti u klaster je zajednicki pokusaj da se
osvoji trziste jednim zajednickim proizvodom i da se poveca sama konkurentnost kako
na domacem tako i na inostranom trzistu. Klasteri oponasaju velike multinacionalne
kompanije u sferi MSP. Razvoj samog klastera zavisi uveliko od pomo¢i i podrske
drzavnih institucija, trziSnih zahtjeva i zainteresovanosti potencijalnih ¢lanova klastera
na razvoju strategije samog klastera. Najce$¢i razlozi za pristupanje klasterima MSP su
sljedeci:

Pristup novim trziStima.

Ucvrscivanje odnosa sa dobavljacima.

Razmjenjivanje iskustava medu preduzetnicima.
Transfer znanja i novih tehnologija (know how, engl.).
[strazivanje trzista i zajednicki marketinski nastup.
Jeftiniji pristup kapitalu.

Zajednicki nastup na sajmovima.

ttttttt

NajceS¢i primjeri Kklastera su klasteri iz automobilske industrije, mljekarstva,
drvnopreradivacke industrije, elektronike, masinske industrije. U Republici Srpskoj i
Bosni i Hercegovini postoji nekoliko klastera. Izmedu ostalih, klaster drvne industrije
(http://www.drvni-klaster.ba/), automobilski Kklaster (http://www.ac-bih.ba/ba/),
klaster plasticara i alatnicara Bosne i Hercegovine, klaster za solarnu energiju, i drugi.
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Klastere dijelimo na:

v horizontalni klasteri (partneri na istom nivou u lancu stvaranja dodatne
vrijednosti),

vertikalni klasteri (partneri u piramidi dobavljaca),

regionalni klasteri (partneri u privrednom sektoru),

klasteri u bransi (partneri u specificnom polju djelovanja),

preduzetnicki klasteri (partneri sa preduzec¢ima) i

medunarodni klasteri (partneri u preklapaju¢im mreZama klastera).

AN NN

3.10. Tehnoloski parkovi

Transfer znanja u realni sektor zavisi od saradnje izmedu naucnoistrazivackih i
institucija visokog obrazovanja i preduzec¢a. Komercijalizacija inovacija i transfer novih
tehnologija u industrijski sektor znatno je olakSana ako se ovom problemu pristupi
sistematski i organizovano. Razvijene zemlje svijeta, ali i privatni sektor, to jest
multinacionalne kompanije, prepoznale su potrebu razvoja konkurentnosti zasnovanu
na razvoju tehnoloski orijentisanih malih i srednjih preduzeca. Tehnoloski parkovi u
razvijenim zemljama osnivaju se uz pomo¢ drzave i velikih preduzeca i predstavljaju
veoma bitan stub medu institucijama preduzetnicke infrastrukture. NaZalost, u Republici
Srpskoj za sada imamo samo jedan tehnoloski park, u fazi izgradnje, a nalazi se u okolini
Banje Luke.

Tehnoloski parkovi daju naglasak razvoju i nau¢noistrazivackom radu. Osnivaju se u bli-
zini univerziteta ili naucnoistrazivackih centara koji se bave visokim tehnologijama. Teh-
noloske parkove finansiraju velike multinacionalne kompanije (na primjer IBM, General
Motors i druge) kao i mo¢ni vojni kompleksi (na primjer NASA). U tehnoloskim parkovi-
ma stvaraju se izvanredno povoljni uslovi za rad i Zivot naucnika, ¢cime se velikim kompa-
nijama olaksava prikupljanje kadrova i organizacija nau¢nih projekata.

Naucnotehnoloski park predstavlja pojam koji se koristi da opiSe raznovrsne pokusaje
podsticanja razvoja preduzetniStva putem osnivanja malih i srednjih preduzeca, zasno-
vanih na znanju. Ovaj naziv ima mnogo sinonima, od kojih su najc¢es¢i naucni park, nauc-
notehnoloski park, istraZivacki park i tehnopolis.

Tehnoloski park je u pravilu planski organizovan, infrastrukturno opremljen te u ekolo-
$ki uredenom prostoru nudi razli¢ite pogodnosti i usluge. Nasuprot poslovnim parkovi-
ma, koji su prvenstveno okrenuti biznisu i proizvodnji, tehnoloski parkovi naglasak daju
razvoju i nau¢noistrazivackim aktivnostima. Osnivaju se, uglavnom, u blizini visokoobra-
zovnih institucija i istrazivackih centara, odnosno znacajnih privredno-tehnoloskih si-
stema, te privlace vrhunske struc¢njake, ali i mlade talente koji se u njima dalje usavrsa-
vaju i obrazuju. Tehnoloski parkovi su svojevrsni inkubatori u kojima se osigurava kon-
centracija znanja, visoke tehnologije, obrazovanja i povezanosti s nacionalnim i svjet-
skim obrazovnim institucijama (Lajsi¢, 2011).

TehnoloSki parkovi postoje u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZzavama od ranih pedesetih godi-
na proslog vijeka i od tada se inicijativa za njihovim osnivanjem proSsirila po svijetu, uz-
rokujuci konstantnu pojavu novih tehnoloskih parkova. Prvobitno je pojam tehnoloski
park imao veoma ograniCeno znacenje, zasnivano na aspektu koncepcije nekretnina par-
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ka, gdje su univerziteti u stvari izdavali nekretnine, poslovni prostor ili istrazivacke ka-
pacitete za razne poslove. Pojam se razvijao, te sada ukljuuje mnogo Siri obim funkcija,
ukljucujudi i ekonomski razvoj i transfer tehnologije.

Medu prvim osnovanim parkovima bio je Menlo park u Kaliforniji, osnovan 1948. godi-
ne, a 1953. godine nastao je Stenford industrijski park, takode u Kaliforniji. Triangle is-
traZivacki park nastao je 1958. godine u Sjevernoj Karolini. Upravo iz Stenford industrij-
skog parka kasnije se razvila Silikonska dolina, koja predstavlja osnovni model uspje-
Snog tehnoloSkog parka. Silikonska dolina predstavlja dom hiljadama firmi iz sfere viso-
ke tehnologije, kao i desetinama hiljada visokokvalifikovanih inZenjera i nau¢nika. Staci-
onirana je u sjeverozapadnom dijelu Santa Klare u Kaliforniji.

Vet 1969. godine doslo je do osnivanja prvog tehnoloskog parka u Evropi. To je tehnolo-
Ski park Sophia Antipolis u Francuskoj. Ali ni ostale zapadnoevropske zemlje nisu mno-
go zaostajale. Za drugu polovinu 20. vijeka karakteristican je nagli rast nauke i tehnolo-
gije. Tokom sedamdesetih godina osnovani su prvi tehnoloski parkovi u vecini zemalja
Zapadne Evrope, da bi se tokom osamdesetih pa do danas njihov broj povecavao iz dana
u dan. Trend rasta postoji u svim zemljama Evropske unije, gdje se moZda kao najpro-
gresivnije zemlje u ovoj oblasti isticu Njemacka, Spanija, Italija, Francuska i Velika Brita-
nija.

3.11. Privatno-javno partnerstvo

Privatno-javno partnerstvo je relativno novi model pruZanja jednostavnijih javnih
usluga privatnom isporukom. lako model ovakvog nacina finansiranja poslovnih
poduhvata egzistira u posljednjih petnaestak godina, pokusati precizno definisati odnos
dva sektora na finansiranju odredenih projekata, nimalo nije jednostavno. Ne postoji
jedinstvena standardna definicija o tome Sta predstavlja javno-privatno partnerstvo.
OECD (2010) kako je navedeno u OECD studiji iz 2008. godine (OECD, 2010, p. 18)
definiSe privatno-javno partnerstvo kao:

Sporazum izmedu vlade i jednog ili vise privatnih partnera (koji mogu ukljuciti
operatere I finansijere) prema kojima privatni partneri pruZaju usluge na takav
nacin da su ciljevi vlade za pruZanje usluga uskladeni sa ciljevima privatnih
partnera za ostvarenje profita i gdje efikasnost zavisi od dovoljnog prenosa rizika
na privatne partnere.

Za javno-privatno partnerstvo mozZe se reci da je to mobilizacija resursa u ostvarivanju
zajednickih interesa viSe od jednog sektora sa ciljem pripreme i nadzora strategije
razvitka odredenog podrucja (Bailey, 1994).

Tako, jedna od prihvatljivih definicija javno-privatnog partnerstva moZe biti da je
ono ugovorni odnos medu javnim sektorom i privatnim investitorom u izgradnji
javnih objekata i isporuci javnih usluga koje je do tada tradicionalno isporucivao
javni sektor (Jurici¢, 2008. p. 455).

Jedan od osnovnih razloga sve veceg odustajanja od klasi¢nog nacina isporuke javnih, a
posebno komunalnih usluga, je povecana neefikasnost isporuke usluga prouzrokovana
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monopolistickim poloZajem javnih preduzeta, negativhom selekcijom kadrova i
nedostatkom inovativnosti. Zbog svoje inovativnosti, efikasnosti pruzZanja usluga kroz
povecanu produktivnost, specijalizaciju i ekonomiju obima pruzanja specifi¢nih usluga i
proizvodnje specificnih proizvoda, MSP sve viSe kao model vlastitog finansiranja i
sufinansiranja ulaze u projekte javno-privatnih partnerstava na lokalnom nivou. Biznisi
tipa komunalnih usluga, ciS¢enje javnih povrSina, koSenje trave, infrastrukturna
niskogradnja i visokogradnja, samo su neke od djelatnosti koje uspjeSno mogu obavljati
MSP, pa cak i mala preduzeca osoba sa invaliditetima ili drugih ugroZenih kategorija,
Cime se zadovoljava i socijalna komponenta javno-privatnog partnerstva.
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TRECI DIO: MENADZMENT POSLOVNIH FUNKCIJA U MALIM I SREDNJIM
PREDUZECIMA

Biznis u osnovi predstavlja odredeni organizacioni sistem koji treba da bude jedinstvena
kombinacija pojedinih podsistema kao dijelova ukupnog sistema. Strukturu
organizacionog sistema Cine njegovih Sest podsistema, a to su (Berberovic¢ i Berberovic,
1996, p. 11):

(1) potencijali biznisa,

(2) ulazni elementi procesa rada - ulaganja,
(3) proces rada,

(4) izlazni elementi procesa rada,

(5) rezultati biznisa i

(6) raspodjela ostvarenih rezultata.

(1) Potencijali biznisa su sve ono Sto se koristi ili se pod odredenim uslovima, moZe
koristiti za obavljanje djelatnosti biznisa. Oni mogu biti interni i eksterni. Interni
potencijali obuhvataju raspoloZive masine i opremu, uloZeni kapital, broj i strukturu
zaposlenih radnika, osvojena trzista i slicno. Eksterni potencijali su u osnovi isto, ali s
tom razlikom S$to se nalaze u okruZenju (izvan okvira dosadasnjih poslovnih aktivnosti),
a mogli bi se, pod odredenim uslovima, koristiti s ciljem poboljSanja rezultata biznisa.

(2) Ulazni elementi procesa rada su ulaganja u taj proces. Ona se izrazavaju u vidu
ulaganja sredstava, kao materijalnog elementa i rada kao ljudskog faktora. Neophodna
su za proizvodnju odredenog proizvoda i obavljanje uc¢inka. Ona treba da su, po obimu i
strukturi, kvalitetu i dinamici, prilagodena objektivnim potrebama procesa rada.

(3) Proces rada je skup tehnoloskih i netehnoloskih aktivnosti (poslova) kojima se
proizvode odredeni proizvodi, odnosno obavljaju usluzne djelatnosti. Svi poslovi
procesa rada mogu se svrstati u tri grupe: poslovi funkcije upravljanja, poslovi funkcije
menadZzmenta i poslovi izvrsne funkcije.

(4) Izlazni elementi procesa rada su ostvareni obim fizickih rezultata rada i izvrSene
usluge. Njihovom realizacijom se ostvaruje odredeni prihod, novostvorena vrijednost -
dohodak i dobitak biznisa.

(5) Pod rezultatima biznisa podrazumijeva se uspjesSnost ostvarivanja njegovih ciljeva. A
to su: odgovarajuci nivo profitabilnosti uloZenih sredstava, zadovoljavajuca finansijska
stabilnost (moguc¢nost placanja dospjelih finansijskih obaveza prema poslovnim
partnerima, radnicima, drustvenoj zajednici i kreditorima).

(6) Raspodjela ostvarenog dobitka biznisa vr$i se na bazi odgovarajuée zakonske
regulative, ugovora sa ulagacima sredstava i internih pravilnika.

Sest ovih vitalnih elemenata, uzajamno povezanih, ¢ine organizacioni sistem biznisa. U
njemu je uvijek prisutan Covjek i odredeni cilj. Strukturu materijalno-organizacionog
sistema (MOS) i odnose izmedu njegovih podsistema pokazuje sljedeca slika.
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Slika 3.1. Struktura materijalno-organizacionog sistema (MOS) - podsistemi
(Izvor: Adaptirano iz Berberovi¢, 1996, p. 3)

Pri ¢emu su:
F (F1 do F,) = faktori razvojnih moguc¢nosti MOS (prirodni, drustveni, tehnicki,
organizacioni, trzisni, finansijski, ljudski faktori i drugi)
X = ulazni elementi materijalno-organizacionog procesa (MOP)
Tm = troskovi predmeta rada
Ti = troSkovi sredstava za rad
Tl = troSkovi radne snage
S = angaZovana sredstva
MOP = materijalno-organizacioni proces
Y =rezultati MOP i njihova raspodjela (Q - fizicki obim i Up - ukupan prihod)
D = dobitak (ukupni prihodi umanjeni za ukupne troskove poslije oporezivanja)
Ds = dio dobitka za prosirenu reprodukciju i rezerve
Dz = dio dobiti za porez - opStu potrosnju
Dbl = stimulativni dio plate iz dobitka

MenadZment biznisa, a s ciljem ostvarivanja osnovnog cilja poslovne aktivnosti - biznisa,
treba da prati i kontroliSe svaki od elemenata strukture materijalno-organizacionog
sistema (MOS), koji obezbjeduje ostvarivanje tog cilja, to jest maksimiziranje dobitka -
profita. MenadZment u malom i srednjem biznisu treba da ima i adekvatnu organizaciju,
koja bi sadrzavala saZete organizacione forme u kojima se traZeni zadaci mogu ostvariti
manjim brojem radnika. Medutim, menadZment treba da obezbijedi pokrivanje i
kontrolu svih faza ciklusa reprodukcije u malom biznisu, kao Sto su:
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planiranje,

funkciju razmjene - prodajno i nabavno poslovanje,
marketing,

finansiranje procesa i racunovodstvenu evidenciju,
fazu proizvodnje - tehnolosku fazu (rad fabrike).
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1.1.

L. PLANIRANJE BIZNISA

Pojam i cilj planiranja

Planiranje obuhvata poslove utvrdivanja ciljeva i ocekivanih rezultata, zatim utvrdivanje
i definisanje budu¢ih zadataka. Planiranje se svodi na predvidanje buduc¢ih zadataka

firme i odredivanje uslova pod kojima treba da se izvrSavaju. Zato se ciljevi planiranja
mogu izraziti preko sljede¢ih predvidanja (Babi¢ i Stavri¢, 1996, p. 320):

e vrste, obima i strukture poslovanja;

obima i strukture angaZovanog kapitala;
e iznosa i strukture troSkova biznisa;

uslova pod kojima se ostvaruje poslovanje;

odnosa firme prema trziSnom i ukupnom okruZenju.

Planiranjem se predvidaju:

a) rezultati poslovanja koje treba postidi,
b) iznos potrebnih ulaganja da bi se planirani rezultati mogli ostvariti i
c) odnosi izmedu planiranih rezultata i planiranih ulaganja.

[z ovog proizlazi da se pri planiranju treba rukovoditi osnovnim principom ekonomije,
koji glasi: ostvariti maksimalne rezultate uz minimalna ulaganja.

Ciljevi poslovnog planiranja su:
1. Da obezbijedi putokaz za obavljanje posla

Koga biznis opsluZuje, kome su proizvodi, odnosno usluge potrebni, kako navesti
potrosace da kupuju proizvode ili usluge, koliki kapital je potreban za pokretanje posla,
Sta trebate uraditi da bi se ostvario dobitak? Konacno, ovo je dokument koji pokazuje da
je posao izvodljiv, kako onome koji izraduje biznis (poslovni) plan ili zainteresovanim
ulagacima.

2. Da pruZi podatke potrebne za potencijalne finansijere poslovnog poduhvata da
procijene poslovnu ideju prije nego S$to odluce da li da preduzetniku omoguce
pozajmicu ili ne ili da udu u suvlasnicki partnerski odnos?

Kakva vrsta kapitala se unosi u posao, koliko je potrebno novcanih sredstava da se
zapocCne sa realizacijom ocekivanog projekta, koliki je planirani obim prodaje i na ¢emu
je plan prodaje zasnovan, od koga i pod kojim uslovima Cete nabavljati sirovine i
repromaterijale, i sva druga pitanja na koja treba odgovoriti u vezi sa finansijskim
aspektom posla.
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Sadrzaj funkcije planiranja u osnovi se svodi na aktivnosti menadZmenta i na zadatke
planske sluzbe. Kada obim posla postane toliko veliki da vlasnik koji je i menadZer malog
biznisa ne moZe da drZi sve konce poslovnog odluc¢ivanja u svojim rukama, neophodno
je razmiSljati o uvodenju funkcionalne organizacione strukture, pa samim tim i
uspostavljanje planske sluZzbe. Funkcija menadZmenta u procesu planiranja poslovanja
kao fazi upravljanja obuhvata sljedece aktivnosti:

¢ utvrdivanje ciljeva firme;

izbor strategije tekuceg poslovanja i razvoja;

formulisanje mjera poslovne politike;

definisanje zadataka nosilaca funkcije izvrSenja;

pracenje realizacije planiranih ciljeva, a radi rebalansa planova u sluc¢aju promjene
uslova poslovanja.

Funkcija planiranja i analize obavlja zadatke instrumentalizovanja planskih odluka
menadZmenta i ocjene njihovog izvrSenja. Ovi poslovi se svode na sljedece aktivnosti
(ibid., p. 320):

e prikupljanje informacija o kapacitetima firme;
e obradu izvjestaja o prethodnom periodu;
e razradu metodologije planiranja;

e sistematizovanja kvalitativnih pokazatelja o velicini potrebnih ulaganja i rezultata, kao i
uslova poslovanja firme u narednom periodu;

e izradu planova tekuceg poslovanja;

e utvrdivanje proporcije raspodjele rezultata poslovanja;
e razradu godis$njih na operativne planove;

e izradu rebalansa planova;

e izradu srednjorocnih i dugorocnih planova kao operacionalizacije strateskih ciljeva
firme.

Znali, za uspjeSno vodenje biznisa, biznis plan predstavlja glavnu polugu svakog
preduzetnika. Danas postoje razliciti modeli i forme poslovnih planova, kao $to su model
Svjetske banke, americki model, njemacki model, koji su razli¢ito dizajnirani, ali koji
zajedno teZe da daju odgovor na sljedeca pitanja:

- Na koji nacin identifikovati potrebe na trzistu i efikasno ih preobliciti u isplativu
proizvodnju proizvoda ili proces pruzanja usluga?

- Kako predvidjeti rizike poslovanja i odgovoriti na prilike i izazove koji se nalaze pred
preduzetnicima?

- Kako obezbijediti dugogodisnji profit kao osnovu za rast i razvoj preduzeéa?

Biznis plan, pored preduzeca koja pocinju od nule, treba da izraduju sva preduzeca, bez
obzira na veli¢inu i djelatnost kojom se bave, za svaki poslovni poduhvat koji planiraju
da implementiraju. To mogu biti sljedece aktivnosti koje ¢e zahtijevati paZzljivo izradene
biznis planove:
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- Uvodenje novih proizvoda ili usluga na postojece trziste.
- Uvodenje postojecih proizvoda na nova trzista.

- Ulazak u strateSka partnerstva i poslovne alijanse.

- Uvodenje novih tehnologija u preduzece, i tome sli¢no.

Mnogo bitnije od dokumenta koji ¢e preduzetnici napraviti je sam proces planiranja i
vrijeme koje preduzetnici potroSe na razvijanje poslovnog plana i dobijanje odgovora na
kriti¢na pitanja.

1.2. Nacela planiranja i vrste planova

Proces planiranja je svjesna aktivnost koja se zasniva na odredenim principima i
nacelima kojih se treba pridrzavati da bi se obezbijedila efikasnost firme u ostvarivanju
njenih ciljeva. Stoga se nosioci aktivnosti u procesu planiranja, prilikom utvrdivanja
planskih ciljeva i pri izradi planova, moraju pridrZavati sljedecih nacela:

- realnosti,

- homogenosti,

- istovremenosti,
- kontinuiteta,

- elasticnosti i

- verifikacije.

Planiranje je proces kreiranja i prevodenja strategije u konkretne aktivnosti sa
determinisanim nacinima djelovanja, vremenskim rokovima implementacije i
neophodnim resursima za implementaciju aktivnosti. Planiranjem preduzetnici i
menadZeri konkretnim aktivnostima nastoje da realizuju misiju i viziju vlastitog biznisa.

Cesto finansijske institucije zahtijevaju od preduzetnika da im predstave svoje planove
(strateske, finansijske, biznis, marketinske, investicione ili druge planove). Medutim,
mnogo bitnije od same forme plana je proces planiranja. Stoga, preporucujemo
preduzetnicima i menadZerima da se posvete izradi poslovnih planova, bez obzira na to
dali se to traZzi od njih ili ne.

Plan kao instrument procesa planiranja predstavlja razradu kvantitativnih i kvalitativnih
pokazatelja o zadacima koji proizlaze iz ciljeva poslovanja firme. Stoga je plan firme
jedan od bitnih instrumenata funkcije menadzmenta. To proizlazi iz same ¢injenice da je
glavni nosilac funkcije planiranja u firmi, menadZment firme. U slu¢aju mikro i malog
preduzeca, najc¢esce se radi o vlasniku-preduzetniku. U preduze¢ima srednje veliCine,
preduzetnici-vlasnici ukljuCuju i druge menadzere i clanove upravnog odbora u proces
planiranja.

Kako je proces planiranja veoma sloZena i obimna aktivnost, koja bitno uti¢e na
efikasnost poslovanja, to navedene okolnosti uslovljavaju potrebu izrade viSe vrsta
planova, kako za firmu u cjelini, tako i za pojedine poslovne funkcije. SloZenost procesa
planiranja uslovljava potrebu klasifikacije planova firme po viSe kriterijuma, koji se
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medusobno isprepli¢u i dopunjavaju. Ovi kriterijumi klasifikovanja planova formiraju se
u vezi sa potrebama menadzmenta, kao glavnog nosioca funkcije planiranja.

U ekonomskoj teoriji i u praksi poslovanja firme iskristalisali su se, uglavnom, sljedeci
kriterijumi klasifikovanja planova:

e period;
¢ elementi proizvodnje;
¢ poslovne funkcije.

Planovi kao instrumenti procesa planiranja donose se za kra¢i ili duzi period, u
zavisnosti od ciljeva koji se u njemu predvidaju. Tako se razlikuju:

(1) strateski planovi;
(2) osnovni planovi;
(3) operativni planovi.

(1) Strateskim planovima se razraduju srednjorocni i dugorocni ciljevi razvoja firme.
Srednjorocni planovi se donose za period od pet godina, dok se dugoro¢nim planovima
obuhvata period od deset i viSe godina. Ovi planovi se donose na osnovu saznanja do
kojih se dolazi naucnoistrazivackim aktivnostima. To je uslovljeno ciljevima firme, za Cije
postavljanje treba sagledati niz faktora koji uticu na poslovanje firme u duZim
periodima.

(2) Osnovni planovi sadrze razradu tekuceg poslovanja i donose se za godinu dana.
Osnovna karakteristika ovih planova je detaljna razrada svih relevantnih cinilaca za
poslovanje firme. Ovi planovi predstavljaju osnovne planove za godinu dana, zato $to se
u ovoj vremenskoj jedinici u poslovanju firme mogu sagledati sva potrebna ulaganja i svi
rezultati. Stoga je praksa da se u svim firmama godiSnje rade zavr$ni racuni kojima se
utvrduje realizacija ciljeva iz osnovnih planova.

(3) Operativni planovi predstavljaju odredenu razradu osnovnog plana za pojedine krace
periode i za pojedine operacije. Oni se obicno donose za jedan mjesec ili kvartal, i u
njima se precizira:

¢ koje operacije, dijelove i proizvode treba uraditi, u kom periodu i za koje vrijeme,

¢ na kojim radnim mjestima treba operacije obaviti, kojim redoslijedom, te koliko treba
da bude njihovo trajanje.

Ovim planovima treba obezbijediti da sva radna mjesta budu na odgovaraju¢i nacin
opterecena, da svi radnici budu optimalno zaposleni, i da proces rada izmedu pojedinih
mjesta bude uskladen.

1.3. Podjela planova prema elementima

Proces poslovanja se odvija kroz odgovarajucu, planski usmjerenu, kombinaciju
elemenata proizvodnje:
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(1)]judskih resursa,
(2) materijala,
(3) sredstava za rad.

(1) Plan ljudskih resursa je plan upravljanja ljudskim potencijalom, koji obuhvata
utvrdivanje potrebnih ljudskih potencijala po odredenim kvalifikacionim profilima. Broj
i kvalifikaciona struktura ljudskog potencijala utvrduje se u planu radne snage u skladu
sa troSenjem elemenata proizvodnje. Stalni razvoj tehnike i tehnologije namece potrebu
stalnog uskladivanja broja i kvalifikacionog profila sa zahtjevima zadatka. Stoga se i
donosSenje plana ljudskog potencijala zasniva na politici upravljanja ljudskim resursima
firme, koja predstavlja jedan od bitnih elemenata aktivnosti menadZmenta. S obzirom na
specificnosti upravljanja ljudskim potencijalom u MSP, najceS¢e plan ljudskih resursa
sadrzi, pored definisanog obima i neophodne kvalifikacione strukture zaposlenih,
elemente plana edukacija, treninga, prekvalifikacija, plan regrutovanja i plan fluktuacije
ljudskih potencijala.

(2) Plan materijala sadrzi razradu utroSaka ovog elementa proizvodnje i cijena po
kojima se pojedine vrste materijala nabavljaju. U ovom planu utvrduju se troSkovi
materijala prema nacinu na koji ucestvuju u procesu poslovanja. Tako se posebno
sastavljaju:

(a) plan osnovnog materijala;
(b) plan pomo¢nog materijala;
(c) plan reZijskog materijala.

(a) Plan osnovnog materijala utvrduje se na osnovu normativa koji su determinisani
tehnoloskim uslovima i karakteristikama proizvoda, te na osnovu nabavnih cijena po
kojima se materijal nabavlja.

(b) Plan pomo¢nog materijala radi se na osnovu karakteristika tehnoloskog procesa i
karakteristika proizvoda, kao i nabavnih cijena materijala koji se nabavlja. Troskovi
pomoc¢nog materijala utvrduje se u zavisnosti od troSkova osnovnog materijala.

(c) Plan rezijskog materijala utvrduje se na osnovu planiranog obima poslovanja, s
obzirom na to da je visina troSkova reZijskog materijala uslovljena kapacitetom firme.
Stoga se visina troskova reZijskog materijala utvrduje u globalnom iznosu, najceScée
odredeni procenat u odnosu na troSkove osnovnog i pomoénog materijala.

(3) Plan sredstava za rad sacinjava se u skladu sa utvrdivanjem kapaciteta firme. Kako
sredstva za rad =zadrZzavaju svoje upotrebne Kkarakteristike kroz viSe ciklusa
reprodukcije, uz fizicko habanje, nakon Cega ona postaju neupotrebljiva, njihovo
troSenje se planira u vidu troskova sredstava za rad - amortizacije.

1.4. Podjela planova prema poslovnim funkcijama

Plan firme kao cjeline razraduje se i po pojedinim poslovnim funkcijama. Tako se
razlikuju planovi:

(1) marketinga;
(2) proizvodnje;
(3) finansiranja.
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Pored planova poslovnih funkcija, donose se i planovi pojedinih organizacionih jedinica,
kao Sto su planovi:

® pogona,
¢ poslovnica,
e predstavniStava;

e stovarista;

prodavnica i sli¢no.

Svaki od ovih planova ima svoje specificnosti. Medutim, oni se moraju sacinjavati
primjenom principa planiranja i u skladu sa metodologijom, prema kojoj se rade planovi
poslovanja firme, kao cjeline.

1.5. Biznis plan i njegova struktura

U uvodnom dijelu ovoga poglavlja naveli smo da postoji nekoliko formi biznis plana.
Svaka finansijska institucija koja se bavi ulaganjem novcanih sredstava ili koja se bavi
kreditiranjem, od potencijalnog partnera ili komitenta trazZi¢e na uvid izraden biznis
(poslovni) plan. Bez obzira na broj poglavlja od kojih se sastoji biznis plan, svi modeli
biznis plana sluZe kao putokaz za dolazak do odredista, a to je u slucaju biznisa
osigurano trZiSte i naplaena potraZivanja od kupaca. U narednim redovima
predstavi¢emo vlastiti model biznis plana, koji je jednostavan za koriS¢enje. Strukturu
biznis plana predloZenog modela sac¢injavaju sljedeca poglavlja:

Pregled rada (SazZetak).
Opis posla.
[straZivanje trzista.
Marketinska strategija.
MenadZment.
Finansijska sredstva.
Dodaci.

[ S S S S S Ny )

Naime, ¢italac ovog dokumenta treba da odgovara na postavljena pitanja iz biznis plana i
bi¢e u moguénosti da izradi vlastiti biznis plan.

1.5.1.Pregled rada

Ovaj dio biznis plana piSe se nakon zavrsSetka izrade ostatka plana, i treba da sadrzi do
jedne stranice teksta. U finansijskim institucijama, a posebno u komercijalnim bankama
koje dobijaju veliki broj zahtjeva za finansiranje tekucih i razvojnih potreba, kreditni
analiti¢ari najceSce Citaju ovaj dio biznis plana i ako ih impresionira sadrzaj koji je
napisan, prelaze na detaljnu analizu poslovnog plana. Stoga, pregled rada ili sazetak,
treba pisati jasnim i konciznim recenicama, nedvosmislenim izrazima potkrijepljenim
Cinjenicama i dokazima dobijenim istrazivanjem trzista. Pregled rada moze se napisati u
Cetiri paragrafa.

Paragraf 1 - Navedite naziv vaSeg poslovnog projekta, nacin organizovanja, pocetni
datum ili datum kada treba da poc¢nete zvanicno sa poslom, gdje Cete obavljati poslovnu
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aktivnost, ¢ime se posao bavi i koje su jedinstvene osobine vaSeg proizvoda, odnosno
usluge.

Paragraf 2 - U tri do Cetiri reCenice navedite kakvi su rezultati i zakljucci koje ste dobili
istrazivanjem trZzista.

Paragraf 3 - U nekoliko recenica opiSite kako Cete posti¢i prodaju (marketinska
strategija) i u jednoj recenici opiSite vas cilj do kraja poslovne godine, kao i projekciju
prodaje za naredne tri godine.

Paragraf 4 - Navedite koliko novca trebate, za Sta i zaSto? Predstavite finansijsku
strukturu izvora neophodnih ulaganja.

1.5.2.0pis posla

Ovaj dio biznis plana treba da sadrzi jednu do dvije stranice teksta. U pet paragrafa treba
da opiSete posao, odnosno poslovni poduhvat koji Zelite da ostvarite.

Paragraf 1 - Pravno ime poslovnog projekta, kad je poceo s radom ili kada ¢e poceti?
Navedite da li ¢e vas$ posao biti samo u vasem vlasnistvu, partnerstvo ili korporacija, sa
neograni¢enom ili ograniCenom odgovornoséu, to jest u kojoj formi e biti ili je
registrovano. U najviSe tri ili Cetiri reCenice opiSite ¢cime ¢e se vas posao baviti.

Paragraf 2 - Gdje ¢e posao biti smjeSten i zaSto: poStanska adresa, brojevi Ziro racuna,
brojevi telefona i faksa, e-mail adresa, www adresa, facebook/.

Napomena: Paragraf 3 Cete uraditi nakon upoznavanja sa sekcijom 6 biznis plana:
Finansijska sredstva.

Paragraf 3 - Poslovni ciljevi: Ako ste se ve¢ bavili biznisom, navedite vasa dostignuca u
prodaji u novéanim iznosima u prethodnom periodu. Zatim objasnite i opiSite Sta se
nadate da Cete posti¢i u narednih od tri do pet godina poslovanja. Uzmite u obzir
sljedece stavke za svaku godinu:

= usluge koje ocekujete da Cete pruzati i/ili proizvode koje Cete proizvoditi:
opisite poboljSanja koja planirate napraviti svake godine.

= prodaja: koli¢ina prodatih jedinica - bilo da se radi o proizvodima ili
satima pruZanja usluga, i novcana vrijednost ovih prodaja, to jest ukupan
prihod.

= cjelokupni profit koji se oCekuje za svaku godinu poslovanja.

Napomena: Paragraf 4 Cete uraditi nakon upoznavanja sa sekcijom Il biznis plana:
IstraZivanje trZista! Kada uradite istraZivanje trZista, u ovom paragrafu cete izvudci
najbitnije dijelove i napisacete saZetak vase poslovne strategije.

Paragraf 4 - OpiSite kako ste identifikovali ovu poslovnu ideju. Govorite o potrebama i
traZznji. Sta vas izdvaja, Sta vam daje prednost ili oStrinu u odnosu na konkurenciju na
trzisStu? Prakticno, kako ¢e vas posao da se takmici sa konkurencijom?
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Paragraf 5 - SWOT ili TOWS analiza poslovnog poduhvata - opiSite koje su to snage, jake
strane vasSeg posla, a koje su slabosti? Koje su prilike, odnosno Sanse koje dolaze iz vaseg
poslovnog okruZenja a koje su to prijetnje?

SWOT ili TOWS je akronim od pocetnih slova engleskih rijeci: Strengths (snage,
prev.aut.), Weaknesses (slabosti, prev.aut.), Opportunities (prilike, prev.aut.) i Threats
(prijetnje, prev.aut.). UopSteno govoredi, cilj SWOT analize je da se potvrdi, kreira i fino
podesi specifican biznis model preduzeca koji ¢e najbolje uskladiti ili odgovarati
resursima preduzeca i odgovoriti na zahtjeve iz okruZenja gdje preduzece posluje (Hill i
Jones, 2010). Ova analiza uticaja ili mogucih uticaja internih i eksternih faktora na
rezultate planirane poslovne aktivnosti, izraduje se u formi matrice.

Veliki broj linija proizvoda?

Siroka pokrivenost trzista?

Proizvodne kompetencije?

Dobre marketinske vjeStine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Dobre i Riliderske vjeStine?

Odli¢an informacioni sistem?
Kompetentni ljudski resursi?

Reputacija brenda?

Vjestine portfolio menadzmenta?
Troskovi prednosti diferencijacije?
Struc¢nost za upravljanje rizicnim ulaganjima?
Podesna organizaciona struktura?
Odgovarajuci sistem kontrole?
Sposobnost upravljanja strateskim
promjenama?

Dobro razvijena korporativna strategija?
Dobro upravljanje finansijama?

Ostalo?

Zastarjele, uske linije proizvoda?

Rast troSkova proizvodnje?

Pad inovacija i aktivnosti I i R (R&D, engl.)
LosSe marketinske vjestine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Gubitak dobre reputacije?

Neadekvatni ljudski resursi?
Neadekvatan informacioni sistem?
Gubitak brenda?

Rast bez definisanog pravca?

Los portfolio menadzment?

Gubitak korporativnog pravca?

Gubitak kontrole upravljanja?
Neodgovarajuca organizaciona struktura i
sistem kontrole?

Visok nivo sukoba i neuskladenost politika?
LoSe upravljanje finansijama? Ostalo?

Sirenje osnovne djelatnosti?

Koriséenje novih trziSnih segmenata?

Sirenje proizvodnog asortimana?

ProSirivanje troSkovne ili druge prednosti
diferencije?

Ekspanzija na inostrana trzista?

Primjena I i R vjeStina u novim podruc¢jima?

Napadi na osnovnu djelatnost?
Povecanje domace konkurencije?
Povecanje strane konkurencije?
Promjena potrosackih ukusa?

Pad barijera ulaska u granu industrije?
Rast novih ili zamjenskih proizvoda?
Povecanje rivalstva u industriji?

Uvodenje novih srodnih biznisa?

Vertikalno integrisanje unaprijed i unazad?
Povecanje proizvodnog portfolia?

Prevazidene barijere za ulazak na trziste?
Moguc¢nost profitabilne akvizicije?

Moguc¢nosti Sirenja brenda na novim trzistima?
Brz rast trzista?

Ostalo?

Novi oblici industrijske konkurencije?
Potencijal preduzeca za preuzimanje?
Postojanje korporativnih pljackasa?
Povecanje regionalne konkurentnosti?
Promjene demografskih faktora?
Kriza realnog sektora?

Rast troskova radne snage?

Spor rast trzista?

Slika 3.2. SWOT matrica podsjetnik

(Izvor: prilagodeno iz Hill i Jones, 2010, p. 485)
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U matricu se unose svi faktori koji uticu ili mogu uticati na realizaciju poslovnog
poduhvata. Pocetni biznisi, mikro i mali biznisi nece analizirati sve navedene elemente iz
matrice, ve¢ one koji se ti¢u realizacije vlastitih biznisa, shodno njihovoj veli¢ini i
specificnostima.

1.5.3.Analiza trziSne traznje

[straZivanje trziSta je sistematsko prikupljanje, analiza i interpretacija dobijenih
podataka s ciljem dobijanja validnih i vrijednih informacija na osnovu kojih se donose
poslovne odluke. S obzirom na to da svi trziSni akteri nemaju jednak pristup
informacijama, a trzZiSte je promjenljivo, dinamic¢no i turbulentno, prilikom donoSenja
odluka strateSkog karaktera, neophodno je sprovoditi aktivnosti istrazivanja trZista.
[straZivanje trZiSta podrazumijeva analizu primarnih i sekundarnih podataka, o ¢emu
¢emo viSe reci u poglavlju o marketingu u malim i srednjim preduze¢ima. Za potrebu
izrade biznis plana, neophodno je uraditi sljedece analize:

- sektorsku analizu,

4 analizu okruZenja - PEST analizu,
4 analizu konkurencije i

- opis ciljanog trzista.

3.

1.5.3.1. Sektorska analiza

Kojem sektoru pripada va$ posao (poljoprivreda, industrija, usluge, informacije)? U
kojem pravcu vas sektor ide, da li raste, stagnira ili opada? Kakvo mjesto zauzima vas
posao u sektoru, na osnovu veli¢ine vaseg posla i na osnovu vrste proizvoda ili usluge
koje iznosite na trZziste.

OpiSite poslovni sektor:

e velicina i stopa porasta u vasem sektoru

e faza sektora = novi, rastuci, stabilan, u opadanju: koji su potencijali ili budu¢nost
(posmatrano unutar sektora i spolja)

sezonske promjene

osnovni izazovi i problemi u sektoru

metodi prodaje

karakteristike sektora:

e raspolozivi kanali distribucije,
uobicajeni procenti provizije na prodaju,
uobicajena bruto marza,
standardni uslovi pla¢anja u sektoru,
cjenovna politika i strategija i
dobavljaci.

1.5.3.2. Analiza okruzenja - PEST analiza

PEST, PESTE ili PESTEL analiza je metoda analize poslovnog okruZenja. Predstavlja
akronim (politicko-pravno, ekonomsko, socioloSko-kulturolosko, tehnolosko, ekoloSko
okruzenje). Kakve trendove mozete ocekivati? Koji uslovi (politicki, ekonomski,
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drustveni, ekoloski, tehnoloski) ¢e direktno i indirektno uticati na va$ posao? Kako?
Temeljna analiza svakog pojedinatnog segmenta nuZna je prije svake ozbiljnije
marketinSke aktivnosti.

= Ekonomsko okruZenje. Na koji naCin ekonomsko okruZenje utice ili e uticati na
rast i razvoj posla? Neophodno je opisati makroekonomsku situaciju i oCekivane
trendove. TraZeni podaci su dostupni na internet sajtovima, kao Sto su sajtovi
Investiciono-razvojne banke Republike Srpske, Republicki zavod za statistiku,
specijalizovani portali za biznis. Svi podaci bitni sa spektra dolaska do odgovora
na sljedeCe pitanje: Na koji nacin ekonomsko okruZenje uti¢e na realizaciju
planiranih poslovnih poduhvata?

= Tehnoloska okruZenja. Mogu li biti od pomodi ili predstavljati problem? Pratite li
tehnoloSke inovacije i jesu li one primjenljive u vaSem poslu?

= Politicko-pravna okruZenja. Analizirati propise i zakone koji uti¢u na posao, to
jest: dozvole, patenti, ekoloSka pravila (pravila za o¢uvanje okoline), legislacija
hrane i lijekova, standardi i tome sli¢no.

= Drustveno-kulturna okruZenja. Sto ljudi vie rade to se vi$e ¢aure i zatvaraju u
sebe. Multietnicki pristupi otvaraju raznovrsnije trziSte proizvoda, odnosno
usluga, ljudi svjesni vaZnosti domaceg trziSta zainteresovani su za kupovinu
domacih proizvoda. To su neki od trendova koji uti¢u na navike potrosaca. Da li
sli¢ni trendovi imaju uticaj na planirani poslovni poduhvat? Kako?

= FEkoloski trendovi. Kupci su zabrinuti za okolinu i kupic¢e proizvode koji ne Stete
okolini. Da li ovakav trend ide u prilog proizvodu, odnosno uslugama koji ¢e se
prodavati? Na koji nac¢in?

1.5.3.3. Analiza konkurencije

Konkurentsko okruZenje preduzeca predstavlja grana ili industrija. Determinante grane
su proizvodi i kupci. ,Konkretno, grana predstavlja grupu preduzeéa Ciji su proizvodi slicni
ili medusobno povezani kao i trZiste na kome se kupcima prodaju ti proizvodi” (Todorovié¢
et al, 2000). Konkurencija u odredenoj grani prevazilazi postojece ucesnike.
Konkurentske snage u jednoj grani cine, pored postoje¢ih ucesnika, proizvodaci
supstituta, kupci, dobavljaci, kao i sva preduzeca koja imaju namjeru da udu u odredenu
granu. Prije ulaska u segment i tokom poslovanja, potrebno je znati kakva je
konkurentska situacija na datom segmentu, koliko je dati segment atraktivan. U tom
smislu Porter (1985) je, kako navodi Kotler (2008), odredio pet faktora konkurentnosti
koji odreduju profitabilnost privrednog segmenta, kao $to je prikazano na slici 3.3.
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Potencijalni novi
konkurenti
(ulazne, izlazne
barijere)

Konkurenti u
podrucju djela-
tnosti
(konkurencija u
segmentu)

Kupci
(snaga kupaca)

Dobavljaci
(snaga dobavljaca)

Supstituti
(opasnost od
zamjene)

Slika 3.3. Pet faktora konkurentnosti koji odreduju profitabilnost privrednog
segmenta
(Izvor: Prilagodeno iz Porter, 1985, citirano u Kotler, 2008, p. 342 )

Analizirajte sve faktore koji uticu na posao vasih konkurenata, kao $to su:

finansijski izvori;

reklamna nastojanja - kolicina, efektivnost;

raspoloZenje, odnosno motivisanost zaposlenih kod konkurenata;
dostupnost dobavljaca;

strateSka partnerstva.

ttttt

Na koji nacin vasi konkurenti vode posao:

e proizvodi, odnosno usluge koje nude;

e cijene ponudenih proizvoda, odnosno usluga;
kvalitet proizvoda i usluga;

vrsta usluga i garancije koje nude;

radno vrijeme;

usluzivanje kupaca;

koliko osoblje zna o proizvodu i uslugama;
reputacija, odnosno imidz;

lokacija.

Navedite vasu procjenu ocekivanog trziSnog ucesca:

e Navedite priblizan udio koji svaki od konkurenata drzi na trzistu? Koji udio
svaki posao ima u cjelokupnoj prodaji i koji broj potrosaca?

e Navedite dali je udio koji konkurenti imaju u opadanju, porastu ili je stabilan?

e Koliki trzisni udio planirate da pokrivate vaSim poslom?
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Koje su prednosti i slabosti vaSe konkurencije u vezi sa trendovima koje ste upravo
izdvojili? Koliko osoba ste anketirali? NapiSite tabelarni i graficki pregled rezultata
ankete. PriloZiti kopiju u dodatku.

Analiza ankete: ako ste anketirali na primjer 200 osoba, koliko je bilo muskaraca, Zena, u
kojem starosnom rasponu, koliko ih je bilo zainteresovanih za va$ proizvod, koliko bi bili
spremni da plate ponudeni proizvod, odnosno zaslugu, i tako dalje. Analiza prikupljenih
upitnika potrosacke traznje omogucic¢e vam da opiSete vas proizvod i Zeljeno trziste, i
dace vam ideju za trziSnu cijenu vaSeg proizvoda ili usluge koju pruZzate.

1.5.3.4. Opis ciljanog trzista

Slabe strane vasSih konkurenata i rezultati pregleda potreba potrosaca ¢e vam pruziti
uvid u to kako da postanete bolji od vasih konkurenata i koju vrstu proizvoda, odnosno
usluge vaSe trziSte zahtijeva. OpiSite geografsko podrucje na kojem namjeravate da
nudite vaSe proizvode, odnosno usluge.

OpiSite dijelove trzista kojem planirate ponuditi vas proizvod, odnosno uslugu.
[straZivanjem trZiSta dobicete uvid u ciljanu populacija koja ¢e kupovati vas proizvod,
odnosno koja ¢e koristiti vase usluge. Na taj nacin Cete analizirati ljude koji ¢e koristiti
va$ proizvod, odnosno uslugu, kao na primjer njihovo etnicko, kulturno porijeklo, nivo
dohotka kojim raspolaZu, pol, godine, posebna interesovanja i podrucje na kojem Cete
plasirati vas proizvod. Ovo su grupacije prema kojima ¢ete usmjeriti vase marketinske
strategije.

1.5.4.Marketinska strategija

Marketinska strategija je plan na koji nacin ¢ete privuci kupce da koriste vase usluge,
odnosno da kupe proizvod. U narednim redovima neophodno je integrisati elemente
marketing miksa, a radi se o donoSenju odluka o proizvodu, odnosno usluzi, cijeni,
distribuciji i promociji.

1.5.4.1. Proizvod/usluga

OpiSite u potpunosti sastav vaseg proizvoda, odnosno usluge, i to:

- fizicki sastav proizvoda,
- sve karakteristike i odlike vaseg proizvoda, odnosno usluge.

Ovaj opis treba da bude sazet i jasan. U opisu ¢ete objasniti zasSto ste kao proizvodac
jedinstveni na trziStu i po ¢emu se razlikujete od konkurenata na trzistu.

1.5.4.2. Cijena

- Koliko cijenite proizvod, odnosno uslugu po satu ili po komadu?

- Na osnovu cega ste odredili tu cijenu?

- Da li odredujete cijenu na osnovu cijene koju imaju vasi konkurenti ili koristite druge
raspoloZzive metode formiranja cijene. Elaborirajte?

- Ako povecavate ili smanjite cijenu, kako ste dosli do postotka promjene cijene?

- Da li ¢ete davati garancije i pruZati postprodajne servise i usluge i na koji nacin?
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1.5.4.3. Distribucija

Ovaj dio objasnjava nacin na koji ¢ete privué¢i musterije, kako ¢ete prodati proizvod,
odnosno uslugu, i kako Cete vrsiti distribuciju.

e Navedite vaSe posrednike i kanale distribucije;

e FormuliSite vaSe radno vrijeme da Sto bolje odgovara vasim kupcima;

FormuliSite da li usluge nudite na lokaciji koja odgovara korisnicima, umjesto da oni
dolaze kod vas;

Obrazlozite zaSto ste izabrali lokaciju koju ste izabrali;

Elaborirajte tok saobracaja;

Pristupacnost lokacije biznisa;

Parking;

Vidljivost.

Uzmite u obzir:

Potrebe i stav vasih potencijalnih musterija;
Tip robe, odnosno usluge;

Imidz;

Brend;

Pristupacnost potrosacu.

1.5.4.4. Promocija

Ovaj dio biznis plana objasnjava kako ¢ete do¢i do musterija koje ste definisali kao ciljnu
potrosacku grupu.

Ovaj dio treba da vam pojasni kako ¢ete da:

¢ InformiSete potrosaca o vasem proizvodu, odnosno usluzi;

¢ Ubijedite kupca da kupi vas proizvod, odnosno koristi vasu uslugu;
e Podsjetite potrosaca na vas proizvod, odnosno uslugu.

Navedite nacin promovisanja koji ¢ete koristiti da povecate prodaju i mjesto koje
zauzimate na trZiStu. Neki od nacina promovisanja vaseg proizvoda su:

[zloZbe na sajmovima;

Usmenim prenosenjem (informacija o proizvodu, odnosno usluzi);
Reklamiranje na TV;

Oglasavanje u novinama;

Bilbordi;

Oslikana dostavna i sluzbena vozila;
Leci;

Kuponi;

WWW;

Facebook;

Twitter.
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Navedite jednogodiSnji plan promovisanja vaSih proizvoda i budZet potreban za svaki od
nacina promovisanja. Uzmite u obzir sezonska industrijska sniZenja kao i sezonske
fluktuacije.

1.5.5.Menadzment

Ovaj dio biznis plana objasnjava osnovne detalje potrebne za vas posao, kao Sto su:
v" radnici koji su vam potrebni,
v dobavljadi koje Cete koristiti,
v' kakvi radni objekti su vam potrebni;
v" tehnologija.

Navedite profile radnika koji su vam potrebni. Ako nemate u planu da ikoga zaposlite,
podijelite vase iskustvo direktno u vezi sa vaSim poslom. Na koji nacin vlasnik ili partner
doprinosi na polju obrazovanja i profesionalizma. Ideja za ovaj dio je da finansijeru
olaksa i objasni ko vodi racuna o vodenju poslova i administracije. Rezime vlasnika i
zaposlenih priloZite u dodatku i pomenite da se kopija rezimea nalazi u Dodatku.

Ako pocinjete sa vaSim poslom, navedite listu stvari koje treba da obavite prije nego Sto
moZete da zapocnete posao sa cijenama za svaku stavku. To ¢e biti tok aktivnosti i
pojedinosti koje treba da obavite prije nego Sto zapocnete vas posao. Stvari koje treba da
obavite su:

- Registrovanje firme;

- Nabavka dozvola;

- Ugovor sa zakupodavcem i cijena zakupnine;
- Ugovori sa bankama o kreditima;

- Porez;

- Materijal za promociju i poStarina;

- [zrada pecata i loga firme;

- Vizit kartice, memorandumi, broSure;

- Telefonski i internet prikljucak;

- Dozvole od nadleZnih ministarstava ukoliko su neophodne;
- Zaposljavanje i obuka radnika;

- Utvrdivanje lokacije, i tome sli¢no.

Tabelarnim pristupom prikazati potencijalne dobavljaCe sa svim podacima o
dobavlja¢ima, kao i cijenama i uslovima isporuke.

Shematski predstaviti poslovne zgrade, lokaciju, dokumente o zakupnini ili ugovore o
vlasniStvu nekretnina (kopija treba da bude u vasem dodatku), uredenje prostorija,
izgled skladista.

Tok pruzanja usluge (ukoliko su primjenljivi). Navedite sve korake koji su uslijedili
nakon promocije proizvoda do potpisivanja ugovora o prodaji.

Blok-dijagram proizvodnje: navedite sve korake koji su uslijedili od nabavke sirovog
materijala do izrade proizvoda i distribucije proizvoda.
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1.5.6.Finansijska sredstva
U ovom dijelu biznis plana treba dati odgovor na dva osnovna pitanja:

1. Koliko ¢e iznositi cjelokupno ulaganje i na koji nacin Cete to finansirati?
2. Koliko novca Cete zaraditi i koliki je potencijalni profit?

Navedite sve uredaje i sav namjeStaj potreban za va$ posao. Nabrojite svaki komad
opreme i detaljno navedite koliko je stara pojedina oprema, najniZa cijena na trzistu i da
li je potrebno novo ulaganje ili ne.

Navedite sve troSkove rada i mjesecno planirane sume novca, ukljucite zalihe i
raspoloziva sredstva (ako je primjenljivo).

Planirana prodaja i protok gotovine za najmanje 12 mjeseci (Cash Flow tabela). Ove
informacije ¢e se zasnivati na pregledu rezultata istraZivanja trziSta i ocekivanim
rezultatima promotivne strategije. Vas opticaj novca treba prikazati da ¢ete imati uspjeh
u radu u roku od Sest mjeseci i da ¢ete moc¢i da povratite uloZeni novac.

U ovom dijelu poslovnog plana navedite klasifikaciju prihoda, cijene i planiranu prodaju
zasnovanu ha broju prodatih jedinica ili broju radnih sati. Takode objasnite prognozu
opticaja novca pomocu sljedecih uputstava:

- Koliki je porast cijene po svakom komadu, odnosno jedinici proizvoda?
- Porast prodaje, kada i zasto?

- Troskovi prodate robe?

- Troskovi rada usljed porasta prodaje?

- Kamata na bankovni zajam?

- Porezi i doprinosi?

- Neto dobit poslije oporezivanja?

- Inflaciona stopa?

Pripremite plan opticaja novca za 12 mjeseci i navedite mjese¢no planiranu prodaju u
svakoj podjeli prihoda. Prilozite plan opticaja novca u dodatku.

Analiza praga ekonomicnosti (break even analysis, engl.). Kolika je minimalna prodaja
koju treba ostvariti s ciljem pokrivanja troskova?

PocCetni bilans stanja i planirani bilans uspjeha (koristiti standardni obrazac Bilansa
stanja i Bilansa uspjeha).

1.5.7.Dodaci

(Stavke oznacene sa* koristite ukoliko su primjenljive na vas posao)

U Aneks/Dodaci cete priloziti sve dokumente koji idu u prilog vasSih tvrdnji iz
prethodnih stavki biznis plana (ugovori, primjeri anketnih listi¢a, dozvole, potvrda o
registraciji, itd.), i to:

* Pisma preporuke;

* Pismo namjere o kupovini;

* Ugovori;

* Ugovor o zakupnini;
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* Sporazum o dozvoli prodaje;

* Stavke o inkorporaciji;

* Sporazumi o partnerstvu ili o udjelu ako se radi o akcionarima;

* Ime na koje se registruje firma;

* Dozvole i licence;

* Finansijske izjave o prethodnim poslovanjima (ako su primjenjive).

Procjena rizika

Razmotrite nepredvidive situacije i probleme koji bi se mogli pojaviti u vaSem poslu,
navedite kako Cete sprijeciti njihovo pojavljivanje i objasnite plan djelovanja ukoliko se
ovi problemi ipak pojave.

Primjeri:

Bolest i onemogucenost da se radi;

Pojava nove konkurencije, velike ili male;

Manja prodaja nego ocekivana $to dovodi do problema s opticajem novca;

Veca prodaja nego oc¢ekivana, stoga problemi s isporukom i nabavkom, te problemi s
opticajem novca;

Problemi sa radnicima;

e Promjena kamate ili promjena na kursnoj listi.
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2.1.

2.2,

2.3.

IL. NABAVNO POSLOVAN]JE

Pojam i znacaj nabavnog poslovanja

Predmet nabavke zavisi od djelatnosti biznisa. U proizvodnim firmama nabavno
poslovanje se odnosi na obezbjedenje sredstava za proizvodnju, s tim Sto se ovdje misli,
prije svega na nabavke reprodukcionog materijala: osnovni i pomo¢ni materijal,
pogonsko gorivo i razne usluge koje imaju karakter svakodnevnih potreba. Drugi pravac
nabavki za proizvodne firme je usmjeren na snabdijevanje maSinama, uredajima i
drugom opremom, kao i materijalima s ciljem odrZavanja funkcionalne sposobnosti
sredstava za rad. U firmama trgovinske djelatnosti predmet stalnog nabavljanja je roba
za trgovinske svrhe, to jest namijenjena je prodaji, dok se povremene nabavke odnose na
osnovna sredstva potrebna za obavljanje trgovinske djelatnosti. Sagledavanje predmeta
nabavnog poslovanja predstavlja klju¢ kontinuiteta rada i normalnog poslovanja firme.

Planiranje nabavki

Plan nabavki u osnovi predstavlja skup odredenih zadataka i po pravilu sadrzi:

¢ vrstu robe koju treba nabaviti u planiranom periodu,
¢ koli¢inu robnih artikala koje treba nabaviti u periodu na koji se plan odnosi,
¢ dinamiku snabdijevanja,

e oznake dobavljaca za svaku vrstu robe, odnosno za svaku pojedina¢nu nabavku, ako
se snabdijevanje vrsi kod viSe raznih dobavljaca,

¢ vrijednost planiranih nabavki i visinu potrebnih sredstava, neophodnih za izvrSavanje
planiranih nabavki.

Planom nabavki u osnovi se Zeli posti¢i organizovano pristupanje nabavkama i
sistematsko pracenje njihovog izvrSenja, to jest snabdijevanje ritmom koji odgovara
potrebama biznisa.

Osnovna nacela politike nabavki

Nabavka roba za potrebe biznisa ima svoje specifi¢nosti, i svaka firma treba da se kod
realizacije plana nabavki rukovodi posebnim principima i sluzi posebnim nacelima.
Izbor ovih nacela predstavlja politiku nabavki svake firme. Takva politika nabavki treba
da obezbijedi izvrsenje plana nabavki. Pravilno vodenje nabavne politike pretpostavlja
solidno poznavanje prilika na trziStu, kako bi se mogli: utvrditi moguci izvori nabavke,
saznati trziSne mogucnosti i uslovi (vrsta, koli¢ina, kvalitet, cijena, uslove isporuke i
nacin plac¢anja i drugo), pod kojim se mogu nabavke izvrSiti, te izvrSiti izbor
najpovoljnijih dobavljaca.

Drugi princip nabavne politike je da se obezbijedi Sto ekonomicnije poslovanje, a Sto se
obezbjeduje sprovodenjem ovog principa kroz: politiku izbora nacina i izvora nabavki,
politiku asortimana i kvaliteta nabavljene robe, politiku nabavnih cijena i politiku zaliha.

Tredi princip se odnosi na vodenje takve politike kojom ¢e se biznis izloZiti $to manjem
poslovnom riziku.
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2.4.

2.5.

Poznavanje trzisnih prilika

Kako je mogucénost nastajanja rizika u obrnutoj srazmjeri sa stepenom poznavanja
trzisnih prilika, to se bez odgovarajuceg poznavanja trziSta nabavki ne moZe zamisliti
dobro vodenje nabavne politike. Od posebnog je znacaja ispitivanje trziSta nabavki onih
artikala koji imaju vecu vrijednost, odnosno koji se nabavljaju u ve¢im koli¢inama. S
ciljem postizanja racionalnosti nabavki neophodno je utvrditi strukturu i koli¢inu robnih
potreba. Zatim je potrebno izvrsiti identifikaciju mogucih izvora za snabdijevanje, kako
postojecih, tako i potencijalnih. Pored toga potrebno je istraziti i uslove nabavki, a koji
proizlaze iz odnosa ponude i traZnje robe na trzistu. Tu je svakako i kvalitet robe, pod
kojim podrazumijevamo svojstva robe i njenu opremu.

Pored kolicine i kvaliteta robe, svakako tu je i pitanje nabavne cijene, a da bi se moglo
pravilno pratiti kretanje cijena, potrebno je posmatrati (Jovanovi¢, 1977, p. 32):

e koli¢inske odnose ponude i traznje na trZistu, kako robe uopste, tako i konkretne robe
koja je predmet posmatranja,

e funkciju kvaliteta,

e funkciju ostalih uslova nabavke i

e funkciju politike cijena ponudaca robe.

Politika izbora dobavljaca

Medu problemima koje treba rijeSiti kod nabavki je donoSenje odluke o izboru
dobavljaca svake pojedinacne nabavke. Uslovi za optimalno rjeSenje ovog zadatka su:

(1) Sto bolji uvid u potencijalne izvore nabavki i
(2) racionalna selekcija evidentiranih dobavljaca.

(1) Odluka o izboru najpovoljnijeg dobavljaca, Sto je i krajnji cilj, donosimo procjenom
konkretne situacije prilikom svake pojedina¢ne nabavke. Iz mase moguc¢ih dobavljaca u
obzir dolaze vrijedni paznje kupca i povjerenja samo oni:

¢ koji su u mogucnosti da obezbijede isporuku u traZenim koli¢inama i u zahtijevanom
roku,

¢ koji su korektni u odnosima,

¢ koji posjeduju finansijsku stabilnost,

e (iji su uslovi prodaje razumni i odgovaraju trziSnim prilikama i

¢ koji vode politiku neprekidnog unapredenja svojih proizvoda, odnosno aktualizuju
asortiman robe.

Izbor poslovnog partnera koji nije u stanju da zadovolji potrebe u traZenoj robi
negativno Ce se odraziti na poslovni uspjeh i likvidnost naSeg biznisa. Za uspjeSno
nabavno poslovanje vazno je uspostavljanje i gajenje prijateljskih odnosa sa
dobavljaCima. Srdacni odnosi sa dobavljaCima su posebno korisni u situaciji kada smo
primorani da trazimo izmjene u ve¢ utvrdenim nabavnim aranzmanima. A takve
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situacije nisu rijetke. Nabavnom politikom se po pravilu utvrduju odredeni principi kojih
se prilikom izbora dobavljaca treba pridrzavati.

2.6. Selekcija dobavljaca

U situacijama kada se ne moZe snabdijevati odredenom robom kod dva ili viSe
dobavljaCa, a Sto je Cest slucaj, postavlja se pitanje da li koncentrisati nabavke kod
jednog od njih ili se odluciti na podjelu porudzbina na viSe dobavljaca. I jedno i drugo
rjeSenje imaju dobre i loSe strane.

Ima slucajeva kad nas trZiSna situacija upucuje na samo jednog dobavljaca, pa drugo
rjeSenje nije ni moguce. InaCe, argumenti koji upucuju za izbor samo jednog dobavljaca
za odredeni artikal su sljededi (ibid., p. 35):

e kada dobavlja¢ znatno odstupa od drugih u pogledu uslova nabavki (kvalitet, cijena,
uslovi pla¢anja i drugo),

e kada je u pitanju takva koli¢ina robe da se nije moglo naci opravdanje za njeno cijepanje
na vise dobavljaca, ili kada se koncentracijom nabavke postiZu znatno bolji uslovi
kupovine (cijena, transportni troskovi i drugo),

e kada dobavljac uslovljava pruZanje za nas znacajnih usluga povjeravanjem iskljucivog
snabdijevanja izvjesnim artiklima,

e snabdijevanje kod vise dobavljac¢a neminovno prate odstupanja u kvalitetu, sto zavisno
od prirode i pripreme robe moze da bude razlog za orijentaciju na jednog dobavljaca.

Mada se navedenim argumentima ne moZe osporiti takva orijentacija, opravdanost
orijentacije na vise dobavljaca za jedan artikal ima vise sljedbenika. Razlozi za to su
sljedeci:

e Oslonac na jednog dobavljaca liSava kupca ekonomskih prednosti koje mu pruZa
slobodno trZiste. Obracanje vecem broju potencijalnih dobavljaca stavlja iste u
konkurentske odnose $to kupcu daje realnu perspektivu za postizanje povoljnijih cijena i
drugih uslova nabavke;

e NestaSica robe kod jednog dobavljaca ne pogada kupca kada ima aktivne poslovne
odnose sa vise njih. Na taj nacin se obezbjeduje vaZan preduslov za uspjesno poslovanje -
stabilnost u snabdijevanju;

e Korisno je razbijanje kontigenta nabavke kada se razdvojenim porudZbinama postigne
zaposljavanje slobodnih kapaciteta jednog ili vise dobavljaca, spremnih za pruZanje
povoljnijih uslova isporuke.

U uslovima podjele porudzbina na viSe dobavljaca potrebno je zadrzati se na
problemima koje ovakva orijentacija neminovno rada. To je pitanje na Kkoji nacin
kvantitativno izvrSiti podjelu. Praksa je izbacila tri metoda raspodjele porudZbina (ibid.,
p. 36):
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Prvi metod je metod ravnomjerne podjele citavog kontigenta na izabrani broj
dobavljaca.

Drugi metod je da se pretezni dio potreba povjerava jednom (najbolje ocijenjenom
dobavljacu), a ostatak se povjerava ostalim dobavljacima.

Treéi metod je kompenzacija. To znaci da jednom odredeni dobavlja¢ dobija vecu
porudZbinu, a drugi put drugi, i tako dalje.

U slucajevima kada se radi o izboru dobavljaca, proizvodac ili trgovina, pravilo je da se
za dobavljaca bira proizvodac robe, jer je normalno ocekivati povoljnije nabavne cijene.
Medutim, i snabdijevanje od trgovine na veliko moZe da pruZi izvjesne koristi, koje se
svode na sljedece:

e Proizvodna preduzeta po pravilu se ne bave prodajom malih koli¢ina. Obi¢no
proizvodne firme limitiraju donju granicu kolic¢ine koja se moZe naruciti. Prema tome
za manje nabavke kupci su upuceni na trgovinsku mrezu.

e Trgovinska mreZa je, po praviluy, locirana bliZe kupcu od proizvodnih firmi. Problem je,
u traZenju odgovora na pitanje da li i kada je opravdano favorizovanje lokalnih izvora
nabavki. Pod tim se podrazumijevaju proizvodacke i trgovinske organizacije u mjestu,
odnosno bliZoj okolini u odnosu na lokaciju kupca. Za davanje prednosti lokalnim
dobavljac¢ima govori sljedece:

a) Blizina dobavljaca omogucava realizaciju kratkih rokova isporuke. Ovo je vrlo

znacajan momenat iz viSe razloga: iznenadne potrebe se brZze zadovoljavaju, moguce je

postici veliki koeficijent obrta zaliha, odnosno odrZati zalihe na najmanjem nivou, Sto

omogucava znatne ustede u troSkovima skladiStenja i finansiranja. Dalje, kupac lako i

brzo postiZe uvid u lager dobavljaca, dok dobavlja¢ ima moguénost da sazna specificne

potrebe kupca i da je uvijek spreman da udovolji njegovim zahtjevima. Opasnosti od
prekida saobracaja na relaciji dobavlja¢ - kupac ne postoje, ili je rizik sveden na
minimum.

b) Troskovi prevoza robe su, po pravilu, proporcionalni duZini puta, pa je transport na

.....

Selekcija izvora nabavki i konacan izbor dobavljaca smatra se za najvaZzniji i najsloZeniji
posao u nabavnom poslovanju firme.

2.7. Izbor najpovoljnijeg dobavljaca

Po izvrsenoj analizi liste potencijalnih dobavljaca primjenom navedenih principa kao
rezultat selekcije dobija se znatno suZen broj dobavljaca izmedu kojih treba da bude
izvrSen konacan izbor. Kada je selekcijom broj dobavlja¢a sveden na jednog, time je
izbor izvrSen. Medutim, ako se konacan izbor ima izvrsiti izmedu viSe dobavljaca, tada
presudnu ulogu igra dosadasnje iskustvo sa njima. Jedan od najviSe koriS¢enih metoda
za izbor dobavljaca je takozvani analiticki metod. Klasifikacija dobavljaca po ovom
metodu se moZe vrsiti na dva nacina:

(1) stvaranjem rang-liste dobavljaca po relativnoj vrijednosti odbijene robe i
(2) izracunavanjem prosjecnog procenta vrijednosti odbijene robe, pa zatim
klasifikacijom dobavljaca u odnosu na ovaj prosjek.
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Sto se ti¢e rokova isporuka dobavlja¢i se po ovom metodu razvrstavaju u cetiri
kategorije: najvise kotacije, ocjena ,dobar”, ocjena ,podnosljiv" i ocjena , rdav". Rangiranje
se vrSi na sljedeci nacin:

Dobija dobavljac koji:

N ajvi§ a (1) Obi¢no prihvata zahtijevane termine isporuka.
kotacija (2) Ispc_)_l'uEuje po ugovorenim rokovima bez
urgencija.
i - N
Ocjena (1) Cesto sposoban da prihvati zahtijevane termine
™ "dobar" isporuka.
(2) Obi¢no respektuje ugovorene rokove bez mnogo
urgencija.
. 7
Ocjena
podnosljiv Ponekad isporuéuje sa zakasnjenjem. Potrebne
su brojne urgencije.
Ocjena -
"rdav" Obecane rokove rijetko odrzava, te obicno
isprucuje sazakasnjenjem. Potrebno je stalno
urgiranje.

Slika 3.3. Rangiranje dobavljaca
(Izvor: Jovanovi¢, 1977, p. 38)

Ovom shemom, kako se moZe uociti, obuhvacena su samo dva momenta: spremnost
dobavljaca da prihvati zahtjeve u vezi sa rokovima i isporukom i njegovom korektnosti u
pridrZzavanju ugovorenih rokova. Stoga se moraju procjenjivati i drugi momenti, kao Sto
su spremnost za usluge koje se od njega normalno mogu ocekivati, kao i zapaZanja o
njegovom ponasanju u raznim situacijama u odnosu dobavljac - kupac.
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III. MARKETING MALIH I SREDNJIH PREDUZECA

U ovom dijelu posebnu paZnju obraticemo na pregled literature o ulozi marketinga u
MSP, akademskim debatama o ovoj problematici, miSljenju domacih i inostranih
teoretiCara i prakticara marketinga o vrijednosti marketinske orijentacije i njene veze sa
uspjehom firmi. U svom radu Marketing u MSP (Simpson i Padmore, 2005) autori su
napravili uporedni pregled rezultata istraZivanja vodecih istraziva¢a marketinga MSP u
posljednje dvije decenije, Sto ¢e nam posluZiti kao dio ,,umjesto uvoda“ u prezentovanju
teorijskih modela i pretpostavki znacaja i uloge marketinga u povecanju efektivnosti
poslovanja MSP.

Generalno je prihva¢eno da su bazi¢ni principi marketinga univerzalno primjenljivi
kako za velike, tako i za male biznise (Siu i Kirby, 1998). Marketing MSP u praksi,
medutim, smatra se da je uglavnom sprovoden kroz umreZavanje (Gilmore et al.,
2001) ili kao kombinacija transakcija, odnosa, interakcija i mreZnog marketinga
(Brodie et al.,, 1997). U skorije vrijeme, upotreba Internet marketinga (Chaffey et al.,
2000) ili e-komerc (Rayport i Jaworski, 2001) postali su popularni u svim tipovima
biznisa, ukljucuju¢i MSP. Ipak, akademska istrazivanja su izgleda nesposobna da
odgovore na veliki broj pitanja o malim biznisima i njihovim vezama sa koris¢enjem
marketinga. Siu i Kirby (1998) ukazuju da su empirijski dokazi generisani na ad hoc
nacin, posljedica generalnog odsustva sistemskog pristupa problemu. Nedovoljno
znanje o marketingu u malom biznisu i dalje postoji (ibid., 1998).

Sporno je da li mali biznisi treba da praktikuju marketing uopste da bi preZivjeli i rasli
(Hogarth-Scott et al.,, 1996). Medutim, Hogarth-Scott (1996) zakljucuje da su vlasnici-
menadZeri MSP Cesto generalisti, a ne marketing specijalisti i kompleksne marketinske
teorije nisu podesne za male biznise i vjerovatno ne bi pomogle u razumijevanju njihovih
trzista.

Bez obzira na sve, marketing je primjenjivan u odredenom stepenu u malom biznisu. U
vecini slucajeva, konkurentska prednost je bazirana na kvalitetu i uslugama, dok oni koji
se takmicCe cijenama su na visokokonkurentnim trzistima sa malom ili nikakvom
proizvodnom diferencijacijom i slabim ulaznim barijerama (Campbell-Hunt, 2000).
Proizvodna diferencijacija je bila izvor konkurentske prednosti u pojedinim biznisima,
dok su drugi trazili trzisne niSe (Hogarth-Scott, 1996). Cini se iz te studije da je
marketing pozitivno doprinosio uspjehu malih biznisa i njihovoj sposobnosti da misle
strateski. Ovo gledisSte je podrzano u odredenom obimu mnogo ranije u radu Ricea
(1983) gdje je bilo jasno naznaceno da je postojala razlika izmedu strateSkog
racionalnog planiranja u velikim biznisima i planiranja u malom biznisu. Ova razlika je
evidentna s obzirom na koli¢inu podataka prikupljenih o eksternom poslovnom
okruzenju malih kompanija poredeno sa velikim kompanijama i kako su ti podaci
analizirani. Mali biznisi su prikupljali znatno manje podataka, i to viSe na ad hoc nacin.

Ipak su vlasnici-menadzZeri bili svjesni strateske prirode njihovih odluka i Rice (1983) je
sugerisao da mozda poslovni ljudi prikupe dovoljno informacija koje im omogucuju da
donesu odluke na ,dopustljivom” nivou vjerovatnoce. Hannon i Atherton (1998) su
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primijetili da se nivo strateSke svjesnosti vlasnika-menadZera c¢ini da bude pod
snaznim uticajem licne kompetencije menadZera-vlasnika tipa, nesigurnosti i
kompleksnosti biznisa.

U poslovima gdje su odnosi sa potroSacima veoma dobro definisani i relativno stabilni,
strateSka svjesnost je obicno niska. To je zbog toga Sto je njihova percepcija vanjskog
poslovnog okruZenja usko definisana i stabilna. U kompanijama koje su iskusile brz
rast i turbulentne trZiSne uslove, nivo strateSke svjesnosti je jednoobrazno bio
visok i motivacija za kontinualno bolje razumijevanje eksternog poslovnog
okruzenja je bila veoma jaka (Hannon i Atherton, 1998).

Odnos izmedu prefinjenosti planiranja i uspjeha u 253 mala preduzeca u DZordZiji,
Sjedinjene Americke Drzave, istrazivali su Rue i Ibrahim (1998). Njihovi rezultati su
jasno pokazali da ona MSP sa vetom posvecenosti planiranju su takode pokazala veci
rast u prodaji, predstavljenih finansijskim izvjeStajima. Ipak, na objektivne mjere kao
Sto su povrat na uloZene investicije, Rue i Ibrahim su potvrdili da nije bilo uticaja. Isti
autori sugeriSu da mala preduzeca sa sofisticiranim procesom planiranja mogu osjetiti
koristi od takvih napora u duZem periodu. S druge strane, Perry (2001) je sugerisao da
MSP koristeci sofisticirane aktivnosti planiranja (ukljucuju¢i pisani biznis plan) mogu
poboljsati vlastite Sanse za opstanak i uspjeh.

Postoje odredene debate izmedu akademika o vrijednosti marketinSke orijentacije i
kako se ona dovodi u vezu sa uspjehom firmi (Narver i Slater, 1990; Henderson, 1998).
Pelham (2000) citiraju¢i Levitta (1960) sugeriSe da preduzeca koja usvoje
marketinsku filozofiju, odnosno marketinSku orijentaciju i prevedu je u aktivnosti,
trebalo bi da imaju superiorne rezultate. Medutim, Pelham (2000) takode ukazuje da
postoje preduzeca koja upravljaju na nacin koji vodi bez primjene ovog koncepta, ali sa
naglasavanjem tehnickih ili proizvodnih mogu¢nosti. Takode postoji i konfuzija u
literaturi u vezi sa ispravnosti koriS¢ene terminologije i autora koji se upucuju na
,trziSnu orijentaciju”, ,marketing orijentaciju”, ,potrosacki vodenu" ili ,trZiSno vodenu"
(Harris i Watkins, 1998). Denison i McDonald (1995) ukazuju da su studije konzistentno
pokazivale da su firme koje su bile marketinski orijentisane, ili koje su bile kompetentni
prakticari marketinga, pokazivale bolje rezultate u odnosu na povrat na uloZena
sredstva i trziSno ucesce.

Rafiq i Pallett (1996) su pronasli odredene limitirane dokaze da su marketinski
orijentisane inZenjerske firme iz Velike Britanije imale veéu vjerovatnoc¢u da ostvare
vece profite. Zaista postoje mnoge druge orijentacije ili pristupi koje preduzeé¢a mogu da
usvoje, ali kao marketinsku orijentaciju mogu da je usvoje samo u odnosu na odredene
poslovne uslove. Poslovno okruzZenje u kojima MSP posluju je dinami¢no i moZe da pruza
razliCite uspjeSne pristupe i strategije. Prema tome, marketing u malim biznisima se
moze kategorizovati kao: marketing kao kultura, marketing kao strategija i marketing
kao taktika (Romano i Ratnatunga, 1995). S druge strane, Siu i Kirbu (1998) identifikuju
Cetiri pristupa marketinga u malim preduzecima:

- model etape/rast;

- pristup menadZment stilovima;

- model menadZment funkcija i

- kontigentivni pristup.
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Naucni doprinos u izuc¢avanju ove problematike dao je i Macura (2009) objaSnjavajuci
specificnosti primjene marketinSke orijentacije u mikro, malim i srednjim preduze¢ima,
vodeci ra¢una o organizacionim specificnostima na ovakav nacin diferenciranih biznisa,
Sto velina citiranih autora nije radila u svojim istrazivanja. Stoga, zbog razlicitosti
pristupa definisanja MSP sa kojima smo se upoznali u prvom dijelu monografije, ne
mozZemo generalizovati i u potpunosti prihvatati sve rezultate istraZivanja uticaja
marketinga i aplikativno ih primijeniti u nasim uslovima. U narednim dijelovima ovoga
poglavlja, upozna¢emo se sa teoretskim pristupima tretiranja znacaja i uloge marketinga
u rastu i razvoju MSP, sa posebnim osvrtom na mogucnosti primjene koncepta
marketinSke orijentacije u MSP s ciljem povecanja efektivnosti poslovanja, mjerenu kroz
povrat uloZenih investicija.

3.1. Definisanje marketinga

Nerazumijevanje koncepcije i pojma marketinga, nerazumijevanje istinske potrebe
uvodenja marketinga kao poslovne funkcije, filozofije poslovanja i ekonomskog procesa,
izmedu ostalih uzroka, dovela je i do takve privredne strukture u Republici Srpskoj i
Bosni i Hercegovini u kojoj preovladavaju uvozno orijentisana, uglavnom preduzeca iz
oblasti trgovine na veliko i malo.

Deklarativan pristup uvodenja marketinga u koncepciju poslovanja preduzeca nece dati
zadovoljavajuée rezultate ukoliko se cijela organizacija ne posveti marketingu. Nije
dovoljno izjaviti ili ¢ak i formirati marketing kao poslovnu funkciju u organizaciji, ve¢ je
neophodno marketinski djelovati. Poznati lanac britanskih robnih ku¢a Mark i Spenser
¢ak nema zvani¢no odjeljenje ili funkciju marketinga, a jedna je od najboljih primjera
marketinski orijentisane organizacije zbog istinske posvecenosti svojim kupcima.
[stinsko postavljanje potroSaca proizvoda i korisnika usluga u centar zbivanja preduzeca
predstavlja polaznu pretpostavku poslovnog uspjeha marketinski orijentisanih
organizacija.

NekoriS¢enje marketinga u svim pojavnim oblicima i na svim nivoima, sve viSe nas
udaljava od nabrojanih ideala. Jer marketing je jedan od pokretaca svih progresivnih
ideja, pokreta i aktivnosti koje doprinose alokaciji ograni¢enih resursa drustva ka
anticipaciji, predvidanju i zadovoljenju potreba i Zelja potrosaca i korisnika proizvoda i
usluga, kao i organizacija koje opsluZuju potrosace i korisnike usluga na zadovoljstvo
svih zainteresovanih strana.

Da bismo uopSte razmatrali shvatanje koncepta marketinga malog i srednjeg biznisa,
neophodno je upoznati se sa definicijama i sustinom marketinga uopste, te o moguc¢nosti
primjene koncepta upravljanja marketingom u MSP.

U svakodnevnom Zivotu marketing je istovremeno jedan od najcesce koriSéenih termina,
ali i termin c¢iju suStinu mnogi ne razumiju. Susreemo se svakodnevno na raznim
medijima sa takozvanim marketing blokovima, u vrijeme predizbornih kampanja sa
politickim marketingom, marketingom u sportu, i tako dalje. Iako se kao pojam koristi
veoma cesto, mali broj ljudi razumije samu suStinu pojma marketinga. U strucnoj
literaturi postoji veliki broj definicija marketinga.
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Razni ljudi opisuju ga kao poslovnu aktivnost, kao grupu medusobno povezanih
poslovnih aktivnosti, kao fenomen trgovine, kao koncept razmisljanja, kao
koordinirajucu, integrativnu funkciju u stvaranju poslovne politike, kao osjec¢aj za
poslovni cilj, kao ekonomski proces, kao strukturu institucija, kao proces razmjene
ili prenosa vlasnistva nad proizvodima, kao proces koncentracije, ujednacavanja i
disperzije, kao stvaranje pogodnosti u odnosu na vrijeme, mjesto i posjedovanje, kao
proces usaglasavanja ponude i traZnje i.. na jos isto toliko razli¢itih nacina
(Lancaster i Massingham, 1997, p. 14).

SusStina marketinga je stavljane u centar paZnje potreba i Zelja potrosSaca i razvoj
proizvoda i usluga koji ¢e na najbolji nacin zadovoljiti anticipirane potrebe, kroz
razmjenu na trzistu. Logican slijed marketinga je profit na dugi rok. Jer zadovoljan kupac
i korisnik usluga ¢e se ponovo vracati i biti jedini siguran izvor dugoro¢nog profita.
SusStina marketing koncepta jeste orijentacija preduzea na podmirenje potreba,
zadovoljavanje Zelja i preferencija potroSaca na trziStu Siroke potroSnje, odnosno
rjeSavanje problema i zahtjeva kupaca na trziStu proizvodno-usluzne (industrijske)
potroSnje. Podmirivanje potreba, zadovoljavanje Zelja i preferencija potrosaca, odnosno
rjeSavanje problema i zahtjeva kupaca adekvatnim proizvodima i uslugama, inicijator je
svih poslovnih odluka trZiSno orijentisanih preduzecéa (Macura, 2001).

Marketinski orijentisane organizacije se fokusiraju na postojece kupce jer znaju da 90%
njihove prodaje dolazi od ve¢ postoje¢ih kupaca. A najuspjesSnije su one kompanije koje
neprestano pronalaze nacine da kupcima i korisnicima proizvoda i usluga pruze vise
vrijednosti za manje novca. SuStina marketinga je ,,u¢i pod koZu kupaca, u njihove misli“.

Za pravilno shvatanje marketinga bitno je razumjeti i univerzum oko kojega se sve vrti, a
to su ljudi i razlozi zasto ljudi kupuju? Ne kupuju se proizvodi kao proizvodi, ve¢ se
kupuje vrijednost, status, svojstvo, kvalitet, specifikacije, imidZ, obecanje i potrebe
(Patten, 1997). ,Svrha marketinga je planiranje i implementiranje razli¢itih strategija s
ciliem da se inspirisu novi kupci i da se ohrabre postojeci kupci da ponovo kupuju” (Awe,
2006, p. 101). Kao sazetak svih definicija, jedna od najbolje razradenih definicija
marketinga su definicije Kotlera, jednog od gurua marketinga:

Marketing je drustveni i upravljacki proces koji putem stvaranja, ponude i razmjene
proizvoda od vrijednosti sa drugima, pojedinci i grupe dobijaju ono Sto je potrebno
ili sta Zele (Kotler, 2001, p. 9). Marketing je poslovna funkcija koja prepoznaje
neispunjene potrebe i Zelje, definise i mjeri njihovu jacinu i potencijalnu isplativost,
odreduje koja to ciljna trZiSta organizacija moZe na najbolji nacin da usluZi,
odlucuje o tome koji proizvodi, usluge i programi odgovaraju izabranim trZistima i
apeluje na sve u organizaciji da misle o kupcu i stoje mu na usluzi (Kotler, 2004, p.

9),
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Slika 3.4. Osnovne marketins$ke koncepcije
(Izvor: Kotler, 2001, p. 9)

Na slici je ukratko graficki predstavljen marketing koncept prema Kotleru (2001). Kao
Sto se moZe vidjeti sa slike, osnovu marketinSkog koncepta ¢ine kupci, odnosno njihove
potrebe, Zelje i artikulisana traZnja. Kupcima se ne nudi samo proizvod ili usluga, ve¢ i
vrijednost koju proizvod ili usluga imaju u o¢ima Kkupaca. Sto je veéa vrijednost
proizvoda u o¢ima kupaca, moguce je proizvode i usluge prodavati po znatno viSim
cijenama od stvarne cijene koStanja.

3.2. Shvatanje koncepta marketinga malog i srednjeg biznisa

Da li se koncept marketinga i marketinSke orijentacije moZe primijeniti u malim i
srednjim preduzec¢ima? Veéina autora smatra da moZe i mora, s tim da se po misljenju
Dosti¢a (2003), sva organizaciona rjeSenja primjene koncepta marketinga iz velikog
biznisa ne mogu primjenjivati u malom biznisu.

Bitno je re¢i da se u malom biznisu marketing ne moZe praktikovati na istovjetan
nacin kao u velikim preduzecima, niti je potrebno opsirno savladivanje teorije
marketinga da bi se primjenjivao u praksi malog biznisa (ibid., p. 302).

[sti autor navodi da su pretpostavke uspjeSnog upravljanja preduzec¢ima, uspostavljanje
poslovnih funkcija, kao S$to su kadrovska, pravna, razvojno-planska, marketing,
racunovodstvo, informatika, i druge. Od svih tih funkcija marketing funkcija je ipak
najvaznija funkcija. Ona obuhvata pracenje i istrazivanje trzista, prodaju, nabavu, trziSnu
distribuciju, ekonomsku propagandu, formiranje cijena i drugo.

Rijetka su mala preduzeca koja mogu obezbijediti specijaliste i izvrSioce za sve
navedene podfunkcije marketinga. To mogu samo velika preduzeca i to ona u
kojima je marketing funkcija dosegla zavidan stepen razvijenosti (ibid., p. 303).

Naravno, ne postoji receptura za primjenu koncepta marketinga, ali je svakako
ekonomski neopravdano i neracionalno, formirati ¢ak i marketinSko odjeljenje u
mikropreduzecu, uvesti marketinSku organizacionu funkciju u malo preduzece, ili sve
poslove marketinga isklju¢ivo samostalno obavljati u srednjem preduzecu (Macura,
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2009). Mala preduzeca niti imaju Sansi, materijalnih, ljudskih i drugih resursa da se bore
sa velikim preduzecima, niti imaju potrebu za diverzifikacijom marketing funkcija prema
navedenim principima. Prema misljenju Macure (2009), najces¢i je slucaj da preduzetnik
kao vlasnik i osniva¢ mikropreduzeca u pocetnoj fazi poslovanja uopste nije svjestan i ne
razumije definiciju i znacaj poslovnog koncepta kojeg usvaja i primjenjuje.

Medutim, kod vecine mikropreduzeca izdvajaju se dva poslovna koncepta koja ova
preduzeca usvajaju:

e Komercijalni ili prodajni koncept poslovanja i
e Marketinski koncept poslovanja.

Vecina mikropreduzeca djeluje na sljede¢im osnovama: ,Prihodi se ne mogu ostvariti bez
prodaje proizvoda ili usluga. Prodaje nema bez trZista i kupaca. Uspjesan je onaj biznis koji
prodaje“ (Macura, 2009, p. 207). Preduzeca koja iskljuc¢ivo posluju primjenjujuci
komercijalni koncept poslovanja, a to su uglavnom mikropreduzeca, ali ve¢inom i mala
preduzeca, padaju u zamku dugoroc¢nog opstanka na trzistu.

Marketing kao poslovnu koncepciju najcesée definiSemo kao nacin poslovnog
razmisljanja ili nacelan stav preduzeéa prema svojoj ulozi u privredi i drustvu -
usmjerenost ka zadovoljenju potreba gradana kao potrosaca, privrede i drustva u
proizvodima i uslugama uz ostvarivanje dobiti (ibid., p. 207).

Jedan broj autora smatra da je marketing nastao sa industrijskom revolucijom,
dvadesetih godina proslog vijeka u Sjedinjenim Americkim DrZzavama. Pojavom
hiperprodukcije postavljalo se pitanje kako prodati visak proizvoda, a ne kako
proizvesti? Lancaster i Massingham (1997) evoluciju marketinga u razvoju kroz
poslovnu praksu posmatraju kroz tri jasno razgranicene faze:

1) proizvodna orijentacija;
2) prodajna orijentacija;
3) marketinska orijentacija.

S druge strane, Kotler (2001) razvoj marketinga posmatra kroz pet faza. O svakoj ¢emo
reci ponesto:

= Proizvodna koncepcija jedna je od najstarijih koncepcija poslovanja. Proizvodna
koncepcija pretpostavlja da ¢e potrosac favorizovati one proizvode koji su Sire
dostupni po niZoj cijeni. MenadZeri proizvodno-orijentisanih organizacija se
fokusiraju na postizanje visoke produktivnosti proizvodnje i Sire distribucije.

= Koncepcija proizvoda pretpostavlja da ¢e potrosaci favorizovati one proizvode
koji nude najbolje karakteristike kvaliteta, performansi i inovativnosti. Voditelji
proizvodno-orijentisanih organizacija usmjeravaju svoju energiju na izradu
superiornih proizvoda i njihovo stalno poboljsavanje.

= Prodajna koncepcija pretpostavlja da potrosaci sami po sebi obi¢no nece kupiti
dovoljno proizvoda organizacije. Stoga organizacija mora preduzeti agresivne
prodajne i promotivne napore.

= Koncepcija marketinga pretpostavlja da se klju¢ u postizanju organizacijskih
ciljeva sastoji od vece efikasnosti od konkurencije u integrisanim marketinskim
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aktivnostima koje su usmjerene prema odredivanju i zadovoljavanju Zelja i
potreba ciljnih trzista.

= Koncepcija drustvenog marketinga smatra da je zadatak organizacije odredivanje
potreba, Zelja i interesa ciljnih trZiSta te ispunjenje Zeljenog zadovoljstva
efikasnije i produktivnije od konkurencije i to na nacin kojim se Stiti, odnosno
poboljSava ukupan boljitak potrosaca i cjelokupnog drustva.

3.3. 0d prodajne do marketinske orijentacije preduzeca

U ovom dijelu knjige posebnu paZnju posveticemo odnosu izmedu dvije najceSce
primjenjivane poslovne filozofije u MSP, a to su prodajna, i ona koja bi trebalo da bude
preovladavajuca, a to je marketinska koncepcija.

Istorijski posmatrano, nastanak prodajne koncepcije se vezuje za prodajnu eru
kada dvadesetih godina proslog vijeka snaZna potraZnja za proizvodima opada.
Preduzeca su shvatila da se proizvod cCija je proizvodnja tada vec bila prilicno
djelotvorna, treba ,prodati“ kupcima. Od sredine dvadesetih do pedesetih godina,
preduzeca su prodaju smatrala glavnim sredstvom poveéanja profita (Macura,
2009, p. 22).

Medutim, u XXI vijeku, pogotovo krajem 2008. godine kada su poceli da se osjecaju prvi
negativni efekti globalne finansijske krize, ponovo su se u centru paznje nasla
preduzeca, a posebno MSP koja su sposobna da odgovore na istancane, a moZemo
slobodno re¢i i redukovane zahtjeve kupaca stisnutim bremenom nedostatka lako
dostupnih finansijskih sredstava za Siroku potrosnju. Preduzeca u Republici Srpskoj i
Sirem podruc¢ju Balkana tek ¢e osjetiti snagu nevladinog sektora, a posebno raznih
pokreta za zastitu potrosaca, ali i vladinog sektora, to jest zakonodavstva koje se rapidno
mijenja prilagodavaju¢i se propisima Evropske unije. Shva¢en kao nezadovoljstvo
potroSaca postoje¢im stanjem stvari, konzumerizam je prisutan u sve veéem broju
zemalja u kojima se stvaraju organizacije potroSaca.

Dva su se teoretska objasnjenja pokreta konzumerista pojavila u literaturi. Jedno je
teorija razocaranog potrosaca koji otkriva da maksima ,potrosac je kralj“ vise ne
stoji ili je ozbiljno ugroZena. Drugo je teorija manipulisanog potrosaca koji je
bespomocan da se suprotstavi manipulaciji njegovim potrebama i ponasanjem kao
potrosaca od strane velikih kompanija (Milisavljevi¢, 1996, p. 17).

Prelaz sa prodajne na marketinsku orijentaciju djelimicno je i rezultat djelovanja
nevladinih organizacija ¢ija je osnovna misija djelovanja zastita ljudskih prava, prava
manjina, prava hendikepiranih osoba, zastita Zivotne sredine, zasStita privatnosti, zastita
od raznih vrsta manipulacija. Ulogu americkog drZavnog aparata u zastiti potrosaca prvi
put je definisao predsjednik DZon F. Kenedi u svom cuvenom govoru o pravima:

pravo na bezbjednost,

pravo da budu informisani,

pravo da izaberu i

pravo da budu saslusani (Lancaster i Massingham, 1997, pp. 17-18).

BN =
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Nesumnjiv je doprinos nevladinih organizacija u wuspostavljanju marketinski
orijentisanih organizacija, uz naravno i druge Cinioce makrookruZenja. Postoje brojna
miSljenja i definicije Sta je to marketinski orijentisana organizacija. Postajanje marketing
orijentisanim preduzecem, klju¢ je uspjeha u mnogim kompanijama. Vodeca snaga na
pravcu sticanja konkurentske prednosti je isporucivanje superiorne vrijednosti za
potroSace, Sto ukratko predstavlja marketinSku orijentaciju preduzeca (Cravens, 1995).

Marketing koncept predstavlja namjeru da se prepoznaju i razumiju potrebe i Zelje
potrosaca, i namjeru da se prilagode neki od elemenata marketing miksa,
ukljucujuci proizvod, s ciljem zadovoljavanja tih potreba i Zelja (Houston, 1986, p.
86).

Lancaster i Massingham (1997, p. 198) identifikuju marketinsku orijentisanu firmu na
sljedeci nacin: ,Marketinski orijentisana kompanija proizvodi robu i usluge koje potrosa¢
Zeli da kupi, umjesto one koje firma Zeli da proda“. Prema Kotleru (1999, p. 22):

Mudre marketinski orijentisane kompanije unapreduju sopstveno znanje o
kupcima, tehnologije za povezivanje kupaca i razumijevanje njihovog poslovanja.
Oni pozivaju kupce da ucestvuju u kreiranju proizvoda. Spremni su da obrazuju
fleksibilne trZiSne ponude. Koriste usmjerenija sredstva i integrisu svoje
marketinsko komuniciranje da bi slali ujednacenu poruku u okviru svakog kontakta
sa kupcem. Vise koriste tehnologije kao $to su video-konferencije, automatizacija
prodaje, softver (software, engl.), internet veb (web, engl.) stranice, intranet i
ekstranet. Dostupni su sedam dana u nedjelji, 24 ¢asa dnevno putem telefona
namijenjenog kupcima ili putem elektronske poste. Oni imaju vise mogucnosti da
identifikuju profitabilne kupce i da uspostave razlic¢ite nivoe usluge. Svoje
distributivne kanale posmatraju kao partnere, a ne kao oponente. Sve u svemu,
pronasli su nacin da svojim kupcima isporuce izvanrednu vrijednost.

Kohli i Jaworski (1990) definiSu marketinsku orijentaciju kao organizaciono ponasanje,
ili aktivnosti u vezi sa biznisom, prema marketinskim principima, dok Narver i Slater
(1990) posmatraju marketins§ku organizaciju organizacionom kulturom. U vezi s tim,
Koli i Javorski (1990) definiSu tri grupe aktivnosti koje karakteriSu marketinSku
orijentaciju:

(1) generisanje marketinskih informacija u vezi sa sadasnjim i budué¢im potrebama
potrosaca,

(2) distribucija informacija po sektorima i odjeljenjima organizacije i

(3) organizaciona odgovornost.

Narver i Slater (1991) vide marketinsku orijentaciju kao medudimenzionalnu
konstrukciju sastavljenu od tri bihevioralne komponente:

(1) potrosacka orijentacija,

(2) konkurentska orijentacija i

(3) medufunkcionalna koordinacija i dva kriterijuma donoSenja odluka: dugoroc¢ni fokus
i orijentacija na profit.

[ konacno, na kraju ovog pregleda literature, neophodno je istaci da je vecina studija o
znacaju marketinSke orijentacije radena u razvijenim zemljama, prvenstveno u
Sjedinjenim Americkim DrZzavama. Pozitivan uticaj marketinSke orijentacije na poslovne
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performanse preduzeca u zemljama u tranziciji dokazan je u istraZivanju Hooleya i
ostalih (2000). Na osnovu rezultata njihove studije, preduzeca u tranzicionim zemljama
koja su prihvatila marketinSku orijentaciju su pokazala znacajne pozitivne rezultate.
Takode, za naSe istrazivanje su svakako relevantni i rezultati istrazivanja o efektima
primjene koncepta marketinSke orijentacije medu MSP sprovedeno u Hrvatskoj (Rajh i
BozZi¢, 2005). U istrazivanju je potvrdeno da preduzeca koja su viSe marketinski
orijentisana imaju vecu proporciju prihoda od izvoza, kao i od inovacija.

Polazna

tacka Fokus Sredstva Namjera
Fabrika POS.tO]ECI. Proda]a}ll chtl.)lt putem.
proizvodi promocija koli¢ine prodaje
Koncepcija prodaje
— Potrebe Integrisani Dobitp 1.1tem
Trziste v . zadovoljstva
potrosaca marketing
kupaca

Koncepcija marketinga

Slika 3.5. Razlika izmedu koncepcije prodaje i koncepcije marketinga
(Izvor: Kotler et al., 2006, p. 16)

U gornjem prikazu se vide glavne razlike izmedu ova dva koncepta. [strazivacko pitanje
koje se samo po sebi namece je zaSto MSP u tranzicionim zemljama, a pogotovo MSP u
Republici Srpskoj ne primjenjuju marketinski koncept, iako postoje empirijski dokazi o
uspjehu primjene ovog koncepta mjeren povecanjem prihoda, stepena komercijalizacije
kontinuiranih i diskontinuiranih inovacija i dugoro¢nog profita?

Jedna od istrazivackih pretpostavki za buduca istrazivanja zasto je to tako jeste Cinjenica
da se istraZivanje trziSta ne praktikuje redovno u preduze¢ima i marketinski
informacioni sistem u MSP u najvetem broju slucajeva nije uspostavljen, o cijim
prednostima i formama ¢emo se upoznati u narednim dijelovima monografije.

3.4. Istrazivanje trzista i pozicioniranje proizvoda i usluga

Da bi se donijela poslovna odluka, a posebno marketinska poslovna odluka, namijenjena
kreiranju takve ponude koja ¢e obezbijediti superiorno zadovoljenje anticipirane, ili cak
i predloZene, potencijalne potrebe kupaca, neophodno je analizirati mikro i makro
okruZenje, kako bi se pristupilo izradi marketinskog plana. Poslije planiranja i
formulisanja adekvatnih marketinskih strategija, slijedi faza implementacije i
strategijska kontrola. ZaSto je potreban strategijski menadZment i strateSki pristup
marketingu u svim preduzecima, bez obzira na njihovu veli¢inu?

Nekoliko je razloga za to:

= Kako to Kotler (2006) konstatuje, sadaSnje poslovno okruZenje je turbulentno.
Tempo promjena okruZenja je sve brzi i brzi, i te promjene su cesto, po svojoj
prirodi beskrajne.

= Sve je ve(i broj vladinih uredbi, kao i raznih udruzenja i nevladinih organizacija
koje vrSe sve agresivniji pritisak na kompanije da preuzmu viSe druStvene
odgovornosti. Sve to ima uticaj na kreiranje svijesti kod potroSaca i gradana,
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formiranja novih stavova, uvjerenja, vrijednosti, ponaSanja koja se djelimicno ili
potpunosti mogu predvidjeti i analizirati samo strateskim pristupom i
koriS¢enjem marketinga i druStvenog marketinga kao vodecih poslovnih
koncepcija.

= Efekti globalizacije su sve jaci i barijera je sve manje. Agresivnim pristupom na
svjetska trziSta, multinacionalne kompanije ,prisiljavaju“ i domace kompanije,
bez obzira na vrstu i veli¢inu da uvode koncept marketinga u poslovanje, pa i
koncept strateskog planiranja marketinga. Konkurencija je nemilosrdna, cesto
nepredvidiva i nikada ne zaboravlja interese kupaca kojima se prilagodava.

= Neslucene su razmjere civilizacijskog napretka podstaknutog revolucionarnim
tehnoloSkim promjenama. Samo inovativne kompanije koje imaju razvijenu
organizacionu kulturu za promjene i marketinski pristup kupcu diktiraju tempo
promjena i napretka.

To su samo neki od razloga uvodenja koncepta strateSkog pristupa marketingu. Da bi se
primijenila koncepcija marketinga, preduzetnici i menadZeri moraju imati validne i
kvalitetne informacije, u pravo vrijeme. ,IstraZivanje trZista i informacioni sistemi koji
pruZaju prakticne i nepristrasne informacije, pomaZu preduzeéima da izbjegnu
pretpostavke i nesporazume koji bi rezultovali slabim trZisnim dostignu¢ima“ (Macura,
2009, p. 48).

[straZivanjem trziSta preduzeca dolaze do neophodnih informacija na osnovu kojih
mogu smanjiti ili minimizirati neizvjesnost prilikom poslovnog i marketinskog
odlucivanja. Sa aspekta marketinga, niz je odluka koje preduzece donosi, a tice se
kombinacije nezavisnih varijabli, kao Sto su cijene, distribucija, promocija, proizvod i/ili
usluga i njihovi podelementi, ¢iji miks treba da donese optimalnu kombinaciju poslovnih
faktora s ciljem zadovoljenja potreba drustva i potroSaca i kona¢no, maksimizacije
profita. Prema tome, marketinsSke upravljacke odluke se donose na osnovu marketinskih
informacija.

Neophodno je istrazivati nekoliko podrucja, kako bi se doslo do primarnih i sekundarnih
podataka Kkoje treba analizirati, obraditi i interpretirati, s ciljem dolaska do ,prave“
informacije.

IstraZivanje trZista je sistematsko definisanje, prikupljanje, sumiranje, analiziranje i
interpretacija informacija koje pomaZu menadZerima u rjesavanju specificnih
problema marketinga ili iskori§¢avanju povoljnih trZisnih prilika. To je proces
pribavljanja onih informacija koje prethodno nisu bile dostupne nosiocima odluka.
IstraZivanje trZista sprovodi se na osnovu posebnog projekta, pomocu metoda
istraZivanja koje su primjerene konkretnim problemima i promjenama u okruZenju
(ibid., p. 48).

Ponekad se naglaSava razlika izmedu:
(a) istrazivanja trziSta u uzem smislu i
(b) pracenja trzista.

IstraZivanje trZista u uZem smislu sprovodi se zbog rjeSavanja konkretne situacije,
Sto oznacava postupak s odredenim ciljem, to jest rjesavanje postojeceg problema.
U tom smislu istraZivanje polazi od definisanja problema, postavljanja hipoteza i
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ciljeva, razrade metoda i konkretne primjene istraZivackih metoda i tehnika u
projektu koji zavrsava pisanim izvjeStajem s preporukama za akcije na podrucju
marketinga (Marusi¢ i VraneSevi¢, 2001, pp. 6-7).

Na ovaj nacin definisano, istraZivanje trzZiSta se primjenjuje u specificnim situacijama i
potrebama, kao Sto su analiza trZiSne traZnje, marketinSko planiranje, rjeSavanje
problema iz podrucdja svih elemenata i podelemenata marketing miksa. S druge strane,
Marusic¢ i VraneSevi¢ (2001, p. 7) navode i razliku izmedu istrazivanja trziSta i pracenja
trzista, gdje navode da se ,pracenje trZista moZe smatrati stalnim, kontinuiranim
prikupljanjem podataka koji sluZe za sagledavanje viastitog poloZaja i opstih kretanja na
trZistu kao podloge za tekuce poslovanje u dugorocnijem periodu.” Dalje navode da se u
razvijenijim zemljama kontinuirano prikupljanje podataka obavlja putem marketinSkog
informacionog sistema (MIS), o ¢emu Ce biti viSe rijeci u narednom dijelu monografije.

Analizom brojnih definicija istraZivanja trZiSta moZemo sumirati odreden broj definicija,
i ukratko objasniti sustinu istrazivanja trzista. To je sistemati¢an proces, koji ukljucuje
prikupljanje i analizu podataka o konkretnim ciljanim trZiStima, konkurenciji i/ili
okruZenju preduzeca. Uvijek ukljucuje odredenu formu prikupljanja podataka, bilo da se
radi o primarnim ili sekundarnim podacima, te je naj¢eS¢e zasnovano na istrazivanju
uzorka od odredene statisticke mase.

Teoretski posmatrano, istrazivanje trzista je neophodno praktikovati u svim
preduzec¢ima, bez obzira na formu i veli¢inu. Informacije dobijene istraZivanjem trzista
mogu biti u visokom stepenu korelacije sa minimiziranjem neizvjesnosti povezane sa
poslovnim i marketins§kim odlucivanjem.

Sprovodenje ad hoc aktivnosti istrazivanja trziSta u mikro, malim i srednjim
preduzec¢ima se obavlja ili stihijski, ili sistematski, u zavisnosti od poslovne filozofije i
koncepcije koje preduzeca primjenjuje, te od razvijenosti komercijalnog i marketinskog
sektora u preduzecu. Polazeci od toga da pojedina, uglavnom mikropreduzecéa, nemaju
struc¢njaka iskljucivo zaduZenog za marketing, druga preduzeca, uglavnom mala, imaju
referenta prodaje ili komercijalistu, dok odredeni broj srednjih preduzeéa koji imaju
uspostavljenu funkcionalnu organizacionu strukturu, te samim tim i odjeljenje
marketinga i odjeljenje za istrazivanje trZiSta, u manjoj ili vec¢oj mjeri sprovode
istrazivanje trzista.

Macura (2009, p. 226) navodi da ,mikropreduzeéa najcéesé¢e koriste neformalna i
neorganizovana istraZivanja koja se koriste sekundarnim (postojecim) podacima uz
koriséenje metoda posmatranja ili eventualno istorijskog metoda istraZivanja trZista".
Prikupljanje primarnih podataka specificnog istrazivackog projekta se uglavnom ne vrsi.

U okviru mikropreduzeca, istrazivanje trzista je najceSc¢e okrenuto u pravcu istraZivanja
konkurencije, postojecih i potencijalnih kupaca, trziSta nabavke i eventualno faktora iz
spoljnog okruZenja, koje se odvija kroz njihovo posmatranje. Posmatrajuc¢i rezultate
dostupnih istrazivanja kod nas i u svijetu, mozemo zakljuciti da mikropreduzeca
uglavnom ne realizuju proces istrazZivanja trziSta u svom poslovanju, niti im se isplati
angazovati Cak i jednog referenta, strucnjaka za istraZivanje trZiSta, s obzirom na
specificnost nac¢ina poslovanja, ciljanog trzista i poslovnog okruzenja.
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Kada govorimo o malim preduze¢ima, Macura (ibid., p. 254) smatra da ,istraZivanje
trZista kao proces i funkcija u malom preduzecu i MIS kao dinamicna baza podataka
preduzeca marketinske orijentacije, moraju biti daleko uredeniji i organizovaniji u odnosu
na njihovo prisustvo u mikrobiznisu.“

Informacija dobijena postupcima istraZivanja trZiSta se mozZe vrednovati buducim
prodajama i rastom profita, te informaciju, pogotovo u XXI vijeku, ili kako ga ¢esto neki
autori nazivaju, u vijeku informatickog drustva, treba vrednovati, i staviti rame uz rame
sa tri, prema dosadasSnjoj paradigmi teorija preduzeca, klju¢na elementa procesa
reprodukcije: radnom snagom, predmetima rada i sredstvima rada.

Prema nasem miSljenju, uz autsorsing (outsourcing, engl., strategija kupovine usluga
izvan preduzeca radi smanjenja troSkova i povecanja efikasnosti poslovanja; Masi¢,
2001) i informacije, treba da budu ravnopravan element reprodukcije sa navedena tri
elementa, to jest inputa. Na koji nacin ih kalkulisati i vrednovati, pitanje je koje moze biti
osnova za dalja istraZivanja.

U malom preduzecu istraZivanje trziSta mozZemo posmatrati kao proces i funkciju, te
organizacioni oblici mogu biti u formi odjeljenja, Sto je slu¢aj u malim i srednjim
preduzecima, i to unutar funkcije marketinga, ili kao $to je slucaj u pojedinim malim
preduzec¢ima, u formi pojedinca, referenta za istraZivanje trzista, Sto u MSP u Republici
Srpskoj i nije Cest slucaj.

[straZivanje trZiSta moZe obuhvatiti sve trZiSne manifestacije koje su od interesa za
proizvodaca, to jest prodavca, a mogu se orijentisati na pojedinacne probleme u sklopu
trzisSne problematike. To su najcesce sljedeéi problemi:

e Karakteristike proizvoda. Cilj ispitivanja karakteristika proizvoda je:

a)da se adaptiraju fizicke i funkcionalne karakteristike proizvoda u skladu sa zahtjevima
potrosaca i

b)da se iznadu novi proizvodi koji ¢e zadovoljiti Zelje kupaca.

e Karakteristike asortimana. Jedno od znacajnijih podru¢ja za primjenu metoda
istrazivanja trziSta je asortiman. Asortiman proizvoda je komercijalna varijanta
jednog istog proizvoda. Svaka nova varijanta proizvoda traZi vecu ili manju tehnicku
pripremu, a Cesto i nove dopunske investicije. Ispitivanjem trzista i izborom upravo
onih asortimana proizvoda koji se traZze, umnogome c¢e se usStedjeti u dopunskim
troSkovima.

¢ Kategorija potrosaca. Cilj ispitivanja potrosaca je:

a)da se utvrdi struktura potro$aca s obzirom na godine, pol, drustveni poloZaj, socijalno
porijeklo i sli¢cno.;

b)da se za svaku kategoriju potrosaca utvrdi kako potrosaci reaguju na pojedine
varijante asortimana jednog proizvoda, koji su motivi kupovine, koje koli¢ine kupuje i
drugo.

¢ Prodajni kanali. Ovo ispitivanje ima za cilj da se iznadu najpovoljniji kanali prodaje
robe, koji ¢e prouzrokovati najmanje troskove prodaje. U zavisnosti od vrste biznisa,

169



obima prodaje, kao i uslova pod kojima rade grosisti i detaljisti, potrebno je odabrati
najpovoljnije uslove.

¢ Prodaja. Ispitivanje prodaje obuhvata analizu statistickog materijala po pokazateljima
koji predstavljaju znacajne informacije za unapredenje prodaje: po podrucjima, po
grupama proizvoda, po vrstama proizvoda, vrstama prodaje (na veliko i na malo),
direktna prodaja ili prodaja preko zastupnika, po periodima (dani, nedjelje, mjeseci),
itd. Ciljevi ove analize su (Babic¢ i Stavri¢, 1996, p. 405):

e da se iznade najpogodniji rejon prodaje,

e da se iznade najpovoljniji kanal za plasman robe,

e da se utvrdi sopstveno ucesc¢e na trzistu odabranog podrucdja,
e da se utvrde tendencije u plasmanu sopstvene robe,

e da se postave ciljevi na trZistu odabranog podrucdja.

Troskovi prodaje. TroSkovi prodaje su znacajna stavka u strukturi prodajne cijene.
Analizom raspodjele ovih troSkova po vrsti trziSnih operacija dobija se uvid u
pojedinacne troskove pojedinih vrsta operacija. To omogucava korekturu troskova,
eliminisanje sitnih isporuka, reorganizaciju skladista, redukciju izvjesnih pravaca
isporuke i sli¢no.

Misljenje potrosaca. Ispitivanje misljenja potrosaca o fizickim i funkcionalnim
karakteristikama nekog proizvoda koji je ve¢ u prometu ili nekog koji treba pustiti u
promet, pruza dragocjene podatke o trziStu. Rezultat ovog misljenja sluZi kao pocetna
orijentacija, a isti materijal se moZe koristiti i za analizu misljenja po kategorijama
potroSaca. Rezultat ove analize moZe biti lansiranje na trZiStu istog proizvoda u
varijantama koji odgovara zahtjevima raznih kategorija potrosaca.

Trzisne cijene. Ispitivanje trzis$nih cijena je jedno od najznacajnijih podrucja ispitivanja
trzista. Ono se vrsi s ciljem utvrdivanja optimalne trZiSne cijene.

Najefikasnija je eksperimentalna analiza: sukcesivno pustanje na odredeno podrucje
istog proizvoda po razli¢itim cijenama, kada se za svaku partiju odredene cijene utvrduje
promet.

Svaki od ovih rezultata se racunski proteZze na ukupni moguéi promet tog artikla i
rezultat se uporeduje s troSkovima odgovaraju¢eg prometa, te se iznalazi maksimalna
dobit za ukupni promet, a time i optimalna trziSna cijena. Druga mogucnost je da se za
razlicite konkurentske cijene nekog artikla ispituje trziSna kvota koja je osvojena pri
pojedinim konkurentskim cijenama. Najbolja je ona cijena koja obezbjeduje trzisnu
kvotu uz koju se postiZe najveci ukupni dobitak.

3.5. Uloga marketing informacionog sistema u primjeni koncepta marketinga

ViSe je razloga i uticajnih faktora koji su odigrali presudnu ulogu u uspostavljanju
marketinSkog informacionog sistema (MIS u daljem tekstu, prim.aut.). Za razliku od
istrazivanja trzista koje se sprovodi uglavnom prema specificnim istrazivackim
potrebama, MIS preduzetu obezbjeduje kontinuirani priliv informacija. Razlozi
uspostavljanja MIS-a u razliciti formama i u preduzecima svih veli€ina su neizvjesnost na
trzistu, turbulentnost trziSnih kretanja, agresivna domaca i inostrana konkurencija, sve
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kra¢i vremenski horizont komercijalizacije poslovnih inovacija, informatizacija
poslovanja, i tako dalje.

Marketinski informacioni sistem (MIS) cine ljudi, oprema i postupci za prikupljanje,
razvrstavanje, analiziranje, vrednovanje i distribuciju potrebnih, pravovremenih i

tacnih informacija donosiocima marketinskih odluka (Kotler, 2006, p. 338).

Sljededi prikaz ilustruje koncept marketing informacionog sistema:

Marketinski informacioni sistem (MIS)

. Razvoj informacije Marketinsko
Marketing okruzenje
menadzeri Ocjenjivanje . P

P pemebam > JUCTL e b stavanje |
. informacijama V) ) V) J Ciljna trzista
Analiza
.. Marketinski
Primjena kanali
2? 1 1 - a s . v
£ rganizacija ].)lStl'lbllC.l!a _ Anallza__ l\./larkcva_tmsl_(o - Konkurencija
Kontrola informacija informacija istrazivanje Javnost
Sile iz
makrooiFruienja

Marketinske odluke i komunikacija

Slika 3.6. Marketinski informacioni sistem
(Izvor: Kotler et al., 2006, p. 338)

Kotler (2006) dalje navodi da MIS pocinje i zavr§ava sa menadZerima marketinga. Prvo,
on je u interakciji sa tim menadZerima kako bi ocijenio njihove potrebe za
informacijama. Zatim, razvija potrebnu informaciju iz internih izvjeStaja kompanije,
marketinSkih obavjeStajnih radnji i marketinskih procesa istrazivanja. Analiza
informacija obraduje informacije kako bi ih ucinila S$to korisnijim. I na kraju, MIS
distribuiSe informacije menadZerima u pravom obliku u pravo vrijeme kako bi im
pomogao u marketin§kom planiranju, primjeni i kontroli.

Macura (2009) smatra da je glavna razlika izmedu istraZivanja trziSta i marketinskog
informacionog sistema u tome Sto je istraZivanje trZiSta proces prikupljanja informacija
za specificne situacije, dok MIS organizaciji obezbjeduje stalni priliv podataka. Isti autor
(2009) navodi da se podaci koji se unose u organizaciju pomocu istrazivanja trzista
postaju dijelom banke podataka za potrebe marketinga, dakle niz podataka prikupljenih
i pomocu MIS-a i pomocu projekata istrazivanja trzista.

Banka podataka za potrebe marketinga omogucava istraZivacima da iz racunara
dobiju informacije koje su korisne u rjeSavanju potpuno drugacijih problema od
onih koji su podstakli prvobitno prikupljanje podataka. Banke podataka bitno se
razlikuju od jedne do druge organizacije. U malom preduzecu banka podataka
moZe jednostavno biti velika biljeZnica, ali mnoge se organizacije Kkoriste
racunarskim sistemom memorije i ucitavanja podataka da bi savladali veliki broj
podataka. lako mnoge organizacije ne koriste izraz banka podataka, ipak imaju
neki sistem Cuvanja informacija. Manje organizacije moZda nece koristiti izraz MIS
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i istraZivanje trZista, ali obicno sprovode te aktivnosti. Nakon sto je formiran
marketinski informacioni sistem - bez obzira na njegovu velicinu ili sloZenost -
potrebno je stvoriti povezanost izmedu informacija i planiranja marketinga (ibid.,
2009, p. 60).

Osnovne funkcionalne komponente ili podsistemi razvijenog i dobro organizovanog
MIS-a su:

podsistem internih izvjeStaja;

podsistem marketin§kog obavjestavanja;
podsistem istraZivanja trZista (marketinga);
podsistem analitickog marketinga.

Ako posmatramo rad mikropreduzeca, na ovaj nacin definisan MIS, s obzirom na
veli¢inu mikropreduzeca, kapacitete, finansijsku snagu, fokus djelovanja i konacno, s
obzirom na njihove potrebe, mikropreduzeca nisu u mogucnosti da imaju sva cetiri
elementa MIS-a, niti organizaciju koja te elemente povezuje u jedan sistem - MIS, niti ima
primjera u praksi da taj koncept mikropreduzeca i primjenjuju. Sli¢cna situacija je i u
malim preduzec¢ima. Macura (2009, p. 228) smatra da je ,moguca situacija da MIS u
mikropreduzecu ¢ine pisani dokumenti u vidu svezaka (fascikli) za pohranjivanje i cuvanje
podataka i informacija.” To nije MIS u pravom i potpunom obliku, ali jeste dobar put za
izgradnju buduceg MIS-a, koji ¢e nastati sa rastom mikropreduzeca i povecanjem
njegovih kapaciteta i sposobnosti.

[ako postoje teorijske paradigme i prakti¢ni primjeri zabluda da MIS nije neophodan
mikro i malim preduze¢ima, smatramo da je, bez obzira na formu organizovanja, MIS
neophodan u manjoj ili ve¢oj mjeri i mikro i malim preduzeé¢ima, kao sastavni dio
infrastrukture uvodenja marketinSkog koncepta poslovanja, sa svim ocekivanim
dodatnim vrijednostima koje taj koncept pruZza, a izraZene u dugoroc¢noj profitabilnosti i
solventnosti preduzeéa, a u kratkom roku teku¢om likvidnosti. Sto se ti¢e srednjih
preduzeca, koncept primjene marketinga podrazumijeva i informacionu infrastrukturu,
nezamislivu bez primjene logistike u vidu kontinuiranog prikupljanja, analiziranja i
interpretiranja podataka, a $to nije moguce bez uspostavljenog i funkcionalnog MIS-a.
Macura (2009, p. 279) tvrdi da ,,u srednjem preduzecu koje koristi marketinski koncept u
svom poslovanju, istraZivanje trZista i marketinski informacioni sistem (MIS) moraju
postojati kao organizaciono-funkcionalne jedinice.”

Smatramo da navedena tvrdnja ima uporiSte u onim organizacionim formama gdje je
moguce organizovati funkcionalnu organizacionu strukturu. Ona preduzeca, a posebno
usluZne organizacije kod kojih prevladava mreZna organizaciona struktura, ili projektno
zasnovana struktura, takode moraju imati minimum odjeljenje ili sluzbu u okviru
marketing sektora, koja ¢e se dominantno baviti marketinSkim istraZivanjem trzista.
Prema tome, prema istom autoru, MIS srednjeg preduzec¢a mora imati svoje sastavne
elemente:

Interni racunovodstveni sistem;

Marketinski sistem obavjeStavanja;

Sistem istraZivanja marketinga, odnosno istrazivanje trzista;
Informaticki sistem koga Cine banka modela i banka podataka.

O O O O
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| teorija i praksa dokazuju da marketinSki orijentisane organizacije koje sustinski
primjenjuju marketinski koncept poslovanja, imaju MIS kao podrsku strateSkom
poslovnom odlucivanju i u pravilu postiZu bolje poslovne rezultate. Pitanje koje se samo
po sebi namece kao istrazivacki problem, a koje je u korelaciji sa naSim problemom
istraZivanja, a na koje ¢e djelimicno i istraZivanje pokuSati da odgovori, je sljedece: ,Na
koji nacin je moguce utvrditi ¢vrstu korelaciju (i da li je moguce?) izmedu ulaganja u
marketing u MSP i dugoro¢nih poslovnih rezultata mjerenih tekucom likvidnos$c¢u i
dugoro¢nom solventnosti?“

3.6. Marketinski miks

[ako smo u prethodnim redovima ponudili nekoliko definicija marketinga, objasnjenju
sustine marketinga bi mogla da doprinese i definicija Americke asocijacije za marketing,
koja marketing definiSe kao organizacijsku funkciju i niz procesa s ciljem stvaranja,
komuniciranja i isporuke vrijednosti potroSacima te upravljanja odnosima s
potroSacima na nacin koji pogoduje organizaciji i njenim vlasnicima.

S tim u vezi, organizacije koje primjenjuju marketing koncept po definiciji, ali i one druge
koje to Cine viSe nesvjesno ili ga i ne primjenjuju, u svom poslovanju, visSe ili manje
sistematski kombinuju odredene elemente, koji se u teoriji marketinga nazivaju
marketing miksom. Termin marketing miks u teoriju marketinga je uveo Jerome
McCarthy, a postao je prihvaéen kasnije od ve¢ine marketinskih teoreticara (Macura,
2009). Osnovni koncept marketinSkog miksa je optimalna kombinacija Cetiri osnovna
elementa koja se koriste za istovremeno postizanje ciljeva preduzeca i Zelja ciljanih
trzista. Ti elementi su proizvod, cijena, promocija i distribucija. U literaturi ih skraceno
nazivaju 4 P elementi.

Jednom kada kompanija izabere svoju konkurentsku marketinSku strategiju spremna je
da zapocne sa detaljnim planiranjem svog marketing miksa:

Marketing miks
Proizvod (Product) (Il::c())rrrrllc())tcilc])i) Cijena (Price) Distribucija (Place)
Raznovrsnost Oglasavanje Cjenovnik Kanali
Kvalitet Promotivne akcije Popusti Pokrivenost
Dizajn Li¢na prodaja Bonifikacije Asortiman
Karakteristike Publicitet Rokovi pla¢anja Lokacije
Ime marke Uslovi kreditiranja Zalihe
Ambalaza Prevoz
Usluge
Garancije

'

Ciljno trziste

Slika 3.7. Marketing miks
(Izvor: Kotler et al., 2006, p. 34)
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Kotler i drugi autori su u potpunosti prihvatili koncept marketing miksa. Marketing miks
se sastoji od svega S$to kompanija moze uciniti kako bi uticala na potraznju za svojim
proizvodom. Mnogobrojne moguénosti mogu se podijeliti u cetiri grupe varijabli
poznatih kao ,Cetiri P" marketinga: Proizvod (Product, engl), Cijena (Price, engl),
Promocija (Promotion, engl.) i Distribucija (Place, engl.).

Proizvod podrazumijeva ukupnost ,robe i usluga" koje kompanija nudi ciljnom trZistu.
Proizvod je sve Sto se moZe ponuditi trzistu, sa svrhom da izazove paZnju, podstakne na
kupovinu, upotrebu ili potrosnju, a ¢ime se mogu zadovoljiti Zelje ili potrebe. Ukljucuje
fizicke predmete, usluge, osobe, mjesta, organizacije ili ideje.

Cijena je suma novca koju kupac mora izdvojiti da bi dobio proizvod. To je svota novca
traZena za odredeni proizvod ili uslugu, ili zbir vrijednosti koje potro$aci razmjenjuju za
pogodnosti posjedovanja ili koriS¢enja proizvoda i usluge. Ona mora da bude uskladena
sa kupcevim doZivljajem vrijednosti proizvoda.

Promocija podrazumijeva aktivnosti koje Salju poruku o kvalitetu proizvoda ili usluge te
podsticu ciljne kupce da ih kupe.

Distribucija (mjesto) ukljucuje sve aktivnosti koje proizvod ili uslugu ¢ine dostupnim
ciljnim potrosacima.

Ako instrumente marketing miksa posmatramo kao kontrolisane nezavisne varijable
menadZmenta preduzeca, to jest kao na varijable na koje uticemo svjesnim
marketinSkim aktivnostima i aktivnostima marketinskog poslovnog odlucivanja, zavisna
varijabla, to jest preduzece Ce se Kretati u Zeljenom pravcu, i viSestruku korelaciju
izmedu varijabli je moguce utvrditi. Pri tome, neka istraZivanja iz oblasti uticaja
individualnih elemenata marketing miksa na proizvode koji imaju status izgradenog
brenda pokazuju da S$to je viSa cijena brendiranog proizvoda, pozitivniji je imidz
brendiranog proizvoda, te $to je veéi intenzitet marketinskih aktivnosti, ve¢a je svjesnost
o brendu (Rajh, 2005).

Velika ve¢ina MSP nema izgraden brendirani proizvod ili uslugu, i to je proces koji je
dugotrajan. Bez obzira na svoju veli¢inu, preduze¢a moraju kombinovati minimum cetiri
glavna elementa marketing miksa sa svojim podelementima, i sistematski djelovati
postujuci principe menadZzmenta. Mala preduzeca, za razliku od mikropreduzec¢a moraju
voditi racuna o izgradnji vlastite sposobnosti procjene isplativosti upotrebe razlicitih
elemenata marketing miksa, s ciljem uspostavljanja takve kombinacije elemenata
marketinSkog miksa koja ¢e biti najprofitabilnija za preduzece.

Prema miSljenju Macure (2009, pp. 258-259), pitanja na koja malo preduzeca mora
odgovoriti, odnosi se na sljedece odluke:

Odluke o proizvodima

e Koje karakteristike proizvoda treba ponuditi potrosacima?
¢ Koji dizajn proizvoda potrosaci preferiraju?

e U kojoj vrsti ambalaZe treba ponuditi proizvod?

¢ Gdje nabaviti sirovine i materijal za proizvodnju?

e Sirina, duZina i dubina proizvodnog asortimana?
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Odluke o cijenama

¢ Koji nivo cijena najvise odgovara postavljenim ciljevima?

e Kolika je cjenovna elasticnost traznje?

e Kako reagovati na promjene cijena konkurentskih proizvoda?
¢ Koji se metod formiranja cijena primjenjuje?

Odluke o distribuciji

¢ Gdje prodavati proizvod?
e Koje vrste kanala prodaje treba koristiti?
¢ Koje kolicine zaliha drZati na pojedinim lokacijama?

Odluke o promociji

e Koliko sredstava treba uloZiti u promociju?
¢ Koje propagandne medije treba koristiti?
¢ Koje apele koristiti u oglasavanju?

[ umjesto zakljucka, Kotler (2006, str. 34) smatra da ,sa gledista potrosaca, svaki
marketinski instrument mora donijeti neku pogodnost za kupca.” Stoga je jedan
marketinski stru¢njak rekao da bi kompanije na ,Cetiri P" trebalo da gledaju kao na
,Cetiri C" potrosaca: Customer needs and wants (potrebe i Zelje potrosac, engl. prev.aut.),
Cost to the customer (trosak za potrosaca, engl. prev.aut.), Convinience (Pogodnost, engl.
prev.aut.) i Communication (Komunikacija, promocija, engl. prev.aut.):

Proizvod (Product) Potrebe i Zelje potrosaca (Customer needs and wants)
Cijena (Price) TroSak za potrosaca (Cost to the customer)
Distribucija (Place) Pogodnost (Convinience)

Promocija (Promotion) B ali:ceiER{ali e la o))

Slika 3.8.4P-4C
(Izvor:Kotler et al., 2006, p. 35)

U preduze¢ima srednje velicine, prema Macuri (2009, p. 289) ,elemente marketinskog
miksa treba povezati, integrisati u jednu cjelinu, a upravljanje svakom od karakteristika
elemenata marketinskog miksa, vrsiti na planski i organizovan nacin.“ U tom kontekstu,
prema istom autoru (ibid., 2009, p. 289), preduzece srednje velicine ima dvije alternative:

1. svaka od poslovnih funkcija upravlja i kreira onaj elemenat marketinskog
miksa i njegove karakteristike koji spadaju u aktivnosti te poslovne
funkcije;
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2. u okviru marketinskog odjeljenja formira se ,projektni tim"“ koji zajednicki
upravilja elementima marketinskog miksa i njihovim karakteristikama.
Clanovi tima su dijelom i zaposleni iz razli¢itih poslovnih funkcija srednjeg
preduzeca (ne samo marketinske funkcije).

3.7. Direktni marketing versus masovni marketing

Masovna industrijska proizvodnja, generalno posmatrajuc¢i, imala je za cilj koristeci
efekte ekonomije obima, sniziti cijenu koStanja proizvoda, koriste¢i efekte degresije
fiksnih troskova po jedinici proizvoda, i povecanje prodaje masovnom prodajom
podstaknutom masovnim marketingom. Masovnim marketingom se slala
standardizovana poruka milionima kupaca kroz masovne medije: novine, magazine,
radio i televiziju. Na taj nac¢in, kompanije su tipi¢no promovisale proizvode sa jednom
porukom, nadaju¢i se da ¢e milioni kupaca prihvatiti poruku i kupiti proizvod.
Kompanije nisu imale potrebu da znaju imena kupaca niti specificnosti o njima. Veéina
marketinSkih komunikacija, pogotovo kod velikih kompanija je bila jednosmjerna.

Sa povecanjem broja TV kanala i novih medijskih rivala, kao Sto je internet,
masovni audijens se diverzifikovao i firme su morale da pocnu ciljati potencijalne
kupce dosta preciznije. Direktni marketing se sastoji od direktne komunikacije sa
ciljanim individualnim kupcima, Cesto ,jedan na jedan®, na interaktivnoj osnovi, da
bi se dobio trenutan odgovor (Kotler et al., 1999, p. 950).

Direktni marketing, kao marketinSki pojam, javlja se pocCetkom Sezdesetih godina
dvadesetog vijeka, predstavljajuci novi pristup u prodajnoj komunikaciji sa trziStem. Za
razliku od klasi¢nih metoda jednosmjernog komuniciranja (prodavac - kupac), direktni
marketing se oslanja na dvosmjernu (interaktivnu) komunikaciju. Sustinu te
komunikacije ¢ini skup aktivnosti pomocu kojih proizvoda¢ direktno ulaZe napore
prema ciljanom potroSacu/korisniku kako bi dobio mjerljiv odgovor ili transakciju
(Dvorski et al., 2003).

Efikasnost direktnog marketinga pojacava neposredna komunikacija proizvodaca
sa kupcem u svim fazama kontakata. Time se ubrzava protok novih tehnologija
skracivanjem puta od fabrike do potencijalnog kupca, omogucujuci proizvodacu da
se brzo prilagodava Zeljama i potrebama kupaca (Kotler et al., 1999, p. 627).

Prema definiciji americkog udruZenja direktnog marketinga DMA (Direct
Marketing Association, engl), direktni je marketing interaktivan sistem
marketinga koji se koristi jednim ili sa viSe medija za oglasavanje da bi se uticalo
na mjerljiv odgovor i/ili transakciju na bilo kojoj lokaciji (Kotler, 1997. p. 718).

Osnovna karakteristika direktnog marketinga je neposredna komunikacija s ciljnim
segmentima, a njeni su glavni oblici (Alfirevi¢ et al., 2004):

li¢na prodaja,
telemarketing,
direktna TV,
internet marketing,
kiosci,

ttt tt
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- Kkatalozii
 direktna posta.

Koji koncept marketinskog komuniciranja MSP treba da primjenjuju, zavisi od nekoliko
faktora:
- Koliko je proizvod atraktivan?
Stepen inovativnosti proizvoda?
Da li proizvod ¢vrsto drzi trziSnu nisu?
Kolika je elasti¢nost traznje proizvoda?
Koliko je jaka konkurencija, pogotovo multinacionalnih kompanija?

tttt

Ovo su samo neki od faktora koji uticu na izbor racionalne i efikasne strategije
marketinSkog komuniciranja MSP. Mikro i mala preduzeca, a u vecini slucajeva i srednja
preduzeca imaju skromne budZete za marketing, koje najceS¢e odreduju ad hoc, po
potrebi, bez jasno izradenog marketinSkog plana. Zbog toga, MSP nisu u stanju da ulaze
u direktnu konfrontaciju sa velikim preduze¢ima, a posebno sa multinacionalnim
kompanijama. Brojni su primjeri propadanja uglavnom mikrobiznisa u Republici
Srpskoj, otvaranjem granica i poslijeratnim razvojem.

Maloprodajni objekti, prZionice kafe, punionice sokova i sli¢ni biznisi nisu dugo opstajali
na trzistu ili su bankrotirali. Masovni marketing su mogle da priuste samo velike
kompanije koje su minimizirale troskove proizvodnje koristec¢i efekte ekonomije obima,
proizvodeci ogranicen asortiman, namijenjen velikom broju potros$aca. Medutim, danas,
u XXI vijeku, i velike multinacionalne kompanije se ne oslanjaju samo na masovni
marketing, ve¢ i one koriste instrumente direktnog marketinga, koriste¢i koncept
integrisanog marketinga, o ¢emu ¢e viSe biti rije¢i u narednim redovima.

MSP koja Zele da prihvate koncept marketinski orijentisane organizacije ¢iji je dugoroc¢ni
benefit neupitan, treba da se posvete izboru onih instrumenata direktnog marketinga,
koji su im najpodesniji i najisplativiji sa troSkovnog aspekta. U zavisnosti od djelatnosti
obavljanja biznisa, mikro i MSP treba da procijene koji su instrumenti direktnog
marketinga najpodesniji za njihov biznis. KoriS¢enje svih nabrojanih instrumenata
direktnog marketinga nije aplikativno istovremeno u hotelijerstvu, informaciono-
komunikacionim tehnologijama, poljoprivredi, trgovini ili gradevinarstvu.

Direktni marketing se u pocetku pojavio u obliku direktne otpreme poStom i kataloga
koji se Salju poStom, a kasnije je poprimio viSe oblika, ukljuCuju¢i telemarketing,
Internet, elektronski nacin kupovine, i tako dalje. ,Kljucni mehanizam za sprovodenje
direktnog marketinga leZi u marketinskoj bazi podataka o kupcima (potrosacima)”
(Macura, 2001, p. 26.).

Direktni marketing sve viSe dobija na znacaju rastom sofisticiranosti i zahtjeva koje
upucuju kupci koji Zele jedinstven, i njima potpuno prilagoden proizvod. Baza podataka
o kupcima treba da da odgovore kome, kada i putem kojeg medija poslati poruku
potencijalnom kupcu i stalnom klijentu, a da se novac namijenjen marketingu uopste
troSi racionalno i da je moguce utvrditi korelaciju izmedu ulaganja u marketing i
povecanja prodaje i prihoda, odnosno profita, na kraju.
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3.8. Strategije unapredenja prodaje primjenom integrisanog marketing
komuniciranja

Komuniciranje sa kupcima miksanjem Ccetiri osnovna elementa marketing miksa:
proizvoda/usluge, cijene, promocije i distribucije moZe biti planirano i neplanirano,
sinhronizovano i nesinhronizovano. Planirane poruke se upucuju putem razlicitih
promotivnih elemenata, dok ostala tri elementa marketing miksa mogu slati i
neplanirane poruke ciljanom auditorijumu. Sustina integrisanog marketing koncepta je
da se u preduzecu sinhronizuju aktivnosti komuniciranja sa ciljanim auditorijumom,
kako bi se postigla sinergija svih elemenata marketing miksa.

To znaci da svako komunikacijsko sredstvo radeci zajedno sa drugim sredstvima na
promociji proizvoda ima veci uticaj nego kada bi radilo samo za sebe. To dalje znaci
da je njihov ukupni uticaj veci od zbira svih pojedinacnih uticaja (Brki¢, 2003. p.
26).

Integrisano marketing komuniciranje je koncept uz pomo¢ kojeg kompanija
paZljivo integrise i koordiniSe mnoge svoje komunikacijske kanale kako bi
isporucila jasnu, konzistentnu i podsticajnu poruku o organizaciji i njenim
proizvodima (Kotler et al., 1999. p. 781).

Njegova sustina je u tome da integracijom elemenata komunikacionog miksa
obuhvati sva relevantna podrucja marketinskog komuniciranja preduzeca sa
okruZenjem i time doprinese potpunijem ostvarivanju ciljeva preduzeéa kao cjeline
(Macura, 2001, p. 28).

Integrisano marketing komuniciranje je proces upravljanja svim oblicima komuniciranja
preduzeca koji gradi dugorocne pozitivne veze i odnose sa sadasnjim i potencijalnim
kupcima te drugim bitnim akterima, stejkholderima u i oko preduzeca, kao $to su
vlasnici, zaposleni, mediji, zakonodavci, dobavljac¢i. Kao takav, nedvosmisleno je
prihvatljiv i primjenljiv za sva preduzeca, bez obzira na veli¢inu ili formu organizovanja.
Zahtijeva velike napore i smiSljene marketinski planirane aktivnosti u koordinaciji
cijelog preduzeca. Dakle, bilo da se radi o mikropreduzecu ili velikom preduzecu, traZi se
posveclenost cijelog preduzeca sinhronizaciji svih resursa organizacije, a ne samo
marketing odjeljenja ili funkcije preduzeca. Brki¢ (2003) dalje navodi osnovne principe
na kojima se zasniva videnje integrisanog marketing komuniciranja:

1) Radi se o kontinuiranom procesu komuniciranja;

2) Kljuc integrisanog marketing komuniciranja je stratesko planiranje i

3) Integrisano marketing komuniciranje je orijentisano na ponasSanje potrosaca,
odnosno ciljnog auditorija.

Komuniciranje sa svim stejkholderima mora biti osmiSljeno i integrisano kroz sve
raspolozive marketinSke kanale. ,Danas se komunikacije posmatraju kao interaktivni
dijalog izmedu organizacije i njenih potrosaca, koji se odvija u fazama: prije prodaje, u
toku prodaje, za vrijeme potrosnje i poslije potrosnje“ (Raki¢, 2005, p. 581). Isti autor
navodi da se komunikacijski marketing miks sastoji od pet osnovnih nacina
komunikacija (ibid., p. 581):
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1) Oglasavanje - svaki placeni oblik nepersonalne prezentacije i promocije ideja,
proizvoda ili usluga od strane identifikovanog sponzora.

2) Podsticanje prodaje — obuhvata raznovrsne kratkorocne podsticaje koji navode na
probu ili kupovinu proizvoda ili usluga.

3) Odnosi sa javnoscu i publicitet - imaju za cilj da kreiraju i odrZavaju dobar imidzZ
organizacije i njenih proizvoda.

4) Li¢na prodaja je interakcija licem u lice prodavca sa jednim ili vise potencijalnih
kupaca s ciliem sprovodenja prezentacije, odgovora na pitanja, dobijanja
porudzbina i prodaje proizvoda.

5) Direktni marketing - znaci koriséenje poste, telefona, faksa, elektronske poste ili
interneta radi direktne komunikacije ili traZenja direktnog odgovora od aktuelnih i
potencijalnih potrosaca.

Dakle, umjesto zakljuCka, integrisano marketing komuniciranje je stepenica vise u
povecanju napora da preduzece uspostavi partnerske odnose sa kupcima i dvosmjernu
relaciju sa svim stejkholderima.

3.9. Primjenainformacionih tehnologija i povecanje efektivnosti poslovanja
malih i srednjih preduzeca

Masovni marketing je donedavno bio najzastupljeniji oblik marketinga. Komuniciranje
sa kupcima i potencijalnim kupcima svodilo se najceS¢e na oglasavanje, odnosno
masovnu komunikaciju. Kao $to smo to vec¢ zakljucili, vrijeme primjene iskljucivo takvog
koncepta marketinga je proslost, a za MSP je i neprihvatljivo.

Doslo je vrijeme ciljanog marketinga, ili ¢ak i individualnog marketinga. Primjena
modernih internet rjeSenja omogucava MSP da vrlo efikasno, a u isto vrijeme i prili¢tno
jeftino, komunicira direktno sa Zeljenim kupcem, individuom, ¢ime i sustinski stavlja
svog kupca u fokus paZnje vlastitog poslovanja. SuStina upotrebe novih medija je u
prenosenju inicijative na kupca.

On sam odlucuje sta Zeli, kako to Zeli i kada Zeli. Vise nije moguée komunicirati
masovno sa potro$acima jer je sve vise informacija koje ,napadaju” potrosaca, dok
potrosaci imaju sve manje vremena i sve su zahtjevniji. Potrosaci vise ne Zele samo
primati jednostavne informacije o svemu, oni Zele da komuniciraju o tacno
odredenom proizvodu koji se uklapa u njihov Zivotni stil (Alfirevi¢ et al., 2004, p.
32).

Internet i njegovo slobodno koris¢enje van kontrole Pentagona dalo je prvi put gotovo
jednaku Sansu i malima i velikima. Naime, zbog svoje troskovne efikasnosti, niskih
troSkova eksploatacije, a gotovo trenutne dostupnosti na svakoj tacki zemaljske kugle,
prvi put su mikro i MSP ravnopravna u borbi sa velikim preduzec¢ima. Visoki budzeti za
marketing nisu jedini preduslov uspjeha u povecanju efektivnosti poslovanja. Nove
informaciono-komunikacione tehnologije pruzaju kona¢no prvi put velike mogu¢nosti
malim preduze¢ima da ulaze i u direktnu konfrontaciju sa velikim preduzeéima, Sto
ranije nije bio slucaj. Do sada su mala preduzec¢a mogla biti u prilici da osvoje i relativno
dugo drZe odgovarajuce trziSne niSe, a danas ve¢ mogu da krenu u osvajanje svijeta.
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U kombinaciji sa mobilnom telefonijom, beZi¢ni internet omogucava kreativnu
eksploataciju ideja i formiranje biznisa bez sjediSta i velikog broja zaposlenih. Uz dobru
ideju, dovoljno je da posjedujete lap-top racunar i pristup beZicnom internetu. Poslovati
moZete i sa javnih povrsina, kao Sto su parkovi pokriveni signalom beZi¢nog interneta.
Mnogi preduzetnici su ostvarili svoj san eksploatacijom infrastrukture korisnika
interneta. Google, Facebook, eBay su primjeri kompanija koje su bile male, sa
minimalnim pocetnim kapitalom, a danas obréu milijarde dolara na godiSnjem nivou. U
slucaju Fejsbuka (Facebook, engl.), u roku od godinu i po dana je postignut meteorski
poslovni uspjeh.

Koristi od koriS¢enja modernih informacionih tehnologija su obostrane, i za kupce i
marketare. Koriste¢i internet aplikacije, kupci mogu na miru, iz svojih kuéa da
pretraZuju internet kataloge, da porede cijene i ponudu, i ¢ak i da kreiraju vlastiti
brendirani proizvod preko veb sajtova i obavljaju onlajn kupovinu. S druge strane,
marketari mogu do¢i do izuzetno korisnih podataka o potencijalnim kupcima, o kojima
su do prije desetak godina mogli da sanjaju. Gotove mejling liste mogu da kupuju od
internet kompanija koje se bave tim poslom, i mogu da dodu do naoko bizarnih
podataka, ali veoma korisnih. ,Na primjer, mogu da kupe mejling listu koja sadrZi imena
gotovo svake grupe, od milionera do novih roditelja, ljevorukih ljudi, skoro diplomiranih
studenata” (Kotler et al., 1999, p. 956).

O elektronskoj ili onlajn trgovini kod nas se mnogo govori i piSe u posljednje vrijeme.
Poceci mobilne trgovine datiraju od 1997. godine, kada je u Finskoj nastao servis za
kupovinu osvjezavaju¢ih napitaka iz automatskih aparata slanjem SMS-a. Iste godine, u
Finskoj je pokrenuta i prva usluga mobilnog bankarstva. Brzo se ovaj fenomen $iri na
cijeli svijet. Razvijeni su novi nacini pla¢anja, od osnovnog zaduZenja telefonskog racuna,
preko vaucera i ¢lanskih kartica, do posebnih naloga u bankama.

Onlajn marketing je rezultat primjene informacionih tehnologija na tradicionalni
marketing usljed cega se javljaju odredene inovacije i izmjene u tradicionalnom
marketingu. Internet i druge tehnologije uti¢u na tradicionalni marketing na tri nacina:

Prvo, oni povecavaju efikasnost kod postoje¢ih marketing funkcija. Drugo,
tehnologija onlajn marketinga utice i mijenja mnoge tradicionalne marketing
strategije. I trece, potpuno je promijenjeno ponasanje potrosaca tako sto se mo¢ sa
firme preselila na one koji klikaju misem (Brki¢, 2003, p. 450).

Nije dovoljno posjedovati veb stranicu da biste mogli koristiti onlajn marketing
komuniciranje. Rani onlajn pokusaji bili su viSe nalik na masmedijske akcije nego na
akcije direktnog marketinga.

Ne tretirati onlajn okruZenje kao moguénost marketinga na osnovu baza podataka,
znaci da marketar propusta da iskoristi jednu od glavnih snaga onlajn medija.
Putem dodavanja komponente baza podataka u podrucju onlajn, potrosaci mogu
kompletirati onlajn narudzbu, odmah utvrditi stanje na zalihama i provjeriti status
i uslove narudZbe. Marketari mogu odraditi brZe narudZbu, smanjiti osoblje,
troskove telefona i papira, te mnogo efikasnije sprovoditi svoje poslove (ibid., p.
450).
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Moderne tehnologije stavljaju MSP u ravnopravniji poloZaj sa velikim. Rast i razvoj
preduzeca sigurno predstavlja vrhunski cilj preduze¢a i san svakog preduzetnika.
Primjena koncepta marketinSke organizacije sa svim novim konceptima marketinga o
kojima je bilo rije¢i u ovom poglavlju, otvara put preduze¢ima da povecaju svoju
efikasnost i efektivnost poslovanja.

Drustvene mreZe u danasnje vrijeme mogu znacajno doprinijeti razvoju malih biznisa i
omoguciti njihovo povezivanje sa potencijalnim kupcima. Ako se iskoriste na pravi
nacin, Facebook, Twitter, MySpace i druge drustvene mreZe mogu bitni klju¢ni element
za razvoj direktnog komuniciranja sa kupcima i sticanja konkurentske prednosti.
Drustvene mreZe pored primjene direktnog marketinga omogucavaju gotovo trenutni
odgovor potencijalnih ili stalnih kupaca koji svojim komentarima mogu da doprinesu
povecanju prodaje i poboljSanju imidZa preduzeca i njegovih proizvoda.
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4.1.

4.2,

IV. PROIZVODNJA

U organizacionoj strukturi firme - biznisa koje u svojoj djelatnosti imaju izradu
proizvoda uspostavlja se poseban segment u vidu funkcije proizvodnje. Zbog svoje
sloZzenosti potrebno je formirati posebne nosioce aktivnosti po fazama procesa
proizvodnje, kao Sto su:

= priprema proizvodnje,
= proizvodno izvrSenje i
= Kkontrola proizvodnje.

Organizacija pripreme proizvodnje

Aktivnosti na pripremi proizvodnje obuhvataju niz aktivnosti koje se preduzimaju s
ciljem stvaranja uslova za normalan tok procesa proizvodnje. One se mogu svrstati u
dvije osnovne grupe i to:

(1) mjere tehnicke pripreme i
(2) mjere organizacione pripreme.

U mjere tehnicke pripreme, koje se mogu izvoditi nezavisno od toka proizvodnje, ovdje
spadaju:
v projektovanje, to jest konstruisanje proizvoda, odnosno sve mjere kojima se
odreduju karakteristike buduceg proizvoda;

v" mjere koje se odnose na pripremu tehnolo$kog procesa, kojima se preciziraju
uslovi buduceg rada.

Projektovanje i konstrukcija proizvoda

Ovim aktivnostima utvrduju se tehnicke karakteristike proizvoda koji treba da ude u
proizvodni program firme. Kako proizvod, kao tehnicki faktor utice na ekonomiju
biznisa, to je potrebno vec¢ u fazi konstruisanja, znaci u fazi kada se utvrduju konkretne
tehnicke karakteristike, kanalisati ga u odredenom pozitivnhom pravcu. Stoga ve¢ u ovoj
fazi treba odluciti o momentima koji ¢e uticati na ekonomiju buduéeg proizvoda, a Sto se
svodi na sljedece (Babic i Stavri¢, 1996, p. 350):

(1) izbor samog proizvoda,

(2) izbor tehnickih karakteristika proizvoda,
(3) izbor materijala za izradu proizvoda,

(4) izrada nomenklature materijala i

(5) utvrdivanje tehnickih normativa materijala.

(1) Osnovni faktor kod izbora proizvoda proizlazi iz potrebe osvajanja potroSaca i
jacanje konkurentske pozicije na trzistu. Medutim, zahtjev potroSaca nije jedini faktor
koji ¢e odluciti o izboru proizvoda. Pri postavljanju osnovnog plana odreden je
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4.3.

asortiman proizvoda, ali nije izvrSeno njegovo tehnic¢ko specificiranje. To su, pored
ostalog, preuzete ugovorene obaveze prema kupcima, kao i vrijeme tehnicke pripreme.
Stoga postavljen okvir plana oznacava obavezu firme i u okviru njega proizvodac¢ moze
da izabere one proizvode za koje, ,pored tehnickih, komercijalnih i slicno, postoji i
vremenska mogucnost izrade planom predvidenog proizvoda" (Ibid., 1996, p. 351)

(2) Asortiman proizvoda izabran je sa stanoviSta zahtjeva kupaca, Cije potrebe
odabranim proizvodom treba i zadovoljiti. Medutim, iste potrebe se mogu zadovoljiti i
proizvodima koji imaju razlicite tehnicke karakteristike, a Sto za rezultat ima i razlicite
ekonomske efekte. Stoga se prilikom odredivanja tehnickih karakteristika proizvoda
treba orijentisati na one karakteristike koje Ce, uz ostale uslove, obezbijediti najpo-
voljniju ekonomiju firme.

(3) Po izvrSenom izboru proizvoda i kada su precizirane tehnicke karakteristike

odabranih proizvoda, potrebno je rijeSiti i pitanje izbora materijala za njegovu izradu.

Pri tome je najvaznije da se rijesSi sljedece (ibid., 1996, p. 351):

e koja vrsta materijala na optimalan nacin zadovoljava tehnicke i kvalitativne osobine
proizvoda - tehnicki optimum,

e kod koje vrste materijala je najracionalnije trosenje - optimum ekonomicnosti,

e koje je najpovoljnije kompromisno rjesenje izmedu ova dva zahtjeva i

e koje vrste materijala mogu da surogiraju potrebni materijal i kakve su tehnicke,
odnosno ekonomske posljedice tog surogiranja.

(4) Nomenklatura materijala je sistematizovan pregled vrsta materijala koji je potreban
za proizvodnju. Ona sluZi:

e planeru - za izradu spiska materijala potrebnog za izvrSenje plana nabavke materijala,

skladiStaru - za sredivanje materijala u skladistu i za izradu skladi$ne kartoteke,
¢ zaizradu operativnog plana proizvodnje,

¢ knjigovodi - za evidentiranje i kontrolu kretanja materijala.

Nomenklatura, najc¢esce, sadrzi sljedece podatke:

e naziv materijala, kojim treba da se zahvate tehnicke i komercijalne karakteristike
materijala,

e podatke o kvalitetu materijala,
e podatke o dimenzijama materijala i
¢ oznaku ili Sifru kojom se oznacava odnosni materijal i sve njegove karakteristike.

(5) Normativ materijala je odredena koli¢ina materijala koja je potrebna za izradu
jedinice proizvoda. Ukoliko se proizvod izraduje samo od jedne vrste materijala,
normativ se u tom slucaju izracunava samo jednom cifrom. Medutim, ako se proizvod
sastoji od viSe vrsta raznih vrsta materijala, normativi materijala ¢e obuhvatiti sve te
vrste materijala koji ulaze u sastav proizvoda.

Aktivnosti operativne pripreme

TehnoloSki postupak predstavlja ,skup radnji kojima se mijenja sastav, kvalitet, oblik ili
velicina materijala za izradu da bi se dobio Zeljeni proizvod" (ibid., 1996, p. 354).
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Razrada postupka postiZe se prije svega organizacionim mjerama kojima se obezbjeduju
optimalni rezultati uz konkretne tehnicke uslove. Prije nego Sto se pristupi razradi
tehnoloskog postupka, potrebno je raspolagati sljede¢im podacima (ibid., 1996, p. 357):

e od kojih se sve dijelova sastoji svaki proizvod i koliko od tih dijelova ide u jedinicu
proizvoda,

e koji dijelovi ulaze u pojedine sklopove i kakva je njihova medusobna funkcionalna veza u
tim sklopovima,

e na kojim masinama treba da se obavljaju pojedine operacije (ako za izvjesne operacije
postoji mogucénost izbora masina, koja masina obezbjeduje najekonomicniju
proizvodnju, koja najbrzu i sli¢cno) i

e koji je materijal predviden za izradu pojedinih dijelova (ako za pojedine dijelove postoji
mogucnost izbora izmedu vise vrsta materijala, koji materijal obecava najpovoljnije
ekonomsko rjesenje).

Mjere organizacione pripreme vrlo tijesno su povezane sa izvodenjem tehnoloSkog
procesa. One se javljaju kao (ibid., 1996, p. 357):

(1) operativno planiranje proizvodnje i
(2) administrativno sprovodenje operativnog plana.

(1) Operativni planovi proizvodnje se rade za kra¢i period i neophodni su za uredno
poslovanje firme. Nacelno posmatrano, dobro je da period za koji se donosi
operativni plan bude Sto duZi, jer ¢e na osnovu predvidanja proizvodnje za duzi
period i ostale aktivnosti u firmi mo¢i da se bolje organizuju i da postignu jedan
stabilniji tok. Medutim, treba naglasiti da se sa periodima operativnih planova
proizvodnje ne moZe i¢i ispod jedne sedmice.

Prilikom utvrdivanja sadrZine operativnog plana, treba po¢i od sljede¢ih momenata
kojim se planer rukovodi (ibid., 1996, p. 359):

e obaveza prema kupcima,
e potreba sto potpunijeg koris¢enja kapaciteta i
e odrZavanje kontinuiteta rada standardnim organizacionim procesom.

(2) Dobro postavljen operativni plan proizvodnje je jedan od bitnih uslova za efikasno
ostvarenje rezultata proizvodnje. Medutim, od isto tako velikog znacaja je
sagledavanje toka ostvarivanja planiranih zadataka. Operativna evidencija
proizvodnje ima upravo taj cilj. Znaci, da je zadatak operativne evidencije stalno
pracenje ostvarenih rezultata u onim oblicima i sa onim pokazateljima koji su planom
utvrdeni.

Najcesc¢i pokazatelji operativne evidencije proizvodnje su:

¢ brojno stanje i dinamika zaposlenih i
e pokazatelji proizvodnje.
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Tehnicko izrazavanje ovih pokazatelja takode je od znacaja za efikasno upravljanje
proizvodnjom.

4.4. Organizacija proizvodnje

Proizvodni zadaci utvrdeni odgovaraju¢im planovima proizvodnje realizuju se u
fabrikama koje u osnovi predstavljaju proizvodne jedinice u kojima se proizvode razni
proizvodi, koji su namijenjeni trzistu.
Proizvodnja je niz medusobno povezanih aktivnosti, kojima se uloZeni inputi
(sirovine, rad, tehnologija, kapital, zemlja, menadZerske sposobnosti) koriste da bi
se napravio proizvod, odnosno kojima se vrsi transformacija inputa u outpute
(Pokrajci¢, 2009, p. 40).
[zvrSenje i realizacija proizvodnih zadataka uslovljena je, prije svega, dobro odabranim
proizvodnim programom i efikasnim koriS¢enjem raspoloZivih trzi$nih, tehnickih,
kadrovskih i ostalih raspoloZivih potencijala. UspjeSan rad proizvodnog sistema -
fabrike, pored toga, determinisan je (BoZi¢, 1996, p.115):

(1) odgovarajuc¢im prostornim uslovima i
(2) organizacijom proizvodnog procesa.

4.5. Prostorni uslovi

Prostorni uslovi potrebni za organizovanje proizvodnje mogu se obezbijediti
kupovinom, izgradnjom ili zakupom. Svaka od ovih alternativnih varijanti namece
potrebu maksimalnog prilagodavanja prostornih uslova izabranom proizvodnom
programu i Kkriterijumima koji su navedeni kod izbora lokacije biznisa. Kod
dimenzioniranja prostornih uslova za organizovanje proizvodnje polazi se od:

(1) planiranog obima i strukture proizvodnje i
(2) organizacije proizvodnog procesa.

(1) Dimenzioniranje prostornih kapaciteta uslovljeno je planiranim - programiranim
obimom proizvodnje. Kod malog biznisa proizvodnja se odvija u malim radionicama i
obi¢nom priru¢nom prostoru - razne pomocne prostorije. Razvojem biznisa stvaraju se
uslovi i nastaju potrebe za prilagodavanje prostornih uslova poveéanim potrebama za
prostorom. Tada se po pravilu pristupa izgradnji novih proizvodnih prostora (pogona i
fabrika). Prilikom dimenzioniranja novih prostornih kapaciteta, potrebno je voditi
racuna o sljede¢em:

(a) racionalnosti koriS¢enja raspolozivih prostornih kapaciteta;

(b) moguénosti proSirenja obima proizvodnje u skladu s trziSnim i drugim uslovima
razvoja.

(a) Kapaciteti koji su predimenzionirani, u odnosu na trziSni potencijal, dovode do
njihovog neracionalnog koriS¢enja. Ovo sa svoje strane dovodi do povecanja fiksnih
troSkova, koji su i uslovljeni izgradnjom kapaciteta, (ime se smanjuje profitabilnost
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biznisa. Iz ovoga proizlazi i potreba dimenzioniranja prostornih kapaciteta u obimu koji
se moze racionalno Kkoristiti. Nedovoljno izgradeni kapaciteti u slucajevima povecane
traznje mogu rezultovati gubitkom poslova i prebacivanjem fokusa ,velikih kupaca” na
dobavljace koji mogu da ispune specificne zahtjeve za ve¢om isporukom.

(b) Medutim, potrebno je kod ovoga voditi raCuna da se na postojecoj lokaciji, a u skladu
sa objektivnim potrebama trZista i drugih faktora, stvori moguénost kasnijeg proSirenja
prostornih kapaciteta na istoj lokaciji.

4.6. Organizacija procesa proizvodnje

Kako se pod tehnickom organizacijom podrazumijeva organizacija prostornih
kapaciteta, masina i opreme u proizvodnom procesu, to ju je potrebno definisati ve¢ u
fazi izgradnje fabrike. Stoga je potrebno ve¢ u fazi projektovanja izgradnje fabrike
obezbijediti da organizaciona rjeSenja budu maksimalno prilagodena potrebama trzista i
profitabilnosti. Kako bi se ovi zahtjevi postigli potrebno je, pored ostalog, definisati
(ibid., 1996, p. 116):

(1) karakteristike tehnoloskog procesa i
(2) tehnicke karakteristike prostornih kapaciteta.

(1) Karakteristike tehnoloSkog procesa zavise od vrste proizvoda, instalisane opreme,
broja i kvalifikovanosti radne snage, stepena automatizacije procesa, te rasporeda
masina. U zavisnosti od navedenog, proizvodnja moze biti organizovana kao:

(a) pojedinacna,
(b) serijska,

(c) masovna,
(d) procesna i
(e) fleksibilna.

Pojedinacnu proizvodnju karakteriSe to da se, od pocCetka do zavrSetka procesa
proizvodnje radi na izradi samo jednog proizvoda (gotov proizvod, komponenta,
poluproizvod, dio opreme). Nivo proizvodnje zavisi od broja narucenih proizvoda, a
glavni izvor porasta produktivnosti je povecanje broja radnika. Primjenjuje se u
masinskoj industriji, brodogradnji i gradevinarstvu (mostogradnja), proizvodnji
rezervnih dijelova, proizvodnji po narudzbi. Kod ovog vida proizvodnje potrebno je za
svaki novi proizvod vrsiti tehni¢cku pripremu. Osnovne karakteristike pojedinacne
proizvodnje su (Pokrajci¢, 2009, p. 41):

= Veliki broj razlicitih operacija, neustaljene forme i redoslijeda obavljanja;
= Primjena alata i masina univerzalne primjene;

= Nepredvidljivost optimalne velicine zaliha;

= Potreba neposredne kontrole radnih operacija;

= Veliki broj radnika razlicitih vrsta kvalifikovanosti.
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Kod serijske proizvodnje u jednom proizvodnom ciklusu radi se veci broj istih ili sli¢cnih
proizvoda. Po zavrSetku jedne serije pocCinje izrada druge, i tako se proces proizvodnje
stalno obnavlja. Kod ovog nacina proizvodnje koli¢ina i asortiman proizvoda stalno se
prilagodava zahtjevima trZiSta. U uslovima ovakvog nacina proizvodnje, za razliku od
pojedinacne, trosSkovi pripreme proizvodnje su mnogo niZi. To je i logi¢no, s obzirom na
to da se ovi troskovi javljaju na istom nivou kako za jedan, tako i za ve¢i broj proizvoda.
Glavno obiljezje je standardizacija, kako proizvoda, tako i redoslijeda operacija. Najvise
se primjenjuje u elektroindustriji. Osnovne karakteristike serijske proizvodnje su:

Precizan i konstantan repetitivan redoslijed operacija;

Upotreba alata i masSina univerzalne namjene grupisanih prema vrstama;

Zaposleni razli¢itih vrsta kvalifikovanosti, ali manjeg raspona nego kod

pojedinacne proizvodnje;

= Velike zalihe sirovina koje moraju biti locirane u radionicama, to jest mjestima
izrade;

= Naglasena potreba za planiranjem i relativno kratki ciklusi proizvodnje.

R

Kod masovne proizvodnje, istovremeno se obavlja tehnoloski proces na materijalima iz
kojih se proizvodi viSe unificiranih proizvoda. Kod ovog nacina proizvodnje, tehnoloska
priprema procesa se definiSe u fazi izgradnje kapaciteta. U takvim tehnickim uslovima, s
povecanjem obima proizvodnje smanjuju se trosSkovi po jedinici proizvoda, a povecava
profitabilnost. U proizvodnji se primjenjuje specijalizovana oprema cesto poredana
linijski. Masovna proizvodnja je proizvodnja velikog broja proizvoda, u kontinuitetu,
gdje se svaki proizvod krece od jedne operacije, ka sljedecoj, do zavrSetka procesa
proizvodnje. Materijali, alati, procedure i tehnologija proizvodnog izvrSenja su
standardizovani. Zasniva se na primjeni kapitalno intenzivne tehnologije, koja
omogucava proizvodnju velikog broja uniformnih proizvoda, prosjecnog kvaliteta.

Procesna proizvodnja se bazira na integrisanoj tehnologiji proizvodnje, koju
karakteriSe kontinuirani tok sirovina, koje se transformiSu u kontinuirani tok outputa. U
procesnoj proizvodnji, proizvodi bukvalno teku od jedne operacije ka drugoj, a proces
proizvodnje traje kontinuirano, bez prekida, danima, nedjeljama ili mjesecima. Klasi¢an
primjer procesne proizvodnje je prerada nafte. Primjenjuje se u hemijskoj industriji, u
proizvodnji ravnog stakla, ¢elika, papira, cementa, u preradi mlijeka (Pokrajci¢, 2009).

Fleksibilna proizvodnja se zasniva na primjeni male grupe kompjutersko-numericki
kontrolisanih (CNC) alatnih masina, koje su programirane, za proizvodnju male serije
proizvoda, bez manuelne intervencije. U praksi ovaj sistem se primjenjuje u
automobilskoj industriji.

Karakteristike fleksibilne proizvodnje su:

= Diferencirani proizvod visokog kvaliteta.
= Podugovaranje proizvodnje.
= Primjena multikvalifikovanih ljudskih resursa organizovanih u timove.

(2) Kod projektovanja prostornih kapaciteta fabrike treba nastojati da prostor bude
maksimalno prilagoden potrebama nesmetanog i racionalnog funkcionisanja procesa
proizvodnje, da se racionalno koriste i da pozitivno utiCu na profitabilnost biznisa. S
ciljem postizanja ovih zahtjeva, ovdje se definisu (Bozi¢, 1996, p. 118):
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(a) radni prostor,
(b) skladisni proctor i
(d) instalacije: grijanja, hladenja i ventilacije.

Radni prostor se planira na bazi projektovane tehnologije, rasporeda masina i opreme.
Pri tome se nastoji da raspored masina bude u skladu s potrebama reprodukcionog
procesa, da se obezbijedi efikasno obavljanje radnih operacija i da putevi kretanja ljudi i
materijala budu Sto kradi.

Kod projektovanja proizvodnih pogona potrebno je tretirati takva rjeSenja koja
omogucavaju nesmetane i ekonomicne tokove materijala i gotovih proizvoda.
Neophodno je nastojati da linije transporta budu najkrace i da se kre¢u u jednom smjeru,
uz izbjegavanje ukr$tavanja puteva kretanja. S tim u vezi, najpovoljnije rjeSenje se
postiZe konstrukcionim rjeSenjima koja omogucavaju da ulaz materijala bude na jednom
mjestu, a izlaz gotovih proizvoda na drugom.

Takode, neophodno je voditi ra¢una o Sirini bo¢nih transportnih staza. Njihova Sirina
treba da bude prilagodena vrsti transporta, Sirini transportnih sredstava, dimenzijama
tereta, frekvenciji protoka materijala i gotovih proizvoda. Prostor koji sluzi za tehnicko
odrzavanje i kontrolu kvaliteta proizvoda, po pravilu se locira u tehnoloskom procesu.
Kod ovoga treba voditi racuna da ti prostori ne remete normalno funkcionisanje procesa
proizvodnje.

Definisanje skladisnog prostora se vrsi na osnovu podataka o broju i strukturi predmeta
skladiStenja. Pri tome se nastoji da se visinom plafona i ugradnjom odgovarajucih polica
racionalno Kkoristi ukupan skladi$ni prostor. Dimenzijama skladiSnog prostora treba
prilagoditi i sredstva unutra$njeg transporta, namijenjenog za manipulaciju, to jest
odlaganju i uzimanju materijala i robe koji se skladisti.

Instalacije za grijanje, hladenje i ventilaciju radnog prostora potrebno je maksimalno
prilagoditi standardnim uslovima. Svako smanjenje ulaganja za standardizaciju radnog
prostora uslovljava smanjenje produktivnosti rada i profitabilnog biznisa. To namece
potrebu da se kod projektovanja polazi od sljedeceg (ibid., 1996, p. 120):

e U zavisnosti od vrste poslova, u radnim prostorijama treba obezbijediti temperaturu i to:
za radnike koji rade naporne fizicke poslove 12 C, za radnike koji rade sa umjerenim
pokretima 15 C, a za radnike koji rade u sjede¢em poloZaju 18 C.

e Standardima se smatra da normalan vazduh sadrzi 78% azota, 21% kiseonika i oko 1%
rijetkih gasova (argon i drugi). Sastav vazduha proizvodnih pogona najcesc¢e odstupa od
ovih standarda. To je posljedica zagadivanja vazduha koje uzrokuje prisustvo veceg
broja radnika u istim prostorijama, te uticaja tehnoloskih procesa. Maksimalni procenat
ugljen-dioksida u vazduhu, koji organizam podnosi, iznosi oko 6%, a ugljen-monoksida
0,02%.

e Pregradama treba izolovati prostorije koje ne zahtijevaju grijanje ili zahtijevaju posebne
uslove klimatizacije.
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e Svjetlarnike proizvodnih prostorija postaviti prema suncanoj strani kako bi se
maksimalno koristila prirodna toplota, a gdje je god to moguce i racionalno koristiti
solarne baterije za dopunu vjestackog grijnog sistema.

e Ventilaciju vazduha obezbijediti u svim uslovima. Pri tome, izduvnim cijevima treba
izbacivati zagaden unutrasnji vazduh, a usisnim cijevima ubacivati svjeZ. U normalnim
industrijskim pogonima dovoljno je od 7 do 10 metara vazduha na sat. Medutim, u
pogonima sa znatno ve¢om zagadenosc¢u i vlaZnosti, obnavljanje vazduha se vrsi Cesce.

e Vlaznost vazduha u radnim prostorima proizlazi iz prirodnih uslova i sistema
klimatizacije. Najpovoljnija je vlaZnost oko 50%, a zadovoljavajué¢a od 30% do 80%.

e Najpovoljniji klimatski, a time i radni uslovi, ostvaruju se njihovom automatskom
kontrolom i regulacijom. Kod izbora treba voditi ra¢una o njihovom uticaju, ne samo na
mikroklimatske uslove, nego i na profitabilnost firme.

Organizovanje proizvodnje podrazumijeva sprovodenje aktivnosti kojima se obezbeduje
efikasno 1 racionalno funkcionisanje procesa proizvodnje. To podrazumijeva
sprovodenje odgovarajucih organizacionih aktivnosti (ibid., 1996, p. 122):

(1) u fazi projektovanja tehnoloskih procesa i
(2) u fazi operativnog menadZmenta.

U fazi projektovanja potrebno je, pored ostalog definisati: potrebnu opremu, njene
karakteristike i raspored, potrebne reprodukcione materijale, normative njihovih
utroSaka, potreban broj radnika, njihovu profesionalnu i stru¢nu strukturu, normative
rada, tehnologiju izrade proizvoda, redoslijed izvrSenja pojedinih operacija u procesu
proizvodnje, sredstva i linije unutrasnjeg transporta.

U fazi operativnog menadZmenta, organizovanje procesa proizvodnje podrazumijeva
aktivnosti u procesu rada kojima se definise:

v’ sistem kontrole izvrsenja projektovane organizacije proizvodnje;

v’ raspored radnih zadataka na pojedine radnike odnosno radne jedinice i
pracenje efekata proizvodnog izvrSenja;

v’ organizovanje i kontrola tehnicke pripreme proizvodnje u domenima:
odrZavanja i pouzdanosti blagovremenog snabdijevanja proizvodnje
potrebnim  reprodukcionim i  pomoénim  materijalima, alatima,
dokumentacijom, uputstvima, kadrovima, tehnic¢ki ispravnim masinama i
postrojenjima (ibid., 1996, p. 124).

Dinamiku obima proizvodnje potrebno je prilagoditi mogu¢nostima prodaje kako bi se
izbjegli negativni efekti koji proizlaze iz povecanja sume angaZovanih sredstava u
zalihama gotovih proizvoda. Ovi negativni efekti mogu biti vec¢i od negativnih efekata do
kojih dovodi smanjenje koris¢enja kapaciteta.

4.7. Zastita naradu

[skustva pokazuju da u procesu rada cesto dolazi do povreda na radu i do tehnickih
havarija. Povredama na radu ugrozava se zdravlje i zZivot radnika, a tehnicki udesi
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uslovljavaju uniStavanje i oSte¢enja na masSinama i drugim materijalnim vrijednostima.
Sve ovo moZe da dovede do povecanja nepotrebnih troSkova i smanjenje profitabilnosti
biznisa.

DrZavni uticaj na ovom podrucju ostvaruje se preko odgovarajuce zakonske regulative i
kontrole njenog sprovodenja. Da bi se minimizirale ove negativne pojave, potrebno je
preduzeti odgovarajuce preventivne mjere kao Sto su:

(1) obuka radnika,

(2) odrzavanje radnih prostora i postrojenja,
(3) koriScenje zastitnih sredstava i
(4)pracenje i analiza udesa na radu,

Bitan preduslov za sprecavanje povreda na radu i tehnickih havarija je obuka radnika. Za
obuku zaposlenih, u prvom redu zaduZeni su rukovodioci i druga lica odgovorna za
proizvodnju. Ona imaju obavezu upoznati radnike sa programom zaStite na radu i
nacinu njegovog sprovodenja, te sa posljedicama njegovog nesprovodenja. U vezi s tim,
radnike treba upoznati sa sljede¢im (ibid., p. 124):

e Posljedicama neodgovarajuce zastite na radu, njihovog negativnog uticaja na zdravlje i
Zivote radnika, kao i na nivo troskova, zarada i profitabilnosti;

e Programom zastite na radu, nacinom njegovog sprovodenja i mjestima gdje najcesce
udesi nastaju;

e Zastitnoj opremi, nacinu rukovanja s masinama;

e Prolazima koji se mogu koristiti samo u sluc¢ajevima opasnih situacija;

e Mjestu gdje je smjestena priru¢na apoteka, nacin njene upotrebe, brojevi telefona i
adrese zdravstvene organizacije u kojoj se moZe, za slucaj potrebe, koristiti zastita.

Sa glediSta mjera bezbjednosti i higijenskih uslova potrebno je pravilno odrZavati radne
prostorije, kao i masine i postrojenja sa stanovista njihove tehnicke pouzdanosti. S tim
ciljem preduzima se sljedece (ibid., 1996, p. 125):

e Prostorije moraju biti osvijetljene u skladu sa zahtjevima zastite na radu;

e Mjesta sa opasnim masinama radilicama, elektricnim vodovima i isturenim cvrstim
predmetima moraju biti vidno osvijetljena i obiljeZena znacima upozorenja;

e Radi sprecavanja strujnog udara sve masine, instalacije, vodove i slicno treba uzemljiti, i
odrzavati u skladu sa propisanim standardima;

e Blagovremeno odrZavati masine radilice i druge pokretne dijelove, kako bi se sprijecila
korozija i pojava udesa;

e U skladu s propisanom procedurom kontrolisati sve ventile, prikljucke, komandne
uredaje, pumpe i druge dijelove Ciji tehnicki udes moZe izazvati povredu na radu i
materijalnu Stetu;
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e Redovno kontrolisati i odrZavati u ispravnom stanju sva mjesta na kojima rade radnici,
kao Sto su: podovi, platforme, stepenice, penjalice, viseCe sajle, transportna sredstva,
potporni podupiraci i drugo.

Radi spreCavanja udesa na poslu potrebno je, pored ostalog, koristiti odgovarajuca

zaStitna sredstva. S tim ciljem preduzima se sljedece (ibid., 1996, p. 126):

e Na svim radnim mjestima, gdje je to neophodno, obavezno koristiti odgovarajuéa
zastitna sredstva, kao Sto su: odijela, mantili, kape, cipele, rukavice, naocare i slicno.

e Odjevni zastitni predmeti treba da su udobni, prilagodeni potrebama zastite i obavljanju
radnih zadataka.

Nadlezni rukovodilac u proizvodnji duZan je da obezbijedi svu zastitnu opremu i
insistira na njenom stalnom koriS¢enju. UspjeSna zaStita na poslu moze se obezbijediti
stalnim pracenjem i analizom nastalih nesre¢a na poslu u prethodnom periodu. S tim
ciliem neophodno je da nadleZna lica evidentiraju sve slucajeve povreda na poslu i
tehnicke udese. Na osnovu ovakvih analiza utvrduju se uzroci i obim nastalih Steta.
Ujedno se na osnovu ovih analiza sugeriSu i preduzimaju odgovarajuce mjere, kojima se
preventivno uti¢e na sprecavanje nesreca na poslu.
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V. UPRAVLJANJE TROSKOVIMA U MALIM I SREDNJIM PREDUZECIMA

U ovom dijelu knjige, posebnu paznju obratili smo na definisanje, ulogu i znacaj
upravljanja troSkovima u MSP. [ako MSP nemaju veliki uticaj na formiranje trZiSnih
cijena proizvodno-usluznih inputa koji u funkciji troSkova igraju znacajnu ulogu,
mogucnosti za sniZzavanje troskova poslovanja i smanjenje cijene koStanja uz odrzavanje
traZenog visokog nivoa kvaliteta postoje. Primjenom strategije racionalizacije troSkova
poslovanja, uz analiticko poznavanje dinamike troskova u odnosu na koriS¢enje
kapaciteta u kratkom i dugom roku, omogucava MSP da u politici formiranja prodajnih
cijena vlastitih proizvoda i usluga, idu korak naprijed i da uz niZe troskove, ako osiguraju
visok nivo traznje za vlastitim proizvodima sa ve¢im cijenama svojih proizvoda i usluga,
osiguraju jaCanje svoje konkurentske pozicije.

Sa aspekta ekonomike MSP, pored izuzetno vazne potrebe da se na trziSta plasiraju
proizvodi za kojima postoji plateZno sposobna traznja, veoma je vaZno poslovati
ekonomicno. A to znaci, uz Sto manje troskove poslovanja ostvariti $to ve¢i prihod. Zbog
toga troskove poslovanja treba posmatrati kao ulaganje, a ne kao puko troSenje
elemenata proizvodnje.

5.1. Troskovikao oblik ulaganja

Proces reprodukcije, to jest proizvodnje se odvija interakcijom osnovnih elemenata
proizvodnje: sredstava za proizvodnju i radne snage, odnosno zaposlenih u preduzecu.
Sam proces reprodukcije, to jest proizvodnje jednog te istog proizvoda ili usluge, moZze
se odvijati na viSe nacina, primjenom razli¢itih tehnoloSkih postupaka. Bilo koju
tehnologiju i proces proizvodnje da preduzetnici ili menadZment preduzeca izabere,
neminovno izaziva troSenje elemenata proizvodnje.

Takvo troSenje elemenata proizvodnje koje prouzrokuje proizvodnju novih upotrebnih
vrijednosti u vidu novih proizvoda i usluga naziva se reprodukciono troSenje
(Berberovi¢ i Sunjié¢-Beus, 2005). U ekonomskoj i ra¢unovodstvenoj literaturi mogu se
nacdi razlicite definicije troskova, ali malo koja od njih dovoljno jasno precizira i obuhvata
sve one elemente koji se smatraju troSkovima u smislu kalkulacije.

U kalkulativnom smislu troskovi predstavljaju u novcu izraZena trosenja sredstava
i rada koja su neophodna za obavljanje proizvodnje i drugih poslovnih funkcija
vezanih za proizvodnju (Novicevi¢ i Anti¢, 2005, p. 45).

» Troskovi su novcani izraz utrosaka, vezani su za nosioce i element su kalkulacije odnosno
cijene kostanja ucinaka” (Stevanovi¢, 1991, p. 27). Pri tome, svi elementi proizvodnje se
ne ponasaju isto u procesu proizvodnje. Tako na primjer, sredstva za proizvodnju u
procesu proizvodnje prenose svoju vrijednost na svaku novu jedinicu proizvoda, i to
tako da sredstva za rad postepeno prenose svoju vrijednost, a predmeti rada u
potpunosti prenose svoju vrijednost na proizvode. S druge strane, zaposleni, to jest
radna snaga prenoseci vrijednost sredstava za rad i predmeta rada stvara novu, dodatnu
vrijednost, koja u sebi sadrZi vrijednost za reprodukovanje utroSene radne snage, te
visak vrijednosti.
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Elementi proizvodnje, sredstva za proizvodnju koja se sastoje iz sredstava za rad i
predmeta rada, kao i zaposleni, to jest radna snaga, troSe se na specifican nacin. Svi
elementi se troSe naturalno i takvo troSenje se naziva utrosci. Medutim, u trZiSnoj
ekonomiji svaki element ima svoju cijenu po kojoj se nabavlja i reprodukuje, te na taj
nacin finansijski, to jest vrijednosno izraZeno troSenje se naziva troskovima.

Proces proizvodnje je podijeljen u nekoliko faza, te se i troSkovi u svakoj fazi razlikuju po
svom obimu i intenzitetu u zavisnosti od koli¢ine proizvedenih proizvoda. Faze procesa
reprodukcije su:

1) Faza pripreme proizvodnje,

2) Faza proizvodnje,

3) Prelaznafazai

4) Faza realizacije proizvoda i usluga na trzistu.

Cilj svakog procesa reprodukcije je Sto brZzi protok novca i multipliciranje uloZenih
sredstava, to jest oplodnja uloZenog kapitala (Petkovi¢, 2006). Zbog toga je izuzetno
vazno poznavati troSkove po vrstama i njihovu dinamiku u svakoj fazi reprodukcije.
Ukoliko se posmatranju i analiziranju troskova, pored sintetickog pristupa, pristupi i sa
analitickog aspekta, posmatrajuci svaki pojedinacni trosak i njegovu dinamiku, moguce
je sa mnogo viSe sigurnosti donositi adekvatne poslovne odluke i u kratkom i u dugom
roku. Od posebne vaZnosti za vodenje MSP je poznavanje ponasanja troSkova, s obzirom
na karakteristike MSP koje svoje strategije rasta i razvoja ne mogu prvenstveno bazirati
na ekonomiji obima i isklju¢ivim strategijama redukcije troskova. Ali prvo da se
upoznamo sa troskovima, kako bismo ih mogli Sto bolje kontrolisati i upravljati.

5.2. Definisanje troskova

Vodenje poslovne politike, bilo da se radi u kratkom ili dugom roku, ne moZe se zamisliti
bez analize uticaja troskova na njene rezultate. Ozbiljnije bavljenje troSkovima od strane
ekonomskih analitiCara i teoretic¢ara je pocelo dvadesetih godina proslog vijeka sa prvim
radovima Eugena Schmalenbaha (Berberovi¢ i Stavri¢, 1982). Sa industrijskom
revolucijom i intenziviranjem konkurencije jako je bilo znacajno poceti kontrolisati
nezaobilazni oblik ulaganja: troSkove, s ciljem $to ekonomicnijeg poslovanja.

Svaki proizvod se prodaje na trziStu po cijeni koju trziste prihvata, to jest po trzisSnoj
cijeni. Stoga je od krucijalnog znacaja za menadZment svakog preduzeca poznavanje
cijene koStanja proizvodnje svake jedinice proizvoda i usluge. Takode moraju se znati
odgovori na pitanja: da li je cijena koStanja niZza od prodajne cijene, isplati li se
proizvoditi doti¢ni proizvod ili uslugu?

U privrednoj praksi ¢esto se preklapaju i zamjenjuju pojmovi, kao Sto su utrosci, troskovi
i izdaci. TroSenje izvrSeno s ciljem proizvodnje novih proizvoda izrazava se, prije svega,
u utroSenim koli¢inama.

Koli¢ine osnovnih faktora proizvodnog procesa, koje se ulaZu u proizvodni proces,
predstavljaju kvantitativni ili kolicinski okvir troskova, koji je determinisan
tehnicko-organizacionim svojstvima proizvodnih uslova, kao i proporcijama u
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kojima medusobno stoje kolicine faktora koje se ulaZzu u proizvodnju (Perovic,
1964, p. 13).

Posto se razliciti inputi, to jest elementi proizvodnje, izraZavaju razli¢itim jedinicama
mjere, svodenjem na istu jedinicu mjere, to jest novac, omogucava nam vrijednosno
izraZzavanje troskova.

Sa aspekta kontrolisanja ekonomicnosti i rentabilnosti poslovanja, svi naturalno izrazeni
utroSci ne moraju biti i troSkovi. Pri obra¢unu poslovnog rezultata za dati obracunski
period, kao troSkovi ¢e se raCunati samo oni utroSci materijala koji su uc€injeni za
zavrSene proizvode, koji su realizovani i Ciji se troSkovi uzimaju kao komponenta sa
realizovanim ukupnim prihodom za raspodjelu, radi utvrdivanja poslovnog rezultata.

S druge strane, izdaci se ne poklapaju uvijek sa troSkovima. Tako, na primjer, u
odredenom obracunskom periodu izvrsi se nabavka vece koli¢ine materijala. Nabavke se
vrSe prema ugovorenim rokovima i isplate predstavljaju izdatke. TrosSkove ce
predstavljati samo vrijednost utroSenog materijala u istom obracunskom periodu.

Razli¢iti autori na razli¢it nacin definiSu troSkove. Schmalenbach (1957, p. 6) pod
troSkovima podrazumijeva ,u obracunu troskova utvrdene vrijednosti utrosenih dobara
za proizvodnju proizvoda”. Mellerowitz (1973, p. 3) troSkove definiSe na sljede¢i nacin:
»Troskovi su u vrijednosti izraZena, pogonski neophodna normalna potrosnja dobara ili
usluga za proizvodnju proizvoda". Gutenberg, kako navodi Kolari¢ (1975, p. 22) pod
troSkovima podrazumijeva ,utrosene sirovine, materijalna dobra, radne ucinke, usluge
pomnoZene njihovim cijenama i javne dazbine, a troskovi proizvodnje su troskovi faktora
proizvodnje”.

Od autora koji su se bavili teorijom troSkova sa prostora bivSe Jugoslavije izdvojicemo
nekoliko definicija. Simun Babi¢ (1973, p. 316) pod troskovima smatra ,koli¢ine
utrosenih faktora proizvodnje, pomnoZene odgovarajucim cijenama, stavovima licnih
dohodaka, stavovima naknada za usluge, s cijenama nabavljenog materijala, i slicno”.
Slobodan Markovski (1978, p. 3) pod troskovima smatra ,novéano izraZena trosenja
sredstava i rada koji su sastavni dijelovi cijene kostanja ucinaka*“.

Ako posmatramo troskove na ovaj nacin, moZemo zapaziti da je pojam troskova vezan za
kalkulaciju, odnosno za cijenu koStanja ucinaka. Poznavanje troSkova omogucuje,
izborom ili kombinacijom poznatih metoda kalkulacije cijene KkosStanja, pravilno
izracunavanje koliko kosta proizvodnja svakog pojedinacnog proizvoda ili usluge. A to je
od krucijalnog znacaja za menadZzment, jer kroz cijenu koStanja se mogu analizirati
mnogi pokazatelji, kao Sto su produktivnost rada, ekonomic¢nost poslovanja, postignute
usStede u trosenju materijala, i tako dalje.

Uistinu, suvise velika proizvodnja moZe biti isto tako opasna kao i suvise mala.
Istorija pokazuje da prekomjerno Sirenje, poveéavajuci troskove znatno brZe od
prihoda, Cesto moZe odvesti u stecaj preduzece koje brzo raste (Samuelson i
Nordhaus, 2000, p. 106)

Kao Sto se moZe vidjeti iz navedenih definicija, troskovi predstavljaju veoma sloZenu
ekonomsku kategoriju, tako da je i pitanje njihovog pojma i sustine vrlo sloZen problem.
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Generalno posmatrano, troskovi su vrijednosni izraz utroSaka elemenata proizvodnje,
kao i tudih usluga, nacinjenih s ciljem proizvodnje proizvoda i usluga koji ¢e realizacijom
na trziStu omoguciti zadovoljavanje potreba krajnjih potroSaca proizvoda, to jest
korisnika usluga i reprodukciju uloZenih elemenata proizvodnje.

5.3. Osnovne podjele troskova

Diferenciranje i klasifikacija troSkova je potrebna s ciljem identifikovanja, proucavanja
pravaca i intenziteta dejstva faktora na formiranje troSkova, kako bi se uticalo na faktore
koji izazivaju troskove da idu Zeljenim putem efektivnog i efikasnog poslovanja, to jest
poslovanja koje ¢e biti ekonomicno, a istovremeno i rentabilno. U zavisnosti od cilja
posmatranja troSkova, kao oblika ulaganja u proces reprodukcije, troSkove moZemo
klasifikovati na viSe nacina:

(a) po elementima proizvodnje,

(b) prema mjestima nastanka troskova,

(c) prema vezanosti za nosioce,

(d) prema nacinu prenosenja na nosioce,

(e) prema uslovljenosti proizvodnjom i njenom pripremom.

5.3.1. Podjela troSkova po elementima proizvodnje

Ukoliko govorimo o proizvodnji proizvoda i usluga, proces proizvodnje se odvija u
medusobnoj interakciji tri osnovna elementa proizvodnje:

a) radne snage,
b) materijala i
c) sredstava za rad.

Savremena organizacija poslovanja u informatic¢koj eri podrazumijeva jo§ dva bitna
elementa za organizovanje proizvodnog procesa, a to su: informacije i usluge drugih
organizacija. Mada se proces proizvodnje ne moZe zamisliti bez osnovna tri elementa
proizvodnje, savremeno poslovanje tezi ka ekonomicnijem poslovanju, pa makar to
zahtijevalo i odricanje od pojedinih sopstvenih faza u vlastitoj reprodukciji, ukoliko to
neko drugi radi bolje, brze i jeftinije. Informacije na trziStu imaju svoju vrijednost, a pod
uslugama drugih organizacija, to jest tudim uslugama, podrazumijevamo troSkove
raznih zakupnina, transporta, telefonskih, postanskih i internet usluga, prava, licenci,
patenata, marketinskih usluga i drugo. ,Ova podjela troskova po vrstama se cesto u
literaturi tretira i kao prirodna podjela troskova“ (Novicevic¢ i Anti¢, 2005, p. 48).

Svi elementi proizvodnje se nalaze u medusobnoj interakciji, s tim da je osnovni zadatak
operativnog menadZzmenta da obezbijedi kvalitativni, kvantitativni i vremenski sklad
osnovnih elemenata proizvodnje. Osnovni elementi proizvodnje imaju svoje
specifi¢nosti, po kojima se medusobno razlikuju, te zasluzZuju posebnu analizu.
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a) TroSkovi radne snage

Radna snaga je nezamjenljivi i svakako najbitniji elemenat proizvodnje. lako se proces
proizvodnje ne moZe odvijati bez medusobne interakcije sva tri elemente, Sto smo istakli
u prethodnom poglavlju, danas ni bez informacija, a ¢esto i usluga drugih preduzeca i
organizacija, predmeti rada, to jest materijal i sredstva za rad bi bili beskorisna gomila
nepotrebnih stvari bez radne snage koja manipuliSe tim elementima proizvodnje.
Svojom kreativnoScu i sposobnoS$c¢u da produkuje viSe nego Sto se potrosi i uloZi u nju,
radna snaga je svakako u fokusu menadZmenta, koji nastoji da raznim materijalnim i
nematerijalnim stimulativnim mjerama podstakne zaposlene da rade Sto produktivnije.

S tim u vezi, troSkovi radne snage su u funkciji utroSaka radne snage, to jest gubitka
bioenergije zaposlenih, ali i u funkciji nov€anih multiplikatora tih utroSaka, odnosno
zarada.

Ti=f(L; C) (2.1)
pri Cemu je:

Ti- troSkovi radne snage;
L - utroSci radne snage, odnosno izvrseni rad i
Ci - zarada po jedinici rada.

Radna snaga, a danas u velikim multinacionalnim kompanijama cesto sa pravom
nazvana ljudski potencijal, u procesu proizvodnje se razli¢ito troSi i to troSenje se
razli¢ito vrednuje, u zavisnosti od stepena kvalifikovanosti, intenziteta rada, vrste
djelatnosti, vrste poslova koji se obavljaju u samom procesu proizvodnje. U zavisnosti od
toga u kojoj fazi zaposleni ucestvuju u procesu reprodukcije, razlikujemo sljedece vrste
troSkova radne snage:

1) troskovi radne snage na pripremno-zavr$nim poslovima,
2) trosSkovi radne snage na izradi proizvoda i
3) troSkovi radne snage na pomo¢nim poslovima u proizvodnji.

Na jedan nacin se trosi radna snaga na poslovima izrade, a na drugi nacin radna snaga
koja ima izraZenije umnopsihi¢ko naprezanje tokom rada, pa su shodno tome i razlicito
vrednovani njihovi utrosci. Utroske radne snage je teSko mjeriti, pa se i ova kategorija
troskova, kao Sto je to slucaj i sa sredstvima za rad, svrstava u pretpostavljena trosenja
(Petkovi¢, 2006).

b) Troskovi materijala

Materijali su predmeti rada koji se posredstvom radne snage podvrgavaju manipulaciji
sa ili bez upotrebe sredstava za rad, ¢ime se mijenjaju njihovi upotrebni kvaliteti i
prenose na novi proizvod, ¢ime doprinose stvaranju novih upotrebnih vrijednosti. Pri
tome, osnovna karakteristika materijala je u tome da se u kontinuiranom proizvodnom
procesu, ,u taj proces unose postepeno, a u tom se procesu odjednom utrosi“ (ibid., p. 23).
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Pored fizickog troSenja materijala, bitan faktor u vrednovanju tog troSenja jeste cijena
materijala, koja se formira na trziStu, a koja moze biti niZa ili viSa od trZiSne cijene, u
zavisnosti od finansijske mo¢i preduzeca i sposobnosti pregovaranja zaposlenih u sluzbi
nabavke. MSP u poredenju sa velikim, na trziStima etabliranim preduze¢ima su u
podredenom poloZaju kada je u pitanju nabavka materijala. Naime, znatno teZe dobijaju
kredite od dobavljaca a Cesto nisu u moguc¢nosti da koriste i druge pogodnosti, kao $to su
kasa skonto ili popusti pri avansnom pla¢anju. U svakom slucaju, troSenje materijala je u
funkciji utroSaka materijala i njihovih cijena.

Tm=f(M; Cn) (2.2)
pri Cemu je:

Tm - troSkovi materijala
M - utroSci materijala
Cm - cijene materijala

»,U troskove materijala spadaju vrijednost utrosenog materijala, nabavljene energije,
utrosenog goriva i maziva, sitnog inventara, ambalaZe, kao i drugih vrsta materijala“
(Novicevi¢ i Anti¢, 2005, p. 48). Savremeno poslovanje podrazumijeva proizvodnju
uglavnom viSe proizvoda koji se proizvode od razli¢itog materijala, pa su i troSkovi
materijala jednaki zbiru proizvoda utrosaka pojedinacnih materijala i njihovih cijena.
Veliki broj preduzeca u svojoj strukturi troSkova, u znatnoj mjeri, sadrZe troskove
materijala.

S obzirom na varijabilnost tih troSkova u odnosu na stepen koriS¢enja kapaciteta,
neophodno je voditi racuna o Kkontrolisanju troSenja ovog elementa proizvodnje,
posebno u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u materijal. Posebnu paZnju u MSP
treba posvetiti eliminisanju nepotrebnih utroSaka materijala izazvanih dejstvom
ljudskog ili prirodnih faktora kao posljedice loSeg planiranja ili rukovanja materijalima i
zalihama. Velika preduzeca i u ovom segmentu upravljanja tro§kovima imaju prednost
ve¢ u startu, pri nabavci materijala u velikim koli¢cinama praceno kreditima od
dobavljaca, pri ¢emu se novac ne veZe u materijale u kracem periodu, i moguce ga je
koristiti u druge svrhe.

c) Troskovi sredstava za rad

Za razliku od materijala, koji se u proizvodni proces unosi postepeno, ali trosi
jednokratno, uloga sredstava za rad u proizvodnom procesu je u njihovoj viSekratnoj
upotrebi. Djelovanjem radne snage, sredstva za rad postepeno prenose svoju vrijednost
na svaku jedinicu proizvedenog proizvoda, pri ¢emu se postepeno troSe (Berberovi¢ i
Stavri¢, 1990).

Preduzeca nabavljaju sredstva za rad na trZiStu po cijeni koju nabavna sluzba ili
menadZer MSP ako preduzeée nema takvu sluzbu, uspije dobiti. U svom vijeku trajanja
sredstva se i fizicki troSe zbog svoje upotrebe, te moZemo zakljuciti da su troskovi
sredstava za rad u funkciji njihove cijene i utrosaka.

Ti=f (I, C;) (2.3)
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pri emu je:

T = troskovi sredstava za rad;
I = utrosSci sredstava za rad i
Ci= nabavna cijena po jedinici sredstava za rad.

Reprodukovanje utrosenih sredstava za rad ostvaruje se realizacijom proizvoda
dobijenih pomoc¢u njih na trZistu, jer je u strukturi proizvedene vrijednosti i dio
prenesene vrijednosti ovog elementa proizvodnje izraZen u obliku amortizacije
(ibid., 1990, p. 36).

Sredstva za rad postaju preovladavajuci faktor produktivnog i ekonomic¢nog poslovanja
dana$njih preduzeca i mogucnost sticanja konkurentske prednosti. S obzirom na vaznost
uloge sredstava za rad u procesu proizvodnje, ali i njihove cijene i vijeka trajanja,
kontrolisanje troSenja sredstava za rad je od krucijalnog znacaja u vodenju poslovne
politike: i u kratkom i u dugom roku. To je posebno povezano u dinamici vremena i
koriS¢enju instalisanih kapaciteta, o ¢emu Ce viSe rijeci biti u narednim poglavljima.

5.3.2. Podjela troskova prema mjestima nastanka troskova

Preduzeca koja proizvode i na trZiste plasiraju iste vrste proizvoda, organizuju svoj
posao na razli¢ite nac¢ine. Cak ako bismo pretpostavili da dva konkurentska preduzeéa
imaju jednak broj zaposlenih iste kvalifikacione strukture i pribliZno ista sredstva za rad,
troskovi njihovih proizvodnih procesa sigurno bi se razlikovali, pa tako i njihov poloZzaj
na trzistu. Prema tehnickoj podjeli rada, svi poslovi se dijele na dvije grupe, a to su:

= pripremno-zavrsni poslovi i
= posloviizrade proizvoda.

U zavisnosti na koji nacin je u preduzecu formirana organizaciona struktura, zavisice i
kvantitativna struktura troskova. Iako od kvalitetno organizovanih pripremno-zavrsnih
poslova zavisi i uspjeSnost efikasne proizvodnje proizvoda, osnovna karakteristika
troskova prouzrokovanih rezZijskim poslovima (pripremno-zavrsni poslovi) je da su
nezavisni od obima proizvodnje. Tek prodajom ucinaka na trzistu, oni dolaze do izraZaja.
U ovu kategoriju troSkova spadaju (Petkovi¢, 2006, p. 25):

a troskovi radne snage na pripremno-zavrsnim poslovima: plate menadZera na svim
nivoima, plate i troskovi zaposlenih u nabavnoj sluzbi, marketingu, prodaji,
finansijama, plate menadZmenta ljudskog potencijala;

a troskovi materijala, energije, usluga trecih lica na pripremno-zavrsnim poslovima;
a troskovi sredstava za rad u uslovima obracuna vremenskom metodom amortizacije.

U okviru ove podjele drugu grupu troskova ¢ine troskovi proizvodnog izvrsenja, to jest
troskovi izrade. U ovu kategoriju spadaju sljedece grupe troskova (ibid., p. 25):

a troskovi radne snage na poslovima u proizvodnji, ukljucujuci i troskove radne snage
na pomocnim poslovima u proizvodnji;

a troskovi osnovnog i pomocénog materijala;

a troskovi pogonske energije;
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a troskovi sredstava za rad koji ucestvuju u tehnoloskom procesu izrade
poluproizvoda i gotovih proizvoda a obracunavaju se primjenom funkcionalne
metode obracuna amortizacije.

Sa racunovodstvenog aspekta posmatrana, opSte je prihvacena podjela ovih troSkova na
troSkove proizvodnog funkcionalnog podrucja i troSkove neproizvodnog funkcionalnog
podrucja (Novicevi¢ i Anti¢, 2005). Znacaj ove podjele troSkova je u njihovom
kontrolisanju. To kontrolisanje se ogleda u ekonomski opravdanom projektovanju i
angazovanju radne snage, koriS¢enju sredstava za rad, mogucénosti smanjivanja troskova
kroz supstituciju elemenata proizvodnje.

5.3.3. Podjela troskova prema vezanosti za proizvode

Svrha ove podjele je, kao i u prethodnoj podjeli, moguénost kontrolisanja ovog oblika
ulaganja. Savremeni proizvodni proces se najceSCe ogleda u proizvodnji Sirokog
asortimana proizvoda. Rijetki su slucajevi proizvodnje jednorodnih proizvoda, kao Sto
su ekstrakcija uglja, proizvodnja elektricne energije, poljoprivredna proizvodnja
istorodnih sorti, i tako dalje. Ipak, i u slucaju jednorodne i proizvodnje Sirokog
asortimana, javljaju se troSkovi koje neposredno moZemo vezati za njihov nosioce, to
jest proizvode i usluge, ali postoji i grupa troskova koje ne mozemo neposredno vezati
za proizvode. S tim u vezi, po ovom Kriterijumu, troskove dijelimo na:

= pojedinacne troskove i
= zajednicke troskove.

Ova podjela je izuzetno znacajna zbog pravilnog utvrdivanja cijene koStanja proizvoda,
ali i zbog efikasnog upravljanja troskovima. U pojedinacne troskove ubrajamo sve one
troSkove koji se neposredno mogu vezati za proizvode, to jest koji su nastali kao
direktna posljedica izrade proizvoda. Tu ubrajamo (Berberovi¢ i Sunji¢-Beus, 2005):

o troSkove radne snage na poslovima izrade i na pomoc¢nim poslovima u
proizvodnji;

o trosSkovi osnovnog i pomo¢nog materijala, kao i troSkovi pogonske energije;

U zajednicke troskove spadaju svi oni troSkovi koje ne moZemo precizno razluciti po
jedinicama i vrstama proizvoda, a posredno i neposredno ucestvuju u pripremi,
izvrSenju i realizaciji proizvodnje. U ovu grupu troskova ubrajamo (Berberovi¢ i Stavri¢,
1990, p. 41):

a troskovi materijala, energije, usluga trecih lica na pripremno-zavrsnim poslovima;
a troskovi radne snage na pripremno-zavrsnim, to jest reZijskim poslovima;

a troskovi svih sredstava za rad, osim specijalnih alata u pojedinacnoj proizvodniji.

5.3.4. Podjela troSkova prema nacinu prenosenja na nosioce

Proizvodnja svake jedinice proizvoda ili usluge povlaci za sobom troSenje osnovnih
elemenata proizvodnje i prenoSenje vrijednosti tih elemenata na dobijene proizvode.
Nakon identifikovanja troskova po mjestima njihovog nastanka, sljedeci korak je njihovo
alociranje na svaku jedinicu proizvoda ili usluge, to jest nosioca tog troska.
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Osnovni kriterijum za ovu podjelu troskova je mogucnost zaracunavanja troskova
proizvodima i uslugama preduzeca, odnosno njegovim uzZim organizacionim
dijelovima u vidu mjesta troskova (Novicevi¢ i Anti¢, 2005, p. 63).

Pri tome, pojedine kategorije troSkova relativno lako je vezati za svakog nosioca, jer se
relativno lako identifikuju samom proizvodnjom svake jedinice proizvoda ili usluge.
Takve troSkove nazivamo direktnim troskovima. U ovu kategoriju troSkova ubrajamo:

o troSkovi osnovnog i pomo¢nog materijala,
trosSkovi pogonske energije,
troSkove radne snage na poslovima izrade,

troSkovi radne snage na pomo¢nim poslovima u proizvodnji,

I N N

troSkovi sredstava za rad c¢iji se u€inak neposredno moZe mjeriti - amortizacija
obracunata funkcionalnom metodom.

Kao rezultat podjele rada javlja se grupa troskova koji se ne mogu direktno i neposredno
vezati za nosioce. Ti troSkovi su uslovljeni savremenom organizacijom rada pripremno-
zavrsnih poslova, kako na nivou organizacionih podsistema funkcija preduzeca, tako i na
nivou cijelog preduzeca kao materijalno-organizacionog sistema. Ti troskovi se nazivaju
indirektnim troskovima, a u tu kategoriju ubrajamo sljedece grupe troskova:

o troSkovi materijala, energije, usluga tre¢ih lica na pripremno-zavrSnim
poslovima;

0 troskovi radne snage na pripremno-zavrsnim, to jest reZijskim poslovima;

o troskovi svih sredstava za rad, osim specijalnih alata u pojedinacnoj proizvodnji.

Znacaj ove podjele je od izuzetnog prakti¢nog znacaja. Naime, podjelom troSkova na
nosioce vrsi se dodjeljivanje pripadaju¢ih direktnih troSkova svakoj jedinici
proizvedenog proizvoda ili usluge, ali i alikvotni, pripadaju¢i dio indirektnih troskova
koriste¢i jednu ili kombinovanjem viSe postojec¢ih poznatih metoda kalkulacije cijene
kostanja.

Dakle, rasporedivanje troskova po nosiocima predstavlja postupak utvrdivanja cijene
kostanja.

Tako moZemo govoriti o prosjecnim proizvodnim troskovima, odnosno proizvodnoj
cijeni kostanja jedinice konacnog ucinka preduzeca, do koje se dolazi podjelom
ukupnih troskova proizvodnog funkcionalnog podrucja sa kolicinom konacnog
ucinka preduzeca u toku perioda, ili sabiranjem prosjecnih troskova, odnosno cijena
kostanja jedinice djelimicnih ucinaka koji ulaze u konacni proizvodni ucinak
preduzeca (Stevanovié¢, 2007, p. 43).

Formiranje cijena proizvoda i usluga danas je jedan od najznacajnijih elemenata
marketing miksa. Iako postoji sve prisutnija tendencija istovremenog podizanja kvaliteta
i smanjenja cijena proizvoda na trzistu, kao dijela strateSkog nastupa na trziStima, cijena
kosStanja je svojevrsno upozorenje menadzmentu do koje granice se moze prihvatati
smanjenje cijena, a da se na dugi rok ne ugrozi poslovanje kompanije. Zajedni¢kim
timskim radom svih podsistema u preduzecima, a posebno marketinga i proizvodnje,
omogucava se najracionalnije efektivno i efikasno poslovanje (Drucker, 1991) koje ¢e
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podrazumijevati, uz zadovoljenje potreba krajnjih korisnika proizvoda i usluga na
trziStu, i najvecu pozitivnu razliku izmedu prodajne cijene i cijene koStanja. Samim tim i
najveci mogudi profit, $to je svakako i najznacajniji motivator egzistencije preduzeca.

5.3.5. Podjela troskova prema uslovljenosti proizvodnjom i njenom pripremom

lako su sve prethodno navedene klasifikacije troskova od izuzetnog znacaja za pracenje
ovog elementa ulaganja u proizvodnju, podjela troSkova prema uslovljenosti
proizvodnjom i njenom pripremom zauzima posebno mjesto u ekonomskoj teoriji i
praksi. Ovakva klasifikacija troSkova posebno dolazi do izraZaja kod pracenja velicine i
dinamike troskova u zavisnosti od dinamike proizvodnje i njene pripremljenosti.

Istovremeno, kod ove klasifikacije je i najvece razmimoilaZenje ekonomskih
teoreticara, pocev od Schmalenbacha, Mellerowitza, Hainena, Gutenberga, kao i
teoreticara sa nasih prostora, Perovi¢a, Babica, Majcena, Kolari¢a, Markovskog,
Berberoviéa, Stavriéa i drugih (Petkovi¢, 2006, p. 29).

U zavisnosti od pripremljenosti i dinamike proizvodnje, sve troSkove moZemo svrstati u
sljedece dvije kategorije troskova, i to:

1. Fiksni troskovi i
2. Varijabilni troskovi (proporcionalni, degresivno-varijabilni, progresivno-varijabilni i
relativno-fiksni troskovi).

Velina teoreticara se slaze da sama priprema proizvodnje u vidu uspostavljanja
proizvodnih kapaciteta uslovljava troSkove koji su u apsolutnom iznosu nezavisni od
koriS¢enja tako uspostavljenog kapaciteta. Takve troSkove nazivamo fiksnim
troskovima. Pojedini teoreticari dijele fiksne troskove na apsolutno-fiksne i relativno-
fiksne troSkove. ,Upravo su relativno-fiksni troskovi najveéi kamen spoticanja i
razlikovanja u definisanju kod predstavnika sintetickih i analitickih teorija dinamike
troskova“ (ibid., p. 29). Kao kompromis u teoriji troSkova, zbog svoje reagibilnosti, ¢esto
se koristi termin mjeSoviti troSkovi (Novicevi¢ i Anti¢, 2005; Stevanovi¢, 2007).

Cinjenica je da samo uspostavljanje proizvodnog kapaciteta na pocetku poslovanja
izaziva fiksne troskove. Ti troskovi su nepromjenljivi u jednom periodu, sve dok ne dode
do zamjene i proSirenja kapaciteta. ,U dugom vremenskom roku i fiksni troskovi
poprimaju varijabilni karakter, te samo u kratkom roku moZemo govoriti o fiksnim,
nepromjenljivim troskovima*“ (Dobbs, 2000, p. 173).

Njihova osnovna karakteristika je nepromjenljivost u odnosu na obim proizvodnje, a po
jedinici proizvoda su obrnuto proporcionalni stepenu koris¢enja kapaciteta. Ponasanje
fiksnih troskova se moZe tumaciti na slici 3.9 Na prvom grafikonu su predstavljeni
ukupni fiksni troskovi u funkciji koriS¢enja kapaciteta. Oni su nepromjenljivi bez obzira
na procenat koris¢enja proizvodnih kapaciteta.

S druge strane, kao Sto se moZe vidjeti na desnoj slici, fiksni troSkovi po jedinici
proizvoda se ponaSaju obrnuto proporcionalno, to jest dolazi do izrazaja njihova
degresija. Sto je veci obim proizvodnje, fiksni troSkovi e se razloZiti na veci broj
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proizvedenih proizvoda i usluga, Sto ¢e smanjiti njihov iznos po jedinici proizvoda. Ta
pojava se naziva degresija troSkova (Berberovi¢ i Sunji¢-Beus, 2005).

A Ukupni fiksni troskovi A Prosjecni fiksni troskovi
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Slika 3.9. Ponasanje fiksnih troskova u odnosu na obim aktivnosti
(Izvor: Stevanovi¢, 2007, p. 48)

U ovu kategoriju troskova ubrajamo sve one troSkove koji su nezavisni od obima
proizvodnje, a u€estvuju u pripremno-zavrsnim, kao i poslovima proizvodnog izvrSenja
koji nisu vezani za ucinak. Fiksni troskovi su oni troskovi za Ciju se kolicinsku komponentu
pa tako i ukupni iznos ocekuje da u kratkom roku ostanu nepromijenjeni. Isticanje kratkog
roka uslovljeno je time da su u dugom roku svi troskovi varijabilni... Fiksni karakter po
pravilu imaju troskovi vremenske amortizacije, troskovi plata reZije, troskovi grijanja,
troskovi osvjetljenja, razne neproizvodne usluge i slicno. (Stevanovi¢, 2007, p. 47).

» Troskovi koji se javljaju sa svakom novom proizvedenom jedinicom proizvoda nazivaju se
varijabilni troskovi“ (Petkovi¢, 2006, p. 31). U slucaju da nema proizvodnje, nema ni
varijabilnih troskova. ,Oni, dakle, nisu uslovijeni raspoloZivim kapacitetom, veé
iskoris¢enjem kapaciteta, odnosno stepenom zaposlenosti raspoloZivog kapaciteta”
(Stevanovi¢, 2007, p. 45). Pri tome, pojedini varijabilni troSkovi proporcionalno prate
povecanje i smanjenje proizvodnje, dok druge dvije kategorije troSkova prate
ispodproporcionalno (degresivno-varijabilno) i iznadproporcionalno (progresivno-
varijabilno), u zavisnosti od stepena njihove reagibilnosti (Perovi¢, 1964).

U ovu kategoriju troSkova ubrajamo (Berberovi¢ i Stavri¢, 1990, p. 60):

- troskovi osnovnog materijala;

- troskovi pomocnog materijala i pogonske energije;

- troskove radne snage na izradi proizvoda;

- troskovi sredstava za rad koji se funkcionalno amortizuju.

U zavisnosti od koeficijenta reagibilnosti varijabilnih troSkova, njihovo kretanje u
dinamici koriS¢enja kapaciteta Ce biti ispodproporcionalno, proporcionalno ili
iznadproporcionalno - $to se mozZe predstaviti sljede¢im grafikonima:
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A Ukupni varijabilni trogkovi A Prosjecni varijabilni troskovi
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Slika 3.10. Ponasanje varijabilnih (proporcionalnih) troskova u odnosu na
obim aktivnosti
(Izvor: Stevanovi¢, 2007, p. 46)

Proucavaju¢i radove velikog broja autora iz oblasti dinamike troSkova, moZemo
konstatovati da se proporcionalnost troSkova posmatra kao konstanta od prve do
posljednje jedinice proizvoda instalisanog kapaciteta, kod troskova ciji je koeficijent
reagibilnosti 1. Ali, da li je to tako i u praksi? Egzaktna mjerenja kretanja troskova u
pojedinim preduzeéima, posebno u preduzeé¢ima koja su intenzivna ulaganjem u
proizvodnu radnu snagu, pokazala bi da proporcionalni troskovi na viSim stepenima
koriSéenja kapaciteta prelaze u progresivno-varijabilne troskove.

Vise je faktora koji utiCu na tu pojavu: nemogucnost proizvodnih radnika da istim
intenzitetom i produktivnoséu rade svih osam radnih casova, Zelja da se ispuni
postavljena norma, ukoliko se pla¢anje vrsi po ucinku, prekovremeni rad itd. U takvim
situacijama dolazi do greSaka u radu, pojave Skarta, rasula, pa i kvara i loma na opremi i

instalacijama, $to neminovno dovodi do porasta, to jest progresije troskova (Petkovic,
2006).
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Slika 3.11. Nelinearna degresija ukupnih troskova i troskova po jedinici proizvoda
(Izvor:Autori)
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Grafikoni na slici 2.3. pokazuju degresiju troskova u ukupnom iznosu i po jedinici
proizvoda, respektivno. lako je degresija troSkova imanentna fiksnim troskovima, i
pojedini varijabilni troSkovi na viSem stepenu koriS¢enja kapaciteta se ponaSaju
degresivno. To je pozitivna pojava jer doprinosi smanjenju ukupnih troSkova po jedinici
proizvoda, to jest cijene koStanja.
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Slika 3.12. Progresivno-varijabilni troskovi u ukupnom iznosu i po jedinici
proizvoda u funkciji koris¢enja kapaciteta
(Izvor: Autori)

S druge strane, na viSim stepenima KkoriS¢enja kapaciteta, posebno na izlasku iz zone
optimalnosti, jedan dio varijabilnih troskova se ponasa progresivno, i opterecuje cijenu
kosStanja svake dodatne jedinice proizvoda. Ta pojava je predstavljena na grafikonima na
slici 3.12.

Posebna kategorija varijabilnih troSkova su relativno-fiksni troskovi. Zasto ih svrstavamo
u ovu kategoriju, kada u svom nazivu imaju odrednicu fiksnih troSkova? Jedna od
osnovnih karakteristika savremenog poslovanja je ponuda portfolija Sirokog asortimana
proizvoda, te stalne i neprekidne inovacije proizvodno-usluznih procesa i proizvoda.
Termin portfolio menadZment pozajmljen je iz ,industrije” hartija od vrijednosti, gdje se
hartije od vrijednosti prema odredenim Kriterijumima kombinuju u optimalne portfolije
(Masi¢, 2001, p. 48). U okviru postoje¢ih kapaciteta sve to zahtijeva posebne
organizacione pripreme koje povlace za sobom i posebne, neotklonjive troSkove.

Raslojavanje postojec¢ih proizvodnih kapaciteta, istrazivanje i razvoj, priprema za izradu
novih serija i modela proizvoda, uvodenje druge i trece smjene, marketinske kampanje,
sve su to razlozi koji izazivaju posebnu vrstu troskova, koju neki teoretiCari nazivaju
interval - fiksni troSkovi, diskretni fiksni troskovi, polufiksni troskovi, a u posljednjim
decenijama je uvrijeZen naziv relativno-fiksni troskovi. Ovi troskovi su skokoviti
prilikom uspostavljanja svake nove zone u okviru specificne organizacione pripreme, ali
u samoj novouspostavljenoj zoni poprimaju karakteristike varijabilnih troskova.
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Slika 3.13. Ukupni relativno-fiksni troskovi u funkciji raslojavanja koris¢enja
kapaciteta
(Izvor: Autori)

Tea A

o
oY

Slika 3.14. Nacelno predstavljena dinamika relativno-fiksnih troskova po jedinici
proizvoda u funkciji organizacione strukture koris¢enja kapaciteta
(Izvor: Autori)

»Zbog svojih i fiksnih i varijabilnih karakteristika, mogli bi se klasifikovati u specifi¢nu
kategoriju troskova, jer se ne ponasaju kao Cisto varijabilni niti kao cisto fiksni troskovi“
(Petkovi¢, 2006, p. 35). NeizbjeZni su, koeficijent reagibilnosti im je izmedu 0 i 1, a Cesto
i prelazi 1, te je bitno kontrolisati njihovo ponasanje, posebno kada dolazi do smanjenja
koriS¢enja kapaciteta, kada izazivaju pojavu koju nazivamo remanentnost troskova.
Remanentnost je pojava zaostajanja smanjenja troskova za smanjenjem obima
proizvodnje. Naime, zbog specifi¢nosti relativno-fiksnih troskova, prilikom smanjenja
obima proizvodnje, svi varijabilni troskovi se ne smanjuju u istoj proporciji, ve¢ zaostaju
za smanjenjem proizvodnje.
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Slika 3.15. Pojava remanentnosti troskova
(Izvor: Autori)

Pojava remanentnosti predstavljena je na slici 3.15. Tu cinjenicu moZemo objasniti
sljede¢im primjerom: ako je uvedena druga smjena i zaposlen je odreden broj novih
radnika, u sluCaju smanjenja trZiSne traznje, ti radnici se ne mogu tretirati kao
proporcionalni trosak, te odmah otpustiti zbog smanjenja traznje. Zakonski okviri to ne
dozvoljavaju, bez obzira na Zelje poslodavaca.

5.4. Kapacitet kao polazna osnova analize dinamike troskova

Sa aspekta ekonomije preduzeéa, osnovni cilj posmatranja i analize svih izloZenih
struktura troSkova, koje smo predstavili u prethodnom poglavlju, jeste ispitivanje
njihove dinamike. S obzirom na ¢injenicu da troskovi kao faktor ulaganja nisu stati¢na
veli¢ina i da predstavljaju znacajan faktor konkurentnosti i poslovnog uspjeha,
identifikovanje njihovog kretanja u dinamici i uzro¢no-posljedi¢nih veza takvih kretanja,
od presudnog je znacaja za njihovo pracenje i kontrolisanje.

Za vrSenje analize dinamike troskova sluze sljedece osnove kao instrumenti teorije
dinamike troskova (Kolari¢, 1975, p. 106):

a) kapacitet,

b) stepen i zone zaposlenosti,
c) troskovii

d) modeli analize.

Polazna osnova analize dinamike troskova je kapacitet. Sustina analize troskova je u
pronalaZenju funkcionalne meduzavisnosti uticajnih faktora proizvodnje i promjene
visine troskova proizvodnje, izazvanih promjenom obima proizvodnje. A da bismo znali
koliki je maksimalno moguci obim proizvodnje jednog preduzeca, moramo se upoznati
sa osnovnim karakteristikama kapaciteta i na¢inom njegovog izrazavanja. U zavisnosti
od stepena KkoriS¢enja Kkapaciteta, kvantitativni karakter analize dinamike troskova
uslovljen je kvantitativnim karakterom odnosa razvoja troSkova i stepena koris¢enja
kapaciteta. Izrazavanje i mjerenje neto odnosa izmedu troskova i obima proizvodnje
postavlja se kao sustinski cilj empirijske analize dinamike troSkova na bazi datog
modela.
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Kao takva, empirijska analiza dinamike troskova pruZa elemente za mogucnost, ali
i potrebu, primjene kvantitativnih statisticko-matematickih metoda, ¢ime ova
oblast ekonomske teorije postaje manje arbitrarna i kvalitativno razmatrana, a vise
precizna, kvantitativno odredena i time u potpunosti naucna (Ratkovi¢-Abramovic,
2004, p. 104).

Sa pojavom organizovane industrijske proizvodnje, koja se u svojim ranim pocecima
ogledala u proizvodnji, uglavnom, jedne vrste proizvoda, izraZavanje i definisanje
kapaciteta je bilo relativno jednostavno. Medutim, danasnja privredna stvarnost je u
potpunosti drugacija i ogleda se u turbulentnosti i neizvjesnosti trziSnih kretanja, sa
stalnim promjenama zahtjeva ucesnika trziSne utakmice. Takva stvarnost zahtijeva sve
vecu fleksibilnost preduzeca koja se ogleda u permanentnoj mogucnosti promjene
proizvodnog portfolija, poboljSanju kvaliteta i istovremenom smanjenju cijena
ponudenih proizvoda. Kao nacin ja¢anja konkurentske pozicije, preduzeca, da bi ispunila
navedene zahtjeve, moraju da proizvode sve efikasnije i produktivnije, istovremeno
jeftinije i kvalitetnije.

To treba da bude glavna karakteristika MSP. Velika preduzeca apsolutno nisu u
mogucnosti da primjenjuju strategiju troskovne racionalizacije uz zadovoljenje
pomenutih uslova. PreviSe troskova je fiksnog karaktera i nekoriS¢enjem kapaciteta
dodatno opterecuju cijenu kostanja.

Pri tome, njihov kapacitet i sam po sebi postaje dinamicka kategorija koja se neprestano
mijenja. Sve to koSta, i najmanja greska u procjeni trziSnih kretanja moze skupo da kosta
vezivanje slobodnih i pozajmljenih novcanih sredstava u nove kapacitete. Sama
kompleksnost kapaciteta zahtijeva upoznavanje sa nekoliko bitnih odrednica kapaciteta:

= stepen koriS¢enja kapaciteta,
= stepen zaposlenosti i
= stepen ucinka.

5.5. Definisanje kapaciteta

Rije¢ kapacitet potice iz latinskog jezika od imenice capacitas, Sto znaci sposobnost,
mogucénost primanja necega u sebe. ,Kapacitet industrijskog preduzeca je njegova
proizvodna sposobnost u odredenom periodu” (Perovi¢, 1964, p. 74) Razlicito se definise
u zavisnosti sa kojeg aspekta se kapacitet posmatra. Kapacitet je uslovljen sa nekoliko
faktora, od kojih (Mellerowitz 1973, p. 209) istice sljedeca tri:

- postrojenjima i njihovom proizvodnom sposobnos¢u (pri punom koriséenju),

- proizvodnim radnicima i njihovom proizvodnom sposobnoséu (pri punoj
zaposlenosti) i

- stepenom zaposlenosti radnika i postrojenja.

Proizvodni kapacitet se definiSe kao sposobnost nekog organizacionog sistema da
proizvede datu koli¢inu proizvoda u jedinici vremena. ,Ova proizvodna sposobnost zavisi
od stepena pripremljenosti datog organizacionog sistema, odnosno od prethodno izvrsene
koncentracije minulog rada u sredstvima za rad” (Berberovic i Stavri¢, 1990, p. 51).
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Takode je opste prihvaceno u teoriji da kapacitet zavisi od: sredstava za rad,
zaposlenih radnika, predmeta rada i nivoa organizacije rada te, s obzirom na
znacaj navedenih faktora utvrdivanja kapaciteta, preduzec¢a mogu biti kapitalno-
intenzivna, radno-intenzivna [ materijalno-intenzivna. Vrstu intenzivnosti
preduzeca opredjeljuje struktura njegovih troskova (Ratkovi¢-Abramovi¢, 2004, p.
106).

Sve vedi tehnoloski napredak dovodi do zastarijevanja postojec¢ih postrojenja koja su
sastavni dio proizvodnih kapaciteta, te preduzeca koja na vrijeme ne vrSe modernizaciju
svojih proizvodnih kapaciteta, na dugi rok gube trziSnu utakmicu. Svaka zamjena
postoje¢ih osnovnih sredstava, masina, postrojenja ili nabavka potpuno novih
tehnoloskih rjeSenja zahtijeva velika kapitalna, investiciona ulaganja. Smatra se da u
kratkom roku vrijedi opSta podjela troSkova na fiksne i varijabilne. Posmatrani u dugom
roku, svi troSkovi su varijabilni (Salvatore, 1994; Dobs, 2000; Stevanovi¢, 2007).

Pred preduzetnicima i menadZerima se nalazi velika odgovornost: kako sa relativnom
sigurnosc¢u procijeniti tacnost trziSnih predvidanja i supstituisati Zivi rad i postojeca
postrojenja sa modernijim, i naj¢eS¢e skupljim novim postrojenjima u uslovima
neizvjesnosti i nepotpunog informisanja? Svako ulaganje u modernija i produktivnija
osnovna sredstva ¢e se dugorocno isplatiti ukoliko takva investicija rezultuje
smanjenjem cijene koStanja proizvoda. Najveci izazov za ulagace koji su u slucaju mikro i
malih preduzeca vrlo cCesto, isklju¢ivo vlasnici biznisa, je pravilno dimenzioniranje i
koriSéenje kapaciteta. Kod proizvodnje Sirokog asortimana proizvoda, Sto je i najces¢i
slucaj, preduzete posmatra proizvodnju svakog pojedina¢nog proizvoda i tezZi da
iskoristi odgovarajuca postrojenja i radnu snagu u Sto je moguce vecoj mjeri.

Pri tome, preduzeca prilikom planiranja proizvodnje moraju da vode racuna o
koriséenju cjelokupnog postavljenog kapaciteta i radne snage i vodeci racuna da
pojedina postrojenja i radna snaga ne ostanu neiskoriséeni (Petkovi¢, 2006, p. 40).

[ jedni i drugi sastavni elementi kapaciteta, kroz troSkove amortizacije i plata, ukoliko
nisu dovoljno iskorisceni i uposleni, u istoj toj mjeri opterecuju cijenu kosStanja svojom
neiskori$¢enoscu.

Ove pojave se odrazavaju na dinamiku troskova kroz razlike u dinamici fiksnih troskova.
,1z ovih razloga je znacajna i Gutenbergova podjela fiksnih troskova kapaciteta na dvije
kategorije: troskovi koris¢enih kapaciteta i troskovi neiskoris¢enih (praznih) kapaciteta*“
(Kolari¢, 1975, p. 108).

Idealna situacija je kada su svi kapaciteti iskoriS¢eni i radna snaga u potpunosti
uposlena. Medutim, stvarnost je ¢esto drugacija i ona osnovna sredstva koja stoje i ne
Koriste se u datom periodu, bez obzira na to $to su privremeno van upotrebe, opterecuju
cijenu koStanja zbog troSkova neiskoriS¢enih kapaciteta. I radna snaga koja ne radi
punim intenzitetom opterecuje cijenu kostanja razlikom izmedu stvarno iskoris¢enog i
punog intenziteta rada. | kada nije u potpunosti uposlena, za svoje prisustvo na radnom
mjestu, ali i zakonskom regulativom i ugovornim obavezama je obezbijedena da prima
platu.
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Stoga, troskovi neiskoriS¢enog kapaciteta znacajno opterecuju cijenu koStanja, pa je
pred preduzetnicima i menadZerima izuzetno zahtjevan posao koji podrazumijeva
teznju ka punoj iskoriScenosti i uposlenosti instalisanih kapaciteta, posebno kod
preduzeca kod kojih preovladavaju fiksni troskovi u kvantitativnoj strukturi. U stanju
pune zaposlenosti, kod takvih preduzeca degresija fiksnih troSkova preovladava nad
progresijom varijabilnih troskova u strukturi ukupnih troSkova i obezbjeduje na nivou
optimalne zone kori$¢enja kapaciteta, najvecu pozitivnu razliku izmedu prodajne cijene i
cijene koStanja. O ponasSanju pojedinih vrsta troSkova uslovljenih dinamikom i stepenom
koriS¢enja kapaciteta, saznatemo u narednim redovima. Sada ¢emo se upoznati sa
kategorijama (vrstama) kapaciteta.

5.6. Kategorije kapaciteta

Proizvodni kapacitet industrijskog preduzeéa moZemo podijeliti na dvije osnovne
kategorije (Berberovic i Stavri¢, 1990):

a) tehnicki kapacitet i
b) ekonomski ili radni kapacitet.

Oko ove podjele nema mnogo nedoumica kod ekonomskih teoreti¢ara (Babi¢, 1973;
Markovski, 1978; Kolari¢, 1975; Majcen, 1976; Berberovi¢ i Stavri¢, 1982). ,Pod
tehnickim kapacitetom podrazumijevaju se tehnicke mogucnosti sredstava za rad izraZene
kolicinom energije, materije ili informacija koje se mogu preraditi u jednom
organizacionom sistemu u jedinici vremena” (Berberovi¢ i Sunji¢-Beus, 2005, p. 111).
Tehnicki kapacitet je determinisan tehnickim Kkarakteristikama sredstava za rad,
tehnickim elementima radnog mjesta, odnosno objekta, prema konstrukcionim
rjeSenjima. Kao takav, smatramo ga intervalnom veli¢cinom koja se sastoji od sljedec¢ih
intervala:
- minimalni kapacitet,

- radni kapacitet i
- maksimalni kapacitet.

Za dinamicku analizu Kkretanja troSkova, u zavisnosti od stepena koris¢enja kapaciteta,
svakako polazna osnova jeste kategorija maksimalno instalisanog kapaciteta. Kao takva,
ona je u domenu teorije, ali i jako bitna odrednica koja svojim tehnickim limitima i
karakteristikama determinise koliko bi se u odredenoj jedinici vremena, pod idealnim
uslovima, moglo maksimalno proizvesti uc¢inaka.

Maksimalni kapacitet industrijskog preduzeéa u cjelini predstavlja onu maksimalno
mogucu proizvodnju koju bi neko preduzece moglo da ostvari u odredenom periodu
pri maksimalnom opterecenju svih osnovnih sredstava, i pri potpunom uposlenju
radne snage (Perovic¢, 1964, p. 79).

Kao tehnicka kategorija, maksimalni kapacitet je tehnicki utvrdena gornja granica
proizvodne sposobnosti tehnickog sistema. Naziva se joS i teoretski kapacitet, jer zbog
limitiranih organizacionih moguénosti nijedan tehnicki sistem u duZem periodu ne moZze
normalno funkcionisati na gornjoj granici tehnickih moguénosti.

S druge strane, donji limit ispod kojeg niti jedan kapacitet ne moZe funkcionisati naziva
se minimalni kapacitet.
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U stvarnom Zivotu preduzeca, pod normalnim uslovima poslovanja i stalno
prisutnom traznjom za proizvodima i uslugama preduzeca, poslovanje se odvija u
intervalu izmedu minimalnog i maksimalnog kapaciteta (Petkovic, 2006, p. 42).

Sa aspekta najboljih rezultata koje daju osnovna sredstva u upotrebi i pod
pretpostavkom kori$¢enja tih sredstava shodno tehnickim specifikacijama, preduzece
moZe da posluje na nivou optimalnog, normalnog ili radnog kapaciteta (Kolari¢, 1975).
PoSto se osnovna sredstva trebaju amortizovati i zamijeniti novim i modernijim,
neophodno je kapacitet koristiti Sto je viSe moguce, i to na optimalnom nivou, koji
izaziva najniZe prosjecne troskove, to jest cijenu koStanja.

Mnogi preduzetnici su u zabludi da se kapacitet mora iskoristiti stalno na maksimalnim
granicama. Posto smo vidjeli da to nije moguce zbog tehnickih limita, postoje i razli¢iti
ekonomski limiti i kriterijumi na osnovu kojih treba povecavati, odnosno smanjivati
stepen koriS¢enja kapaciteta kada takvo koriS¢enje dovede do povecanja ukupnih
troskova. Stoga, po ekonomskom kriterijumu, ekonomski kapacitet dijelimo na:

(a) minimalni,
(b) maksimalni i
(c) optimalni.

.Pod ekonomski minimalnim kapacitetom podrazumijevamo onaj stepen ili procenat
koriséenja tehnickog kapaciteta na kojem se izjednacavaju realizovana vrijednost
proizvodnje sa cijenom kostanja” (Petkovi¢, 2006, p. 43). Ovaj stepen ili tacka
iskoriS¢enosti kapaciteta se naziva i prag ili tacka ekonomicnosti.

Na maksimalnom stepenu koriS¢enja tehnickog kapaciteta, zbog izrazito izraZene
progresije varijabilnih troSkova u strukturi ukupnih troskova, ponovo se izjednacavaju
vrijednost realizovane proizvodnje i cijena koStanja. Pojedini autori ovu tacku nazivaju
gornjom granicom rentabilnosti. S obzirom na to da se rentabilnost racuna kao odnos
izmedu dobiti i angaZovanih sredstava, smatramo da ovaj izraz nije adekvatan.

Izmedu ove dvije zone nalazi se zona optimalnog koriS¢enja kapaciteta, na kojoj se
postiZe najpovoljnija pozitivna razlika izmedu vrijednosti proizvodnje po jedinici
proizvoda i cijene koStanja tog proizvoda. Ta zona moZze biti uza ili Sira i zavisi i od
kvantitativne strukture ukupnih trosSkova i vrste privredne djelatnosti kojom se bavi
preduzece. U zavisnosti od Kkvantitativne strukture troskova i stepena koriS¢enja
kapaciteta, ponaSanje pojedinacnih komponenti troskova, kao i troSkova u ukupnom
iznosu ce biti razlicito. Svi troSkovi prolaze kroz razli¢ite razvojne tokove u zavisnosti od
stepena koriS¢enja kapaciteta, te je shodno njihovom ponaSanju moguce identifikovati
tri razlicite zone koris¢enja kapaciteta.

5.7. Zone koris¢enja kapaciteta i dinamika troskova

Ukoliko posmatramo troskove u dinamici vremena, primijetiCemo da se sa promjenom
stepena koriS¢enja instalisanog kapaciteta i troSkovi mijenjaju i razli¢ito ponasaju. I
fiksni i varijabilni troSkovi, posmatrani po jedinici proizvoda i u ukupnom iznosu
razli¢ito se ponaSaju, u zavisnosti u kojem stepenu se koristi kapacitet preduzeca. Pri
tome, troskovi prolaze kroz specificne zone koriS¢enja kapaciteta i u odnosu na koli¢inu
proizvedenih proizvoda izazivaju sljedece pojave:
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a. degresiju troskova,
b. optimalnost ili
c. progresiju troSkova.

Ukupni troskovi, u zavisnosti od svoje kvantitativne strukture, pokazivace razli¢ite
stepene reagibilnosti, to jest reagovanja na promjene stepena koriS¢enja kapaciteta. Bez
obzira na kvantitativnu strukturu troSkova, svako preduzece kada uspostavi svoje
kapacitete, ima neizbjeZne fiksne troskove, ¢iji iznos zavisi od djelatnosti kojom se bavi
preduzece, to jest da li je preduzece intenzivno sa ulaganjem u osnovna sredstva, radnu
snagu ili materijal (Petkovi¢, 2006).

Osnovna karakteristika fiksnih troskova, ili kako ih jo§ ekonomski teoreticari nazivaju
troSkovi kapaciteta ili vremenski troskovi, jeste njihova nepromjenljivost u duZzem roku
(Perovi¢, 1964). U ukupnom iznosu oni su nepromjenljivi, ali po jedinici proizvoda
obrnuto su proporcionalni stepenu koriS¢enja kapaciteta, i imaju degresiju cijelim
svojim razvojnim tokom. Svaka nova jedinica proizvoda izaziva varijabilne troskove koji,
u zavisnosti od svoje reagibilnosti, mogu da reaguju proporcionalno, ali u praksi mnogo
ceS¢e ispod ili iznadproporcionalno sa svakom novom proizvedenom jedinicom
proizvoda. Svaka novouspostavljena zona u okviru postoje¢ih kapaciteta, nova
organizacija koriS¢enja postojecih kapaciteta izaziva specificne troskove koji se nazivaju
relativno-fiksni troskovi.

Svaka od ovih pojedinih kategorija troskova u svom razvojnom toku i u pojedinim
zonama KkoriS¢enja kapaciteta izaziva degresiju, optimalnost ili progresiju u odnosu na
svaku novu jedinicu proizvoda, a u zavisnosti od kvantitativne strukture ukupnih
troskova, zavisice gdje Ce se nalaziti tacka ekonomicnosti i zona optimalnosti koriS¢enja
kapaciteta. U onim preduzeé¢ima kod kojih u strukturi ukupnih troskova prevladavaju
fiksni troskovi, i tacka ekonomicnosti i zona optimalnosti ¢e se nalaziti na visSim
stepenima koriS¢enja kapaciteta, zbog toga Sto degresija fiksnih troSkova po jedinici
proizvoda nadjaCava progresiju varijabilnih troSkova. Obrnut slu¢aj je kod onih
preduzeca koja su intenzivna sa ulaganjem u materijal i proizvodnu radnu snagu. Na
narednim stranicama upoznaemo se sa osnovnim karakteristikama tri zone korisc¢enja
kapaciteta:

4 zona degresije,
- zona optimalnosti i
- zona progresije.

Takode, u narednom poglavlju upoznacemo se sa ponaSanjem fiksnih i varijabilnih
troSkova po pojedinim zonama, kao i sa njihovim uticajem na kretanje ukupnih troskova.

5.7.1. Zona degresije

Proizvodnjom prve jedinice proizvoda i sa svakom narednom jedinicom proizvoda, u
strukturi ukupnih troSkova, pored fiksnih troSkova koji su postojali i prije proizvodnog
procesa, javljaju se proporcionalni troskovi. To su varijabilni troskovi c¢iji je stepen
reagibilnosti jedan. S obzirom na to da je fiksna komponenta troSkova u ukupnoj
strukturi troskova jaca od varijabilne, ukupni troskovi u svom razvojnom toku zaostaju
za poveCanjem stepena koriS¢enja kapaciteta. Njihova osnovna karakteristika u
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ukupnom iznosu je da se povecavaju ispodproporcionalno. Zona troskova u kojoj rast
ukupnih troskova zaostaje za porastom stepena koriS¢enja kapaciteta, a troSkovi po
jedinici proizvoda, to jest cijena koStanja opada, nazivamo zonom degresije. PonaSanje
ukupnih troSkova u zoni degresije predstavicemo na slici 3.16.

TA

_

o < »la >l

Zona degresije
Q=0;T=0

\
QY

Slika 3.16. Razvojni tok ukupnih troskova u funkciji dinamike proizvodnje u zoni
degresije
(Izvor: Autori)

Sirina zone degresije zavisi od kvantitativne strukture tro$kova. Sto je veéi udio fiksnih
troskova u strukturi ukupnih troskova, zona degresije je Sira zbog poznate osobine
degresije fiksnih troskova po jedinici proizvoda. Po jedinici proizvoda fiksni troSkovi se
krecu obrnuto proporcionalno stepenu koriS¢enja kapaciteta i opadaju sa svakom
novom jedinicom proizvoda. Ukoliko posmatramo ukupne troskove po jedinici
proizvoda, oni ¢e opadati sve do onog stepena kori$¢enja kapaciteta kada se to opadanje
zaustavlja i pocinje da poprima karakteristike proporcionalnosti, a cijena kosStanja
stagnira. Ponasanje ukupnih troSkova po jedinici proizvoda predstavi¢emo slikom 3.17.
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Zona degresije

Slika 3.17. Degresija troskova po jedinici proizvoda u funkciji dinamike
proizvodnje
(Izvor: Autori)
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Sirina zone degresije zavisi prvenstveno od kvantitativne strukture ukupnih troskova i
od stepena koriS¢enja kapaciteta. U strukturi ukupnih troSkova, u zavisnosti da li je
preduzece intenzivnije sa ulaganjima u sredstva za rad, materijal ili radnu snagu, do
degresije trosSkova dolazi zbog dominantnosti fiksnih troskova ¢ija degresija nadjacava
proporcionalnost i iznadproporcionalnost varijabilnih troSkova (Berberovi¢ i Stavric,
1990). Izgled slike 3.17. ¢e biti razli¢it kod preduzeca koja su intenzivna ulaganjima u
materijal i radnu snagu Cije troSenje vecinski ima varijabilni karakter, te ¢e zona
degresije biti pomjerena prema pocetku koordinatnog sistema.

5.7.2. Zona optimalnosti

KoriS¢enjem proizvodnog kapaciteta i povetanjem broja proizvedenih proizvoda i
usluga, sporiji rast ukupnih troskova u odnosu na porast stepena koriS¢enja kapaciteta u
zoni degresije zaustavlja se u jednoj tacki, to jest stepenu koriS¢enja kapaciteta.

U toj tacki ostvaruje se najveca pozitivna razlika izmedu prodajne cijene proizvoda
koja je konstantna u odnosu na promjene stepena koris¢enja kapaciteta konkretnog
preduzeca i cijene kostanja (Berberovic¢ i Sunji¢-Beus, 2005, p. 153).

Zato se ta tacka naziva optimalni kapacitet.
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Slika 3.18. Kretanje ukupnih tro$kova u zoni optimalnosti
(Izvor: Autori)

Da bismo mogli utvrditi optimalni kapacitet, moramo u posmatranom vremenu
eliminisati odredene faktore koji su dinamicni, to jest proglasiti ih konstantama.
Prodajna cijena u odredenom vremenu posmatranja treba da bude posmatrana kao
konstantna kategorija, Sto ¢esto i nije slucaj u praksi i otezava objektivno racunanje ove
tacke. S druge strane, kada govorimo o optimalnosti, ipak ne moZemo govoriti samo o
tacki, to jest odredenom procentu koriS¢enja kapaciteta, ve¢ o zoni optimalnosti, koja
moZe biti uza i Sira. Osnovna karakteristika ponasanja ukupnih troskova u toj zoni, to
jest sloju je da se ukupni troSkovi krecu proporcionalno sa stepenom koriS¢enja
kapaciteta.

Degresija fiksnih se izjednacava sa progresijom iznadproporcionalnih i relativno-
fiksnih, to jest varijabilnih troskova i omogucuje najvecu pozitivnu razliku izmedu
prodajne cijene proizvoda i prosjecnih troskova, to jest cijene kostanja (Petkovic,
2006, p. 48).
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Dinamickom analizom troSkova moguce je zapaziti da se najbolji finansijski rezultat u
ukupnom iznosu ne ostvaruje u onoj tacki, to jest procentu koriS¢enja kapaciteta gdje
kriva kretanja troSkova po jedinici troSkova dostiZe maksimum konveksnosti, ve¢ na
onom stepenu koriS¢enja kapaciteta gdje se sijeku krive prosjecnih i grani¢nih troskova,
a koja se, po pravilu, nalazi udesno od tacke optimalnosti na ordinati. Kretanje tih
specificnih tacaka na ordinati, kao i ponaSanje grani¢nih troSkova bi¢e razmatrano u
posljednjem poglavlju. Konveksnost krive Kkretanja prosje¢nih trosSkova u zoni
optimalnosti moZete vidjeti na slici 3.19.
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Slika 3.19. Kretanje prosjecnih troskova u zoni optimalnosti
(Izvor: Autori)

S obzirom na Cinjenicu da se i prodajne cijene proizvoda mijenjaju kao element
marketinSke strategije svakog posmatranog preduzeca, kao i opsti uslovi poslovanja
izazvanih dejstvom vanjskih i unutra$njih organizacionih faktora, u okviru istog
preduzeca zona optimalnosti se mijenja. Njena Sirina se povecava ili smanjuje, pri cemu
treba uzeti u obzir dejstvo svih relevantnih faktora prilikom njenog projiciranja.

5.7.3. Zona progresije

Kapacitet kao sloZeni tehnicki i ekonomski fenomen je neophodno maksimalno
iskori$c¢avati, kako bi se eliminisao uticaj takozvanih troskova neiskoris¢enog kapaciteta
koji opterecuju cijenu koStanja. Kao Sto smo vidjeli u prethodnom izlaganju, najbolji
rezultati poslovanja preduzeéa ostvaruju se u okviru zone optimalnosti kori$¢enja
kapaciteta. U toj zoni ukupni troSkovi se ponasaju proporcionalno u odnosu na stepen
koriS¢enja kapaciteta. Ta proporcionalnost traje sve do onog momenta kada u strukturi
ukupnih troskova degresija fiksnih troSkova biva nadvladana progresijom varijabilnih
troskova, posebno relativno-fiksne komponente.

Povecanje proizvodnje iznad nivoa zone optimalnosti uslovljava prenaprezanje
uspostavljene organizacione strukture koris¢enja kapaciteta. U takvim uslovima
dolazi, u stvari, do intenzivnog rasta relativno-fiksne komponente ukupnih
troskova, sto dovodi do progresivnog kretanja ovog oblika ulaganja u cjelini, kao i
po jedinici proizvoda (Berberovié i Sunji¢-Beus, 2005, p. 152).

Specificnost i sloZenost organizacije proizvodnje Cesto na viSim stepenima kori$¢enja
kapaciteta izaziva brzi rast ukupnih troSkova u odnosu na porast stepena koriSc¢enja
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kapaciteta. U zoni progresije, cijena koStanja je joS niZa od prodajne cijene, ali se ta
pozitivna razlika smanjuje na viSim stepenima koriS¢enja kapaciteta, tako da u jednom
trenutku postaje ¢ak i negativna. Kada ta razlika postane negativna, preduzece ulazi u
zonu gubitka i pribliZava se maksimumu tehnicki instalisanog kapaciteta.
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Slika 3.20. Progresija ukupnih tro$kova u funkciji dinamike proizvodnje
(Izvor: Autori)

Zbog sloZenosti organizacione strukture cesto dolazi do prenaprezanja uspostavljene
organizacione strukture. Ulaganja u inovacije, modernizaciju proizvodnog procesa,
redizajn postojeceg proizvodnog asortimana, uvodenje druge i treCe smjene,
diskontinuitet u obezbjedenju energenata, premor i fluktuacija zaposlenih, samo su neki
od razloga progresivnog rasta troskova na viSem stepenu koriS¢enja kapaciteta.

TqA
0 < > 5

Slika 3.21. Kretanje prosjecnih troSkova u zoni progresije
(Izvor: Autori)

Kretanje cijene koStanja poslije izlaska prosjeCnih troSkova iz zone optimalnosti je
iznadproporcionalno, $to se moze vidjeti na slici 3.21. Do ove pojave najceSc¢e dolazi kod
sloZenih organizacionih sistema koji imaju Sirok asortiman proizvoda, koji rade po
narudzbama ili u manjim serijama.
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5.8. Uticaj kvantitativne strukture tro$kova na optimalno koris¢enje kapaciteta
i zonu dobitka

Optimalno koriS¢enje instalisanih kapaciteta zahtijeva poznavanje kvantitativne
strukture troskova, uz poznavanje dinamike kretanja fiksnih i varijabilnih troSkova svih
podvrsta u zavisnosti od koeficijenta reagibiliteta troSkova. Ovaj dinamicki dio analize je
od izuzetnog znaCaja menadZerima, jer poznavaju¢i kvantitativnu i kvalitativnu
strukturu vlastitih troSkova, mogu uspje$Sno da vode poslovne politike u kratkom i
dugom roku, koje su inace medusobno iskljucive.

Svako preduzece, pa makar se radilo i o konkurentskim preduzec¢ima priblizno iste
veli¢ine, koja imaju pribliZno isti kapacitet i broj zaposlenih, imaju razlic¢itu kvalitativnu i
kvantitativnu strukturu troskova. Sa klasifikacijama troSkova upoznali smo se u prvom
dijelu ovoga rada i dosSli smo do zakljucka da je neophodno poznavanje razli¢itih
klasifikacija troSkova zbog laksSe kontrole racionalnosti troSenja elemenata proizvodnje.
Kvantitativna struktura troSkova nije konstanta u duZem periodu.

Sa aspekta dinamike troskova u odnosu na procenat koriS¢enja kapaciteta, u kratkom
vremenskom roku sve troSkove dijelimo na fiksne i varijabilne (Dobs, 2000). U dugom
vremenskom roku svi troskovi su varijabilni.

Struktura troskova prema ciniocima procesa proizvodnje predstavlja jedan od
faktora dinamike troskova, prije svega, sto neke vrste troskova imaju karakter
kratkorocnih, a druge karakter dugoroc¢nih troskova (Kolari¢, 1975, p. 53).

Ukoliko posmatramo uceS¢e pojedinih vrsta troSkova prema ciniocima procesa
proizvodnje, i to sa aspekta dinamike troskova, to jest prema njihovoj elasti¢nosti, sva
preduzeca se mogu svrstati u tri grupe preduzeca (ibid., p. 53):

(a) preduzeca intenzivna po sredstvima za rad;
(b) preduzeca intenzivna po materijalu;
(c) preduzeéa intenzivna po radnoj snazi.

Formiranje kvantitativne strukture troskova i svrstavanje preduzeca u jednu od ovih
kategorija zavisi od dejstva sljedecih faktora (Petkovi¢, 2006, p. 67):

a. vrsta djelatnosti kojom se bavi preduzece i poloZaj preduzecéa u lancu reprodukcije
(dobavljac, proizvodac poluproizvoda, proizvodac itd.)

b. proizvodni portfolio, to jest asortiman proizvodnje,

C. broj i struktura zaposlenih,

d. veli¢ina preduzeca,

e. stepen tehnicke opremljenosti i drugi.

U zavisnosti od poloZaja preduzeca u lancu reprodukcije, kvantitativna struktura
troSkova formira se pod dejstvom velikog broja faktora. Svako preduzece, ukoliko ga
posmatramo sa sistemskog aspekta, jeste slozeni sistem sastavljen od nekoliko
podsistema (prirodni, tehnicki, organizacioni podsistemi). Preduzece funkcioniSe
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sadejstvom i uticajem velikog broja stejkholdera, od kojih su neki unutrasnji, a drugi su
spoljni, i dolaze iz okruZenja preduzeca. Svako preduzece se na trZiStu pojavljuje i kao
kupac i kao prodavac. Bez obzira na to u kojoj fazi reprodukcije se nalazi, menadZment
¢e usmjeravati sve svoje organizacione napore ka Sto ekonomicnijem organizovanju
proizvodnog procesa, koji podrazumijeva efikasno kombinovanje inputa, to jest
ogranicenih ulaznih resursa i dobijanje outputa, to jest proizvoda koji ¢e svojim
kvalitetom zadovoljiti potrebe sljedeceg u lancu reprodukcije, uz ostvarivanje profita.

U zavisnosti od toga na kojem mjestu u lancu reprodukcije se nalazi preduzece, kao i od
drugih relevantnih faktora, kao Sto su vrsta djelatnosti, broj i struktura zaposlenih,
stepen tehniCke opremljenosti preduzeca, tehnicki instalisani kapaciteti, zavisic¢e i
kvantitativna struktura troskova. Preduzeca koja se bave ekstraktivnom industrijom, to
jest primarnom industrijom, imaju najuzi kompleks veza sa svojim okruZenjem.
Preduzeca sljedete faze imaju Siri kompleks veza sa svojim okruZenjem, a to su
preduzeca koja se bave proizvodnjom sredstava za proizvodnju (sredstva za rad i
predmeti rada, polufabrikati i obradene sirovine). Preradivaci i proizvodaci robe Siroke
potroSnje imaju joS kompleksniji odnos sa okruzZenjem koji zahtijeva strateski pristup
trziSnom komuniciranju. Ukoliko ovdje dodamo i preduzeca iz oblasti usluga i sektora
informacionih tehnologija, kompleksnost medusobnih veza se jos viSe uvecava.

Najvecu Sansu za dugoroc¢ni rast i razvoj na trzistu, po misljenu Druckera (1991), imaju
preduzeca koja su posvelena razvoju preduzetniStva i permanentnim inovacijama.
Preduzeca koja su spremna da se mijenjaju kada im ide najbolje, osudena su na
dugoroc¢ni uspjeh. Ali tako neSto podrazumijeva i dinami¢nu promjenu strukture
ulaganja i troSkova. Povecavaju se ulaganju u istraZivanje trzista, u naucna istraZivanja i
razvoj, marketing. Sve ove promjene razli¢ito uticu na ekonomiju preduze¢a u raznim
grupacijama, i ne postoji uniformisani model ponasanja preduzetnika i menadzera koji
Zele da vode svoja preduzeca na putu uspjeha. Kod svake grupacije preduzeca, djeluju
razliciti faktori na strukturu troSkova.

5.9. Kvantitativna struktura troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u
sredstva za rad

Preduzeca koja imaju velika ulaganja u sredstva za rad moraju voditi takvu dugoro¢nu
poslovnu politiku koja ¢e obezbijediti pokrivanje fiksnih troSkova iz poslovnog
rezultata, uz naravno, pokrivanje i varijabilne komponente troskova, koja nije
dominiraju¢a u strukturi ukupnih troskova. Kod takvih preduze¢a menadZment mora
obezbijediti stalnu prisutnost na trzistu i dovoljan obim prodaje, posSto takva preduzeca
kod kojih fiksni troskovi prevladavaju u strukturi ukupnih troskova, nisu fleksibilna na
ozbiljnija pomjeranja traznje. Primjer su velika drzavna preduzeca u Bosni i Hercegovini
koja ne rade godinama, Sto zbog ratnih dejstava, zastarjele tehnologije, ali i zbog gubitka
trzista.

Takva preduzeca su imala velika ulaganja u sredstva za rad, sto izmedu ostalog
oteZava njihovu efikasnu privatizaciju, jer pokretanje takvih preduzeca
podrazumijeva modernizaciju postoje¢ih postrojenja i dodatne fiksne troskove
(Petkovic¢, 2006, p. 69).
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Fiksni troSkovi, a posebno troSkovi sredstava za rad koji kod proizvodnih industrijskih
preduzeca prevladavaju u strukturi samih fiksnih troskova, jesu neophodni troSkovi
pripreme i proizvodne realizacije dugoro¢nog karaktera. Po svojoj dinamici, ovi
troSkovi su dugorocni, jer vijek trajanja sredstava za rad je veci od jedne godine, a kod
nekih infrastrukturnih objekata, kao $to su brane u hidroakumulacijama, i do nekoliko
decenija.

Njihova osnovna karakteristika je nepromjenljivost, to jest konstantnost u apsolutnom
iznosu, ali i degresivnost po jedinici proizvoda. Upravo degresija fiksnih troskova po
jedinici proizvoda obezbjeduje konkurentsku nadmo¢ nad malim i srednjim

preduzecima, ¢iji je kapacitet po nekoliko puta manji od kapaciteta velikih preduzeca.

Ta nadmo¢ dolazi do izraZaja ukoliko se instalisani kapacitet takvih preduzeca u
potpunosti koristi, na optimalnom nivou.

Kako velike masine, sa velikom proizvodnom sposobnoscu, proizvode sa najniZim
troskovima po jedinici proizvoda kada se optimalno koriste, to jest kada se njihov
instalisani kapacitet koristi sa 80-85%, preduzeca moraju nastojati da dostignu
takav stepen koriscenja velikih masina i agregata (Perovi¢, 1964, p. 181).

Medutim, velika preduzeca su nefleksibilna i rizicna sa aspekta velikih pomjeranja
trzisSne traZnje. Ukoliko menadZment takvih preduzeca ne vodi racuna o neprekidnoj
borbi za kupce svojih proizvoda, kroz neprestana poboljSanja postojeeg asortimana,
inovacije i plasiranje totalno novih proizvoda, dolaze u zonu rizika smanjivanja
potraznje, Sto neminovno dovodi do smanjenja obima proizvodnje, remanentnosti
troskova i povecanja cijene koStanja. Zbog ovih ¢injenica MSP imaju odredene prednosti
za vrijeme turbulentnih trZiSnih deSavanja.

Vodenje dugoroctne poslovne politike, uz stalno zadovoljavanje uocenih potreba na
trzistu i nametanju novih potreba je neprestana borba za pravilno dimenzioniranje i
proSirivanje kapaciteta, uz optimalno koriS¢enje Kkapaciteta koje omogucava
najpovoljniju razliku izmedu cijene koStanja i prodajne cijene po jedinici proizvoda.
Brojni su faktori koji uticu na visinu fiksnih troskova, koji najceS¢e djeluju kombinovano
na kretanje fiksnih troskova.

5.9.1. Faktori strukture troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u
sredstva za rad

Preduzeca koja su dobro tehnicki opremljena, sa velikim brojem masina, instalacija,
postrojenja i opreme uopSte, u strukturi svojih troSkova imaju dominantnu fiksnu
komponentu. Faktori koji opredjeljuju formiranje takve strukture troskova su sljedeci
(Petkovi¢, 2006, p. 71):

(1) Tehnicki sastav osnovnih sredstava

Svako preduzece instaliSe vlastiti proizvodni kapacitet shodno vlastitim iskustvima,
izabranom tehnologijom i raspolozivim finansijskim sredstvima, vlastitim i
pozajmljenim. Izbor strukture i broja osnovnih sredstava, pored uticaja navedenih
faktora, spada i u domen poslovne tajne. Sam izbor osnovnih sredstva, kao osnovna
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pretpostavka za pripremu i otpocCinjanje poslovnog procesa, opredjeljuje i iznos fiksnih
troSkova, ali i vijek trajanja osnovnih sredstava i kvalitet njihovog koriS¢enja.

(2) Cijene sredstava za rad

TrosSkovi sredstava za rad su u funkciji njihove upotrebe, ali i nabavnih cijena koje
vladaju na trziStu sredstava za rad. Nabavna sluzba preduzeca, koje ima ugled, gud vil
(good will, engl. dobra reputacija, prev.aut.) i ekonomiju obima moZe sa viSe uspjesnosti
i po povoljnijim finansijskim uslovima da dode do neophodnih sredstava za rad. Na taj
nacin moguce je uticati i na sniZavanje troskova sredstava za rad.

(3) Politika i troskovni aspekt odrZavanja sredstava za rad

U zavisnosti od stepena istroSenosti osnovnih sredstava i tehnicke specifikacije
proizvodaca sredstva za rad, formiraju se i odnosi u strukturi sredstava za rad, ali i u
strukturi ukupnih troSkova (Kolari¢, 1975, p. 56):

- troskovi amortizacije, kamata, premija osiguranja, koji imaju karakter fiksnih
troskova, a time i najmanju elasti¢nost u odnosu na varijacije obima proizvodnje.

- troSkovi investicionog odrZavanja, koji se djelimi¢no ponasaju kao fiksni, nezavisni od
obima proizvodnje, jer se moraju pojaviti u odredenim intervalima u vijeku trajanja bez
obzira na stepen upotrebe, a djelimi¢no su varijabilni, to jest zavisni od intenziteta
upotrebe sredstava i

- troskovi tekuceg odrZavanja, koji su zavisni od stepena upotrebe sredstava.

Ukoliko je intenzivnija upotreba osnovnih sredstava, pogotovo ukoliko se radi u viSe od
jedne proizvodne smjene, utoliko ¢e se u strukturi ovih troSkova povecati troskovi
investicionog odrZavanja, ali e se uticati i na smanjenje vijeka trajanja osnovnih
sredstava. Ubrzano koriS¢enje ¢e smanjiti vijek trajanja osnovnih sredstava i omogucditi
brZu amortizaciju i zamjenu osnovnih sredstava modernijim i produktivnijim.

(4) Izbor i primjena metoda obracuna amortizacije sredstava za rad

Da li ¢e preduzece koristiti vremenski, funkcionalni ili kombinovani sistem amortizacije,
uticace na visinu troskova sredstava za rad u odnosu na stepen njihovog koriSéenja. Kod
primjene ravnomjerne ili konstantne vremenske amortizacije, bez obzira na stvarni
stepen KkoriS¢enja osnovnih sredstava, iznos amortizacije ¢e biti fiksan. Ukoliko se
odabere metod progresivne ili degresivne vremenske amortizacije, uceSce troskova
amortizacije bi¢e vece ili manje u uzastopnim sukcesivnim periodima, bez obzira na
obim proizvodnje. Primjenom sistema funkcionalne amortizacije troskovi sredstava za
rad dobijaju Kkarakteristike varijabilnih troSkova, ¢ime se u potpunosti mijenja
kvantitativna struktura troskova, optimalni kapacitet i pomjera se tacka ekonomicnosti
na nizZe procente kKoris¢enja kapaciteta.

(5) Raspored sredstava za rad sa aspekta produktivnosti i troskova
Raspored osnovnih sredstava je jako vazan faktor produktivnosti rada, a samim tim i

strukture troSkova. ,Produktivnost je nacelo ili zahtjev da se proizvede sto vise jedinica
proizvoda u jedinici vremena“ (Berberovic et al., 1999, p. 24). Ako je raspored sredstava
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za rad formiran na nacin da ne prati logicke korake u procesu proizvodnje, dolazice do
takozvanih uskih grla u proizvodnji, nepotrebnog praznog hoda u radu masina, Sto ce
dovesti do manje proizvedene koli¢ine proizvoda, troskova neiskoriS¢enih kapaciteta i
povecanja cijene koStanja.

(6) Organizacioni tip proizvodnje

Organizacioni tip proizvodnje u preduzecima intenzivnim po sredstvima za rad djeluje
kao faktor visine i strukture troskova trostruko (Kolari¢, 1975, p. 57):

(a) kroz tehnicku strukturu sredstava;
(b) kroz uslove njihovog koris¢enja;
(c) kroz elasti¢nost prilagodavanja kapaciteta.

Tehnicka struktura je razli¢ita kod pogonske i linijske proizvodnje. Kod pogonske
proizvodnje masSine su specijalizovane i postavljene prema slijedu tehnoloskih
operacija, a u linijskoj proizvodnji su grupisane prema srodnosti. Zbog vece
koncentracije masina u linijskoj proizvodnji, kod optimalnog koriS¢enja kapaciteta, zbog
povecane produktivnosti niZi su troskovi po jedinici proizvoda nego u slucaju pogonske
proizvodnje. Ako poredimo pojedinacnu, serijsku, masovnu i automatizovanu
proizvodnju, struktura sredstava za rad, a samim tim i troSkovi su razli¢iti. U
pojedinacnoj proizvodnji, maSine su univerzalne, a u serijskoj i masovnoj proizvodnji su
specijalizovane. Koris¢enje masina u serijskoj, a posebno u automatizovanoj proizvodnji
podrazumijeva kontrolnu ulogu radne snage, a produktivnost je znatno veca nego u
slucaju pojedinacne proizvodnje, Sto neminovno dovodi do vece degresije fiksnih
troskova po jedinici proizvoda na viSim procentima koris¢enja kapaciteta.

Elasti¢nost prilagodavanja kapaciteta traznji je razli¢ita po pojedinim organizacionim
oblicima proizvodnje. Najveca je kod pojedinacne proizvodnje, dok je kod masovne i
automatizovane proizvodnje gotovo ravna nuli. Sve to uti¢e na strukturu troSkova,
pogotovo neiskoriS¢enost proizvodnih kapaciteta koji na viSim stepenima
organizacionog tipa proizvodnje izazivaju i vece troSkove neiskori$¢enih kapaciteta, a
samim tim i vecu cijenu kostanja.

5.10. Kvantitativna struktura troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u
materijal

Preduzeca koja u strukturi vlastitih troSkova imaju dominantnu komponentu troskova
materijala, vode sasvim drugaciju poslovnu politiku od preduzeta sa dominantnim
fiksnim troskovima. TroSkovi materijala su u odnosu na varijacije obima proizvodnje
proporcionalni, ali mogu biti i degresivni i progresivni. Osnovna karakteristika ovih
troSkova je njihova varijabilnost i postojanje u slucaju kada se odvija proizvodnja. Kada
nema proizvodnje, u strukturi ukupnih troskova i dalje postoje fiksni troskovi, to jest
neminovni troskovi poslovne pripreme.

TroSkovi materijala su u funkciji fizickih utro$aka materijala, ali i njihove nabavne cijene
(Berberovic¢ et al., 1999). Stoga se mjere poslovne politike usmjerene na racionalizaciju
ovih troSkova odnose na dvostruko djelovanje: na svodenje utroSaka materijala na nivo
objektivno uslovljenih utroSaka i minimiziranje nabavne cijene materijala. To
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minimiziranje cijene nabavke materijala ima svoje granice, a to je minimum kvaliteta
propisanog tehnoloSkom recepturom.

Cesto nabavne sluzbe preduzeca, pogotovo javnih korporacija, najboljom nabavkom
smatraju najjeftiniju nabavku. Medutim, pogotovo primjenom koncepta menadZmenta
totalnog kvaliteta, preporucuje se nabavljanje kvalitetnog materijala, makar i skupljeg,
koje bi omogucilo odvijanje procesa proizvodnje bez zastoja i ugroZavanja rada
sredstava za rad. Bolji kvalitet materijala moZe da smanji ukupne troSkove kod
proizvodnje sa minimalnim Skartom i neprekidnim radom sredstava za rad u
predvidenom vremenu.

Preduzeca intenzivna sa ulaganjem u materijal imaju tacku ekonomicnosti na niZim
procentima koriS¢enja kapaciteta, ve¢u marzu sigurnosti i mogucnosti ostvarenja veceg
profita povecanjem proizvodnje i prodaje. Ali to povecanje ne moze i¢i iznad optimalnog
kapaciteta. Prelaskom iz zone optimalnosti u zonu progresije, $to se deSava na niZzem
obimu proizvodnje nego kod preduzeca sa intenzivnim ulaganjima u sredstva za rad,
dolazi do izrazaja progresija troSkova materijala koja nadvladava degresiju fiksnih
troSkova koja slabi u zoni progresije.

To znaci da prelazak iz zone optimalnosti u zonu progresije kod takvih preduzeca
izaziva brZi rast trosSkova od porasta obima proizvodnje, Sto uslovljava i pojavu gornje
tacke ekonomicnosti na niZem obimu proizvodnje, nego Sto je to slucaj kod preduzeca sa
intenzivnim ulaganjem u sredstva za rad.

5.10.1.Faktori strukture troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u
materijal

Faktori koji uticu na strukturu troSkova materijala u preduzeéima intenzivnim sa
ulaganjem u materijal, djeluju trostruko na troskove materijala (Petkovi¢, 2006, p. 75):

- kroz kolicinsko trosenje materijala,
- kroz cijene materijala na trZistu i
- kroz kvalitet materijala.

FiziCko troSenje materijala je neophodan preduslov za prenoSenje vrijednosti materijala
na poluproizvod ili gotovi proizvod. Osnovna karakteristika takvog trosenja je potpuno
gubljenje upotrebnih svojstava materijala koja se prenose na novi poluproizvod ili
gotovi proizvod. Tako fizicki utroSen materijal nema viSe upotrebnih svojstava niti
vlastite vrijednosti.

Sam C¢in fizickog troSenja materijala nije nikakav gubitak, ukoliko se cijela upotrebna
vrijednost prenese na proizvod, i naravno ukoliko se proizvod realizuje na trzistu. Ali
svakako za preduzece je gubitak, ukoliko se materijal u potpunosti ne utrosi, to jest ne
prenese dio svoje vrijednosti. Nepotrebni utroSci materijala izazvani dejstvom
subjektivnih faktora se izrazavaju kroz skart, kalo i rastur.

Svako preduzece, primjenom naucnog, iskustvenog metoda ili najceS¢e kombinovanim
metodom mora postaviti objektivne normative utroSaka materijala. Svako odstupanje
utroska materijala od normativa se mora analizirati i moraju se traZiti uzroci tih
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odstupanja. Istocna, japanska filozofija menadZmenta ide toliko duboko u detalje
troSkovne politike, na nacin da organizuju nabavku materijala prema principu dZast in
tajm. Materijal stiZe u tano ugovoreno vrijeme u proizvodne hale, Cime se izbjegavaju
troSkovi skladiStenja i internog transporta. Princip menadZmenta totalnog kvaliteta tezi
zero defektu, to jest potpunom eliminisanju nepotrebnih troSkova materijala.

Do odstupanja u troSenju materijala moze doci i zbog veleg intenziteta rada, posebno
ukoliko su normativi uc¢inka postavljeni nerealno visoko, a proizvodni radnici plac¢eni po
ucinku. Zbog kratkih ugovornih rokova i velikog pritiska na proizvodne radnike, sasvim
je realno ocekivati poveCanje nepotrebnih utroSaka, nepravilnog manipulisanja
materijalom, ali i nezainteresovano$¢u radnika za racionalno troSenje materijala.
Nepotrebni troSkovi materijala se javljaju i kod predugog i neadekvatnog skladiStenja
materijala. Zbog neadekvatnih uslova skladiStenja, kao $to su neadekvatna temperatura,
visok procenat vlage, neadekvatno osvjetljenje, do¢i ¢e do propadanja dijela materijala
Sto direktno opterecuje troskove.

Cijene materijala, ali i politika nabavki izrazena kroz ucestalost i koli¢inu nabavki
znacajno utice na variranje troSkova materijala. Kao Sto je to objasnjeno i u slucaju
organizovanja nabavke sredstava za rad, kod nabavke materijala znacajnu ulogu igraju
faktori kao Sto su reputacija preduzeca koje vrsi nabavku, kvalifikaciona osposobljenost
nabavne sluzbe, stepen rizika poslovanja sa doti¢nim preduzecem, itd.

Kvalitet materijala ima dvostruki uticaj na troskove proizvodnje (ibid., p. 77):

- direktno kroz troskove nabavke materijala,
- indirektno na ukupne troskove.

Nekvalitetan, a ujedno jeftin materijal moZe izazvati nepotrebne troskove zastoja
proizvodnje, pa ¢ak i ugroziti funkcionisanje sredstava za rad, Sto moZe dovesti do kvara,
pa ¢ak i loma pojedinih dijelova opreme. S druge strane, ukoliko se to ne desi, a $to je i
Cest slucaj, moZemo ocekivati da ¢e se uticaj materijala slabijeg kvaliteta osjecati u
kvalitetu finalnog proizvoda. TrZiSte koje ima istancani ukus za kvalitet moZe da kazni
takvog proizvodaCa smanjenjem traZnje i kupovine doti¢nih proizvoda. Naravno, ne
moZemo cijeli taj proces posmatrati kroz dejstvo ogranic¢enih faktora i jednostrane
politike, ve¢ kroz prizmu odgovora promjene ostalih elemenata marketing miksa koje na
kraju i uticu na formiranje strukture ukupnih troskova.

5.11. Kvantitativna struktura troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u
radnu snagu

Preduzeca koja su intenzivna sa ulaganjem u radnu snagu, najcesce u sli¢noj proporeciji
imaju i ulaganja u materijal, a skromnija ulaganja u sredstva za rad.

Tipican primjer su preduzeéa koja proizvode tekstilnu konfekciju, ali i prema
Mellerowitzu (1973), preduzeca iz sljedecih oblasti: rudarstvo sa 43% ucesca
troskova radne snage, industrija fine keramike sa 32%, opticka industrija sa 27%
(Kolari¢, 1975, p. 66).
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Pored izrazito velikog procenta troSkova radne snage, u strukturi ukupnih troSkova
posebno mjesto zauzimaju relativno-fiksni troskovi. Tekstilna industrija je izrazito
fleksibilna sa malim ulaganjima u opremu, pod uticajem velikih sezonskih oscilacija,
posebno ukoliko se radi o odjevnim artiklima koji su pod uticajem regularnih modnih
promjena. Cesto se javlja potreba za uvodenje dodatnih smjena, uposljavanje nove radne
snage, konstantne promjene u proizvodnim zahtjevima, Sto Cesto dovodi do
preopterecenja kapaciteta i zaposlenih. Takva preduzeca moraju imati izuzetno obucen
proizvodni radni potencijal, motivisan za rad pod stresom od tijesnih rokova isporuke i
koji je dobro placen. Nazalost, to kod nas nije slucaj i radna snaga je veoma slabo
placena, Sto sa druge strane otvara mogucénost stranih ulaganja.

Osnovna karakteristika troSkova radne snage je varijabilnost. Kao i kod troskova
materijala, ti troSkovi su najceS¢e proporcionalnog karaktera, ali mogu prelaziti i u
degresiju i progresiju. Cilj poslovne politike menadZmenta takvih preduzeca je da drze
troskove u zoni degresije i da ih pribliZe zoni optimalnosti. TroSkovi radne snage djeluju
na dinamiku ukupnih troskova utoliko jace, ukoliko je njihovo uces¢e u strukturi
ukupnih troSkova vece.

5.11.1.Faktori strukture troskova u proizvodnji sa intenzivnim ulaganjem u radnu
snagu

Faktori koji uticu na dinamiku troSkova radne snage, a samim tim i na strukturu ukupnih
troskova kod preduzeca intenzivnih ulaganjem u radnu snagu su (Petkovi¢, 2006, p. 79):

(1) Visina plata zaposlenih

Plate su vrijednosni izraz utrosaka radne snage. Radna snaga, ili kako je u vecini
razvijenih zemalja svijeta danas nazivaju: ljudski potencijal, jeste jedini element
proizvodnje koji daje viSe nego Sto se uloZi u njega, a ne moZe se potrositi na nacin kao
Sto je to slucaj sa preostala dva elementa. Sa aspekta vlasnika kapitala, plate su troSak.
Visoke plate povecavaju ukupne troskove, a niske plate smanjuju direktno troskove
radne snage, ali ne i ukupne troSkove. Kao izuzetno snazan motivator, plate uticu na
motivisanost zaposlenih, njihovu angaZovanost i posvecenost zajedni¢kim ciljevima
preduzeca. Potcijenjena radna snaga moZe negativnho da se odnosi prema imovini
preduzeca, da manipuliSe neracionalno materijalom i da generalno uti¢e na kvalitet
finalnog proizvoda. Pored svih ostalih faktora, stepen razvijenosti zemlje i drusStveno-
politicki sistem takode uticu indirektno na formiranje plata, a samim tim i na troskove
preduzeca.

(2) Sistem obracuna plata

Pored visine plata, na motivaciju i radne rezultate, ali i na ukupne troskove utice i sistem
po kome se obracunavaju plate. Postoje dva sistema obracuna plata:

= vremenski sistem i
= sistem prema ucinku.

Kod prvog sistema, iznos plata ¢e biti fiksan bez obzira na radne rezultate. Drugi sistem
pretvara troskove radne snage u varijabilne troSkove. Prednosti i nedostaci oba sistema
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se izuCavaju u menadZzmentu ljudskog potencijala. Ono Sto je ovdje bitno istaci jeste
Cinjenica da drugi sistem obezbjeduje vecu elasticnost prilagodavanja promjenama
obima proizvodnje, dok je prvi sistem na to indiferentan.

(3) Produktivnost rada

Produktivnost rada predstavlja jednu od osnovnih mogucnosti za sniZavanje troSkova
radne snage. Procesni reinZenjering sa ciljem Sto boljeg iskoriS¢enja plac¢enog radnog
vremena i radne snage, kao direktnu posljedicu treba da ima povecanje proizvodnje u
jedinici vremena i sniZavanje troSkova praznog hoda. Povecanjem produktivnosti
povecava se i masa troSkova radne snage, masa troSkova materijala.

Fiksni troSkovi ostaju nepromijenjeni. Preduzeca intenzivna ulaganjem u radnu snagu i
materijal ne mogu ocekivati pozitivne efekte degresije fiksnih troSkova, jer je ta
komponenta ukupnih troSkova mala. Stoga povecanje produktivnosti kod ovakvih
preduzeca ¢e dati puni efekat ukoliko se troSkovi radne snage budu drzali u zonama
degresije i proporcionalnosti.

(4) Ekstenzivnost proizvodnje

Osnovna Kkarakteristika preduzeca intenzivnih ulaganjem u radnu snagu je njihova
prilagodljivost trZiSnim potrebama uz relativno mala ulaganja koja izazivaju relativno-
fiksne troSkove.

Ukoliko to traznja zahtijeva, bez vec¢ih potresa takva preduzeca povecavaju broj radnika,
broj smjena, uvode sezonsku radnu snagu, nove asortimane, ali to rade i u suprotnom
smjeru, uz manju remanentnost troSkova, nego Sto je to slucaj kod preduzeca
intenzivnih ulaganjem u sredstva za rad. Ako se povecava broj radnika u istom radnom
vremenu, struktura troSkova se mijenja u smislu povecanja troskova radne snage, uz istu
proporciju povecanja troSkova materijala. Time se povecava ucesce varijabilnih troskova
u strukturi ukupnih troskova. Ukoliko se zadrzi broj radnika, a poveca broj radnih dana,
kao Sto su rad subotama i nedjeljama ili praznicima, troSkovi postojec¢e radne snage c¢e
preci u progresiju.

(5) Kvantitativni i kvalitativni sastav zaposlenih

Kvantitativni i kvalitativni sastav radnog kolektiva mora teZiti optimumu, to jest sastav
radne snage mora biti kvalitativno, kvantitativno i vremenski uskladen sa kapacitetom i
ciljem poslovanja. Svako odstupanje od optimalnog sastava radnog kolektiva dovodi do
nepotrebnog povecanja troskova radne snage.

5.12. Granicni troskovi i poslovna politika preduzeca

Vodenje poslovne politike podrazumijeva donoSenje poslovnih odluka. Svaka poslovna
odluka, a posebno odluke strateskog karaktera mogu da ostave dugoroc¢ne posljedice na
poslovanje, rast i razvoj preduzeca. Posebno je znacajno napraviti distinkciju izmedu
poslovnog odlucivanja u kratkom i dugom roku. Zbog velike neizvjesnosti,
asimetri¢nosti u pristupu informacijama i turbulentnosti na trziStima danasnjice, sve
viSe je odluka koje se moraju donositi brzo i u kratkom roku. Zbog tih Cinjenica, od
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velikog znacaja za preduzetnike i menadZere je da znaju da prate dinamiku troskova i
opravdanost pojedinih poslovnih poteza, kao Sto su odluke o povecanju ili smanjenju
obima proizvodnje, odluke o dodatnom zaposljavanju, povecanju ili smanjenju prodajnih
cijena, i sli€no. Analiza marginalnih ili grani¢nih troSkova nam omogucava da posljedice
takvih odluka budu sa pozitivnijim ishodom za donosioce odluke i sa visokom
vjerovatnocom izvjesnosti.

5.13. Pojam granicnih troskova

[zraz granicni troSkovi ima u ekonomskoj nauci dva sasvim razliita znacenja. U prvom
slucaju, kojim se ovdje neCemo baviti, taj izraz sluZi da se oznace troSkovi takozvanih
grani¢nih preduzeca. To su preduzeca s najmanjom proizvodnoS$¢u i s najslabijom
ekonomicnoS$c¢u poslovanja, ali su, medutim, i ona jo$ potrebna za podmirivanje ukupne
plateZno sposobne traZnje za proizvodima, jer su tehnicki kapaciteti drugih
produktivnijih i ekonomicnijih preduzeca jos nedovoljni. Grani¢na preduzeca u oblasti,
odnosno privrednoj grani kojoj pripadaju, imaju najvise troskove po jedinici proizvoda
koje izraduju, jer rade uz najnepovoljnije uslove (Majcen, 1976). Medutim, zahvaljujuci
dovoljnoj traZnji za odnosnim proizvodima, i ta preduzeca s najveé¢im troSkovima i,
prema tome, s najviSom individualnom cijenom koStanja, jo§ mogu prodavati svoje
proizvode i ¢ak ostvarivati pozitivne finansijske rezultate.

Budu¢i da su prodajne cijene na trzistu za veéinu proizvodaca uglavnom ujednacene,
razumljivo je da ¢e ekonomicnija i produktivnija preduzeéa moci ostvarivati i vece
finansijske rezultate (ekstra dobitke). Prema drugom znacenju izraz ,granicni troskovi
oznacava iznos za koji se mijenjaju ukupni troskovi preduzeca kada se njegova
proizvodnja, odnosno prodaja poveéa za jednu novu kolicinsku jedinicu” (Babi¢, 1973, p.
346). Prema tome, grani¢ni trosSkovi pokazuju za koliko su porasli ukupni troskovi kada
se uz stanovitu koli¢inu proizvoda ova poveca za jos neku sasvim malu kolic¢inu. Kao Sto
je poznato, to nisu prosjec¢ni tro$kovi, nego samo onaj viSak troskova koji ne bi bio ni
nastao da je izostala proizvodnja odnosne posljednje koli¢inske jedinice. Proizvodnja te
posljednje jedinice izazvala je stanovite dopunske troskove, pa izraz grani¢ni troSkovi
sluZi da oznaci upravo te dopunske troskove.

Za razliku od prosjecnih troskova, koji vaZe za svaku jedinicu aktivnosti, od nultog
do punog stepena zaposlenosti preduzeéa ili organizacionog dijela, marginalni
troskovi vaZe samo za posljednju jedinicu aktivnosti koju dodajemo ili oduzimamo
od prethodno dostignutog obima aktivnosti (Stevanovi¢, 2007, p. 44).

Danasnja se industrija odlikuje visokim investicionim ulaganjima u svrhu modernizacije,
koja je rezultat stalnog napretka nauke, tehnike i tehnologije. Prema tome, moderna
proizvodnja koja se bazira na visokim ulaganjima neprekidna je borba za ostvarenje
visokog stepena iskoriS¢enja kapaciteta. Danasnji preduzetnik mora razmisljati o
problemu troSkova u dugorocnoj poslovnoj politici, na jedan, a u kratkoro¢noj politici,
na drugi nacin. U dugorocnoj poslovnoj politici investicionih ulaganja u prvom je redu
vazno utvrditi (Petkovi¢, 2006, p. 95):

1. Iznos potrebnog investicionog ulaganja;
2. Zadovoljenje trZisne traZnje, to jest mogucnost plasmana proizvoda
i usluga;
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3. Uz koje se iskoriscenje kapaciteta postiZze pokrice fiksnih troskova
nastalih koris¢enjem instalisanih kapaciteta?
Posto su kapaciteti instalisani, preduzetnika bi trebalo da zanima:
a) da li su instalisani kapaciteti iskoris¢eni i
b) koliko iznose varijabilni troskovi?

Ako je preduzece ostvarilo minimalno iskoriS¢enje kapaciteta, kod kojeg je doslo do
pokri¢a fiksnih troskova, tada preduzetniku ostaje joS jedna briga, a to su varijabilni
troskovi. Ta briga o kretanju varijabilnih troSkova, zapravo je i osnovna briga
preduzetnika u kratkoroc¢noj poslovnoj politici, jer varijabilni troSkovi nastaju kao
posljedica izrade proizvoda i obavljanja usluga. Svaki preduzetnik mora u svako vrijeme
i kod svakog stepena iskoriS¢enja kapaciteta znati visinu i ponaSanje varijabilnih
trosSkova. , Grani¢ni troskovi su prosjecni varijabilni troskovi izazvani u posljednjem sloju
proizvodnje, to jest troskovi izazvani posljednjim porastom kolicine proizvoda” (Majcen,
1976, p. 92). Drugim rije¢ima, grani¢ni troSkovi su prosjecni varijabilni troskovi
posljednjeg sloja, dok su prosjecni varijabilni troSkovi prosjek varijabilnih troSkova u
svim slojevima.

Granicni troskovi oznacavaju dodatne troskove proizvodnje jedne dodatne jedinice
proizvoda. Recimo da neko preduzece proizvodi 1 000 cvrstih diskova uz ukupni
trosak od 10 000 $. Ako su ukupni troskovi proizvodnje 1 001 diska 10 015 USS$,
tada su grani¢ni troskovi za 1 001. (hiljadu prvi) disk 15US$ (Samuelson i
Nordhaus, 1992, p. 120). Racionalno odlucivanje zahtijeva suceljavanje troskova i
koristi koje to dodavanje ili oduzimanje donosi. A to su marginalni troskovi i
marginalne koristi od promjene. Njih prosjecne vrijednosti ne mogu zamijeniti zato
Sto ima troskova i koristi koje se ne mijenjaju usljed promjene obima aktivnosti
(Stevanovi¢, 2007, p. 44).

Zbog toga su granicni troSkovi izuzetno znacajni u kratkoroc€noj analizi, u kojoj ima
smisla dijeliti troskove na varijabilne i fiksne.

5.14. Teorija granicnih troskova i poslovna politika

U vezi s pojmom grani¢nih troSkova izgradena je i posebna teorija, teorija grani¢nih
troskova koju su prvi lansirali predstavnici neoklasi¢ne skole. Misao od koje ona danas
polazi jeste ta da su Zivot, djelovanje i poslovanje preduzeca uslovljeni vodenjem dviju
posebnih razlicitih vrsta poslovne politike, jednom koja ima na umu neki drugi rok, i
drugom kratkorocnom koja se stara o svakodnevnim poslovima preduzeca, o tekucoj
proizvodnji, teku¢im nabavkama, teku¢im prodajamai sli¢no.

Osnivanje preduzeca, njegovo eventualno proSirivanje i stvaranje potrebnih opsStih
preduslova koji predstavljaju bazu na kojoj se onda moZe odvijati i redovno tekuce,
svakidaSnje poslovanje, javljaju se kao ostvarenje dugoro¢ne poslovne politike.
Stvaranje te baze na kojoj ¢e se odvijati redovna proizvodnja i drugi teku¢i poslovi vrsi
se pribavljanjem potrebnih prostorija i odgovarajuc¢ih sredstava za rad, postavljanjem
rukovodeceg kadra i raznovrsnog tehnic¢kog osoblja za vodenje pogona, za obavljanje
finansijskog poslovanja, za prodaju i sli¢cno. Kao jedan od rezultata dugorocne poslovne
politike koji se ne mogu izbjeci, javljaju se fiksni troskovi.
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Kratkorocna poslovna politika preduzeca odnosi se na pitanja koja su u vezi sa tekuc¢om
proizvodnjom, s teku¢om prodajom i drugim teku¢im poslovima preduzeca. U vezi sa
vodenjem kratkorocne poslovne politike preduzeca i izvrSavanjem zadataka koje ona
postavlja, takode se javljaju troSkovi, ali ne fiksni, nego promjenljivi, odnosno varijabilni.
Bududi da se fiksni i varijabilni troskovi javljaju kao rezultat vodenja dviju poslovnih
politika, oCigledno je da bi mijeSanje jednih sa drugima onemogucilo mjerenje posebne
uspjesnosti svake od politika. Takvim mijeSanjem bi bilo oteZano i poredenje uspjeha pri
razli¢itim stepenima zaposlenosti, jer je pri mijenjanju stepena zaposlenosti i kretanje i
fiksnih i varijabilnih troskova razlicito (Petkovi¢, 2006).

Svaki porast obima proizvodnje u okviru datog kapaciteta, kao Sto je to refeno u
prethodnim poglavljima, uslovljava i pojavu odredenog iznosa troSkova. Takav iznos
troskova, uslovljen dodatnom proizvodnjom, posmatrano u odnosu na dati stepen
koriS¢enja kapaciteta, predstavlja marginalne troskove. Ovako posmatran prirast
troskova izmedu dva stepena koris¢enja kapaciteta uslovljen je ponasanjem pojedinih
komponenti troSkova. Kako se javljaju u funkciji razlike dvaju stepena koriS¢enja
kapaciteta, oni se nazivaju jos i diferencijalnim troskovima.

Teorija marginalnih troskova zasniva se na podjeli troskova prema:
-njihovoj uslovljenosti kapacitetom,

-organizacionom strukturom njegovog korisc¢enja i

- ostvarenim obimom proizvodnje.

Sve krive troskova, pa tako i kriva grani¢nih troskova MC (MC - marginal costs, engl.) se
mogu izvesti iz krive ukupnih troSkova (Samuelson i Nordhaus, 1992), $Sto moZemo
vidjeti iz slike 3.22.
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(a) Ukupni, fiksni i varijabilni troskovi (TC, VC i FC)
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(a) Ukupni troskovi se sastoje iz fiksnih i varijabilnih troskova

(b) Plava kriva grani¢nih troskova MC najprije opada. Tri krive prosjecnih troskova
na (b) se izracunavaju dijeljenjem ukupnih fiksnih i varijabilnih troskova koli¢inom
proizvodnje

AC=TC/q AVC=VC/QiAFC =FC/Q. Uocite da MC sije¢e AC u minimumu

Slika 3.22. Sve krive troskova mogu se izvesti iz krive ukupnih troskova
(Izvor: Samuelson i Nordhaus, 1992, p. 123)

S obzirom na ¢injenicu da se savremeno organizovana proizvodnja ne moZe realizovati
bez pripreme izraZene u izgradnji kapaciteta, fiksni troSkovi se kao posljedica te
izgradnje uzimaju kao data veli€ina. Zato svaka nova jedinica proizvoda, pocev od nultog
stepena koriS¢enja kapaciteta, izaziva samo varijabilne troSkove. Na taj nacin, troskovi
koji su izazvani svakom novom jedinicom proizvoda ili novim slojem proizvodnje
predstavljaju troskove diferencije.

Empirijske studije su nasle da za vecinu proizvodnih djelatnosti u kratkom roku
(to jest, kada je kapital fiksan) kao i za poljoprivredu i mnoga mala preduzeca,
krive granicnih trosSkova imaju oblik slova U. Ta kriva u obliku slova U u pocetku
opada, doseZe tacku minimuma i konacno pocinje rasti (Samuelson i Hordhaus,
2000, p. 109).
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PonaSanje marginalnih troSkova, odnosno troSkova diferencije u funkciji dinamike
koriS¢enja kapaciteta moze se i graficki predstaviti kao na sljedecem grafikonu.

A
T

AT

A

Slika 3.23. Dinamika marginalnih troskova u funkciji dinamike obima proizvodnje
(Izvor: Autori)

Ako se iznos troSkova diferencije, odnosno marginalnih troSkova, podijeli brojem
jedinica dodatnog sloja proizvodnje, dobija se veli¢ina grani¢nih troskova. ,Na taj nacin,
granicni troskovi se utvrduju kao kolicnik troskova diferencije i dodatne proizvodnje*
(Nikoli¢ et al., 1996, p. 210).

Kvantitativno izraZavanje troSkova diferencije omogucuje sljede¢i obrazac (oznake za
pojedine kategorije troSkova preuzete su iz Berberovi¢ i Sunji¢-Beus, 1999):

AT =T n-T1=(Tau-Tr) +(Tou-Te) + (Ten- Tei) (2.4.)
iz ¢ega se moZe dobiti sljede¢a jednacina:
AT = ATz + ATp (2.5.)

U prethodnim obrascima veli¢cina AT¢ jednaka je 0, jer su fiksni troSkovi konstantna

veli¢ina, odnosno (Teu - Te1) = 0. IzraCunavanje grani¢nih tro§kova se moZe izvesti po
sljedec¢em obrascu (Berberovic¢ i, 1999, p. 153):

AT = AT7z+ATp+AT(p_£(26)
v AQ AQ

pri cemu je:

AQ=Qu-Q1 (2.7)
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pri Cemu Q predstavlja dodatni obim proizvodnje. Dodatni obim proizvodnje jednak je
razlici obima proizvodnje viSeg stepena koriS¢enja kapaciteta Qi i koliine proizvoda
koja je prethodno ostvarena Q.

Na osnovu poznavanja zakonitosti ponasanja troskova u ukupnom iznosu, kao i njihovih
pojedinih komponenti, moZe se =zakljuCiti da ¢e grani¢ni troSkovi, pri porastu
proizvodnje u zoni degresije, biti niZi od prosjecnih troskova po jedinici proizvoda bilo
zatecenog, bilo novog nivoa proizvodnje. To znaci da ¢e cijena koStanja dodatnog sloja
proizvodnje biti niZa od cijene koStanja proizvoda za obim proizvodnje prije povecanja
stepena koriS¢enja kapaciteta.

Medutim, na odredenom stepenu koriS¢enja kapaciteta dolazi do izjednacCavanja
grani¢nih troSkova (ATq) s prosjecnim troskovima po jedinici proizvoda (Tq). Ovo
izjednacavanje granicnih troskova (AT, ili MC) sa prosjecnim troskovima (Tqili AC, average
costs, engl.) nastaje na nivou optimalnog stepena koris¢enja kapaciteta. Zato se moze i
zakljuciti da je najpovoljniji obim proizvodnje - zona optimalnosti - onaj pri kojem se
izjednacCavaju granicni i prosjecni troskovi.

Granicni troskovi opadaju kada obim proizvodnje raste u okviru zone degresije. Oni su
pri tome uvijek niZi od prosjecnih trosSkova po jedinici proizvoda. Grani¢ni troskovi su
nizi od prosjecnih sve do njihovog izjednacavanja u zoni optimalnog stepena korisc¢enja
kapaciteta. Medutim, grani¢ni troskovi pocinju da rastu u odnosu na svoju najniZu tacku
joS prije porasta obima proizvodnje do zone optimalnosti, odnosno jo$ na gornjem nivou
proizvodnje u zoni degresije. Ponasanje grani¢nih troSkova u poredenju sa razvojem
prosjecnih troskova u funkciji dinamike obima proizvodnje moZze se i graficki predstaviti
kao na slici 3.24.

T A

ATq
Tq

-
%

»
-

ol Q=0T >0 Q

Slika 3.24. Dinamika granicnih i prosjecnih troskova u funkciji dinamike obima
proizvodnje
(Izvor: Autori)

Kako se i vidi na slici 3.24. granicni, kao i prosjecni troSkovi intenzivno rastu u zoni
progresije. Ve¢ od tacke (ili sloja) optimalnog koriS¢enja kapaciteta, granicni troskovi
postaju veci od prosjecnih troskova. To je posljedica pojave progresije, do koje dolazi u
uslovima prenaprezanja organizacije radi potpunog iskoriS¢enja proizvodne mogucnosti
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datog privrednog subjekta. U takvim uslovima dolazi do snaznog rasta relativno-fiksnih
troSkova, koji su u funkciji organizacione strukture koriS¢enja kapaciteta. Naime,
djeluju¢i organizacionim mjerama, koje podrazumijevaju odredena ulaganja radi
otklanjanja subjektivnih slabosti, dati privredni subjekt dolazi u poziciju da pove¢anom
proizvodnjom ne moZe da reprodukuje narasli iznos troSkova uslovljen pripremno-
zavrSnim poslovima radi potpunijeg koriS¢enja kapaciteta. Poznavanje zakonitosti
ponasanja troSkova diferencije, pa prema tome i grani¢nih troSkova, omogucuje
koncipiranje poslovne politike preduzeca koja ¢e voditi racuna o iskoriS¢enju kapaciteta
i donoSenje odluka o povecanju proizvodnje. Na taj nacin se doprinosi povecanju razlike
izmedu prodajne cijene i cijene koStanja i u uslovima pada trziSne cijene. Naime,
prodajne cijene proizvoda odreduju se uglavnom na trzistu, pod dejstvom ponude i
traznje.

Pri utvrdivanju prodajne politike preduzeca, Cija je jedna komponenta i odredivanje
cijene po kojima Ce taj privredni subjekat nuditi svoje proizvode, potrebno je raspolagati
podacima o cijeni koStanja tih proizvoda, odnosno o troSkovima proizvodnje. Zato se i
utvrduju i cijene koStanja proizvoda po pojedinim slojevima obima proizvodnje,
odnosno granicni troskovi.

5.15. Prodajne cijene i granicni troskovi

Za poslovanje preduzeca znacajno je da sve troskove, koji su nastali funkcionisanjem,
naplati od kupaca svojih proizvoda i da pri tome ostvari odredeni iznos akumulacije.
Zavisno od odnosa ponude i traznje, koji su opet rezultat veli¢ine proizvodnje u
pojedinim privrednim granama i potreba drustva za tim proizvodima, trziSte ¢e za
odredene vrste proizvoda priznati viSu, a za neke niZu cijenu. Time se, u stvari, izraZava
drustveno priznanje opravdanosti proizvodnje pojedinih proizvoda.

»,Nastanak teorije grani¢nih troskova uslovljen je potrebom za orijentacijom proizvodaca
na trzistu u vezi sa pitanjem da li povecavati stepen koris¢enja kapaciteta kada trZisne
cijene proizvoda opadaju” (Petkovi¢, 2006, p. 101)? To se posebno odnosi na situacije
kada su trZiSne cijene proizvoda ispod cijene koStanja proizvoda, a privredni subjekt ne
koristi optimalno svoj izgradeni kapacitet. Odgovor na to pitanje dobija se na osnovu
poznavanja zakonitosti ponasanja troskova pri promjeni stepena koriS¢enja kapaciteta.
Povecéana proizvodnja u okviru zone degresije i zone optimalnosti uslovljava grani¢ne
troskove koji su nizi od prosjec¢nih troskova po jedinici proizvoda na zatecenom stepenu
koriS¢enja kapaciteta prije ovog povecanja. Takvo sniZenje cijene koStanja omogucuje da
se i uz snizenje prodajne cijene proizvoda ostvari pozitivan efekat poslovanja, odnosno
akumulacije.

Pri tome se polazi od Cinjenice da svako povecanje proizvodnje ne izaziva u istoj
srazmjeri i porast ukupnih troSkova nego da, posebno u okviru zone degresije, rastu
samo proporcionalni troskovi, i eventualno relativno-fiksni troskovi, jer su fiksni
trosSkovi nepromjenljivi. Zato je i cijena koStanja svakog dodatnog proizvoda ili sloja
proizvodnje jednaka zbiru proporcionalnih i jednog dijela relativno-fiksnih troskova, te
je kod privrednih subjekata sa relativno visokim organskim sastavom elemenata
proizvodnje, znatno niZa od cijene koStanja proizvoda na prethodnom stepenu
koriS¢enja kapaciteta, zbog visokog ucesc¢a fiksne komponente.
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[z prethodnog se moZe izvesti zakljuCak da je svaka prodajna cijena povecane
proizvodnje, koja pokriva grani¢ne troskove i doprinosi pokrivanju jednog dijela fiksnih
troSkova, viSe opravdana, nego da se ne povecava obim proizvodnje, a proizvodi prodaju
po ranije vaZe¢im prodajnim cijenama. Imajuc¢i na umu ove Cinjenice u tekucoj poslovnoj
politici, preduzece moZe biti elasticno u odnosu na svoje postojece kupce i prilagoditi se
novim kupcima, nudeci im svoje proizvode po niZim cijenama. Na toj osnovi mozZe se
razvijati i orijentisati na izvoz proizvoda, ¢ak i na trZiSta sa jacom konkurencijom. Na
osnovu prethodno izloZenog, pri formiranju cijene koStanja grani¢ne proizvodnje i
prosjecne cijene koStanja ukupne proizvodnje nakon povecanja stepena koriScenja
kapaciteta, moZe se voditi elasti¢na prodajna politika. NiZe cijene koStanja omogucuju da
se i pri niZim prodajnim cijenama ostvari odgovarajuci iznos akumulacije. S druge
strane, niZe prodajne cijene, po kojima dati prodajni subjekt nudi svoje proizvode,
obezbjeduju konkurentnu sposobnost i za osvajanje novih trzista u zemlji i inostranstvu.

5.16. Granicni troskovi, tacka ekonomicnosti i optimalni kapacitet

Analiza kretanja granic¢nih i prosje¢nih troskova uz graficki prikaz daje nam jasnu sliku
kriticnih tacaka koriS¢enja kapaciteta, kao Sto su zone degresije, optimalnosti i
progresije, zatim donji i gornji prag ekonomicnosti, te tacku maksimalnog dobitka po
jedinici proizvoda i maksimalnog ukupnog dobitka. Na osnovu hipotetickog primjera
predstavicemo sve navedene kriticne tacke u kretanju troSkova. Na osnovu podataka iz
sljedeceg hipotetickog primjera izracuna¢emo grani¢ne troSkove na svim stepenima
koriS¢enja kapaciteta, a kao kategoriju relevantnu za analizu, odredi¢emo prodajnu
cijenu proizvoda Cq = 3, 200 KM koja ¢€e biti konstantna u kratkom periodu posmatranja.

Tabela 2.3. Kretanje prosjec¢nih i grani¢nih troskova u funkciji koris¢enja

kapaciteta
OBIM PR. Q UKUPNI PROSJECNI TROSKOVI GRANICNI GRANICNI
TROSKOVIT | TROSKOVITq | DIFERENCIJE OBIM PR. TROSKOVI
ILI TC ILI AC AT AQ A TqILI MC
0 40.000 0 0 0 0
20 80.000 4.000 40.000 20 2.000
40 100.000 2.500 20.000 20 1.000
60 150.000 2.500 50.000 20 2.500
80 230.000 2.875 80.000 20 4.000
100 400.000 4.000 110.000 20 5.500

(Izvor: Autori)

Oznake simbola su iste kao i u prethodnim primjerima, s tim da oznake AT, A Q i ATq
oznacavaju (ibid., p.124):

AT - troskovi diferencije;

AQ - dodatni obim proizvodnje i

ATq (ili MC - Marginal Costs, engl.) - granic¢ni troSkovi dodatnog sloja proizvodnje,

ATr+ATp+ AT AT
=TT P2 (28)

AT q= .
Q AQ
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Na osnovu grafickog prikaza moZemo utvrditi kriti¢ne tacke koriS¢enja kapaciteta.

A

6000 —

5000 —

4000 —

3000 —

2000 —

1000 —

Prosjec¢ni troskovi AC i grani¢ni troskovi MC

Koli¢ina

Slika 3.25. Kriticne tacke koris¢enja kapaciteta
(Izvor: Petkovi¢, 2006, p. 105)

Tacka A - predstavlja tacku presjeka prosjecnih troskova, to jest cijene kostanja Tq ili AC
sa prodajnom cijenom Cq i naziva se donji prag ekonomicnosti. Projekcijom na apscisu
moZemo zakljuCiti da na 23,3% procenta iskoriS¢enosti instalisanog kapaciteta,
preduzece posluje bez dobitka, ali i bez gubitka. Kao $to smo u prethodnim poglavljima
detaljno objasnjavali - tacka ekonomicnosti ili prelomna tacka pokazuje onaj procenat
koriSéenja kapaciteta na kojem su poKkriveni i fiksni i varijabilni troskovi, ali na kojoj se
ne ostvaruje dobitak. Takode, iz grafickog prikaza moZemo zakljuciti da se u ovom
primjeru radi o preduzecu koji u svojoj kvantitativnoj strukturi ima preovladavajucu
komponentu varijabilnih troSkova: proporcionalnih i relativno-fiksnih troskova.

Na 23,3% iskoriS¢enosti kapaciteta, ali i dalje, do 40% iskoriS¢enosti kapaciteta, troskovi
se nalaze u zoni degresije. Jo§S degresija fiksnih troSkova po jedinici proizvoda i
djelimi¢no, degresija dijela varijabilnih troskova, nadvladava proporcionalnost i
progresiju varijabilnih troskova.

U zoni degresije prosjecni troSkovi Tq ili AC su ve¢i od grani¢nih troSkova ATq ili MC
(AC>MQ), $to je i razumljivo, s obzirom na to da grani¢ni tro§kovi u svom sastavu imaju
samo proporcionalne i relativno-fiksne troskove, ali i jedni i drugi opadaju.

Koriste¢i tangentni fenomen 2 (Perovié¢, 1964) moZemo zakljuciti da troSkovi iz zone
degresije ulaze u zonu optimalnosti koja je ,Siroka“ od 40% do 60% iskoriS¢enosti
kapaciteta. Ulazak troskova u zonu optimalnosti karakteriSu dvije pojave:

- proporcionalnost ukupnih troskova po jedinici proizvoda i
- rast grani¢nih troSkova koji postaju progresivni.

Sirina zone optimalnosti zavisi od kvantitativne strukture troskova, ali i od koeficijenta
reagibilnosti varijabilnih troSkova. Naime, u zoni optimalnosti degresija fiksnih troSkova
i dijela varijabilnih troSkova izjednaCava se sa progresijom varijabilnih troskova, i
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ukupni troskovi se paralelno krec¢u sa povecanjem stepena kori$cenja kapaciteta. U ovoj
zoni se postiZe najveca pozitivna razlika izmedu prodajne cijene Cyi cijene kostanja Ty,

U nasem primjeru, to je 3, 200 KM - 2, 500 KM = 700 KM po jedinici proizvoda.

Daljim proracunom moZemo zakljuciti da ukupan profit na 60% koris¢enja kapaciteta
(ili 60 jedinica proizvoda, u naSem slucaju) iznosi 700 KM - 60 jedinica proizvoda = 42,
000 KM. Kao $to smo u ve¢ napomenuli da zona optimalnosti omogucava najpovoljniju
razliku izmedu cijene koStanja i prodajne cijene, rekli smo da se ipak najpovoljniji
poslovni rezultat sa aspekta poslovanja preduzeca ipak ne ostvaruje u zoni optimalnosti,
ve¢ na pocCetku zone progresije.

Tacka B - predstavlja tacku presjeka prosjecnih troskova Ty ili AC i grani¢nih tro$kova
ATq ili MC (AC=MC). Ta tacka je karakteristicna po tome Sto daljim iskoriS¢enjem
kapaciteta prosjecni troSkovi napustaju zonu optimalnosti i prelaze u zonu progresije.

U zoni progresije grani¢ni troSkovi su veci od prosjecnih troskova, zbog toga Sto
progresija varijabilnih troSkova, a posebno relativno-fiksnih troskova nadvladava
degresiju fiksnih i dijela varijabilnih troskova. Drugim rije¢ima, sa porastom obima
proizvodnje ukupni troskovi rastu brze od porasta obima proizvodnje. Do ove pojave
dolazi zbog prenapregnutosti organizacione strukture, veleg intenziteta rada koji
izaziva i povecanje subjektivne, nepotrebne komponentne troskova.

Ta zona je u rasponu od 60% do 90,5% iskoriS¢enosti kapaciteta, gdje je joS proizvodnja
rentabilna, ali gdje se svakim novim procentom iskoriS¢enosti kapaciteta smanjuje
pozitivna razlika izmedu prodajne cijene Cq i cijene koStanja Tq,

Tacka C - predstavlja tacku presjeka grani¢nih troSkova ATq i prodajne cijene Cq.
Projekcijom ovoga presjeka na apscisu dobi¢emo onaj procenat iskoriS¢enosti
proizvodnog kapaciteta na kojem se postiZe najbolji finansijski rezultat poslovanja
preduzeca u ukupnom iznosu.

To ¢emo dokazati sljede¢im primjerom: tacka C predstavlja 70,5% iskoris¢enosti
kapaciteta (ili 70,5 jedinica proizvoda u nasem slucaju). Ukoliko povufemo tangentu
(isprekidana linija na grafikonu paralelna sa tangentom 2) na presjeku prosjecnih
troSkova ispod tacke C, dobi¢emo da je iznos prosjecnih troskova na 70,5% iskoris¢enog
kapaciteta 2, 600 KM po jedinici proizvoda.

Ukupan prihod na 70,5% iskoriS¢enja kapaciteta je C = Cq - Q, to jest
C=3,200KM-70,5=225 600 KM.

Ukupni troSkovi na 70,5% iskoriSéenja kapaciteta su T = Tq- Q, to jest
T=2,600KM-70,5=183300KM.

Ukupan profit je jednak razlici izmedu ukupnog prihoda C (TR - Total Revenue, engl.) i
ukupnih troSkova T (TC - Total Costs, engl.), to jest

C-T=225600KM- 183300 KM =42,300 KM.

Ovom kalkulacijom dokazali smo da se najveci ukupni profit ostvaruje u zoni progresije,
a ne u zoni optimalnosti troskova. U naSem slucaju na 70,5% iskoriS¢enja kapaciteta.
[ako se u zoni optimalnosti ostvaruje najveca pozitivna razlika izmedu cijene koStanja i
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prodajne cijene, najveci profit za preduzece se ostvaruje na viSim stepenima kori$¢enja
kapaciteta, u zoni progresije.

Tacka D - predstavlja tacku presjeka prosjecnih troskova, to jest cijene kosStanja Tq sa
prodajnom cijenom Cq i naziva se gornji prag ekonomicnosti. Bez obzira na ¢injenicu da
se najve¢i ukupan profit postiZe u zoni progresije, prenaprezanje organizacione
strukture i nepotrebno povecanje subjektivne komponente troSenja moZe da ugrozi
profitabilnost poslovanja. Povecanje kapaciteta sa aspekta proizvodne iskoriS¢enosti je
poZeljno, ali ne po svaku cijenu.

Nemoguce je posti¢i maksimalni, tehnicki instalisani kapacitet u duZem periodu, bez
posljedica na ekonomiju preduzeca. To i nas primjer pokazuje, gdje projekcija tacke D na
apscisu, ili 90,5% koriS¢enja kapaciteta predstavlja gornju granicu poslovanja bez
gubitka. Ukoliko preduzece odlu¢i da poveca stepen iskoriS¢enosti instalisanog
kapaciteta iznad 90,5% uci ¢e u zonu poslovanja sa gubitkom i troSkovi poslovanja ¢e
biti ve¢i od prihoda koje moZe ostvariti prodajom proizvoda na trZiStu po tekuéim
trziSnim cijenama.

Kao zakljucak namece se sljedece:

- poznavanje kauzalnosti kretanja troSkova i stepena koriS¢enja kapaciteta se
postavlja kao imperativ menadZmenta, posebno sa aspekta donoSenja
marketinskih poslovnih odluka,

- poznavanje ponaSanja kvantitativne strukture troSkova u dinamici koriS¢enja
kapaciteta eliminisae nepotrebno ,uvlacenje“ proizvodnih kapaciteta u gornje
zone ,zone progresije“, a time ¢e se minimizirati rizik od donoSenja pogresnih
poslovnih odluka i

- konacno, ali ne i posljednje po vaznosti, koriS¢enje komparativhe prednosti
poznavanja ponaSanja grani¢nih troSkova obezbjeduje dugoro¢nu stabilnost
poslovanja preduzeca, ¢ak i u kriznim vremenima.

5.17. Metodi izracunavanja cijene kostanja

Kontrola racionalnosti troSenja elemenata proizvodnje u konkretnoj firmi ostvaruje se
pomoc¢u odredenih metoda izracunavanja cijene koStanja. Ovi metodi izracunavanja
cijene kostanja primjenjuju se s ciljem odgovarajuéeg rasporedivanja ukupnih troskova
elemenata proizvodnje po vrstama i jedinicama proizvoda. Rasporedivanje ukupnih
troSkova po nosiocima - proizvodima - naziva se kalkulacija cijene kostanja. Pojam
kalkulacija potiCe od latinske reci calculare, Sto znaci obracunati, racunati (calculus =
racun). Otuda se ovaj izraz Kkoristi i u ekonomskoj teoriji i praksi za oznacavanje
postupka utvrdivanja troskova po nosiocima, odnosno izraCunavanje cijene koStanja
proizvoda, usluga ili drugih ucinaka.

Kako se troskovi elemenata proizvodnje reprodukuju realizacijom proizvoda, usluga ili
drugih ucinaka, potrebno ih je utvrdivati po tim nosiocima. Tako se utvrduje cijena
kostanja proizvoda i usluga.

Osnovni cilj obraCunavanja troSkova po proizvodima jeste opterecivanje svake vrste i
jedinice proizvoda onim iznosom troSkova koji je ona i prouzrokovala. U tom smislu,
kalkulacija cijene koStanja izraduje se prema odredenim principima koji obezbjeduju da
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se troSkovi elemenata proizvodnje pravilno rasporede na njihove nosioce. Ovi principi
mogu se svesti na sljedece zahtjeve:

o kalkulacija treba da bude tacna, odnosno da prenese na svaki proizvod onoliko
troSkova koliko je prouzrokovano njegovom izradom;

e troSkove treba obracunavati po mjestima njihovog nastanka (sektorima, pogonima, i
drugim podsistemima materijalno-organizacionog sistema), kao i po njihovim
nosiocima (proizvodima, uslugama ili drugim uc¢incima). To je potrebno da bi se mogla
utvrditi odgovornost za prekomjerne troSkove, kao i zasluge za sniZenje cijene
kostanja, cime se obezbjeduje kontrola ekonomicnosti poslovanja;

o kalkulacija mora biti podeSena prema nacdinu poslovanja firme, kao i prema
proizvodima cija se cijena koStanja utvrduje. To je princip prilagodljivosti kalkulacije;

e iznosi troSkova koji se kalkulacijom prenose na proizvode treba da budu
dokumentovani  odgovaraju¢im evidencijama (knjigovodstvenim i drugim
dokumentima);

o kalkulacija mora biti pregledna, odnosno omogucavati klasifikaciju troSkova;
o kalkulacija mora biti pravovremena, odnosno davati pokazatelje na vrijeme;

e postupak razvrstavanja troSkova u kalkulaciji mora da obezbijedi uporedivost s
kalkulacijama u drugim periodima, kao i s planskom kalkulacijom, s kalkulacijama
drugih pogona, pa cak i drugih firmi. Time se utvrduje princip uporedivosti
kalkulacije.

Analizirajuéi troSkove elemenata proizvodnje po Kriterijumu moguénosti njihovog
utvrdivanja po nosiocima, dolazi se do zakljucka da se jedna njihova komponenta moZze
direktno izraCunavati za svaku jedinicu proizvoda, dok se druga komponenta mozZe
utvrditi zajednicki za viSe radnih mesta, odnosno za veci broj vrsta i jedinica proizvoda.
Otuda se pojavljuje problem rasporedivanja zajednickih troSkova na pojedine vrste i
jedinice proizvoda.

Ovaj problem obracuna razlic¢itih vrsta troskova po njihovim nosiocima rjeSava se
primjenom odgovaraju¢ih metoda kalkulacija cijene kostanja. S tim u vezi razlikuje se
nekoliko osnovnih metoda kalkulacije cijene kosStanja kojima se rjeSava problem
utvrdivanja troSkova po nosiocima u razli¢itim uslovima poslovanja firme. Najcesce
primjenjivani osnovni metodi utvrdivanja cijene kosStanja su:

diviziona kalkulacija,

kalkulacija pomoc¢u ekvivalentnih brojeva,

kalkulacija kuplovanih proizvoda i

dodatna kalkulacija.

Pored ovih osnovnih metoda, ¢esto se primjenjuju i odredeni izvedeni postupci, koji
predstavljaju nastojanje da se obraCun troSkova po jedinici proizvoda sacini prema
specificnim uslovima poslovanja. U takve postupke moZe se svrstati i metod direct
costing koji se zasniva, kao Sto mu i ime kaze, na obracunu samo direktnih troskova po
jedinici proizvoda, dok se indirektni troskovi obuhvataju u ukupnom njihovom iznosu.
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Pojam direct costing koristi se za oznacavanje obracuna varijabilnih, odnosno direktnih
troSkova za svaku vrstu i jedinicu proizvoda. Pri tome, protagonisti takvog metoda
polaze od postavke da su fiksni, odnosno indirektni troSkovi, uspostavljanjem kapaciteta
dati, a da se u funkciji promjene obima proizvodnje mijenjaju samo direktni troSkovi, s
kojima, prema tome, treba i racunati.

5.17.1.Diviziona kalkulacija

Osnovna pretpostavka za primjenu divizione kalkulacije jeste homogena proizvodnja
proizvoda, usluga ili drugih ucinaka, koji nastaju u jednom pogonu ili nekom drugom
organizacionom dijelu. Postupak ove kalkulacije zasniva se na utvrdivanju ukupnog
iznosa troSkova koji nastaju na odredenom mjestu troSkova (pogonu, sektoru, odjeljenju
i slicno) i dijeljenju - diviziji - takvog iznosa koli¢inom jednorodnih proizvoda
proizvedenih u tom organizacionom podsistemu. Na ovaj nacin obraCunavaju se u
jednom iznosu troSkovi materijala, sredstava za rad i radne snage, odnosno direktni i
indirektni troSkovi i dijele ukupnim obimom jednorodnih proizvoda. Tako se dobija
cijena koStanja proizvoda, usluga ili drugih ucinaka, $to se moze kvantitativno izraziti
sljede¢im obrascem:

T. = Tm + Ti + T|
a Q
odnosno
1. — Tdi + Tin
a Q

pri ¢emu je Tqgi = iznos direktnih troskova, Tin = iznos indirektnih troSkova, dok ostali
simboli imaju ista znacenja kao u prethodnim obrascima.

U prethodnom slucaju radi se o obi¢noj ili ¢istoj divizionoj kalkulaciji, koja se primjenjuje
samo u uslovima homogene proizvodnje na nivou ukupnog sistema ili pojedinih
njegovih organizacionih podsistema.

Medutim, u odredenim uslovima fazne proizvodnje primjenjuje se visefazna diviziona
kalkulacija pomocu koje se troskovi utvrduju posebno za svaku fazu ili mjesto
proizvodnje, a zatim se tako utvrdeni iznos ukupnih troskova svake od tih faza dijeli
brojem jedinica ostvarenog uc¢inka u njoj. Tako utvrdeni troSkovi po jedinici ostvarenog
ucinka u pojedinim fazama sabiraju se i dobija se puna cijena koStanja (Tq ili AC -
Average Costs - Prosjecni troskovi, prev.aut.).

Diviziona kalkulacija primjenjuje se kod industrijskih preduzeca ili njihovih pogona koji
se karakteriSu masovnom proizvodnjom jedne vrste proizvoda kao $to su rudnici,
topionice, pivare, mlinovi, elektricne centrale i slicno. Takode, diviziona kalkulacija
primjenjuje se i u poljoprivrednoj proizvodnji pojedinih ratarskih, stocarskih i vocarskih
kultura. Ovakvi slucajevi su rijetki, jer najvec¢i broj organizacija u svojim proizvodnim
programima ima viSe vrsta proizvoda ili bar vise asortimanskih oblika proizvoda.
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5.17.2.Kalkulacija pomoc¢u ekvivalentnih brojeva

Metod kalkulacije pomoc¢u ekvivalentnih brojeva primjenjuje se u uslovima proizvodnje
viSe proizvoda koji su medusobno srodni i imaju zajednicke troSkove. Ovi srodni
proizvodi, obi¢no, poticu iz istog tehnoloSkog postupka i izradeni su od iste sirovine, a
najcesce se medusobno razlikuju po dimenziji, obliku, teZini i sli¢no.

Indirektni troSkovi, u ovakvim uslovima rasporeduju se na pojedine vrste ovih
proizvoda na osnovu unaprijed utvrdenih odnosa, koji se uspostavljaju u troSenju za
pojedine vrste ovih srodnih proizvoda. Ovi odnosi utvrduju se bilo na osnovu iskustva,
bilo tehni¢kih normativa, a nekad i procjenom. Tako dobijeni medusobni odnosi, koji
pokazuju intenzitet uceS¢a pojedinih vrsta proizvoda u uslovljavanju indirektnih
troskova, nazivaju se koeficijenti, pomocu kojih se utvrduju ekvivalentni brojevi.
Ekvivalentni brojevi, u stvari, predstavljaju umnoZak koeficijenta koji pokazuju
srazmjeru u uceS¢u pojedinih srodnih vrsta proizvoda u ukupnim indirektnim
troskovima, pokazateljima o obimu pojedinih vrsta proizvoda.

Metod kalkulacije pomoc¢u ekvivalentnih brojeva izvodi se tako Sto se razliCiti proizvodi
svedu na jednako vrijedne brojeve, odnosno na uslovne jedinice. Zatim se, ukupni
indirektni troskovi podijele zbirom uslovnih jedinica, te se dobije iznos indirektnih
troskova po uslovnoj jedinici, odnosno rasporeden na zbir ekvivalentnih brojeva. Kada
se iznos indirektnih troskova po uslovnoj jedinici pomnozi odgovaraju¢im koeficijentom
za datu vrstu proizvoda, dobije se iznos indirektnih troSkova po jedinici te konkretne
vrste proizvoda. Ovaj postupak moZe se izvesti na osnovu sljedecih obrazaca:

Ti

T; m
D QjKgj
j=1

Ndo —

pri ¢emu je:

Ting, =iznos indirektnih troskova po uslovnoj jedinici proizvodnje,
0

Kej =koeficijent uc¢e$¢a u indirektnim troSkovima za razne vrste proizvoda.

T, T, Ken

ing, — 'ingg -
pri ¢emu je Tingn = iznos indirektnih tro§kova po jedinici konkretne vrste proizvoda, Ken

= koeficijent ucesca u indirektnim troskovima konkretne vrste proizvoda.

Utvrdivanje pune cijene koStanja (Tq) postupkom kalkulacije pomocu ekvivalentnih
brojeva izvodi se sabiranjem iznosa ovako utvrdenih indirektnih troSkova po jedinici
date vrste proizvoda i direktnih troskova po jedinici tog proizvoda, koji se neposredno
prenose na nosioce. To se izvodi po sljedecem obrascu:

an = Tdiqn + Tinqn

pri ¢emu je Tqn = iznos ukupnih troSkova po jedinici date vrste proizvoda, odnosno
cijene koStanja za konkretni proizvod, Tadigqn = iznos direktnih troSkova po jedinici date
vrste proizvoda.
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S ciljem demonstracija primjene kalkulacije pomocu ekvivalentnih brojeva daje se
sljedec¢i numericki primjer.
Tabela 2.4. Primjena kalkulacije cijene koStanja pomocu ekvivalentnih brojeva

. Koefic. ucesc¢a Direktni Ukupni
: Vrsta Koli¢ina . e L .
Redni : . u ind. troSkovi po jed.| indirektni
: proizvoda proizvoda N . .l
broj () Q troSkovima proizv. troSkovi
(Ke) (Tdiq) (Tin)
0 1 2 3 4 5
1. |PredivoN°16 125 0.75 300 -
2. | Predivo N° 10 250 1.00 350 -
3. | Predivo N°5 50 2.00 650 -
Ukupno: - - - 130 125 KM
(Izvor: Autori)
[zrada:

UvrsStavanjem numerickih veli¢ina iz zadatog primjera dolazi se do sljedece racunice:

T, 130125
n 433.75
ZQJ Ky

j=1

T, =300 KM

inqo —

Zbir ekvivalentnih brojeva, odnosno uslovnih jedinica za ukupni obim proizvodnje
dobijen je mnoZenjem podataka iz kolone 2 sa odgovaraju¢im podacima iz kolone 3.
Utvrdeni iznos indirektnih troSkova po uslovnoj jedinici proizvodnje (Ting o = 300) mnoZi
se koeficijentom uc¢e$¢a u indirektnim troskovima (Ken) za svaku vrstu proizvoda:

T 300x0.75 =225 KM

inq1 =
Ting2 = 300 x 1.00 = 300 KM
Ting3 = 300 x 2.00 = 600 KM

Ovako utvrdeni iznosi indirektnih troSkova po jedinici svake vrste dodaju se ve¢
poznatim iznosima direktnih troSkova po jedinici proizvoda:

T,1=300 + 225 =525 KM

ql~
Tq2= 350 + 300 =650 KM
Tq3 =650+ 600=1250 KM

[z prethodnog postupka dobijeni su ukupni troSkovi po jedinici svake konkretne vrste
proizvoda.
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5.17.3.Kalkulacija kuplovanih proizvoda

Metod kalkulacije cijene koStanja kuplovanih proizvoda primjenjuje se u uslovima
izrade viSe vrsta proizvoda u jedinstvenom tehnoloSkom postupku, kao organskih
komponenti jedne sirovine. U takvim uslovima javlja se problem razlucivanja ukupnih
troskova pa cak i troSkova osnovnog materijala po ovim vrstama proizvoda. Kako se u
takvim uslovima proizvodnje javlja nekoliko vrsta proizvoda kojima su ukupni troskovi
zajednicki, postavlja se metodoloski problem izracunavanja cijene koStanja za svaku od
ovih vrsta proizvoda. Zato se tada odreduje osnovni proizvod, za razliku od ostalih koji
se tretiraju kao sporedni proizvodi.

Ovaj metod kalkulacije primjenjuje se najc¢eS¢e pri utvrdivanju cijene koStanja u
prehrambenoj i hemijskoj industriji, kao Sto je proizvodnja Secera, jestivog ulja, zatim
benzina i slicno. Proizvodi koji se dobijaju u ovakvoj preradi vezani su (kuplovani) sa
sporednim proizvodima koji nastaju kao nuzni pratilac u ovim tehnoloskim postupcima.

Ovim metodom kalkulacije ukupni troskovi obracunavaju se u ukupnom iznosu, a zatim
se od tog iznosa oduzmu procijenjene vrijednosti sporednih proizvoda, te preostali iznos
podijeli koli¢inom osnovnog proizvoda. Procjenjivanje vrijednosti sporednih proizvoda
vrsi se, obino, na osnovu trzi$ne cijene koja se moZe posti¢i njihovom realizacijom, tako
da iznos troskova kojima ¢e biti opterecen osnovni proizvod u velikoj mjeri zavisi od
cijena po kojima se prodaju sporedni proizvodi. Ovaj postupak moZe se izvesti na
osnovu sljedeceg obrasca:

T-(Q2Cq2 + QaCqa++QnCan)

o Q1
odnosno
n
T-2.QjCq
_ j=2
Ta= Q1

pri emu je: Tq1 = cijena koStanja osnovnog proizvoda, Q2 do Qn = koli€ine sporednih
proizvoda, Cq2 do Cqn = prodajne cijene sporednih proizvoda, Q1 = koli¢ina osnovnog
proizvoda.

Ovakav nacin kalkulacije cijene koStanja nije precizan i ne daje realnu sliku troSenja
elemenata proizvodnje prouzrokovanih izradom glavnog proizvoda. Naime, oduzimajuci
od ukupnih troskova vrijednosti sporednih proizvoda po trzi$noj cijeni, ukupni preostali
troskovi umanjeni su za viSak vrijednosti koji u sebi nose prodajne cijene sporednih
proizvoda.

5.17.4.Dodatna kalkulacija

Metod dodatne kalkulacije primjenjuje se u uslovima heterogene - raznorodne
proizvodnje, gdje se ne mogu svi troskovi utvrdivati neposredno po nosiocima, jer se u

240



njihovoj strukturi javlja i indirektna komponenta. U privrednoj praksi najc¢eSce se srecu
pojave heterogene proizvodnje.

Postupak obracCuna cijena koStanja dodatnom kalkulacijom polazi od podjele troskova
prema mogucnosti njihovog utvrdivanja po nosiocima. Tako se u ovom postupku
posebno utvrduju direktni troSkovi za svaku vrstu i jedinicu proizvoda, usluga i drugih
ucinaka, a posebno indirektni troSkovi u njihovom ukupnom iznosu. Na iznos direktnih
troSkova za svaku jedinicu proizvoda dodaje se alikvotni dio indirektnih troSkova,
prethodno utvrden po osnovu odredenih racunskih kljuceva, koji predstavljaju odnos
izmedu ukupnih indirektnih troskova i zbira direktnih troskova svih vrsta proizvoda.

Ovakav nacin utvrdivanja troSkova po nosiocima primjenjuje se kod proizvodnje koja se
karakteriSe raznorodno$¢u proizvoda, koji imaju zajednicke troSkove pogonske,
razmjenske i upravne reZije. To je, na primjer, proizvodnja: obuc¢e (muske, Zenske,
djecije, ljetnje, zimske, koZne, gumene i slitno), odjete, namjestaja, proizvoda
metalopreradivacke industrije, elektronske industrije i slicno. Utvrdivanje cijene
kosStanja dodatnom kalkulacijom odvija se po dva osnovna postupka za rasporedivanje
indirektnih troskova na pojedine vrste proizvoda pomocu unaprijed utvrdenih kljuceva.
Naime, ovi kljucevi mogu se utvrditi jedinstveno za preduzeca u cjelini, kao i posebno za
svako odjeljenje ili drugi organizacioni dio.

Jedinstveni klju¢ za prenosSenje indirektnih troskova na pojedine vrste proizvoda na
nivou cijelog preduzeca utvrduje se u procentima, ili kao koeficijent, stavljanjem u odnos
ukupnih indirektnih troSkova prema zbiru ukupnih direktnih troSkova ili samo jednoj
njihovoj vrsti (na primjer troSkova osnovnog materijala ili radne snage na poslovima
izrade). Tako dobijeni procenat, odnosno koeficijent indirektnih troskova, primjenjuje se
na iznos direktnih troskova svake jedinice proizvoda. Dodavanjem alikvotnog dijela
indirektnih troskova na iznos direktnih troSkova svake jedinice proizvoda dobija se
cijena kostanja te vrste proizvoda.

Raspored indirektnih troSkova po jedinstvenom kljucu za cijelo preduzeée moZe se
izvesti po sljede¢em obrascu:

T
Tgn = Tdign| 1+ 0

2. QiTaiq j

=1
Sto se moZe svesti na jednostavniji izraz
an = Tdiqn (1 + Tink)

pri ¢emu je Tqn = cijena koStanja konkretne vrste proizvoda; Taign = iznos direktnih
troskova po jedinici konkretne vrste proizvoda; Tin = iznos ukupnih indirektnih
troSkova; Tink = koeficijent dodatka indirektnih troskova. Primjena navedenog obrasca
moze se demonstrirati na sljedecem primjeru:
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Tabela 2.5. Primjena kalkulacije cijene kostanja pomoc¢u metoda dodatne

kalkulacije
Redni Vrsta Kolic¢ina | Direktni troSkovi | Ukupno indirektni
broj | proizvoda |proizvoda| po jed.proizv. troSkovi
(n) Q) (Tdin) (Tin)

0 1 2 3 4

1 A 1000 100 -

2 B 1200 140 -

3 C 1500 200 -

4 D 2000 260 -

- - - 489 600 KM

(Izvor: Autori)

Uvodenjem podataka iz primjera u navedeni obrazac dolazi se do sljedece racunice:

Tgq =100] 1+ 489600 ) _ 100(1+0.45)=145 KM
1088000

T2 = 140( 489600 ) 100(1+0.45) = 203 KM
1088000

Ty3 = 200( 489600 j =100(L+0.45)= 290 KM
1088000

Ty = 260( 489600 j =100(L +0.45) = 377 KM
1088000

Iznos u imeniocu prethodnih obrazaca utvrden je mnoZenjem vrijednosti iz kolone 2
vrijednostima iz kolone 3, te sabiranjem tako dobijenih umnozaka.

Raspored indirektnih troskova po jedinstvenom kljucu za cijelo preduzece ne
obezbjeduje u svim uslovima dovoljnu preciznost kalkulacije cijene koStanja i obicno se
primjenjuje kod pogona i drugih organizacionih podsistema ¢iji dijelovi imaju
medusobno ujednacen organski sastav elemenata proizvodnje.

Kod preduzeca sa viSe organizacionih dijelova u kojima je razli¢it nivo organskog
sastava elemenata proizvodnje utvrduje se vise kljuCeva za rasporedivanje indirektnih
troskova po nosiocima. Tako se utvrduje koeficijent dodatka indirektnih troskova za
svaki pogon, odjeljenje ili drugi organizacioni dio, zavisno od odnosa direktnih i
indirektnih troSkova u okviru svakog od tih dijelova organizacije. Na taj nac¢in utvrdeni
KljuCevi obezbjeduju precizniji raspored ukupnih indirektnih troskova po pojedinim
vrstama i jedinicama proizvoda.

Ovako utvrdeni koeficijenti dodatka indirektnih troSkova za svaki pogon omogucuju visi
stepen preciznosti kalkulacije cijene koStanja, respektujuci razlicitost organskog sastava
elemenata proizvodnje svakog od organizacionih dijelova.
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5.17.5.Metod direct costing

U savremenom poslovanju privrednih subjekata u najvec¢em broju industrijski razvijenih
zemalja Cesto se primjenjuje metod obracuna cijene koStanja po direktnim troSkovima,
pod nazivom direct costing. Ovaj metod polazi od okolnosti $to se proizvodi realizuju,
uglavnom, po trziSnim cijenama, koje se formiraju na osnovu odnosa izmedu ponude i
traznje. Cijena koStanja, u takvim uslovima, sluzi samo kao orijentacija u vodenju
poslovne politike preduzeca u okviru dejstva datih objektivnih - drustvenih, tehnickih i
prirodnih - faktora.

Indirektni troskovi, koji se odnose na viSe proizvoda ili viSe organizacionih dijelova
odredenog privrednog subjekta, utvrduju se u ukupnom iznosu i ne rasporeduju se po
vrstama i jedinicama proizvoda. Ovi troSkovi nisu, u stvari, ni izazvani samom
proizvodnjom nego su rezultat njene pripreme - uspostavljanja kapaciteta i
organizacione strukture njegovog koris¢enja. Direktni troskovi, koji nastaju neposredno
u funkciji pojave svake nove jedinice proizvoda, utvrduju se neposredno po nosiocima.
Njihovim utvrdivanjem po jedinici proizvoda dobija se komponenta cijene koStanja u
Cijoj strukturi je samo iznos direktnih troskova.

Kada se ovako utvrdena cijena koStanja proizvoda pomnoZi obimom proizvodnje i tako
utvrdeni iznos ukupnih direktnih troskova uporedi sa moguéom vrijednoScu
proizvodnje, obracunatom po trziSnim cijenama, dobija se iznos moguce razlike
(pozitivne ili negativne), koja predstavlja, s jedne strane, izvor za pokri¢e ukupnih
indirektnih troSkova i, eventualno, dobitak koji nakon toga ostane, odnosno, s druge
strane, gubitak u poslovanju. Ovo se moZe predstaviti i slijede¢im kvantitativnim
izrazom:

n
C-> QjTuiq j 2Tin
j=1

odnosno, jednostavnije:
C-Tai 2 Tin

Ukoliko je lijeva strana obrasca koja predstavlja razliku izmedu iznosa moguce
realizacije proizvodnje (C) i iznosa ukupnih direktnih troSkova (Tdi) veca od desne
strane obrasca, koja predstavlja iznos ukupnih indirektnih troskova (Tis), preduzece ¢e
ostvariti dobitak u svom poslovanju. U protivnom, ukoliko je desna strana veca od lijeve,
pojavice se gubitak. Samo u slucaju izjednacavanja lijeve i desne strane neto poslovni
rezultat jednak je nuli.

S ciljem ilustracije primjene metoda direct costing moze posluziti sljede¢i numericki
primjer:
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Tabela 2.6. Primjena kalkulacije cijene koStanja pomoc¢u metoda direct costing

Vrsta | Obim | Direktni troSkovi |Prod.| Realizacija Indir.

R. |proiz.| proiz. [Pojed.| Ukupni |cena (9] Razlika | trosk. | Dobitak
br. (m) | (Q) |(Tag) | (Ta) | (Co) (6-4) | (Tw) | (C-T)
0| 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1.| A |5000| 74 370 000 160 800 000] 430000 - -
2. B [9000 | 30 270000 70 630 000 360000 - -
3.] C [12000| 40 480 000 80 960 000] 480 000 - -

Svega: - - 1120 000 - 23900001270 000896 000/374 000

(Izvor: Autori)

U prethodnom primjeru vidi se kako je od ukupnog iznosa razlike izmedu realizacije i
cijene koStanja proizvoda po direktnim troSkovima (vrijednosti iz kolone 6 umanjene za
vrijednosti iz kolone 4 tabele) pokriven ukupni iznos indirektnih troSkova. Preostali
iznos vrijednosti realizacije proizvodnje, po pokricu direktnih i indirektnih troSkova, (C
- T ili TR-TC, Total Revenu - Total Costs ) predstavlja dobitak odnosno akumulaciju date
organizacije.

Ovakav obracun troSkova ima za cilj da ukaZe na opravdanost usvojenog programa
proizvodnje. Pri tome, indirektni troskovi tretiraju se kao neotklonjivi u datim uslovima
uspostavljenog kapaciteta i organizacije njegovog koriS¢enja. Zato je opravdana svaka
proizvodnja ako se njenom realizacijom na trZistu pokrivaju direktni troskovi i nakon
toga ostane jedan iznos za pokri¢e izvjesne veliCine indirektnih troSkova, ako se
uporeduje sa pozicijom obustavljanja koriS¢enja uspostavljenog kapaciteta, kada su
ukupni indirektni troskovi nepokriveni i predstavljaju gubitak u poslovanju.

Metod direct costing primjenjiva je naroCito kod preduzeca sa izrazito visokim
organskim sastavom elemenata proizvodnje, u kojima se mora respektovati
neotklonjivost indirektnih troSkova (koji se mogu, uslovno, poistovijetiti sa fiksnim
troskovima), uslovljenih velikom Kkoncentracijom sredstava za rad i sloZzenom
organizacijom poslovanja.

5.17.6.Kombinovanje kalkulativnih metoda

U praksi poslovanja preduzeca, pri obrac¢unu cijene koStanja proizvoda ili usluga, rijetko
se sreCe primjena samo jednog od metoda kalkulacije. S obzirom na sloZenost procesa
poslovanja u savremenim privrednim subjektima, Sirok asortiman proizvoda, primjenu
viSe tehnoloSkih postupaka i slicno, nuzno je i obracun troSkova po nosiocima
usavrSavati. Zato se, Cesto, kombinuje viSe metoda kalkulacije za utvrdivanje cijene
koStanja pojedinih proizvoda, usluga ili drugih ucinaka.

Tako, na primjer, u Se€eranama se primjenjuje metod kalkulacije kuplovanih proizvoda
da bi se utvrdila cijena koStanja Secera. Ali, pri daljoj preradi ovog Secera u razlicite
asortimanske oblike proizvoda (SeCer u kockama, prahu, kristalu, zatim u razli¢itim
pakovanjima i slicno), za utvrdivanje troskova po jedinici proizvoda neophodno je
primjenjivati i druge metode kalkulacije - dodatnu kalkulaciju, kalkulaciju pomoc¢u
ekvivalentnih brojeva i slicno. Ponekad se takode, za odredene faze prerade, pri

244



utvrdivanju cijene koStanja, primjenjuje diviziona kalkulacija, a u daljim fazama
tehnoloSkog postupka i dodatna ili kalkulacija pomocu ekvivalentnih brojeva.

Kombinovanje primjene razliCitih metoda kalkulacije za utvrdivanje cijene koStanja
pojedinih vrsta proizvoda obezbjeduje vecu preciznost u rasporedivanju indirektnih
troSkova po nosiocima. Na taj nacin preduzeca sa veom sigurnos¢u mogu da se
orijentiSu na odredeni proizvodni program, odnosno da izaberu odgovarajuce proizvode
koje Ce izradivati u okviru svojih kapaciteta, uz ostvarivanje optimalnog kvaliteta
ekonomije. Ovo tim prije Sto se, na osnovu odnosa cijena kosStanja i prodajnih cijena, koje
se mogu posti¢i na trzistu, utvrduje ekonomska opravdanost proizvodnje odredenih
vrsta proizvoda.
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VI. RACUNOVODSTVO I REVIZIJA

Polaze¢i od osnovnog principa ekonomije preduzeca koji glasi: ,ostvariti maksimalne
rezultate uz minimalna ulaganja“, proizlazi i potreba sagledavanja svih elemenata izlaza
- rezultata procesa i elemenata ulaganja, sa ciljem utvrdivanja kvaliteta biznisa i uticaja
svakog od elemenata izlaza i ulaza na taj kvalitet. Upravo, raCunovodstvena funkcija
obezbjeduje da se evidentiranjem svih promjena moZe utvrditi visina prihoda, troskova,
profita, vrijednosti i finansijske stabilnosti firme. Pored toga, pomoc¢u racunovodstva kao
funkcije menadZmenta, moZe se pratiti odstupanje stvarnih od objektivno uslovljenih
veli¢ina, u svakoj od faza ciklusa reprodukcije, a time i kretanja po nosiocima aktivnosti:
nabavi, istraZivanje i razvoju, marketingu, proizvodnyji, prodaji, ljudskim resursima.

RacCunovodstvene informacije predstavljaju vaznu podlogu kod donoSenja poslovnih
odluka. Pored toga ove informacije imaju korist i za ulagace, kreditore, te razne agencije.
Na slici 3.26. mogu se vidjeti ko su sve korisnici racunovodstvenih informacija.

Preduzetnici
e Za planiranje i nadzor
» Za motivisanje zaposlenih

A 4

Investitori
» Za vrednovanje izvrsenja

A

Racunovodstvene
informacije

Zajmodavci
» Za vrednovanje kreditne
sposobnosti

A 4

Vlada
e Za utvrdivanje dugovanih poreza
» Za odobravanje novih izdavanja

A

Slika 3.26. Korisnici racunovodstvenih informacija
(Izvor: Siropolis, 1990, p. 330)

6.1. Korisnici i odabir upotrebe racunovodstvenih informacija

Racunovodstvo kao funkcija menadZmenta u biznisu treba, ne samo da evidentira
promjene kao rezultat poslovnih dogadaja na sredstvima i izvorima sredstava, nego da:

e omogudi poredenja stanja sa prethodnim izvrSenjem, poredenja sa postavljenim
ciljevima - planom i konkurencijom;

e brzo izvjeStavanje, pored obaveza i finansijsko izvjeStavanje;

e prati kretanje troSkova i informacije o njihovom karakteru, kao jednom od
najvaznijih ulaznih elemenata procesa;

e obezbijedi kontrolu upravljanja imovinom.

Bez obzira na karakter i jednostavnost, preduzetnici treba da imaju racunovodstvene
strucnjake, kako bi im omogucili uspostavljanje adekvatne racunovodstvene funkcije. U
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sadasnjim uslovima nijedan preduzetnik ne bi trebalo da pokrece posao bez pomoci
racunovode, koji, razumije se, ima ovlasS¢enje - sertifikat ovlaS¢enog racunovode.

Kada je neophodno zaposliti ovlaS¢enog racunovodu ili formirati racunovodstvenu
funkciju u preduzecu, zavisi od broja zaposlenih, veli¢ine preduzeca, vrste djelatnosti i
sloZenosti biznisa. Uvodenje racunovodstvene funkcije u rastu¢e malo, odnosno srednje
preduzece postavlja se kao imperativ u trenutku kada su marginalni troskovi formiranja
racunovodstvenog sektora ili sluZbe manji ili jednaki marginalnom prihodu ostvarenom
pri dodatnom zapoSljavanju.

RacCunovodstvena funkcija, pored navedenog, ima i kreativnu ulogu koja se svodi na to
da ona:

e oblikuje takvu organizaciju ove funkcije, koja bi najbolje odgovarala potrebama
menadZmenta i preduzetnika,

¢ uskladuje racunovodstvo sa dinamikom biznisa,

e pomaze u analizi finansijskih izvjeStaja, radi sagledavanja nastalih problema i
trendova,

e pomaze u pribavljanju potrebnih finansijskih sredstava, te prati visinu angaZovanih
sredstava po fazama ciklusa angaZovanja, a s ciljem svodenja tih sredstava na
objektivno uslovljenu velic¢inu,

e pomaze u projektovanju - planiranju ciljeva u biznisu,

e obezbjeduje racionalno ponasanje u izvrSavanju poreskih i drugih finansijskih
obaveza,

e programira i prati novcane tokove.

Obim racunovodstvenih poslova uslovljen je velicinom samog biznisa. Ukoliko je u
pitanju mali biznis, glavni zadatak ¢e se svoditi na odrZavanje finansijske stabilnosti, to
jest likvidnosti samog biznisa. Medutim, ako je u pitanju sloZeniji biznis, to jest poslovi
veCeg obima, tada ¢e orijentacija racunovodstvene funkcije biti usmjerena na
blagovremeno evidentiranje poslovnih promjena koje dovode do promjena na
sredstvima i izvorima sredstava. Svakako da racunovodstvo, zasnovano na pracenju
poslovnih dogadaja nudi aZurniji nacin izvjeStavanja o finansijskom izvrSavanju, te se na
osnovu toga mogu serioznije pratiti kretanja prihoda i rashoda - troSkova.

Racunovodstvena funkcija u biznisu obezbjeduje pracenje rezultata poslovanja, putem
odgovarajuc¢ih izvjeStaja. Finansijski izvjestaji opSte namjene (koji se nazivaju i
finansijski izvjeStaji) su oni koji su namijenjeni zadovoljavanju potreba korisnika koji
nisu u mogucnosti od subjekta zahtijevati da svoje izvjeStaje sastavlja na nacin koji bi
udovoljio njihovim posebnim potrebama za informacijama (MRS1).

Finansijski izvjeStaji su strukturisani prikaz finansijskog polozaja i finansijske
uspjesnosti subjekta. Cilj finansijskih izvjeStaja opSte namjene je da pruZi informacije o
finansijskom poloZaju, finansijskoj uspjeSnosti i nov€anim tokovima poslovnog subjekta
koje su korisne Sirokom krugu korisnika u donoSenju ekonomskih odluka.
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Finansijski izvjeStaji, takode, prikazuju rezultate menadZmenta u upravljanju resursima
koji su joj povjereni. Radi ispunjavanja tih ciljeva finansijski izvjeStaji pruZaju
informacije o:

a) imovini;

b) obavezama;

c) kapitalu;

d) prihodima i rashodima, ukljucujuci dobitke i gubitke;

e) uplatama vlasnika i isplatama vlasnicima po osnovu kapitala u njihovom

svojstvu vlasnika i

f) nov€anim tokovima subjekta.

Ove informacije, zajedno s drugim informacijama u biljeSkama, pomaZu korisnicima u
predvidanju budu¢ih novcéanih tokova subjekta, a narocito u odredivanju vremena
njihovog nastanka i njihove izvjesnosti.

Godisnje finansijske izvjeStaje prema MRS 1, ¢ine (Zakon o racunovodstvu i reviziji, ¢lan
17,stavovi 617,2011):

a) Bilans stanja - IzvjeStaj o finansijskom poloZaju na kraju perioda,
b) Bilans uspjeha - Izvjestaj o ukupnom rezultatu za period,

c) Bilans tokova gotovine - IzvjeStaj o tokovima gotovine,

d) IzvjeStaj o promjenama na kapitalu i

e) Napomene uz finansijske izvjestaje.

[zuzetno od odredaba iz stava 6. ovog Clana, mala pravna lica i preduzetnici koji vode
dvojno knjigovodstvo godisnje finansijske izvjeStaje prezentuju kroz:

a) Bilans stanja - Izvjestaj o finansijskom poloZaju na kraju perioda i

b) Bilans uspjeha - Izvjestaj o ukupnom rezultatu za period.

U vedini zemalja svijeta, pored pravnih lica posluju i preduzetnici Ciji je osnovni cilj
izvjeStavanja, izmedu ostalog, pruzanje informacije o oporezivom dobitku koja se dobija
iz evidencija prostog, a ne dvojnog knjigovodstva. Pored pravnih lica, u Republici
Srpskoj, Zakonom o racunovodstvu i reviziji (2011) data je opcija preduzetnicima da
svoje poslovne knjige mogu voditi po sistemu dvojnog knjigovodstva na obracunskoj
osnovi Sto pretpostavlja primjenu Medunarodnih standarda finansijskog izvjestavanja
(MSEFT).

1.2. Racunovodstveniinformacioni sistem

Znacaj finansijskog izvjeStavanja je visSestruk, od serviranja informacija rukovodiocima
radi donosSenja poslovnih odluka u kratkom i dugom roku, do odluka sa dalekoseZnijim
posljedicama, kao Sto su odluke o prodaji ili kupovini preduzeca. Sa rastom i razvojem
preduzeca, raste i uloga i znacaj uspostavljanja finansijskog i upravljackog
racunovodstvenog informacionog sistema.
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Finansijsko racunovodstvo u osnovi je sintetickog karaktera i nadleZno je za pripremu i
izradu periodicnih i godiSnjih finansijskih izvjeStaja o stanju i uspjehu preduzeca u
cjelini i jedini je izvor eksternog informacijskog komuniciranja.
Upravljacko-racunovodstveni informacioni sistem prvenstveno se brine za dobijanje
izlaza za unutrasnje, to jest interne korisnike, koriste¢i ulaze i procese neophodne za
ostvarenje ciljeva menadZmenta. Ovaj sistem predstavlja sistem prikupljanja, obrade,
cuvanja i izvjeStavanja o operativnim i finansijskim informacijama za razlicite slucajeve
iz operativnog i menadZerskog odlucivanja.

Finansijski racunovodstveni informacioni sistem i upravljac¢ki rac¢unovodstveni sistem
pokazuju da postoje razli¢iti sistemi za ostvarivanje razlicitih ciljeva. Upravljacki
racunovodstveni informacioni sistem obuhvata dva segmenta informisanja, i to:

- segment informisanja o ra¢unovodstvu troskova i
- segment informisanja o operativnoj kontroli.

Nezavisno od broja specificnih razlika izmedu finansijskog i upravljackog
racunovodstva, ova dva podrucja racunovodstva se ipak, u prilicnom broju slucajeva,
nadopunjuju i medusobno uslovljavaju, integrisana su i imaju medusobnu povezanost u
bazi podataka (Minovski i Canak, 2006).

1.3. Revizija finansijskih izvjestaja

Da bismo dobili pouzdanu sliku o finansijskom stanju i uspjeSnosti poslovanja
preduzeca, neophodno je da su informacije iz finansijskih izvjeStaja objektivne i
pouzdane. Nacin na koji moZemo potvrditi vjerodostojnost informacija iz finansijskih
izvjeStaja je podvrgavanje istih reviziji. Pod revizijom podrazumijevamo postupak
ispitivanja i ocjene finansijskih izvjestaja, na osnovu kojih se daje stru¢no misljenje o
realnosti i objektivnosti stanja imovine, kapitala, obaveza i rezultata poslovanja.

Ove informacije o privrednim drusStvima su znacajne za Siroki krug zainteresovanih
strana, od vlasnika, menadZera, zaposlenih, drZave pa do potencijalnih kupaca
preduzeca.

Reviziju finansijskih izvjeStaja obavljaju lica koja imaju profesionalno zvanje ovlasceni
revizor, koja posjeduju licencu za rad na poslovima revizije finansijskih izvjesStaja i koja
su zaposlena u ili angaZovana od privrednog drustva za reviziju.

Misljenje revizora pojacava povjerenje u finansijske izvjestaje time Sto pruZa visok,
ali ne i apsolutan sistem uvjeravanja. Apsolutno uvjeravanje se ne moZe postici
revizijom zbog Cinjenica kao Sto su: potreba za prosudivanjem, vrsenje provjera na
osnovu uzorka, inherentna (prirodna) ogranicenja sistema racunovodstva i
interne kontrole, kao i zbog toga Sto najveci dio dokaza koji su revizoru na
raspolaganju po prirodi ima ubjedljiv, ali ne i definitivni karakter (BozZi¢ i Kondic,
2007, p. 53).

Obaveznoj reviziji podlijezu finansijski izvjeStaji pravnih lica razvrstanih u kategorije
srednjih i velikih, konsolidovani finansijski izvjeStaji, te finansijski izvjeStaji pravnih lica
Cijim se hartijama od vrijednosti trguje ili se vrsi priprema za njihovo emitovanje na
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organizovanom trziStu hartija od vrijednosti. Obaveznoj reviziji podlijezu i finansijski
izvjeStaji pravnih lica ukoliko je to propisano posebnim propisima kojim se ureduje
njihovo poslovanje.

Mala pravna lica mogu da odluce da se revizija njihovih finansijskih izvjeStaja vrsi u
skladu sa odredbama ovog zakona. Dakle, prema odredbama Zakona o racunovodstvu i
reviziji (2011), mikro i mala preduze¢a nemaju obavezu da vrSe reviziju finansijskih
izvjeStaja, dok srednja preduzeca podlijeZu obaveznoj reviziji.

1.4. Medunarodni racunovodstveni standardi za male i srednje entitete

Termin mikro, mala i srednja preduzeca (MSP) obuhvataju sve poslovne subjekte koje
Medunarodni standard finansijskog izvjeStavanja za male i srednje entitete 2009 (IFRS
for SME) tretira kao male i srednje entitete. Radi se o prvom setu medunarodnih
racunovodstvenih zahtjeva razvijenih specijalno za male i srednje entitete.

,2Standard 1.2 Mali i srednji su entiteti koji:

(a) nemaju javnu odgovornost i

(b) objavijuju finansijske izvjestaje opsSte namjene za eksterne korisnike. Primjeri
eksternih korisnika obuhvataju vlasnike koji nisu ukljuCeni u upravljanje
poslovanjem, postojece i potencijalne povjerioce, kao i agencije za kreditni rejting “.

Prema misljenju Medunarodnog odbora za racunovodstvene standarde, Medunarodne
standarde finansijskog izvjeStavanja za male i srednje entitete treba da primjenjuju
entiteti koji nemaju javnu odgovornost. Subjekti od javnog interesa koji nisu duzni da
sprovode IFRS za SME, u Republici Srpskoj su (Zakon o rac¢unovodstvu i reviziji, 2011):

a) pravna lica ¢ijim se hartijama od vrijednosti trguje ili se vrsi priprema za njihovo
emitovanje na organizovanom trziStu hartija od vrijednosti,

b) banke, mikrokreditna drustva, drustva za osiguranje, lizing drustva, berze, brokersko-
dilerska drustva i druge finansijske organizacije,

v) javna preduzeca, definisana u skladu sa propisima kojima se ureduje poslovanje i
upravljanje javnim preduzec¢ima i

g) sva pravna lica od posebnog znacaja za Republiku, nezavisno od njihove pravne forme
i oblika organizovanja.

Preduzetnici kao fizicka lica registrovana za obavljanje preduzetnic¢ke djelatnosti, svoje
poslovne knjige vode u skladu sa Zakonom o porezu na dohodak (2010), kao prosto
knjigovodstvo ili u skladu sa Zakonom o ra¢unovodstvu i reviziji (2011), kao dvojno
knjigovodstvo.

Pored listiraju¢ih entiteta i finansijskih organizacija neki entiteti se sa stanovisSta
odredene zemlje smatraju javno odgovornim buduci da pruzaju esencijalne javne usluge.
U vedini zemalja ove usluge pruzaju mali entiteti kao Sto su vodovodi, lokalne kablovske
televizije, lokalne elektrodistribucije i slicno. Priroda korisnika njihovih izvjestaja prije
nego priroda njihove djelatnosti treba da odredi da li da koriste pune MSFI ili ne
(PoljaSevic, 2011).

[ako se mali i srednji entiteti ne listiraju na berzama, potreba za standardizacijom
njihovog izvjeStavanja i te kako postoji. Finansijske institucije, na primjer, sve ceSce
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odobravaju kredite i nerezidentima, a odluke o uslovima i visini kamatnih stopa upravo
se zasnivaju na finansijskim izvjestajima. Ovdje treba imati u vidu da u vecini zemalja
preko polovine malih i srednjih preduzeca koriste bankarske kredite ili prekoracenja na
bankovnim raunima. Zatim, ino dobavljaci Zele da provjere likvidnost svojih kupaca
prije nego Sto im prodaju proizvode na kredit. Sa druge strane, kupci ocjenjuju
finansijski poloZaj ino dobavljaca ukoliko Zele sa njima da posluju dugoroc¢no. Kako
navodi Poljasevi¢ (2011), globalni racunovodstveni standardi za finansijske izvjeStaje
opSte svrhe i rezultuju¢a uporedivost su narocito vazne za one entiteti Ciji investitori
poticu iz razliCitih zemalja.

O primjeni Medunarodnih standarda finansijskog izvjeStavanja za male i srednje
entitete, kao i opStih Medunarodnih standarda finansijskog izvjeStavanja, kao i o razvoju
racunovodstvene profesije u Republici Srpskoj, brine profesionalna nevladina
organizacija Savez racunovoda i revizora Republike Srpske (http://www.srrrs.org),
punopravna ¢lanica IFAC-a (Medunarodna asocijacija racunovoda).
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VII. POREZI

7.1. Porezi kao instrument ekonomske politike

Porezi Cine znacajan instrument ekonomske politike drustva kojima se uti¢e na
stabilnost druStveno-ekonomskog sistema. Uloga poreza u osnovi je dvojaka:
(1)fiskalnai
(2)razvojna.

(1) Fiskalnom politikom stvaraju se potrebna finansijska sredstva kojima se obezbjeduje
finansiranje zajednicke druStvene potroSnje. Iz poreza se nadoknaduju razli¢iti oblici
potroSnje, kao Sto su: budZetska, zdravstvena, socijalna, obrazovna, kulturoloska i drugo.

(2) Poreskom politikom obezbjeduje se ostvarenje odredenih razvojnih ciljeva.
Porezima se podstiCe i razvoj i stabilnost makroekonomskog sistema. S tim ciljem,
poreskom politikom se podstice i razvoj biznisa, a oblici poreskih stimulacija za taj
razvoj mogu biti razliciti, kao Sto su: neoporezivanje dijela dobitka koji se ulaZe u razvoj
biznisa, pruZanje poreskih olakSica novoformiranim firmama, podsticaj izvoza,
tehnoloskog razvoja, obezbjedenje potrebnih infrastrukturnih kapaciteta, ogranicavanje
monopola i drugo.

[stovremeno, porezi mogu biti i prepreka za nove direktne strane i domace investicije,
razlog gasenja biznisa i seljenja u podrucja i zemlje sa boljom podsticajnom fiskalnom
politikom. U Bosni i Hercegovini indirektni porezi su u nadleZnosti drzave, dok su
direktni porezi u nadleZnosti entiteta i kantona. U narednoj tabeli predstavicemo
rezultate uporedne analize poreskih stopa direktnih poreza (porez na dobit) i
indirektnih poreza (porez na dodatu vrijednost - PDV) u zemljama okruZenja i pojedinim
zemljama iz Evrope. Vecina zemalja u Evropi ima diferencirane stope PDV-a, s tim da su
u tabeli predstavljene standardne stope PDV-a.

Tabela 3.1. Direktni i indirektni porezi u zemljama zapadnog Balkana i evropskim
zemljama u 2012. godini

Zemlja Porezna | PDV | Zemlja Porez na Standardna stopa
dobit dobit PDV
Bosna i 10% 17% | Bugarska 10% 21%

Hercegovina

Srbija 10% 20% | Rumunija 16% 24%
Hrvatska 20% 25% | Ceska 19% 20%
Slovenija 18% 20% | Slovacka 19% 20%
Crna Gora 9% 17% | Austrija 25% 20%
Makedonija 10% 18% | Grcka 20% 23%
Albanija 10% 20% | Madarska 19% 27%

(Izvor: prilagodeno iz http://www.kpmg.com/global/en/services/tax/tax-tools-and-
resources/pages/tax-rates-online.aspx i http://www.vatlive.com/vat-rates/european-vat-
rates/eu-vat-rates/, pristupljeno 09.01.2013.)
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Porezi, kao dio nematerijalnih rashoda biznisa, a koji su namijenjeni druStvenoj
potros$nji, dio su cijene koStanja. Njihov nivo zavisi prvenstveno od propisanih poreskih
stopa i ostvarenih rezultata biznisa. U okviru propisanih poreskih stopa firma moZze da
utiCe na smanjenje poreskih rashoda po jedinici prihoda. To se postiZe preferiranjem
djelatnosti, lokacija i organizacionih oblika, sa najpovoljnijim poreskim optere¢enjem.

Poreska davanja propisana su zakonima drZave, a obi¢no su zasnovana na poreskim
nacelima. Obic¢no se isticu sljede¢i modeli (Dosti¢, 2003, p. 427):

e FEkonomsko nacelo kojim se obezbjeduje da se poreskim pla¢anjima ne umanjuje
materijalna osnova makrosistema i da porezi sluZe u svrhu efikasne ekonomske politike
zemlje.

e Finansijsko nacelo koje podrazumijeva da su dovoljni za predvidene svrhe.

e Socijalno-politicko nacelo podrazumijeva da svako podlijeZe poreskoj obavezi u
srazmjeri sa svojom ekonomskom snagom. Poreska nacela uvaZavaju privremeno
umanjenje ili oslobadanje poreskih obaveza, s ciliem dobijanja stabilnog poreskog
obveznika u buducnosti.

7.2. Vrste poreskih obaveza

Oblici poreskih obaveza su razliciti i javljaju se u viSe vrsta tipova. NajCeSCe se
ispoljavaju kao:

porezi,

doprinosi,

carine,

takse i

druge daZbine utvrdene propisima.

ttttt

Poreskom politikom se naj¢eSce ustanovljava viSe vrsta poreza. To mogu biti:
(a) porez na dobitak,

(b) porez na dodatnu vrijednost,
(c) porez na dohodak gradana.

(d) Doprinosi, naknade i takse.

7.2.1. Porez na dobitak

Uz porez na dohodak gradana, porez na dobit privrednih drustava i drugih subjekata
koji obavljaju djelatnost radi sticanja dobiti i u izvorima budZetskih prihoda Republike
Srpske predstavlja najznacajniji direktni porez (Danici¢, 2011). Porez na dobitak pla¢aju
sva pravna lica za koje je zakonski utvrdena ta vrsta obaveze. Ovaj vid poreskih obaveza
izracunava se na osnovu racunovodstvenog modela ¢ija je osnova bilans uspjeha.

Obveznik obracuna i pla¢anja poreza na dobit je svako pravno lice koje obavlja
djelatnost s ciljem ostvarivanja dobiti u Republici Srpskoj. Poreski obveznici su i pravna
lica koja imaju sjediSte u Federaciji BiH, Distriktu ili izvan Bosne i Hercegovine za dobit
ostvarenu u poslovnoj jedinici ili drugom obliku organizovanja na teritoriji Republike
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Srpske. To mogu biti filijale, podruznice, pogoni, prodavnice, gradilista ili drugi oblik
organizovanja obavljanja privredne djelatnosti (proizvodne, trgovacke, usluzne ili druge
djelatnosti).

Poreska stopa za porez na dobit u Republici Srpskoj iznosi 10% i spada u niZe poreske
stope u regionu i Evropi. Za lica koja se oporezuju po sistemu prilagodenom za male
poreske obveznike utvrdena je stopa od 2%, s tim da osnovica za obracun nije dobit,
odnosno razlika izmedu oporezivih prihoda i rashoda koji se priznaju kao neophodni i
dopusteni, ve¢ se propisana stopa primjenjuje na naplaceni prihod. Poreska godina za
obveznike poreza na dobit je kalendarska godina, te se poreska i racunovodstvena
godina poklapaju. Izuzetak se dozvoljava ukoliko strano pravno lice obavlja poslovnu
djelatnost preko stalnog mjesta poslovanja u Republici Srpskoj.

Mali poreski obveznik je pravno lice iz Republike Srpske koje ispunjava svaki od
sljedecih uslova tokom cijele poreske godine (Danici¢, 2011):

— da to pravno lice obavlja djelatnost, izuzev bankarskih ili finansijskih usluga
ili poslova osiguranja i reosiguranja,

— da mali poreski obveznik ne zaposljava viSe od devet radnika,

— da ukupan godisnji prihod pravnog lica ostvaren u prethodnoj godini, po bilo
kom osnovu, ne prelazi iznos od 100 000 KM,

— da pravno lice nije ostvarilo viSe od 50% od svog ukupnog prihoda od jednog
klijenta, odnosno kupca, ili lica povezanog s tim klijentom, odnosno kupcem i

— daudio u vlasnistvu tog pravnog lica imaju najviSe dva fizi¢ka lica.

Mali poreski obveznik plac¢a porez po stopi od 2% na ukupan mjesecni prihod, u roku od
10 dana po isteku mjeseca, odnosno konacan porez obracunava se po stopi od 2% na

ukupan godis$nji prihod malog preduzecéa (Zakon o porezu na dobit, ,Sluzbeni glasnik”
91/06, 2007).

Za poreske potrebe mali poreski obveznik vodi knjigovodstvo prema gotovinskom
principu, Sto znaci da se prihod priznaje kada se stvarno i naplati, ili kada postane
raspoloziv, ili stavljen u korist malog preduzeca, a rashodi nastaju kada se plate. Da bi u
kontinuitetu imao ovaj status, mali poreski obveznik svake godine do 31. januara je
duzan da Poreskoj upravi Republike Srpske dostavi zahtjev za produZenje statusa sa
dokazima o ispunjavanju svih uslova koje je za ova pravna lica postavio zakonodavac.

7.2.2. Porez na dodatu vrijednost

Porez na dodatnu vrijednost spada u kategoriju opSteg poreza na promet. Medutim,
osnovna prednost poreza na dodatnu vrijednost (PDV) u odnosu na porez na promet je u
tome Sto sama tehnika prikupljanja poreza Cini svakog pojedina¢nog ucesnika u lancu
transakcije zainteresovanog za placanje poreza, jer poslovanje sa onima koji ga ne
plac¢aju nanosi direktnu Stetu.

PDV je opSti porez na potrosSnju koji se obra¢unava i plac¢a na isporuku dobara i pruzanje
usluga, u svim fazama proizvodnje i prometa dobara i usluga, kao i na uvoz dobara. U
svakoj fazi proizvodno-prometnog ciklusa obracunava se i pla¢a porez na onaj dio
vrijednosti koji je dodat u toj fazi. Poreski obveznik je svako lice koje samostalno obavlja
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privrednu djelatnost, a na nacin na koji je propisano Zakonom o PDV-u (Zakon o PDV-u,
Sluzbeni glasnik BiH“ 9/05, 35/05 i 100/08, 2005). Takode, zakon reguliSe i poreska
oslobadanja, kao i nacine pla¢anja poreske stope.

Standardna stopa PDV-a na oporezivi promet dobara i usluga i uvoz dobara u Bosnu i
Hercegovinu iznosi 17%. Lica koja, u smislu ovog zakona (2005), podlijeZu placanju PDV
su:

1. obveznici koji vr§e promet dobrima ili uslugama na koje se obracunava PDV;

2. poreski zastupnik koga odredi obveznik koji u Bosni i Hercegovini nema sjediSte ni
stalnu poslovnu jedinicu, a koji obavlja promet dobara i usluga u Bosni i Hercegovini;

3. primalac usluga nabavljenih prilikom unapredivanja poslovanja, ako pruZzalac usluga,
koji nema sjediSte u Bosni i Hercegovini, iz taCke 2. ovog stava, ne odredi poreskog
zastupnika;

4. svako lice koje u fakturi ili drugom dokumentu koji sluZi kao faktura (u daljem tekstu:
faktura) iskaZze PDV, a koje, u skladu sa ovim zakonom, nije duzno da obracuna i uplati
PDV;

5. u slucaju uvoza: primalac dobara, odnosno carinski duznik utvrden u skladu sa
carinskim propisima i

6. primalac dobara i usluga povezanih sa izgradnjom nepokretne imovine prema Glavi
XII ovog zakona.
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UVOZNIK

Uvezenu robu,
ukljucujuci carinu, placa 1000 KM

Plus PDV 17% 170 KM
Pla¢a ukupno 1170 KM
Uplacuje u budzet 170 KM
Prodaje veleprodaji po cijeni 1050 KM
Plus PDV 17% 178,5 KM
Ukupno obracunava 1228,5KM
Prijavljuje porez 178,5 KM
Minus kredit za PDV
placen pri uvozu 170 KM
Neto poreska obaveza 8,5 KM
Uplacuje u bl}dlzet 8,5 KM VELEPRODAIA
170 KM Kupuje robu po cijeni 1050 KM
L1 PDV 17% 178,5 KM
8.5 KM Pla¢a ukupno 1228,5 KM
v Prodaje maloprodaji po
BUDZET cijeni 1100 KM
i
<_ 8.5 KM Plus PDV 17% 187 KM
Ukupno obracunava 1287 KM
Prijavljuje porez 187 KM
Minus kredit za PDV
| 1|7 KM placen uvozniku 178,5 KM
Neto poreska obaveza 8,5 KM
MALOPRODAIA Uplacuje u budzet 8,5 KM
Kupuje robu po cijeni 1100 KM
PDV 17% 187 KM
Plac¢a ukupno 1287 KM
Prodaje potrosacu po
cijeni 1200 KM
Plus PDV 17% 204 KM
Ukupno obracunava 1404 KM
Prijavljuje porez 204 KM
Minus kredit za PDV
pladen veleprodaji 187 KM
Neto poreska obaveza 17 KM
Uplacuje u budzet 17 KM

Slika 3.28. Primjer pla¢anja PDV-a po fazama
(Izvor: Autori)
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7.2.3. Porez na dohodak

GodiSnjom poreskom prijavom za porez na dohodak poreski obveznik, fizicko lice,
prijavljuje porez na dohodak za dohodak ostvaren tokom cijele godine. Popunjavanje i
podnoSenje godiSnje poreske prijave za porez na dohodak nije jednostavan zadatak za
poreske obveznike jer je prijavljivanje i pla¢anje poreza na dohodak u toku godine
razlicito, u zavisnosti od vrste dohotka koji obveznik ostvaruje tokom godine.

Naime, ako obveznik ostvaruje dohodak na koji se porez pla¢a po odbitku, prijavljivanje i
plac¢anje poreza na dohodak u svoje ime, a za ra¢un obveznika vrsi isplatilac dohotka koji
ostvaruje dohodak na koji se porez pla¢a na osnovu poreske prijave, obveznik prijavljuje
i placa porez akontativno u toku godine na osnovu poreske prijave. Prijavljivanje i
placanje poreza na dohodak od strane isplatioca dohotka u toku godine je akontativno
placanje.

Na osnovu podataka o prijavljenom i placenom porezu od strane isplatioca dohotka i
podataka o dohotku na koji se porez placa na osnovu poreske prijave, obveznik
popunjava godiSnju poresku prijavu za porez na dohodak ¢ime ¢e se utvrditi godiSnji
porez na dohodak koji je obveznik duZan platiti za svaki dohodak koji je predmet
oporezivanja.

7.2.4. Doprinosi, naknade i takse

Doprinosi, u osnovi imaju slicnu ulogu kao i porezi, s tom razlikom S$to je njihova
namjena odredenija nego kod poreza. Kao obveznici doprinosa mogu biti i poslodavci i
zaposleni radnici, a osnovica za njihov obracun su obracunate zarade - plate i druga
primanja slicnog karaktera. Vrste doprinosa mogu biti razli¢ite u zavisnosti od njihove
namjene u koriS¢enju. To su sljedece vrste doprinosa: doprinosi za penziono i invalidsko
osiguranje, doprinosi za zdravstveno osiguranje, doprinos za nezaposlene, i drugo.

Porezi i doprinosi na zarade zaposlenih se razlikuju od zemlje do zemlje, i mogu da budu
znacajan privlaceci ili destimulativni faktor novih investicija, rasta i razvoja preduzeca.
Konkretno, u Republici Srpskoj, u 2013. godini, u strukturi poreza i doprinosa na plate,
poslodavci su trebali da izdvoje za doprinose, a radnici za plate, na bruto iznos, i to
sljedece stope:

e Za penzijsko i invalidsko osiguranje 18,5%

e Zazdravstveno osiguranje 12 %

e Za osiguranje od nezaposlenosti 1%

e Zadjeciju zastitu 1,5%

e Ukupno 33% doprinosa i 10% poreza u neto iznosu ili 60,30% u bruto iznosu.
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Tabela 3.2. Primjer obracuna plata u Republici Srpskoj u 2013. godini

Bruto FPIO FZO | FZZN | FDZ | Ukupni | Poreska | Porezna | Neto
platau | 18,5% | 12% 1% | 1,5% | doprinosi | osnovica | dohodak | platau
KM 10% KM
1.658,38 | 306,80 | 199,01 | 16,58 | 24,88 | 547,27 1.111,11 | 111,11 | 1000,00
742,00 | 137,27 | 89,04 | 7,42 | 11,13 244,86 497,14 49,71 447,43
3.316,76 | 613,60 | 398,01 | 33,17 | 49,75 | 1.094,53 | 2.222,23 | 222,22 | 2000,01

(Izvor: Autori)

Carine se plac¢aju po osnovu uvoza odredene robe i usluga, a carinjenje se vrsi po
tarifama utvrdenim domacim i INO propisima.

Takse predstavljaju poseban oblik prikupljanja sredstava namijenjenih potrosnji.

Razlikuje se viSe vrsta taksi, kao Sto su: administrativne takse, sudske takse, komunalne
takse, registarske takse i drugo.

Propisima mogu biti ustanovljeni i drugi oblici zahvatanja sredstava za zajednicke
drustvene potrebe, kao Sto su: akcize, putarine, i drugo.
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VIII. UPRAVLJANJE RIZICIMA

UspjeSan biznis i njegova isplativost, pored ostalog, zavisi i od negativnih uticaja
odredenih rezidualnih faktora. Ti rizici se najCeSce ispoljavaju preko nepredvidenih
pojava, koje unaprijed ne moZemo odrediti, kao Sto su: poZari, prirodne nepogode,
poremecaji u organizacionom sistemu biznisa i drustva.

Medutim, postoje i rizici koje ne moZemo predvidjeti, ali ¢ije negativno dejstvo moZemo
sprijeciti ili minimizirati, kao Sto je na primjer rizik od pljacke imovine preduzeca. Oni,
istovremeno umanjuju prihode, a povecavaju rashode, Sto negativno utice na rezultate
biznisa. Intenzitet tog uticaja moZe da bude razli¢it od podnosljivih gubitaka do
bankrotstva firme. Stoga se preduzimaju odredene mjere preventivne zaStite. Mjere,
pored ostalog, obuhvataju vrste rizika koje mogu ugroziti rezultate, te oblike zaStite
biznisa od negativnog dejstva tih pojava.

8.1. Vrste rizika

Rizici koji ugroZavaju rezultate biznisa su raznovrsni i oni razli¢itim intenzitetom mogu

.....

(1) poZzar,

(2) prirodne nepogode,

(3) kriminal,

(4) udesi i havarije

(5) bolest i povrede na poslu,

(6) poremecaji u organizacionom sistemu biznisa i drustvenom sistemu i
(7) ostali oblici rizika.

(1) Stete od poZara mogu nastati zbog razli¢itih uzroka kao $to su: kvar na elektromrezi i
instalacijama, nepaznja kod upotrebe zapaljivih materijala, zlonamjerno podmetanje
poZzara, nemar izazvan bacanjem opusaka i sli¢no.

(2) Stete proizasle zbog prirodnih nepogoda nastaju usljed: poplava, oluje, grada,
snjeZnih nanosa, odrona, suse, zemljotresa i drugo.

(3) Stete prouzrokovane kriminalom ispoljavaju se u vidu krade i pljatke imovine
biznisa, kao i nepostene radnje zaposlenog osoblja u firmi.

(4) Znacajne Stete mogu nastati kao rezultat tehnickih udesa i havarija. Ispoljavaju se
kao udesi prevoznih sredstava, eksplozija, kvarova na tehnickim postrojenjima, ekoloska
zagadenja i slicno. Obi¢no nastaju zbog tehni¢ke neispravnosti, neadekvatnog
odrzavanja, te nestru¢nim i nemarnim rukovanjem tehnic¢kim sredstvima.

(5) Stete nastale zbog bolesti i povreda radne snage po pravilu se nadoknaduju iz
namjenskih drzavnih fondova, a dijelom iz sredstava firme. Zakon s ciljem smanjenja
ovih vrsta Steta, obavezuje poslodavce na preduzimanje mjera tehnicke zasStite radnika
na poslu.
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(6) Stete nastale usljed poremecaja u organizacionom sistemu biznisa, proizlaze, pored
ostalog, zbog drasti¢nog pada traznje, Strajka radnika, nenormalnog pada cijena akcija
korporacije, velike fluktuacije radnika na rukovodnim mjestima, pogresnih
organizacionih poteza u biznisu i slicno. Sto se ti¢e $teta koje su nastale usljed
poremecaja u drustvenom sistemu, najznacajnije su pojave: inflacija, neadekvatne mjere
faktora ekonomske politike, ratna stanja i poremecaji zbog poremecaja u medunarodnim
odnosima, epidemije vec¢ih razmjera i sli¢no.

8.2. Oblici osiguranja

Za zaStitu od eventualnog rizika preduzetnicima i preduze¢ima stoje na raspolaganju
razni oblici zastite, kao $to su (Bozi¢, 1996, p. 201):

(1) osiguranje imovine kod firmi osiguranja,
(2) mjere interne preventivne zastite i
(3) prenosenje troskova rizika na druge firme.

(1) Osiguravajuée firme, uz odgovaraju¢u naknadu, odnosno premiju koju placa
osiguranik, prihvataju obaveze da nadoknade osiguraniku nastalu Stetu koja je
obuhvacena ugovorom, to jest polisom osiguranja. Osiguravajuce firme mogu biti
konstituisane, najcesce, kao:

- korporacije,
- reciprocno osiguravajuce korporacije,
- Lojds (Lloyd's http://www.lloyds.com/) osiguranje i

- drZavne osiguravajuce organizacije.

Osiguravajuce korporacije su profitabilne organizacije, koje svoju poslovnu politiku
zasnivaju na potrebama ostvarenja zadovoljavajuce stope profitabilnosti.

Reciprocna osiguravajuéa korporacija organizuje se kao unija viSe korporacija. Njen cilj
je da uzajamno nadoknaduje nastale Stete ¢lanova unije, a na osnovu Kriterijuma
definisanih njihovim ugovorima.

Grupa Lojds osiguranja obuhvata osiguranje krupnih rizika kao Sto su brodovi,
vazduhoplovi i drugi krupni rizici. To podrudje rizika druge osiguravajuce firme najcesce
ne prihvataju.

DrZavne osiguravajuée organizacije najce$¢e se angaZzuju u podrucju: penzionog i
invalidskog osiguranja, zdravstvene i socijalne zastite, zastite od nezaposlenosti, i slicno.

(2) Zastita od moguce Stete mozZe se sprovoditi i preventivnim mjerama zastite. One se
sprovode: alarmnim uredajima i drugim zastitnim sistemima, angaZovanjem kompanija
za obezbjedenje i zasStitu, odgovaraju¢om tehnicko-higijenskom zaStitom radnika na
radu, adekvatnim odrzavanjem i koriS¢enjem tehnickih sistema, uvodenjem integralnog
sistema kontrole.

(3) Troskovi osiguranja, pod odredenim uslovima, mogu se prenositi i na druge firme. U
ovom slucaju, za odredena sredstva, cijenu osiguranja plac¢aju druge firme. Na primjer,
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ukoliko rentirate automobil, njegovo osiguranje placa vlasnik iznajmljenog vozila. Isti je
slucaj i sa iznajmljivanjem poslovnih prostorijai opreme.
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IX. UPRAVLJAN]JE LJUDSKIM RESURSIMA U MSP

Ljudski resursi su jedini obnovljivi input koji mogu da obezbijede viSestruko stvaranje
novih dodatnih vrijednosti kombinacijom ostalih inputa, kao Sto su sredstva za rad,
predmeti rada, zemlja, znanje. Upravljanje ljudskim resursima podrazumijeva
regrutovanje, zaposljavanje, obucavanje, razvoj i motivisanje najvrednijeg resursa: ljudi.
Takode, tu je i niz drugih aktivnosti koji podrazumijevaju pracenje pravne regulative iz
oblasti zakona o radu, vodenje baze podataka zaposlenih, organizovanje studentskih
praksi, i tome sli¢no. ,AngaZovanje dobrih radnika je kriticno za uspjeh malih biznisa“
(Hatten, 2012, p. 427)

Sve nabrojane aktivnosti zahtijevaju drugacije obrasce i nacine djelovanja u malom
biznisu u odnosu na velike korporacije. Takode, unutar kategorije malog preduzeca
postoji znacajan dio mikropreduzeca koji imaju drugaciju filozofiju poslovanja, ali i
organizacionu strukturu, u odnosu na srednja i velika preduzeca.

Prema Bahtijarevié-Siber (1999, p. 717) ,investiranje u obuku i razvoj zaposlenih postaje
klju¢ni pokazatelj razumijevanja onog S$to se desava u savremenom poslovanju i
konkurenciji”’. U praksi, a nerijetko i u teoriji, termini ucenje, obrazovanje, obuka i razvoj
cesto se upotrebljavaju kao sinonimi iako imaju razli¢ita znacenja. , Ucenje je Siri pojam
od obuke i ono se moZe definisati kao kontinuirani process sticanja i razvijanja znanja,
vjestina i sposobnosti” (Armstrong, 2009, p. 664).

Ishodi ucenja ogledaju se u relativno trajnoj promjeni ponasanja i stavova zaposlenih.
Pod obrazovanjem se podrazumijeva ,Sirenje ukupnih spoznaja, znanja, vjestina i
sposobnosti osobe ¢ime se zaposleni osposobljava za samostalno odlucivanje i djelovanje u
razli¢itim situacijama” (Bahtijarevi¢-Siber, 1999, p. 721).

Obuka ili trening odnosi se na planirano nastojanje preduzeéa da omoguci i/ili
olaksa zaposlenima sticanje znanja i vjestina potrebnih za uspjesno obavljanje
konkretnog posla ili aktivnosti (Noe et al.,, 2006, p. 208).

Ucenje, obrazovanje i obuka predstavljaju podlogu za razvoj zaposlenih. Razvoj se
definiSe kao proces sticanja novih znanja, vjeStina i sposobnosti koje pripremaju
zaposlenog za veli nivo odgovornosti i zahtjeve koji tek dolaze (Armstrong, 2009;
Bahtijarevi¢-Siber, 1999). Dakle, zbog svoje orijentacije na buduénost, razvoj najéescée
ukljucuje ucenje koje nije nuzno u vezi sa teku¢im poslom zaposlenog (London, 1989).
Razvoj zaposlenih se najc¢eS¢e ostvaruje kroz programe formalnog obrazovanja, sticanje
radnog iskustva i mentorstvo.

Kada su u pitanju mala i srednja preduzeca narocito se istice znacaj obuke i razvoja
menadZera. Programi obuke i razvoja menadZera treba da pokrivaju Sirok spektar tema
iz oblasti finansija, ra¢unovodstva, marketinga, preduzetnistva, menadZmenta (vodenje,
motivisanje, komuniciranje). Posjedovanje odredenog nivoa znanja iz oblasti
preduzetnicke ekonomije, poslovnog planiranja, finansijskog menadZmenta i marketinga
umnogome moZe olakSati postupak donoSenja poslovnih odluka u malim i srednjim
preduzecima.
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MenadZzment rezultata, sistem plata i nagrada, liderski stil i kvalitet odnosa su medu
onim praksama koje bi mogle doprinijeti motivaciji, kao i lojalnosti i satisfakciji na poslu
(Petkovi¢ i Zupan, 2012). Kroz ovo, kompanije nisu samo sposobne da razviju, ve¢ i da
privuku i zadrZe visokokvalitetne zaposlene. IstraZivanje takode pokazuje da
organizaciona fleksibilnost omogucava zaposlenima da koriste svoj ljudski kapital do
punog potencijala, dok rigidne (mehanicke) organizacione karakteristike predstavljaju
ozbiljnu prepreku za uvodenje potrebnih promjena (Blomm & Van Rennen, 2007).

9.1. Zaposljavanje u malim i srednjim biznisima

Kako do¢i do neophodne kvalitetne radne snage? Koga zaposliti? Kako zadrZati
najvrednije osoblje u biznisu? Ovo su naj¢eS¢a pitanja sa kojima se suocavaju
preduzetnici-vlasnici i menadZeri u malim i srednjim preduzec¢ima. ZapoSljavanje prave
osobe nije jednostavan zadatak. Zaposljavanje loSe radne snage moZe znatno koStati i
ugroziti buduce poslovanje malog biznisa.

Proces regrutovanja ukljucuje privlacenje talentovanih individua u va$ biznis. Kako
navodi Hatten (2012, p. 429), ,da biste postigli taj cilj, morate da budete u mogucnosti da
(1) definisete poziciju koja treba da bude popunjena i (2) i da navedete kvalifikacije
neophodne za datu poziciju.”

Da biste zaposlili novu osobu, pogotovo u mikro i malom preduzecu, neophodno je
analizirati potrebu za pozicijom, to jest, napisati jasno i detaljno opis posla, a nakon toga
zapoceti proces regrutovanja, odnosno potrage za adekvatnim ljudima.

Opis posla identifikuje obaveze, radne zadatke i odgovornosti koje konkretna pozicija
nosi. Mada ne postoji standardni format pisanja opisa posla, prema Hattenu (2012, pp.
429-430) smatra se da svaki opis posla treba da sadrzi:

o Identifikaciju posla (Job identification, engl). Naziv pozicije, lokacije ili
organizacione jedinice unutar preduzeéa i datum pocetka rada trebalo bi da budu
ukljuceni u ovu uvodnu sekciju. Ova sekcija moZe takode da ukljucuje oznaku, to jest
poslovni kod, raspon zarade, klasifikacije isplate i ime analitic¢ara.

o SaZetak posla (Job summary, engl). Ovaj saZetak treba da naglasi odgovornost
radnog mjesta, opis nadleZnosti i kome novozaposleni treba da podnosi izvjestaje.

o Lista esencijalnih obaveza (List of essential duties, engl.). Mada ova lista moZe da
sadrZi i osnovne i sporedne obaveze... obaveze moraju biti navedene prema
redoslijedu vaznosti pocev prvo od najvazZnije obaveze. Bilo koja obaveza koja
predstavlja najmanje 5% vremena zaposlenog, trebalo bi da bude ukljucena.

o Izjava o radnim zadacima (Task statement, engl). Ova izjava detaljno opisuje
logicke korake ili aktivnosti neophodne za uspjesno kompletiranje svih obaveza.
Ova izjava trebalo bi da bude fokusirana radije na efekte ili rezultate nego na
nacine na koji se posao obavlja.. Izjava o radnim zadacima pomaZe da se
identifikuju znanje, vjestine, mogucnosti i obrazovni nivoi neophodni za obavljanje
posla kao i uspostavljanje standarda procedura za opisanu poziciju.

Do potencijalnog osoblja moguce je do¢i iz nekoliko izvora:
= Biro za zapoSljavanje.
= Privatne agencije za zaposljavanje.
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Rodaci i prijatelji.

Specijalizovani internet sajtovi.

OglaSavanje.

Headhunters agencije (agencije za regrutovanje specifijalistickih i menadZerskih
radnih profila).

Pismene preporuke potencijalnog osoblja.

Specijalizovani sajmovi za zaposSljavanje.

Saradnja sa srednjim Skolama i univerzitetima kroz studentske prakse.

VAR

VR

Kada se dode do odredenog broja potencijalnih kandidata iz jednog ili iz viSe navedenih
izvora zapoSljavanja, neophodno je izvrSiti selekciju najboljih kandidata. Selekciju
najboljih kandidata moguce je izvrSiti kroz analizu aplikacionih formi, poslatih
biografija, testiranje i intervju najuzeg kruga kandidatkinja i kandidata.

Aplikacione forme i biografije u sustini sadrZe iste informacije, a to su kandidatovo ime,
adresa stanovanja, kontakt podaci, kao Sto su i-mejl adresa, telefon, podaci o
obrazovanju, radnom iskustvu i sklonostima kandidata. Razlika je u tome Sto aplikacione
forme pripremaju sama preduzeca, a biografije kandidati koji traze posao. Intervju se
smatra najkriti¢nijim momentom u procesu selekcije. Tokom intervjua moguce je doci
do raznih informacija o aplikantima, rijeSiti bilo koje nejasnoce ili nedoumice iz
aplikacionih formi ili biografija, odbaciti ili potvrditi inicijalne impresije o kandidatima.
Za efikasno vodenje intervjua neophodno je:

= biti pripremljen i upoznat sa jasnim opisom posla i pozicije,

= potrebno je intervju obaviti prema satnici i na lokaciji koja demonstrira vaZnost
biznisa i traZene pozicije,

= Koristiti format strukturisanog intervjua,

= Koristiti razlicite tehnike postavljanja pitanja,

= postavljati pitanja koja su u vezi sa poslom.

I konacno, kandidata je poZeljno podvrgnuti i testiranju. Postoji viSe vrsta testova.
Izmedu ostalih, postoje testovi dostignuca, stavova i testovi personaliteta, testovi
performansi, testovi fizicke spremnosti, testovi na upotrebu droga, testovi iskrenosti i
tako dalje.

9.2. Obuka zaposlenih u mikro, malim i srednjim preduzecima

Obuka zaposlenih i menadZera kroz formalne i neformalne treninge predstavlja bitnu
komponentu upravljanja ljudskim resursima u mikro, malim i srednjim preduzeéima.
Motivisano i obuc¢eno kompetentno osoblje moZe da predstavlja bitnu pretpostavku
uspostavljanja osnove za razvoj MSP koji kroz inovativnost, kvalitet i fokusiranost na
specificne potrebe u trzisnim niSama, moZe da poboljsa svoju konkurentsku poziciju na
lokalnim, regionalnim i medunarodnim trziStima. ,Medutim, nema sumnje da MSP
organizuju manje treninga, konvencionalno definisanih (na primjer, formalnih treninga)
za svoje zaposlene i menadZere, u odnosu na velika preduzeca” (Bannock, 2005, p. 147).

Kada se zaposle nove osobe u preduzecima svih veli€ina, neophodno je pokrenuti proces
poslovne orijentacije. Poslovna orijentacija (Hatten, 2012) je proces uvodenja novih
osoba u biznis, upoznavanje sa ranije zaposlenim, upoznavanje sa poslovnom kulturom i
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nac¢inima na koji se obavlja biznis u konkretnom preduzeéu. Cesto preduzetnici i
menadZeri ne Salju novozaposlene na treninge i obuke. Treninzi i razvoj zaposlenih
mogu da budu snazan motivacioni faktor. Trening obuhvata poboljSanje vjeStina i znanja
zaposlenih kako bi se ispunili specifi¢ni zahtjevi posla ili ciljevi preduzeca. ,Obucena
radna snaga omogucava biznisu konkurentsku prednost, koja, jednom steCena, nije
jednostavna za dupliciranje od strane konkurencije” (ibid., 2012, p. 441).

Postoji nekoliko nac¢ina organizovanja obuke zaposlenih, i to:
trening na radnom mjestu,

predavanja,

konferencije,

programska obuka,

igranje uloga,

rotacija poslova,

kursevi, internet obuke i webinari.

<

AN N NN

Trening bi trebalo da bude sistematican sa aspekta da je specificno dizajniran, planiran i
implementiran, na nac¢in da zadovolji definisane i uoc¢ene potrebe. Treba da bude voden
od strane specificno obucenog osoblja koje zna da implementira metode interaktivnog
ucenja, i Sto je vrlo vazno, paZzljivo evaluiran, s ciljem poboljSanja buducih treninga.
Koncept sistemati¢nog treninga se moze jednostavno predstaviti kao na slici 3.29.

1. Identifikovanje potreba za
treningom

A

2. Planiranje trening programa

A

Tehnike Oprema Lokacija Treneri

3. Implementacija treninga

A 4

4. Evaluacija treninga

Slika 3.29. Sistematicni trening model
(Izvor: Armstrong, 2006, p. 577)
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Trening programi mogu biti organizovani iz sljedecih oblasti:

o VjeStine koriS¢enja informacionih tehnologija.

o Trening za tim lidere ili supervizore.

o Specifi¢ni treninzi takozvanih manuelnih vjeStina.

o MenadZment treninzi.

o Treninzi interpersonalnih vjeStina, kao na primjer, liderstvo, izgradnja tima,
grupna dinamika, i tako dalje.

o Treninzi personalnih vjeStina, kao na primjer komuniciranje, upravljanje

vremenom, mentorisanje, i tako dalje.
o Treninzi iz organizacionih procedura ili praksi.

9.3. Razvoj zaposlenih

Za razliku od treninga, koji su najceSc¢e kratkoro¢no i prema specificnim zadacima
orijentisani, razvoj zaposlenih, prema Hattenu (2012) vise je dugorocno orijentisan,
obezbjeduju¢i zaposlenima nova znanja, vjeStine i sposobnosti da se prihvate novi i
izazovniji radni zadaci u preduzecu. Razvoj zaposlenih se najceS¢e ostvaruje ucenjem
kroz programe formalnog i neformalnog obrazovanja, sticanje radnog iskustva i
mentorstvo. ,Ucenje je kontinuirani proces koji ne poboljSava samo postojece kapacitete
ve¢ vodi ka razvoju vjestina, znanja i stavova koji pripremaju ljude na poveéane nivoe
odgovornosti u buducnosti” (Armstrong, 2006, p. 560).

Postoji Cetiri tipa u¢enja (Harrison, 2005, kako navodi Armstrong, 2006, p. 560):

(a) Instrumentalno ucenje - ucenje kako uraditi posao bolje nakon savladavanja
osnovnih standarda izvodenja radnih operacija. Potpomognuto je ucenjem na poslu.

(b) Kognitivno ucenje - ucinci zasnovani na poboljSanju znanja i razumijevanja.

(c) Afektivno ucenje - ucinci zasnovani na razvoju stavova ili osje¢anja radije nego
zasnovani na znanju.

(d) Samoreflektirajuce ucenje - razvoj novih nacina razumijevanja, razmisljanja i
ponasanja i samim tim kreiranja novih znanja.

Individue moraju biti motivisane za ucenje. Treba da budu svjesni da njihov aktuelni
nivo znanja, vjeStina ili kompetencija ili njihovi stavovi ili ponasanja, moraju biti
razvijani ili poboljSani ukoliko Zele da obavljaju svoje poslove na nacin koji ¢e ih
zadovoljavati, odnosno koji ¢e zadovoljavati svoje poslodavce.

Postoji cijeli spektar ucenja, kako su definisali Watkins i Marsick (1993), navedeno u
Armstrong (2006, p. 563), od neformalnog do formalnog, i to:

o Neocekivana iskustva ili dogadaji kao incidenti koji su rezultovali ucenjem, koje
moze, ali i ne mora biti svjesno prepoznato.

o Novi radni zadaci ili u¢estvovanje u timovima ili drugi, radno orijentisani izazovi
koji omogucavaju ucenje i razvoj.

o Samoinicirana i samoplanirana iskustva, ukljuCujuc¢i upotrebu medija i traZenje
trenera ili mentora.

266



o Grupe za poboljSanje ili ukupni kvalitet/aktivno ucenje dizajnirano s ciljem
promovisanja kontinuelnog u¢enja za kontinuelna poboljSanja.

o Omogucavanje okvira za u€enje povezanog sa planiranjem personalnog razvoja ili
razvoja karijere.

o Kombinacija manje strukturisanih sa strukturisanim prilikama za ucenje iz tih
iskustava.

o Dizajnirani programi mentorstva, treninga ili uenja na radnom mjestu.

o Formalni trening programi ili kursevi ukljucujudi instrukcije.

Formalno ucenje je planirano i sistematic¢no i ukljuc¢uje upotrebu strukturisanih trening
programa koji se sastoje od instrukcija i prakse.

Razvoj (development, engl.) prema Armstrongu (2006, p. 570) ,je proces koji omoguéava
ljudima da napreduju iz postojeceg stanja razumijevanja i mogucnosti u buduéa stanja u
kojima ¢e visi nivoi vjestina, znanja i kompetencija biti zahtijevani.”

Razvoj individua je neraskidivo povezan sa aktivnostima ucenja koji priprema zaposlene
za buduce Sire ili povecane odgovornosti. U malim preduzec¢ima u kojima se zahtijevaju i
specijalisticka, ali istovremeno i Sira znanja zaposlenih u odnosu na velika preduzeca,
preduzetnici i menadzZeri treba da ohrabruju i pomaZu zaposlene, ali i sebe, da rade na
planiranju li¢nog razvoja (Personal Development Planning, engl.). Planiranje li¢nog
razvoja podrazumijeva objektivnu procjenu trenutne pozicije zaposlenog, postavljanje
profesionalnih i li¢nih ciljeva, planiranje aktivnosti i njihova implementacija.

Kao Sto smo naveli, razvoj je jedan od motivacionih faktora za zaposlene. Pored cijelog
spektra nematerijalnih motivacionih faktora, znacajnu ulogu u poveéanju produktivnosti
preduzeca imaju materijalni motivacioni faktori. Investicije u ljudski kapital ¢e imati
snazniji uticaj na rezultate kompanije ako su podrZane od strane relevantnog
menadZmenta ljudskih resursa i praksi menadZmenta. Voljnost poslodavca da plati
relativno visoke plate na osnovu rezultata zaposlenika se smatra jednom od najboljih
praksi menadZmenta ljudskih resursa (Pfeffer, 1998).

U istraZivanju sprovedenom u periodu od 2010. godine do 2012. godine na uzorku od 58
preduzeca u Republici Srpskoj (Petkovi¢ i Zupan, 2012), sa aspekta odnosa izmedu
mjera materijalne motivacije i rezultata, doslo se do interesantnih rezultata. Zanimljivo
je da sindikalizovane kompanije koriste evaluaciju rezultata, nagraduju one koji postizu
dobre rezultate i koriste korektivne mjere manje cesto od nesindikalizovanih kompanija.
Nadalje, sva mikro i ve¢ina malih preduzeca Kkoriste ove metode, dok jedna tre¢ina
srednjih firmi i oko polovine velikih to ¢ini. Rezultati sugerisu da je efikasno poslovanje
menadZzmenta teZe uspostaviti u velikim kompanijama gdje je direktna interakcija
izmedu zaposlenih i njihovih supervizora slabija.

Kada se radi o lojalnosti, dvije treCine kompanija smatra da bi zaposleni bili voljni da
ucine nesto viSe za svoju organizaciju, na primjer rade duZe ili slobodnim danima, rade
viSe uz bolji kvalitet rada, dijeleci rizik sa poslodavcem i pristajuéi na nepopularne mjere
kao Sto su smanjenje plata ili smanjivanje broja radnika. [ako nema statisticki znacajnih
razlika, lojalnost i zadovoljstvo su najmanje prisutni u proizvodnji i trgovini. Postoje
znacajne razlike u vezi sa velicinom firmi, poSto je vecina lojalnih zaposlenih u
mikrokompanijama, nakon toga slijede velike i srednje firme, dok su najmanji nivoi
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navedeni u malim kompanijama od 11 do 50 zaposlenih. Dvije tre¢ine firmi navodi da
koristi participativni stil liderstva gdje zaposlenici imaju pravo izrazavanja svog
misljenja, koje se uzima u obzir prilikom donoSenja menadzerskih odluka. Jedan aspekt
participativnog liderstva je prisustvo sindikata, koji postoje u 34 kompanije, od kojih je
24 navelo dobre odnose sa sindikatima.
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CETVRTI DIO

4.1. ANALITICKO-EKSPERIMENTALNI DIO

U ovom dijelu monografije predstavicemo vam rezultate empirijskog istraZivanja
sprovedenog u periodu od januara 2009. godine i februara 2010. godine. IstraZivanje je
realizovano za potrebe izrade doktorske disertacije SaSe Petkovi¢a, kao i za potrebe
izrade nacrta strategije razvoja MSP i preduzetniStva u Banjoj Luci 2010-2015. godine.
[straZivanje je dalo odgovor na mnoga pitanja koja su opterecivala rad i razvoj malih i
srednjih preduzeca. Preduzetnici i menadZeri artikulisali su gotovo identi¢ne probleme
koji su opterecivali tekucu likvidnost i solventnost poslovanja. NajceS¢e se radilo o
sljede¢im problemima i sugestijama za unapredenje poslovnog ambijenta:

smanjenje, pojednostavljenje i pojeftinjenje administrativnih procedura

registracije biznisa,

- reformisano Skolstvo i obrazovanje u Republici Srpskoj adekvatno XXI vijeku i
potrebama privrede,

- daljaizgradnja preduzetnicke infrastrukture,

- pojeftinjenje kapitala uz istovremeno povecanje njegove dostupnosti i

raznovrsnosti, uz vecu brigu drzave za preduzetnike.

Takode, istrazivanje je pokazalo da ¢e stopa mortaliteta mikro i malih preduzeca i
dalje rasti kod onih preduzetnika koji ne budu primjenjivali znanje, koji se ne budu
troSkovno racionalno ponasali, koji ne budu marketinski istrazivali trZziSte i
inovacijama i novitetima odgovarali na trziSne prilike. Detaljan opis problema i
predmeta istrazivanja, ciljeva istraZivanja, metodologije prikupljanja, obrade i
analize rezultata istraZivanja moZete procitati u narednim redovima.

4.1.1. Mjesto eksperimentalnog istrazivanja

Predmet naucnog istraZivanja je definisan sljede¢im istrazivackim pitanjem:
Ispitivanje uspjesnosti poslovanja malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj?

Samim tim, mjesto eksperimentalnog istrazivanja smo ogranicili na teritoriju Republike
Srpske, odnosno na grad Banja Luka. Zbog geografske odredenosti mjesta
eksperimentalnog istraZivanja odlucili smo da sprovedemo kvantitativno istraZivanje
metodom slucajnog uzorka prikupljanjem odgovora na upitnike sa zatvorenim pitanjima
sa viSe mogucih odgovora i sa nekoliko otvorenih pitanja (metod i nacin prikupljanja
podataka detaljnije ¢emo objasniti u odjeljku 4.3.). U kvantitativnom istraZivanju na
teritoriji grada Banja Luka uzorak je obuhvatao 87 MSP iz Banje Luke. U odnosu na
statisticku masu uzorak je iznosio 2,18% (ako uzmemo u obzir podatak da je prema
procjeni PIO RS u Banjoj Luci u maju 2009. godine bilo registrovanih oko 3 982
preduzeca svih velicina).
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4.1.2. Identifikacija i operacionalizacije varijabli, cilj istrazivanja i hipoteze

4.1.2.1. Problem istrazivanja

Vlada Sjedinjenih Americkih DrZava je shvatila znacaj i ulogu malih i srednjih preduzeca
u kreiranju drzave socijalnog blagostanja kao generatora novih radnih mjesta i novih
dodajnih vrijednosti.

Tokom osamdesetih godina proslog vijeka malo preduzece je pocelo uZivati vise
uvazavanja i ugleda no ikada prije, nemalo zahvaljujuéi sposobnosti da stvori nove
proizvode i nova radna mjesta.. MoZda najbolji pokazatelj novoutemeljenog
statusa bila je Konferencija Bijele kuc¢e o malom preduzeéu odrZana 1980. godine.
Ta konferencija vjerovatno se nikada ne bi ni odrZala da nije bilo ,rastuce plime u
duhu individualne preduzetnosti u Americi” (Siropolis, 1990, p. 7).

U Evropskoj uniji mala i srednja preduzeca ¢ine ogromnu veéinu od 99% preduzeca i
obezbjeduju 2/3 radnih mjesta u privatnom sektoru. Mala preduzec¢a u Evropskoj uniji
su u stvari pravi giganti evropske ekonomije. Mikropreduzeca (sa manje od 10
zaposlenih) su dominantna u zaposljavanju zemalja kao Sto su Italija (47%), Poljska
(41%), dok je udio velikih preduzeéa u zaposlenosti Velike Britanije samo 46%
(Glavanits, 2007). Nesumnjivo su i mnoge druge, prvenstveno razvijene drzave shvatile
ulogu i znacaj podsticanja i ja¢anja preduzetniStva. Ti trendovi su prepoznati u
posljednje vrijeme i u Republici Srpskoj.

Zvanicni statisticki podaci u Republici Srpskoj pokazuju rast broja registrovanih malih i
srednjih preduzeca sve do 2008. godine, pad u 2009. godini i stagnaciju u 2010.i 2011.
godini. Taj rast je spor, nedovoljan i strukturno neuskladen. Broj MSP na 1 000 stanovnika
u nefinansijskom poslovnom sektoru Republike Srpske u 2008. godini iznosio je 26,1 MSP na 1
000 stanovnika, u regiji Banja Luka 30,45 MSP na 1 000 stanovnika (Analiza stanja u oblasti
malih i srednjih preduzeca za 2008. godinu, 2009) a u gradu Banja Luka 47,3 MSP na 1 000
stanovnika, gdje je nadmasen prosjek Evropske unije od 40 MSP na 1 000 stanovnika.
Vodece zemlje Evropske unije prema broju registrovanih MSP su Ceska (83,4 MSP na 1
000 stanovnika), koju prate Portugal (81,43 MSP na 1 000 stanovnika), Grcka (74,46 MSP na
1 000 stanovnika) Italija (65,43 MSP na 1 000 stanovnika) i Spanija (60,07 MSP na 1 000
stanovnika) (Nacrt strategije razvoja MSP u Banjoj Luci, 2010-2015. godina, 2009).

S obzirom na navedene Cinjenice, problemu istrazivanja pristupi¢emo sa pitanjem: Zasto
je slaba uspjesnost poslovanja malih i srednjih preduzeéa u Republici Srpskoj?

[strazivacki problem Kkonkretizovacemo sljede¢im pitanjem: Zbog Cega je privredna
struktura u Republici Srpskoj neadekvatna i sa pretezZnim uceS¢em trgovine bazirane na
uvoznim artiklima, i zaSto imamo manji broj MSP na hiljadu stanovnika od prosjeka u
Evropskoj uniji?
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4.1.2.2. Predmetistrazivanja

Predmet istrazivanja moZemo opisati na sljedeci nacin: Ispitivanje uspjesnosti poslovanja
malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj.

Problem istraZivanja je iz oblasti ekonomije, sa uZim nauc¢nim oblastima iz teorijske
ekonomije, preduzetnicke ekonomije i marketinga, Sto definiSe i podrucja, to jest
predmet istraZivanja. Specificna sa istorijskog, kulturnog, geopolitickog, pravno-
konstitutivnog i drugih aspekata, Republika Srpska i Bosna i Hercegovina, joS u
postkonfliktnom i tranzicionom periodu, bez konsenzusa svih konstitutivnih elemenata
o budu¢nosti drzave, samo su neke od odrednica stanja u Republici Srpskoj i Bosni i
Hercegovini. Stabilna politicko-ekonomska situacija, kao jedan od potencijalnih
podsticajnih eksternih faktora za stvaranje preduzetnicke klime i Kkulture
preduzetniStva, a time i povec¢anja uspjesnosti poslovanja MSP, u Bosni i Hercegovini ve¢
duZe vrijeme djeluje sa izrazito snaZznim negativnim smjerom i intenzitetom.

S obzirom na navedene pokazatelje trenutnog stanja u drzavi, pozitivni pomaci su poceli
da se desavaju u Republici Srpskoj. Usvajanje zakonskih propisa koji direktno podsticu
rast i razvoj MSP, uspostavljanje Investiciono-razvojne banke Republike Srpske, jaCanje
Republicke agencije za razvoj malih i srednjih preduzeca, Gradske razvojne agencije
Banje Luke, usvajanje Zakona o kreditno-garantnom fondu i formiranje Garantnog fonda
Republike Srpske, formiranje Univerzitetskog preduzetnickog centra i Inovacionog
centra Banja Luka, giljotina propisa, formiranje privrednih sudova, samo su neki od
pokazatelja istinskog stavljanja u fokus MSP kao nosilaca drusStveno-ekonomskog
razvoja. Daleko smo od idealnog stanja, jer joS nismo izgradili bitne institucije
preduzetnicke infrastrukture i prilagodili zakonsku regulativu evropskim zakonima.
Vode¢i racuna da su uocljivi pozitivni pomaci koji se deSavaju u Republici Srpskoj,
namjera nam je da istrazimo smjer, intenzitet i meduzavisnost razvoja i rasta MSP i
glavnih podsticajnih faktora, kao $to su znanje, podsticajna ciljana finansijska podrska i
vladini programi, politike i strategije, i damo svoj doprinos daljem povecanju uspjesnosti
poslovanja postojecih i novih MSP.

4.1.2.3. Operacionalizacija varijabli, cilj istraZivanja i hipoteze

U istrazivanju smo definisali hipoteze koje su povezane sa ranijim istrazivanjima na
sljedeci nacin:

Osnovna istrazivacka hipoteza Hy glasi:

Ho: Mikro, mala i srednja preduzeéa usvajajuéi i primjenjujuéi koncept marketinski
orijentisane organizacije i primjenjujuci strategiju racionalizacije troskova poslovanja,
sistematski podrZana izvana, sa dostupnim sirokim portfoliom razlicitih tipova i modela
finansijske i nefinansijske podrske, imace bolje pretpostavke poboljsanja vlastitih
performansi, mjerenih povecanjem konkurentnosti kroz vecu produktivnost, trZisni udio i
profitnu stopu.

Pomoc¢na hipoteza Hi:

Ulaganje vlastitih finansijskih sredstava i sredstava iz drZavnih i evropskih fondova u
nematerijalnu imovinu (finansiranje obrazovanja i edukacije ljudskog potencijala i
istraZivanja i razvoja) i kooperacijom sa obrazovnim ustanovama, rezultovace povecanjem
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transfera znanja, novih tehnologija i komercijalizacije inovacija, Sto ¢e dugorocno uticati
na povecanje konkurentnosti MSP.

Pomocna hipoteza H::

Stvaranje institucionalnih i infrastrukturnih pretpostavki finansiranja novoformiranih i
postoje¢ih MSP u formi start ap i rizicnog kapitala, finansiranjem iz duga i vlasnicke
imovine i prelaznim formama finansiranja, direktno ¢e doprinijeti pove¢anju broja MSP i
privrednom restrukturisanju u Republici Srpskoj.

Pomocna hipoteza H3s:

Poboljsanje preduzetnicke klime i izgradnja preduzetnicke infrastrukture kroz
zaokruZivanje procesa izgradnje institucija finansijske i nefinansijske podrske MSP,
usvajanjem i implementacijom politika, programa i strategija na svim nivoima vlasti, dace
dodatni doprinos uspostavljanju efikasnijeg privredivanja i privredne strukture u kojoj ¢e
MSP imati dominantnu ulogu.

Na osnovu definisanog problema i predmeta istrazivanja, i postavljenih osnovne i
dopunskih istrazivackih hipoteza, a s ciljem njihovog dokazivanja, definisani su sljede¢i
odnosi zavisne i nezavisnih varijabli, kao i oCekivanih rezultata istraZivanja:

INDIKATORI I KONACNI REZULTATI
UTICAJA NEZAVISNIH VARIJABLI NA
ZAVISNU VARIJABLU

Pobolj$ana kvalitativna struktura i broj

MSP, broj zaposlenih, dodajna vrijednost
inacionalni dohodak u RS i BiH

Povecana
efektivnost MSP
mjerena rastom

profita i vrijednosti

preduzeca

Povecana
efikasnost MSP
mjerena
povecanjem
produktivnosti i
ekonomicnosti

ZAVISNA
VARIJABLAF (x)
Uspjesnost malih i
srednjih preduze¢a

Y2:

. . Marketinski orijentisana
Racionalno upravljanje NEZAVISNE VARIJABLE Y MSP
tro$kovima MSP (X),x=1do2

Y1:

INSTRUMENTI PODRSKE
UPRAVLJANJA
NEZAVISNIM
VARIJABLAMA

Kvalitativno raznovrsna
ciljana podsticajna sredstva
finansijske podrske novih i
postojecih MSP

Savremeni programi, politike i
strategije podrske rasta i
razvoja MSP

Primjena nauke i znanja u
upravljanju MSP

Slika 4.1. Shematski prikaz varijabli i indikatora
(Izvor: Autori)
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Vodedi racuna da je cilj istrazivanja specifiCan, jer se ne odnosi na testiranje jedne ili viSe
teorija preduzeca kojima bismo testirali modele ponaSanja MSP u Republici Srpskoj, cilj
istrazivanja definisali smo na nacin da ¢emo identifikovati faktore efikasnog i efektivnog
poslovanja malih i srednjih preduzeca, i traZiti odgovor na pitanje: Kako do¢i do
povecanja uspjesnosti poslovanja malih i srednjih preduzeéa u Republici Srpskoj?

Tako definisan cilj istraZivanja, u centar istraZivacke paZnje, kao zavisnu varijablu,
postavlja uspjeSnost malih i srednjih preduzeca, dok su dvije glavne nezavisne varijable:
racionalno upravljanje troskovima i primjena koncepta marketinski orijentisanog malog i
srednjeg preduzeca. Interpretacijom rezultata kvantitativnih istraZivanja treba da
identifikujemo glavne prepreke rasta i razvoja MSP sektora u Republici Srpskoj i na
osnovu uporedne analize dejstva eksternih faktora podsticaja uspjeSnog poslovanja MSP
u razvijenim zemljama svijeta, pregledom literature rezultata ranije sprovedenih
empirijskih istraZivanja, definisati novi, takozvani Strukturni model podrske razvoju MSP
sektora i preduzetnistva u Republici Srpskoj.

[straZivanje treba dokazati da ¢e odnos nezavisnih varijabli i zavisne varijable biti
kvalitativno poboljSan dejstvom instrumenata podrSke upravljanja nezavisnim
varijablama, a to su primjena nauke i znanja u upravljanju MSP, pristup kvalitativno
raznovrsnim ciljanim podsticajnim sredstvima finansijske podrSke rasta i razvoja MSP, i
konacno, usvajanjem i implementacijom konkretnih programa, politika i strategija
podrske rasta i razvoja MSP od strane svih nivoa vlasti.

Konacno, cilj istraZivanja je dokazivanje hipoteza konkretno mjerljivim rezultatima i
efektima dejstva nezavisnih varijabli na zavisnu varijablu, uz aktiviranje instrumenata
podrske efikasnog upravljanja nezavisnim varijablama. Tako posmatrani, konacni
rezultati medudejstva nezavisnih varijabli i instrumenata podrSke MSP su poboljSana
efikasnost poslovanja MSP mjerena povecanjem produktivnosti i ekonomicnosti
poslovanja, zatim povecana efektivnost poslovanja mjerena povecanjem profita i
vrijednosti preduzeca, te konacno, poboljsana kvalitativna i kvantitativna struktura MSP
sektora, kao i broj zaposlenih u MSP, pove¢ana dodajna vrijednost i nacionalni dohodak
Republike Srpske i Bosne i Hercegovine.

4.1.3. Metodoloske osnove istrazivanja

[straZivanje je fokusirano na analizu uspjeSnosti poslovanja malih i srednjih preduzec¢a u
Republici Srpskoj kroz sprovodenje kvantitativnog istraZivanja u periodu izmedu
novembra 2009. godine i januara 2010. godine u Banjoj Luci, u sklopu projekta izrade
Nacrta strategije razvoja MSP i preduzetniStva u Banjoj Luci 2010-2015. godine.
[strazivanje se zasnivalo na analizi rezultata ispunjenih upitnika na uzorku od 87 mikro,
malih i srednjih preduzeca sprovedenog od strane UdruZenja ekonomista Republike
Srpske ,SWOT” za narucCioca Gradsku razvojnu agenciju Banja Luka. Autor monografije
(Sasa Petkovi¢) bio je voda projektnog tima za izradu strateskog dijela Strategije (vizija,
strateski ciljevi, operativni ciljevi i mjere). Metodom slucajnog uzorka, vodeci ra¢una o
reprezentativnosti uzorka, podatke smo prikupljali analizom informacija dobijenih
samostalnim ispunjavanje ispitanika strukturisanog upitnika koji ima osobine i
kvantitativnog, ali i kvalitativnog istrazivanja, zbog velikog broja pitanja kojima mjerimo
stavove u formi skala. Metodoloske osnove istraZivanja sa dobijenim rezultatima
predstavicemo u narednim redovima.
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4.1.3.1. Perspektivni dio - rezultati i obrazloZenja

U narednim redovima objasni¢emo nacin na koji smo definisali uzorak istrazivanja,
instrumente prikupljanja primarnih podataka, metode statisticke analize obradenih
podataka, ogranicenja u interpretaciji rezultata i rezultate sprovedenog istraZivanja.

Kriterijum izbora preduzeca u slucajni uzorak je bila preporuka Evropske komisije o
definisanju preduze¢a (Preporuka 2003/361/EC, Aneks, ¢lan 1 - Preduzece)
»~Preduze¢em se smatra svaki subjekt ukljucen u ekonomsku aktivnost, bez obzira na
pravnu formu. Ovo ukljucuje, posebno, osobe koje se same zaposljavaju i porodicne biznise
koji se bave obrtom ili drugim aktivnostima, i partnerstva i udruZenja koji su redovno
ukljuceni u ekonomske aktivnosti“. Prema Zakonu o podsticanju razvoja MSP (2009) u
Republici Srpskoj, MSP su definisana na sljedeci nacin:

Clan 2.

Mala i srednja preduzeca su subjekti koji:

- zaposljavaju prosjecno godiSnje do 249 radnika;

- su samostalni u poslovanju;

- ostvaruju ukupni godiSnji prihod od prodaje do 50.000.000,00 konvertibilnih maraka,
ili imaju zbir bilansa aktive u vrijednosti do 43.000.000,00 konvertibilnih maraka.
Samostalnost u poslovanju u smislu ovog zakona znaci da druga fizicka ili pravna lica
koja ne ispunjavaju Kkriterijume iz stava 1. ovog Clana pojedinacno ili zajednicki nisu
vlasnici kapitala ili ne u€estvuju u pravu odlucivanja vise od 25 % u MSP-u.
Samostalnost u poslovanju postoji i ako je prekoraceno ucesce od 25 % iz stava 2. ovog
¢lana u slucajevima:

- ako ucesce u vlasnistvu ili pravo odlucivanja u MSP-u ima investicioni fond ili javni
sektor, pod uslovom da ucesce u kapitalu istog ili u pravu odlucivanja, pojedinacno ili
zajednicki nije veci od 50 %.

Glavni kriterijum izbora preduzecéa u uzorku je i preporuka Evropske komisije i Zakon o
podsticanju razvoja MSP. Time smo omogucili da u uzorak udu i preduzetnicke radnje,
shodno statusu koji imaju prema zakonodavstvu Evropske unije, mada u skromnom
procentu od ukupnog uzorka. Glavni kriterijum za podjelu preduzeca prema veli¢ini na
mikro, mala, srednja i velika, a koji se primjenjivao u istraZivanju je kriterijum broja
zaposlenih.

4.1.3.2. Metod, uzorak, instrumenti i rezultati istrazivanja

U periodu izmedu novembra 2009. godine i januara 2010. godine, u dvije faze je
sprovedeno istrazivanje za potrebe izrade nacrta Strategije razvoja malih i srednjih
preduzeca i preduzetniStva u gradu Banja Luka 2010-2015. godina.

Cilj ovog istraZivanja je determinisanje uticajnih, podsticajnih i ogranic¢avajucih faktora,
njihovog smjera i intenziteta na efikasno i efektivno poslovanje mikro, malih i srednjih
preduzeca u gradu Banja Luka. Gradska razvojna agencija sa timom eksperata iz oblasti
preduzetniStva i malog biznisa iz UdruZenja ekonomista ,SWOT” radila je na izradi
nacrta Strategije razvoja malih i srednjih preduzeca i preduzetniStva u gradu Banja Luka
2010-2015. godina.
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[straZivanje je sprovedeno strukturisanim upitnikom ¢ija su pitanja dizajnirana na nacin
da su ispitivala i Ccinjenice i stavove, te je istraZivanje imalo karakteristike i
kvantitativnog i kvalitativnog istraZivanja. Upitnik se sastojao od ukupno 32 pitanja, i to
zatvorenih pitanja, pitanja sa viSe mogucih odgovora, pitanja u formi odgovora
Likertovim skalama, uz opisno ocjenjivanje stavova ispitanika, i nekoliko otvorenih
pitanja. IstraZivanje je imalo generalni cilj da autorima projekta izrade nacrta Strategije,
omoguci da na osnovu analiziranih uticajnih faktora, definiSe strateske ciljeve strateSkog
opredjeljenja grada za izgradnju podsticajnog preduzetnickog okruZenja u narednom
petogodiSnjem periodu, kao i prijedlog konkretnih mjera finansijske i nefinansijske
podrske MSP u Banjoj Luci.

Upitnik je dizajniran pocetkom oktobra 2009. godine. Kao $to smo naveli na pocetku
ovog izlaganja, istrazivanje je izvrSeno u dvije faze. Prva faza je bila takozvana faza
predtestiranja upitnika (pre testing phase, engl.) gdje smo metodom namjerno
izabranog uzorka od 10 preduzeca testirali jasnocu upitnika i kvalitet dobijenih
odgovora. Od prvobitnih 47 pitanja, nakon test faze, upitnik je sveden na 32 pitanja, i u
novembru 2009. godine zapocela je realizacija istraZivanja. Postupak prikupljanja
podataka uradio je tim UdruZenja ekonomista Republike Srpske ,SWOT*“ iskljucivo
elektronskim putem, koriste¢i vlastitu bazu privrednih subjekata na teritoriji grada
Banja Luka metodom slucajnog uzorka.

U periodu od 10.11.2009. do 15.01.2010. uradeno je prikupljanje anketnih upitnika
direktnim slanjem upitnika elektronskim putem metodom slu¢ajnog uzorka, s tim da je
stepen dobijenih ispunjenih upitnika iznosio 24,85%. Uzorak je obuhvatao 87 preduzeca
iz Banje Luke. Upitnici su poslati na oko 350 adresa. Za razliku od testne faze
istrazivanja gdje je zabiljeZen neuspjeh koriS¢enja interneta kao sredstva prikupljanja
podataka, koristec¢i softverske aplikacije, anketari su dvostrukim ponovnim slanjem
upitnika na iste adrese, s ciljem podsjecanja ispitanika, uspjeli da prikupe 87 upitnika.
Generalno posmatrano, zainteresovanost naSih privrednika za bilo koju vrstu
istrazivanja je zaista na izuzetno niskom nivou, Sto svakako oteZava posao akademskoj
zajednici. Obrada podataka je radena u statistickom paketu SPSS, a korelacija izmedu
zadatih varijabli dokazivana je Hi kvadrat testom.

Na ovaj nacin, reprezentativnost je osigurana i uzorak od 87 MSP (N=87) u odnosu na
statisticku masu je iznosio 2,18% (ako uzmemo u obzir podatak da je prema procjeni
PIO RS u Banjoj Luci u maju 2009. godine bilo registrovanih 3 982 preduzeca svih
veli¢ina). Nismo uzimali u obzir preduzetni¢ke radnje, jer je u uzorku istrazivanja bilo
ukupno 10% SZR, SUR, STR ili drugih oblika preduzetnicke djelatnosti, Sto se mozZe
vidjeti sa sljedeceg grafikona:
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Slika 4.2. Podjela preduzec¢a u uzorku prema pravnom obliku organizovanja

U uzorku, 32% preduzeca su ,starija” od 15 godina, 29% su od 10 do 15 godina starosti i
samo 2% osnovanih 2009. godine. Sa aspekta privredne strukture, stanje uzorka na
nivou grada je sljedece:
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Slika 4.3. Podjela preduzeca u uzorku po oblasti/sektoru

[ u ovom slucaju dominantna su preduzecéa u oblasti trgovine na malo i veliko, zatim
preduzeca preradivacke industrije, gradevinarstva i ostalih djelatnosti. Privredna
struktura grada Banja Luka viSe odgovara strukturi privrede Evropske unije u prosjeku,
Sto je dobar pokazatelj rasta i razvoja MSP sektora.
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Po kojem se modelu ponaSaju MSP u Banjoj Luci i Republici Srpskoj? IstraZivanje je
potvrdilo ono Sto se u akademskoj zajednici odavno znalo: preduzeca ne ulazu u
takozvane intangible assets ili nematerijalnu imovinu (istraZivanje i razvoj, inovacije,
obrazovanje i edukaciju zaposlenih, neznatne su veze izmedu preduzeca i obrazovnih
ustanova) ili to rade na neznatno niskom nivou. Dugoro¢no posmatrano, poslovanje na
lokalnom trziStu, bez ulaganja u istraZivanje, razvoj, transfer novih tehnologija,
obrazovanja i edukacije zaposlenih, u oCekivanju ulaska Bosne i Hercegovine u Evropsku
uniju i dalje ¢e pogorsati konkurentsku poziciju nasSih preduzeca i konkurentnost
privrede i uopste.

Primjenom Hi-kvadrat testa nismo naSli vece statisticke znacajnosti posmatranih
unakrsnih varijabli, Sto je rezultat sam za sebe, i to dovoljno govori o problemima sa

kojima se susrec¢u naSa preduzeca.

Tabela 4.1. Veza izmedu posjedovanja biznis plana i
ukupnog prihoda u preduzec¢ima?

Crosstab

Count
Finansijski pokazatelji:
Prihodi od prodaje
do1mil. KM  preko 1 mil. Total
D'a li.posjedujete da 10 34 44
biznis plan?
ne 7 8 15
Total 17 2 59
Chi-Square Tests Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 3.1262 1 .077
N of Valid Cases 59

Ne postoje statisticki znacajne razlike u prihodima od prodaje kod preduzeca koja ne
posjeduju biznis plan i onih sa biznis planom, iako je razlika blizu statisticki znacajne na
nivou 0.05 (znacajnost hi kvadrata je 0.077). Primjecujemo da u grupi preduzeca koja
imaju prihode preko 1 milion KM ima prili¢no vise onih sa biznis planom, Sto nam ipak
govori da je veca uspjeSnost preduzeca koji planiraju svoje poslovne aktivnosti i
formalizuju svoje planove, Sto mozZemo vidjeti na slici 4.4.
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Slika 4.4. Veza izmedu posjedovanja biznis plana i ukupnog prihoda
u preduzec¢ima?

Ako uporedimo ukupnu aktivu preduzeca koja planiraju svoje poslovne aktivnosti i onih
koja to ne rade, do¢i ¢emo do interesantnih podataka o korelaciji izmedu varijabli, Sto
moZete vidjeti u Tabeli 4.2.

Tabela 4.2. Veza izmedu posjedovanja biznis plana i iznosa
ukupnog kapitala preduzeca?

Crosstab

Count

Finansijski pokazatelji:
Ukupan kapital

do 1 mil. preko 1 mil.  Total

D.a li_posjedujete da 12 28 40
biznis plan?.

ne 7 3 10

Total 19 31 50
Chi-Square Tests Asymp. Sig. (2-

Value df sided)

Pearson Chi-Square 5.4332 1 .020
N of Valid Cases 50

U ovom slucaju primjecujemo statisticki znacajne razlike na nivou 0.05 (znacajnost hi
kvadrata je 0.02). Primjecujemo da je u grupi preduzeca sa ukupnim kapitalom preko 1
milion KM veca razlika izmedu preduzeca sa biznis planom i preduzeca bez plana nego
kod preduzeca sa kapitalom ispod 1 milion. Znaci da sa ukrupnjavanjem kapitala
posjedovanje biznis plana dolazi do izraZaja, to jest planiranjem aktivnosti i uspjesnost
preduzeca je veéa, Sto moZemo vidjeti na slici 4.5.
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Slika 4.5. Odnos izmedu posjedovanja biznis plana i ukupnog kapitala

Sli¢ne rezultate dobili smo posmatrajudi varijable: posjedovanje biznis plana i ukupne
aktive, Sto moZemo vidjeti u tabeli 4.3 i na slici 4.6.

Tabela 4.3. Veza izmedu posjedovanja biznis plana i iznosa
ukupne aktive preduzeca?

Crosstab

Count

Finansijski pokazatelji:

Ukupna aktiva
do 1 mil. preko 1 mil.  Total
Dali posjedujete da 7 28 35
biznis plan?
ne 7 3 10
Total 14 31 45
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 9.073a 1 003

N of Valid Cases 45
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Slika 4.6. Veza izmedu posjedovanja biznis plana i iznosa
ukupne aktive preduzeca?

[ u ovom slucaju imamo statisticki znacCajne razlike na nivou 0.01 (znacajnost hi
kvadrata je 0.003). Vidimo da je u grupi preduzeca sa ukupnom aktivom preko 1 milion
KM veca razlika izmedu preduzeca sa biznis planom i bez plana, dok kod preduzeca sa
manjom aktivom te razlike nema. Kao i u prethodnom slucaju, ovo znaci da sa
ukrupnjavanjem aktive posjedovanje biznis plana dolazi do izraZaja.

Sa aspekta planiranja marketinga, takode smo dobili rezultate koji potvrduju statisticku
znacajnost izmedu varijabli posjedovanja marketing plana i ukupnog prihoda, $to
mozemo vidjeti u tabeli 4.4. i slici 4.7.

Tabela 4.4. Veza izmedu posjedovanja marketing plana i
iznosa ukupnog prihoda preduzeca?

Crosstab
Count
Finansijski pokazatelji:
Prihodi od prodaje
do 1 mil. preko 1 mil. Total
Posjedujete li da 3 22 25
marketing plan?
ne 13 20 33
Total 16 42 58
Chi-Square Tests Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 5.3432 1 .021
N of Valid Cases 58
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Slika 4.7. Veza izmedu posjedovanja marketing plana i iznosa
ukupnog prihoda preduzeca

Ovdje imamo statisticki znacajne razlike na nivou 0.05 (znacajnost hi kvadrata je 0.021).
Vidimo da je u grupi preduzecéa sa ukupnim prihodima ispod 1 milion KM veca razlika
izmedu preduzeca sa marketing planom i bez plana, dok kod preduzecéa sa prihodima
preko 1 milion KM razlike gotovo da nema. [ pored toga Sto se vidi da dosta firmi nema
nikakav marketing plan, vidimo da postoji tendencija da marketing plan dobija na
znacaju sa veéim prihodima, jer ga vecina firmi sa prihodom ispod 1 milion i nema
(svega tri firme ispod 1 milion KM ima marketinski plan).

U sljedecoj tabeli 4.5. uoci¢emo razliku izmedu preduzeca koja posjeduju marketinski
plan i onih koja ne posjeduju marketinski plan i ukupne aktive preduzeca.

Tabela 4.5. Veza izmedu posjedovanja marketing plana i
iznosa ukupne aktive preduzeca?

Crosstab
Count
Finansijski pokazatelji:
Ukupna aktiva
do 1 mil. preko 1 mil. Total
Posjedujete li da 3 18 21
marketing plan?
ne 10 13 23
Total 13 31 44
Chi-Square Tests Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 4.494a 1 .034
N of Valid Cases 44
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Ovdje uoCavamo da postoje statisticki znacajne razlike na nivou 0.05 (znacajnost hi
kvadrata je 0.034). U grupi preduzeca sa ukupnom aktivom iznad 1 milion KM imamo
veci broj preduzeca koja posjeduju marketing plan, dok je u grupi onih ispod 1 milion
KM upravo obrnuto. Ovo takode govori u prilog tome da marketing plan dobija na
znacaju sa porastom aktive preduzeca.

Vratimo se cilju ovog istrazivanja, a to je determinisanje uticajnih, podsticajnih i
ogranicCavajucih faktora, njihovog smjera i intenziteta na efikasno i efektivno poslovanje
MSP u gradu Banja Luka. Sta smo jos$ otkrili?

Na pitanje: ,Koji bi po vama trebalo da budu prioritetni pravci u strateSkom planu
razvoja MSP u Banjoj Luci“? skalom od 1 do 5, gdje je sa 5 oznacen prioritet, a sa 1
nebitno, dobili smo sljede¢e odgovore:

Koji bi po vama trebali biti prioritetni pravci u
strateSkom planu razvoja MSP u gradu BL u periodu
2010-2015.g. (1-nebitno, 5-prioritet)

Uspostavljanje jednostavnog pristupa

t . . | 4,0
info rmacijamap reko interneta...

Kreiranje uslova za razvoj biznisa iz oblasti
informaciono - komunikacionih i drugih...

Iskoriscenje potencijala upotrebe obnovljivih | 37
izvoraenergije... '

| 20

Jacanje sistema obuke i neformalne edukacije | 21

Uskladjivanje obrazovnog sistema sa
potrebama trzista rada

Ohezbjedjenje i povecanje finansijske podrske
MSP

Stvaranje poslovnog okruzenja povoljnog za
privrednirastirazvoj

| 43

| 4,4

Slika 4.8. Stavovi preduzetnika Banje Luke o prioritetnim pravcima razvoja MSP u
Banjoj Luci

Preduzetnici bi prvenstveno Zeljeli stvaranje poslovnog okruZenja povoljnog za
privredni rast i razvoj (4,4 ponder), zatim obezbjedenje i povecanje finansijske podrske
MSP (ponder 4,3), uskladivanje obrazovnog sistema sa potrebama trZzista rada i jacanje
sistema obuke i neformalne edukacije (oba sa ponderima 4,1).

Uocili smo da je potreba za podrskom MSP, i finansijskom i nefinansijskom, evidentna, a
posebno je interesantna zainteresovanost preduzetnika i menadZera za uskladivanjem
obrazovnog sistema potrebama preduzeca i jacanju sistema obuke i neformalne
edukacije.

Kljucni dio istrazivanja koji ¢e djelimi¢no dati odgovor na istrazivacki problem se
odnosio na istrazivacko pitanje o preprekama razvoja MSP. Frekvencija odgovora saZeta
je u tabeli 4.6.
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Tabela 4.6. Ogranicavajuci faktori razvoja MSP

Sta ogranicava razvojne aktivnosti vaseg preduzeca (1-
nebitno, 5-prioritet)

Odgovorilo  Prosjek

Visoka stopa PDV-a 67 3.0896
Problemi u naplati potrazivanja 79  4.0759
Visoke stope poreza i doprinosa na plate zaposlenih 74  3.7297
Administrativne poteSkoce i kompleksnost procedura 73 3.6986
Nestabilnost i nejasnost zakonske regulative 70 3.8571
Visoke kamatne stope kredita 78  4.0513
Troskovi energenata 70 3.5429
Troskovi materijala, sirovina 63  3.2857
Raspolozivost izvora finansiranja 70 3.6571
Gubitak trzista u bivsoj Jugoslaviji 61 2.6885
Nelojalna konkurencija (,kineska roba“) 70  3.6857
Inostrana konkurencija 63 2.8571
Domaca konkurencija 63 2.8254
Zastarjela tehnologija 61 2.5246
Kvalitet proizvoda 60  2.9333
Cijena proizvoda 63 3.0952
Troskovi radne snage 59  3.0000
Neinovativnost proizvoda 56 2.9107
Nedostatak sredstava za istrazivacko- razvojnu djelatnost 60 3.2833
Valid N (listwise) 51

Prvi problemi po prioritetima sa prosjekom ocjena 4,07 i 4,05 su problemi u naplati
potraZzivanja i visoke kamatne stope kredita. Ova dva problema, problem naplate
potraZivanja i problem dolaska do neophodnih eksternih finansijskih sredstava je veoma
znacajan faktor koji snazno uti¢e na likvidnost i solventnost MSP u Banjoj Luci i
Republici Srpskoj. Pored negativnih efekata globalne finansijske krize koja je evidentno
vidljiva u 2009. godini i na naSim prostorima, prvom problemu je dosta doprinijelo
neefikasno i veoma skupo sudstvo. Uvodenjem medijacije i formiranjem privrednih
sudova u Republici Srpskoj (prvi privredni sudovi poceli su sa radom u maju 2010.
godine) ovaj problem trebalo bi da bude manje zastupljen.

Sa ponderom 3,85 ocijenjeni su nestabilnost i nejasnost zakonske regulative kao veoma
velike prepreke daljeg razvoja MSP. Ako uporedimo rezultate kvantitativnog istraZivanja
i ovog faktora, preduzeca uglavnom ne praktikuju planiranje (operativno, stratesko,
finansijsko, marketin§ko) u svom poslovanju, tako da neizvjesnost dalje povecava
dezorijentisanost vlasnika i menadZmenta MSP. Znanje za rad u uslovima Krize i
neizvjesnosti pored prirodne snalazljivosti i intuicije, mora biti zasnovano na primjeni
odredenih obrazaca strategijskog menadZmenta, koji se ne primjenjuju kod nas. Na slici
4.9. mozete vidjeti i ostale faktore koji koce razvoj MSP prema misljenju banjoluckih
preduzetnika i menadzera.
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Sta ogranicava razvojne aktivnosti vaseg preduzeca (1-
nebitno, 5-prioritet)

4,1 4,1

37 3,7 33 35 3,7 3,7

31 3,3

'

Slika 4.9. Ogranicavajuci faktori razvoja MSP u Banjoj Luci u 2010. godini

Visoke stope poreza na plate i doprinose zaposlenih (3,72), administrativne poteskoce i
kompleksnost procedura (3,69) i nelojalna konkurencija (3,68) su visokorangirane
prepreke daljeg razvoja biznisa. JoS bismo Zeljeli da naglasimo da je ponderom 3,65
ocijenjena raspolozivost izvora finansiranja kao veliki problem razvoja MSP u Republici
Srpskoj. I konacno, sa ponderom 3,2 ocijenjeni su kao limitiraju¢i faktori nedostatak
sredstava za razvojno-istrazivacku djelatnost. Dakle, i sami preduzetnici su uocili ono
Sto im treba za poboljSanje konkurentske pozicije, a Sto su danas limitirajuci faktori u
Republici Srpskoj, porede¢i ih sa MSP iz Evropske unije. Svi faktori su eksternog
karaktera. Faktori eksterne podrsSke i internog karaktera, to jest faktori koji djeluju
yunutar” preduzeca, po misljenju ispitanika, koji mogu uticati na dalji rast i razvoj MSP
su rangirani na sljedeci nacin, kao u tabeli 4.7.
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Tabela 4.7. Faktori pove¢ane konkurentnosti MSP
Sta je potrebno unaprijediti u vasoj firmi da biste
bili konkurentniji na trzistu (1-nebitno, 5-

prioritet)
N Prosjek
Poboljsati kvalitet proizvoda/usluga 70 3.3857
Poboljsati promociju firme 80 3.6250
Dobiti potrebne sertifikate o kvalitetu (navedite koje): 66 2.8788

Stru¢nu konsultantsku pomo¢ u oblastima poslovanja i
proizvodnje, npr. obuka na odredenim masinama, i sli¢no. 62  2.6613
(navedite koja):

Usavrsavanje i edukacija iz oblasti preduzetnistva 67 3.4925
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti informatike 62 3.0484
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti menadZmenta 69 3.6957
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti upravljanja projektima 64  3.1562
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti finansija 65 3.1846
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti prodaje 70 3.7571
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti marketinga 67 3.5970
Usavrsavanje i edukacija iz oblasti stranih jezika 66 3.1970
E;isrtlilipiza:;etrsiaiéfgmama iz moje oblasti u cilju zajednickog 68 31912
Pomo¢ iz razvojnih programa putem bespovratnih sredstava 78  4.3077
Pomoc iz razvojnih programa putem povoljnih kredita 75  4.3200
Pomo¢ iz razvojnih programa putem garantnih fondova 71 4.2113
Valid N (listwise) 1

Preduzetnici oc¢ekuju pomoc¢ iz razvojnih programa putem povoljnih kredita (4,32),
bespovratne pomo¢i (4,30) i putem garantnih fondova (4,21). Dakle, visoka su
oCekivanja sa aspekta podrske od strane predstavnika vlasti. Malo je preduzetnika
govorilo o potrebi poboljSanja kvaliteta vlastitih proizvoda ili usluga (3,38), o potrebi
uvodenja sistema kvaliteta (2,87) ili o potrebi za stru¢nom konsultantskom pomoci
(2,66).

Dakle, faktori internog karaktera su ocijenjeni relativno nisko. Da li privatna preduzeca
u tranzicionim zemljama nerealno ocekuju potpunu eksternu pomo¢ i podrsku drzave
vlastitom razvoju ili treba da se okrenu sebi, to jest razvoju kvalitetnih, na trzistu
traZenih proizvoda, inovativnosti proizvoda ili procesa, transferu znanja, brendiranju,
zadovoljavanju potreba kupaca, pitanje je za dalja istrazivanja. Sa aspekta potrebe
edukacije, najvecu potrebu za dodatnom edukacijom preduzetnici vide iz oblasti prodaje
(3,8), menadzmenta (3,7) i marketinga i promocije firme (3,6).

TehnoloSka opremljenost MSP i stepen zastarjelosti nisu ogranicavajuéi faktori.
[strazivanje je pokazalo da u uzorku 40% ispitanika smatra da je njihova tehnologija
savremena, 45% djelimi¢no osavremenjena, Sto moZemo vidjeti sa slike 4.10.
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Kako ocjenjujete raspolozivu tehnologiju koju posjedujete

Slika 4.10 Stanje tehnologije u MSP u Banjoj Luci

71% ispitanika iz istrazivackog uzorka u banjolu¢kim preduzec¢ima imaju izraden biznis
plan, 43% imaju marketing plan, a 18% koristi usluge agencija za istraZivanje trzista.
Ipak, velika ve¢ina MSP ne koristi usluge agencija za istraZivanje trzista, a razlozi za to
predstavljeni su na slici 4.11.
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Razlozi zasto ne koristite usluge marketinskih agencija ili agencija za
istrazivanje trzista

Slika 4.11. Razlozi nekoriS¢enja usluga marketinskih ili agencija za istrazZivanje

trzista

Najveci broj MSP, 46% ne koristi usluge marketinskih ili agencija za istrazivanje trzista
zato Sto su, po njihovom misljenju, preskupi, dok 12% ne vjeruje u njihov kvalitet.
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[ konacno, sa aspekta ocekivanja preduzetnika i menadZera na kraju 2009. godine i u
prvom kvartalu 2010. godine, oc¢ekivanja nisu optimisti¢na.
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Ocekivani prihod u zadnjem kvartalu 2009.g i prvom kvartalu 2010.g

Slika 4.12. Oc¢ekivani prihodi

[z grafickog prikaza sa slike 4.12. vidimo da 33% preduzeca oCekuje pad prihoda, 40%
stagnaciju prihoda, a samo 28% rast prihoda u posljednjem kvartalu 2009. godine i
prvom kvartalu 2010. godine. Generalno, nakon detaljne analize oba rezultata
istrazivanja, moZemo zakljuciti da se negativni efekti svjetske finansijske krize osjecaju i
kod nas, ali pad globalne traznje i negativni efekti finansijske krize nisu jedini uzrocnici
generalno loSeg poslovanja MSP u Republici Srpskoj. Kao jedan od nacina izlaska iz krize

nasih preduzeca, javlja se moguénost dokapitalizacije. Ali tako ne misle nasi
preduzetnici.
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Slika 4.13. Zainteresovanost MSP za dokapitalizaciju vlasnickim
restrukturisanjem

65% naSih preduzetnika nije zainteresovano za ulazak stranog ili domaceg kapitala i
gubitak dijela vlasnickog udjela u vlastitom preduzecu. Ovaj rezultat nam pokazuje
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konzervativnost preduzetnika za alternativne vidove finansiranja, kao $to su emisija
akcija, mezanin finansiranje ili finansiranje sredstvima rizi¢cnog kapitala.

4.1.4. Rezultati istrazivanja

Generalno posmatrano, u ovom istrazivanju nismo uocili povezanosti izmedu svih
varijabli definisanih u istraZivackim hipotezama, tako da nam rezultati istrazivanja daju
odgovore na istrazivacko pitanje: Zasto mala i srednja preduzec¢a u Republici Srpskoj
posluju loSe?

Nepostojanje statistickog znacaja izmedu pojedinih varijabli nam u stvari indirektno
potvrduje sve istrazivacke hipoteze. NaSa mala i srednja preduzeca posluju loSe zbog
sljedecih razloga:

jer im prvenstveno nedostaje bazi¢nih znanja iz ekonomije i menadZmenta malog
biznisa olicenih u obrazovanju vlasnika i preduzetnika;

ne poznaju vlastite proizvodno-usluzne kapacitete i strukturu troskova,
pogotovo ne mogu da donose kvalitetne poslovne odluke u kratkom i dugom roku
na osnovu poznavanja zakonitosti kretanja troskova i iskori§¢enosti kapaciteta;
ne planiraju poslovne i marketinS8ke aktivnosti i ne rade kontinuirano
marketinsko istraZivanje trziSta; ovaj zakljucak o planiranju ne moZemo donijeti
za banjolucka preduzeca u potpunosti. Medutim, pitanje za dalje istraZivanje je da
li preduzeca koja praktikuju izradu biznis plana rade to iz nuZde, zbog zahtjeva
finansijskih i kreditno-garantnih ustanova ili je to dio strateSkog opredjeljenja
preduzeca;

istraZivanje u Banjoj Luci je potvrdilo da postoji statisticki znacajna korelacija
izmedu preduzeca koja imaju biznis plan i ukupnog kapitala i aktive preduzeca, te
izmedu preduzecéa koja imaju marketinski plan i ukupnog prihoda i ukupne aktive
preduzeéa. Ovim rezultatima je djelimicno potvrdena osnovna istraZivacka
hipoteza.

ne razumiju marketinski koncept poslovanja i predominantno su prodajno
orijentisani;

uglavnom ne posjeduju niti jedan od sertifikata sistema kvaliteta;

nemaju na raspolaganju kvalitetna eksterna sredstva finansijske i nefinansijske
podrske;

nisu povezani sa univerzitetima tako da ne moZemo govoriti o transferu znanja i
novih tehnologija;

vecina preduzeca nije zainteresovana da ucestvuje u klasterima.
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4.2. ZAVRSNA DISKUSIJA I ZAKLJUCCI

Akademski interes za mala preduzeca je relativno skorijeg datuma (Shepherd i Wiklund,
2005). Da li je prethodni nedostatak interesovanja za mala i srednja preduzeca bio
reflektovan stvarnom dominacijom velikih multinacionalnih korporacija i velikog
biznisa uopste pitanje je o kojem se mogu voditi akademske debate. Prakticno, medutim,
kao posljedica velikih potresa na svjetskim trZiStima u finansijskom i realnom sektoru
bio je gubitak radnih mjesta i mogucnost socijalnih potresa, koje ozbiljne vlade nisu
mogle sebi dopustiti.

Poslije pada Berlinskog zida, 1989. godine, doslo je do ruSenja i nevidljivog zida izmedu
Istoka i Zapada i pocetka tranzicije 26 nacionalnih ekonomija zemalja centralne, isto¢ne
i jugoistoCne Evrope iz centralno-planske u trZiSnu ekonomiju (Aidis i Sauka, 2005).
Tranzicija znaci prelazak iz jednog u drugi druStveno-ekonomski sistem, i kao proces jo$
traje medu evropskim zemljama, sa manje i viSe uspjeha. Na prostorima bivse
Jugoslavije, zbog ratnih deSavanja devedesetih godina proslog vijeka, ovaj proces je jo$
viSe usporen, i Cesto je, po naSem misljenju, pogresno vezan za privatizaciju drzavnih
preduzeca. Privatizacija treba da bude sredstvo, a ne cilj tranzicije, kao Sto se ¢esto misli.
Zbog toga, u Bosni i Hercegovini, pa tako i u Republici Srpskoj jos imamo infrastrukturne
industrijske objekte koji nisu uposleni, a koji nisu ni transformisani, niti su promijenili
organizaciono-vlasnicku strukturu. Naime, u takvim preduze¢ima je tehnologija
zastarjela, radna snaga je blizu kraja svog aktivnog radnog vijeka i fiktivno je zaposlena.
Medutim, ta ¢injenica moze biti i prednost, sa aspekta izgradnje preduzetnicke klime i
preduzetnicke infrastrukture. Mada se ¢esto tvrdi da je razvoj MSP posebno krucijalan za
rane faze tranzicije (EBRD, 1995; Smallbone i Welter, 2001), on je, u stvari, isto tako vazan i
za napredne faze posttranzicije.

Prije diskusije o na¢inima na koje se stara industrijska infrastruktura moze iskoristiti, za
trenutak ¢emo se vratiti na zakljucke do kojih su dosli razni istrazZivaci, a ticu se uloge,
mjesta i znacaja malih i srednjih preduzeca i preduzetni$tva uopsSte za revitalizaciju
nacionalnih ekonomija i restrukturisanje privrede, s ciljem povecanja nivoa
samozaposljavanja i zapoSljavanja uopsSte, povecanja efikasnosti privredivanja kroz
povecanu produktivnost rada zasnovanu na primjeni novih inovativnih proizvodno-
usluznih procesa i tehnologija, te poveéanju efektivnosti nacionalnih ekonomija kroz
jac¢anje konkurentskog poloZaja MSP.

Danas, ekonomski teoreticari i istrazivaci priznaju da su mali biznisi od esencijalnog
znacaja za preduzetnicke aktivnosti, inovacije, kreaciju novih radnih mjesta i
industrijsku dinamiku (Acs, 1992; Thurik i Wennekers, 2001). Dokazi empirijskih
istraZivanja sprovedenih u posljednje dvije decenije u razvijenim zemljama svijeta, kao i
veoma snazno opredjeljenje Evropske unije na sistematskom jacanju preduzetnistva i
MSP sektora kao jezgra ekonomskog rasta i razvoja Evropske unije (A European Strategy
for smart, sustainable and inclusive growth 2010; European Business: Facts and Figures,
2009; Small Business Act for Europe, 2008) trebalo bi da posalju snaznu poruku
donosiocima odluka u Republici Srpskoj o mjestu i ulozi MSP u buducoj, efikasnijoj i
efektivnijoj privrednoj strukturi. Veoma je bitno naglasiti da razvoj MSP u tranzicionim
zemljama, a posebno u Republici Srpskoj nije trend ili volja medunarodne zajednice
nametnuta naSem politiCkom establiSmentu s ciljem daljeg ruiniranja velikih sistema i
slabljenja ekonomske moci, ve¢ suprotno. Mnoga istrazivanja su pokazala da su razvijene
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zemlje koje su ohrabrivale preduzetni$tvo i razvoj MSP sektora imale ve¢i ekonomski
rast (Schmitz, 1989; Acs, 1992; Audretsch i Thurik, 2000).

Velika preduzeca su i dalje jako znacajan faktor stabilnog razvoja ekonomije, ali u
sinergiji sa MSP, o cemu smo ve( pisali u prvom dijelu monografije. Dokazi iz niza zemalja
pokazuju da je od sedamdesetih godina proslog vijeka ekonomska aktivnost iz velikih
preduzeca pocela dominantno da se prebacuje na MSP i danas je ve¢ina novih radnih
mjesta stvorena u MSP (Davidsson et al., 1994; Thurik i Wennekers, 2001; kako navode
u svom radu Shepherd i Wiklund, 2005). MSP su glavni izvor zapo$ljavanja i stvaranja
bogatstva u Evropskoj uniji.

Danas, preduzetnistvo i MSP su prepoznati kao glavni pokretali ekonomskih
performansi Evropske unije. MSP predstavljaju 99% od svih preduzeca u Evropskoj
uniji i obezbjeduju vise od 65 miliona radnih mjesta. U kategoriji MSP ogromna
veéina (92%) su mikropreduzeéa, koja zaposljavaju manje od 10 zaposlenih
(Unlocking Business Potential, especially of SMEs. 2009, p. 1).

Dakle, empirijski dokazi potvrduju tvrdnje sa pocCetka monografije da su MSP jezgro
ekonomske politike i pokretac privrednog razvoja visokorazvijenih zemalja.

Za sva mala preduzeta ne moZemo re¢i da su nuzno preduzetnicka, s obzirom na
atribute preduzetnicke firme, kao Sto su eksplozivni eksponencijalni rast, inovativnost,
snazna penetracija novih trzista ili novih proizvoda i usluga na postoje¢im trziStima.
Medutim, iako se sa preduzetniStvom sre¢emo i u javnom sektoru i velikim biznisima
(takozvano intrapreduzetnistvo, Drucker, 1991), ipak je veoma jasno da su
preduzetnicke aktivnosti MSP u vezi sa visokim stepenom kreacije novih radnih mjesta,
komercijalizacije inovacija i povec¢anja ukupne dodajne vrijednosti drustva. I konacno,
mozemo re¢i da mala preduzeca ¢ine znacajan preduzetni¢ki doprinos, jer su izvor
znacajnih inovativnih aktivnosti, narocito radikalnih inovacija, i bitni su agenti promjene
u ekonomiji (Acs, 1992; Baumol, 1993). Postoji bliska veza izmedu preduzetnickih
aktivnosti, rasta i performansi malih preduzeéa. Na primjer, u Svedskoj veliki broj
najpoznatijih i najuspjesnijih kompanija kao sto su IKEA, SKF, TetraPak, Electrolux su
osnovane i razvijene na osnovu individualnih inovacija (Shepherd i Wiklund, 2005).

Znacaj, uloga i doprinos privrednom restrukturisanju i progresu MSP je nesumnjiv. U
razvijenim zemljama i zemljama u razvoju, razvijeni su razli¢iti modeli finansijske i
nefinansijske podrske samozaposljavanju, preduzetnistvu i MSP sektoru uopste. Vecina
evropskih tranzicionih zemalja je takode u manjoj ili ve¢oj mjeri prihvatilo koncept
postavljanja MSP u centar ekonomskih i drustvenih zbivanja. Diskusiju ¢emo nastaviti
osvrtom na istrazivacki problem, koji je definisan na sljedeéi nacin: Zasto je slaba
uspjesnost poslovanja malih i srednjih preduzeca u Republici Srpskoj?

lako je pitanje uopSteno i ne moZe se generalizovati za sva preduzeca u Republici
Srpskoj (dakako, imamo odreden broj jako uspjeSnih MSP koja su inovaciono i izvozno
orijentisana), ipak, dilema sa kojom se susrecemo je sljedeca: zasto MSP u Republici
Srpskoj ne primjenjuju uobicajene modele ponaSanja kao Sto to rade menadzZeri i
preduzetnici iz razvijenih zemalja.

Koji su to uobicajeni modeli ponaSanja preduzeca?
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Pregledom literature teorija preduzeca, od neoklasicne, preko menadZerske, do
moderne teorije preduzeca (agencijske teorije, timske teorije, teorije transakcionih
troskova) pa konac¢no do Cassonove preduzetnicke teorije (2003), svaka od elaboriranih
teorija na izvjestan specifican nacCin daje odgovore na traZena pitanja. Znacaj
Cassonovoga pristupa je Sto je sintetizovao klju¢ne stavove modernih teorija preduzeca i
u centar paznje stavio preduzetnika, kao nosioca rizika, promjena i razvoja. Iako niti
jedna teorija, pa tako ni Cassonova ne daju sve odgovore na nasa pitanja o modeliranju
ponasanja MSP, preduzetnicku teoriju preduze¢a moZemo smatrati najbliZom
okolnostima ponaSanja u MSP.

Ipak, odredeni modeli sistematske podrske rasta i razvoja MSP od strane vladinog,
privatnog i neprofitnog sektora, te ulaganja u tangible assetts (opipljiva imovina, engl.
prev.aut.), a posebno u integible assetts (neopipljiva, odnosno nematerijalna imovina,
engl. prev.aut.), kao Sto su istrazivanje i razvoj, inovacije i uvodenje novih tehnologija,
edukacija, obrazovanje i usavrsavanje zaposlenih, tretiranih kao ljudski resurs, a ne kao
troSak, mogli bismo posmatrati kao obrazac podrSke MSP sektoru u tranzicionim
zemljama. U tranzicionim zemljama medu kojima je i Bosna i Hercegovina, postoji fizicka
i ljudska infrastruktura koja moZe biti stavljena u pogon privrednog restrukturisanja.
Moguce rjeSenje je takozvana spin of privatizacija, to jest privatizacija zdravih dijelova
bivs§ih giganata. Druga znacajna mogucnost je pripremanje i preuredenje
neperspektivnih industrijskih zona u perspektivne tehnoloSke parkove, biznis
inkubatore i slobodne zone, kao modele preduzetnicke infrastrukture.

Kakve su perspektive razvoja MSP sektora u Republici Srpskoj?

Rezultati empirijskih istraZivanja su nedvosmisleni. lako moZemo postaviti objektivno
pitanje veli¢ine istrazivackog uzorka, bez uopStene generalizacije rezultata istrazivanja,
ipak smo dobili dio odgovora na istraZivacki problem.

Prije nego Sto ponudimo odgovor na definisani problem istraZivanja, upoznacemo se
uopsSteno sa vrstom, smjerom i intenzitetom djelovanja faktora uspjeSnog poslovanja
MSP u Republici Srpskoj. Faktore koji uti¢u na uspjeSnost poslovanja MSP u Republici
Srpskoj moZemo podijeliti u dvije grupe, i to u:

(a) interne faktore i
(b) eksterne faktore.

Interni faktori koji utic¢u ili mogu da uti¢u na rezultate poslovanja MSP, njihov dalji rast i
razvoj mozemo dalje podijeliti na:

(al) objektivno-uslovljene faktore i
(a2) subjektivno-uslovljene faktore.

Objektivno-uslovljeni faktori determinisani su dejstvom prirodnih i tehnickih faktora
kroz kvalitet inputa (tehnologije i predmeta rada) i oni su endogene prirode, dok su
subjektivno-uslovljeni faktori ograniceni dejstvom faktora organizacione prirode, to jest,
iskljucivo ljudskim potencijalom. Upravo dejstvom organizovanih mjera menadZmenta u
MSP na polju uticaja na smjer i intenzitet subjektivnih organizacionih faktora, moguce je
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uticati na smanjenje uzroka negativnog dejstva subjektivnih faktora unutar preduzeca.
Na koji nacin je to moguce uraditi?

Prvo, neophodno je raditi na obrazovanju i edukaciji preduzetnika i menadZera. U
Republici Srpskoj gotovo da nema saradnje izmedu obrazovnog i realnog sektora. Ako se
takvo stanje nastavi u buducnosti, niti ¢e obrazovni profili i znanja koje nude obrazovne
ustanove biti zadovoljavajuéeg kvaliteta i odgovarati realnim potrebama, niti ¢e nasa
preduzeca moci racunati na transfer znanja, novih tehnologija i komercijalizaciju
inovacija. Saradnja izmedu privrede i nauke je klju¢na za dugorolne efekte rasta i
razvoja MSP sektora i efikasnog privredivanja uopste.

Pored niskog nivoa primjene informaciono-komunikacionih tehnologija u
svakodnevnom poslovanju, svakako je i problem nepostojanja zakonske regulative u
Republici Srpskoj koja ¢e omoguciti bezbjedno elektronsko trgovanje i transfer novca.

71% ispitanika u banjoluckim preduzeima imaju izraden biznis plan, 43% imaju
marketing plan, a 18% koristi usluge agencija za istrazivanje trzista. Ipak, velika vecina
MSP ne koristi usluge agencija za istraZivanje trzista. Najvec¢i broj MSP, 46% iz uzorka,
ne koristi usluge marketinskih ili agencija za istraZivanje trzista zato Sto su, po njihovom
misljenju preskupi, dok 12% ne vjeruje u njihov kvalitet.

U Repubilici Srpskoj, uzroci loSeg poslovanja MSP generalno posmatrano, leZe u niskom
nivou ulaganja u nematerijalnu imovinu (ulaganje u istrazivanje i razvoj, obrazovanje i
edukaciju menadZera i zaposlenih), ne postoji uspostavljena veza izmedu privrede, sa
jedne strane, i obrazovanja i nauke sa druge strane, preduzetnici i menadzeri ne poznaju
vlastite kapacitet u dovoljnoj mjeri da znaju da upravljaju troskovima kao izuzetno
vaznom aspektu ulaganja. S druge strane, prema teoriji transakcionih troskova
(Williamson i Winter, 1993), u Republici Srpskoj se vrlo Cesto izbjegava trziSte kao
regulator, alokator i distributer resursa. Preduzeca ne koriste marketinski koncept, ve¢
prodajni koncept dominantno vlada u strategijama poslovanja, iako nacin poslovanja
nasih preduzeca je iskljucivo stihijski, bez koriS¢enja elementarnih alatki strateSkog i
finansijskog menadZmenta. Kvalitet nije sistematski uvrSten u agendu preduzeca, a
preduzetnicka infrastruktura nije dovoljno izgradena kako bi i naSa preduzeca imala
jednaku sansu za konkurentsko poslovanje sa MSP iz evropskih zemalja.

[straZivanje u Banjoj Luci je potvrdilo da postoji statisticki znacajna korelacija izmedu
preduzeca koja imaju biznis plan i ukupnog kapitala i aktive preduzeca, te izmedu
preduzeca koja imaju marketinski plan i ukupnog prihoda i ukupne aktive preduzeca.
Ovim rezultatima istrazivanja je potvrdena osnovna istrazivacka hipoteza.

Slicne rezultate je pokazalo istrazivanje Ruea i Ibrahima (1998). Odnos izmedu
prefinjenosti planiranja i uspjeha u 253 mala preduzeca u DzZordziji, Sjedinjene
Americke Drzave, istrazivali su Rue i Ibrahim (1998). Njihovi rezultati su jasno pokazali
da ona MSP sa ve¢om posvecenoS$¢u planiranju takode su pokazala veci rast u prodaji,
predstavljen finansijskim izvjeStajima.

Uzroke loSeg poslovanja preduzetnici i menadZeri ne traze u sebi. Podsjetimo se
osnovne istrazivacke hipoteze:
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Ho: Mikro, mala i srednja preduzela usvajajuci i primjenjujuéi koncept marketinski
orijentisane organizaciji i primjenjujuci strategiju racionalizacije troSkova poslovanja,
sistematski podrZana izvana, sa dostupnim Sirokim portfoliom razli¢itih tipova i modela
finansijske i nefinansijske podrske, imace bolje pretpostavke poboljSanja vlastitih
performansi, mjerenih povecanjem konkurentnosti kroz vecu produktivnost, trzisni udio i
profitnu stopu.

Na primjeru MSP u Republici Srpskoj i u Banjoj Luci, na uzorku od 87 preduzeca iz Banje
Luke, nismo otkrili vezu izmedu primjene koncepta racionalizacije troSkova poslovanja i
primjene marketinskog koncepta i uspjeSnog poslovanja. Naime, osnovna istrazivacka
hipoteza je potvrdena pregledom literature i dostupnih istraZivanja o efikasnosti MSP,
ali na primjeru MSP u Republici Srpskoj ne moZemo uociti primjenu ponudenog modela
ponasanja preduzeca.

Hipoteza je potvrdena i odgovorom na istraZivacki problem. NaSa preduzeéa ne
primjenjuju ponudeni model ponaSanja MSP u tranzicionim zemljama, te je takvo
ponasanje u direktnoj korelaciji sa negativnim rezultatima poslovanja.

Rezultati istraZivanja pokazuju da preduzetnici i menadzZeri oekuju pomo¢ iz razvojnih
programa putem povoljnih kredita (4,32), bespovratne pomoc¢i (4,30) i putem garantnih
fondova (4,21). Dakle, visoka su ocekivanja sa aspekta podrske od strane predstavnika
vlasti. Malo je preduzetnika govorilo o potrebi poboljSanja kvaliteta vlastitih proizvoda i
usluga (3,38), o potrebi uvodenja sistema kvaliteta (2,87) ili o potrebi za stru¢nom
konsultantskoj pomo¢i (2,66). Dakle, faktori internog karaktera su ocijenjeni relativno
nisko. Da li privatna preduzeca u tranzicionim zemljama nerealno ocekuju potpunu
eksternu pomoc¢ i podrsku drZzave vlastitom razvoju ili se trebaju okrenuti sebi, to jest
razvoju kvalitetnih, na trziStu traZenih proizvoda, inovativnosti proizvoda ili procesa,
transferu znanja, brendiranju, zadovoljavanju potreba kupaca, pitanje je za dalja
istrazivanja. Sa aspekta potrebe edukacije, najvecu potrebu za dodatnom edukacijom
preduzetnici vide iz oblasti prodaje (3,8), menadZmenta (3,7) i marketinga i promocije
firme (3,6).

Nepostojanje statistickog znacaja izmedu pojedinih varijabli nam u stvari indirektno
potvrduje sve istrazivacke hipoteze. Nasa mala i srednja preduzeca posluju lose:

- jer im prvenstveno nedostaje bazi¢nih znanja iz ekonomije i menadZmenta malog
biznisa olicenih u obrazovanju vlasnika i preduzetnika;

- ne poznaju vlastite proizvodno-usluzne kapacitete i strukturu troskova,
pogotovo ne mogu da donose kvalitetne poslovne odluke u kratkom i dugom roku
na osnovu poznavanja zakonitosti kretanja troskova i iskoris¢enosti kapaciteta;

- ne planiraju poslovne i marketinske aktivnosti, ne rade permanentno istrazivanje
trzista; ovaj zakljucak o planiranju ne moZemo donijeti za banjolucka preduzeca u
potpunosti. Medutim, pitanje za dalje istrazivanje je da li preduzeca koja
praktikuju izradu biznis plana to rade iz nuZde, zbog zahtjeva finansijskih i
kreditno-garantnih ustanova ili je to dio strateskog opredjeljenja preduzeca;

- ne razumiju marketinSki koncept poslovanja i predominantno su prodajno
orijentisani;

- uglavnom ne posjeduju niti jedan od sertifikata sistema kvaliteta;
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- nemaju na raspolaganju kvalitetna eksterna sredstva finansijske i nefinansijske
podrske;

- nisu povezani sa univerzitetima tako da ne moZemo govoriti o transferu znanja i
novih tehnologija;

- velina preduzeca nije zainteresovana da ucestvuje u klasterima.

Da bismo potvrdili model ponasanja preduzeca u tranzicionim zemljama, ali i preduzeca
uopste, olicen kroz osnovnu hipotezu disertacije, prvu pomoc¢nu hipotezu H; smo
definisali na sljedeci nacin:

Ulaganje vlastitih finansijskih sredstava i sredstava iz drZavnih i evropskih fondova u
neopipljivu imovinu (finansiranje obrazovanja i edukacije ljudskog potencijala i
istraZivanja i razvoja) i kooperacijom sa obrazovnim ustanovama, rezultovace povecanjem
transfera znanja, novih tehnologija i komercijalizacije inovacija, sto ¢e dugorocno uticati
na povecanje konkurentnosti MSP.

Kod potvrdivanja ove pomoc¢ne hipoteze, napravicemo jednostavnu distinkciju izmedu
preduzetnickih i ekonomskih znanja sa jedne strane, i ostalih znanja sa druge strane.
Pretpostavka je da se dugorocni razvoj bogatih evropskih zemalja zasniva na
samozapoSljavanju i preduzetniStvu. Pored tehnickih i drugih neekonomskih znanja do
kojih se dolazi obrazovanjem i iskustvom, neophodno je da pojedinci dobiju solidna
osnovna znanja iz oblasti preduzetniStva, ekonomije i menadZmenta, kako bi uspjesno
upravljali svojim buduéim biznisima, upravljali troSkovima poslovanja i vodili racuna o
potrebama svojih kupaca istovremeno.

U skladu sa politikom Evropske unije, preduzetnistvo treba da bude ukljueno na svim
nivoima obrazovanja i kroz zajednic¢ke nastavne planove i programe (Commission of the
European Communities, 2006). U prethodnim poglavljima predstavili smo pojedine
modele ulaganja u obrazovanje u razvijenim zemljama i posmatrali smo da li postoji
korelacija izmedu ulaganja u znanje i dugorocnog privrednog rasta, reflektovanog kroz
razvoj MSP. Samo na irskom modelu moZemo iz pregleda literature potvrditi pomo¢nu
hipotezu Hi. Tri su glavne oblasti u takozvanom holistickom pristupu ekonomskog
razvoja kroz optimizaciju faktora koji uti¢u na razvoj konkurentnosti irskih preduzeca, a
prema Cullitonu (1992) citirano u istom radu Callaghana i Leninghama (2006, p. 3): ,To
su, inter alia: infrastrukturna poboljSanja, reforma poreske politike i obrazovanje.”

Mislimo da preduzetni¢ka edukacija treba da bude zastupljena u tranzicionim zemljama
od najranijih Zivotnih doba njenih gradana. U predSkolskom obrazovanju, u formi
zabavnih igara neophodno je jacati timski duh djece, uciti ih da donose odluke izmedu
viSe alternativa, da odmalena shvate znacaj lojalnosti doma¢im brendovima, da se
podstice kreativnost i samostalnost djece u isto vrijeme.

U osnovnoj Skoli neophodno je podi¢i na visi nivo edukaciju koja ima sli¢ne ciljeve
preduzetnickoj edukaciji, a to su individualnost i timski rad, snalaZzljivost, istrazivanje,
inovativnost, spremnost na drugacije, otkrivanje drugacijeg i snalaZenje u
neuobicajenim okolnostima.

U srednjim Skolama koje nisu poslovno orijentisane obavezno uvesti predmet
preduzetniStvo, gdje ¢e daci prepoznati osnovne mogucnosti samozapoSljavanja,
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kreiranja proizvoda i usluga, istraZivanja trziSnih moguc¢nosti, osnova poslovnog
planiranja, osnova finansijskih analiza, virtuelnog poslovanja, stimulisanja trziSnih
uslova formiranjem omladinskih preduzetnickih virtuelnih i stvarnih firmi.

[ konacno, prate¢i smjernice Lisabonske povelje, na svim fakultetima, a ne samo na
fakultetima poslovne ekonomije i menadZmenta, neophodno je uvesti preduzetnicku
ekonomiju i privatno pravo kao u najmanju ruku, izborne predmete.

Pomoénu hipotezu Hi moZemo dokazati i sljede¢im primjerom iz Svedske. Pojedina
istrazivanja su pokazala snaznu interakciju izmedu znanja i rezultata poslovanja MSP.
Tako, u Svedskoj, na uzorku od 2 455 MSP u istraZivanju sprovedenom 2000. godine
(Shepherd i Wiklund, 2005) potvrden je pozitivan i statisticki znacajan koeficijent
korelacije izmedu ulaganja u znanje i preduzetnicka orijentacija sa jedne strane i
performansi preduzeca sa druge strane.

Druga pomoc¢na hipoteza H:je definisana na sljedeci nacin:

Stvaranje institucionalnih i infrastrukturnih pretpostavki finansiranja novoformiranih i
postoje¢ih MSP u formi pocetnog i rizicnog kapitala, finansiranjem iz duga i vlasnicke
imovine i prelaznim formama finansiranja, direktno ¢e doprinijeti poveéanju broja MSP i
privrednom restrukturisanju u Republici Srpskoj.

Ovu pomoc¢nu hipotezu potvrdujemo bogatim pregledom literature, ali i rezultatima
istrazZivanja. Naime, ispitanici iz uzorka od 87 preduzeca su ocijenili sa ponderom 3,65
(ocjene na skali su rangirane u rasponu 1 - nebitno, 5 - prioritet) raspoloZivost izvora
finansiranja kao veliki problem razvoju MSP u Republici Srpskoj. U Evropskoj uniji
limitiran pristup finansiranju nije u vrhu prepreka razvoja biznisa. Implementacija
Evropske povelje za mala preduzeca osnovni je dio Lisabonske strategije. Druge vazne
aktivnosti se odnose na odredivanje komparativnih smjernica i razmjenu dobrih praksi.
Specijalne potrebe i zabrinutosti MSP-a su inkorporirane u vec¢inu EU politika i
programa. lako se radi o velikom trZiStu od oko 500 miliona stanovnika, MSP u
Evropskoj uniji takode nailaze na prepreke koje ogranicavaju rast i razvoj preduzeca.
Najcesce su to prepreke predstavljene na slici 4.14.

Limitirana traznja
Problemi sa administrativnim regulacijama
Nedostatak obucenih radnika
Preskupa radna snaga
Problemi sa infrastrukturom (npr. putevi, gas, elektricna
energija, komunikacife, itd) Limitiran pristup finansijama

Implementacija novih tehnologija

Implementacija novih organizacionih formi

Nedostatak kvalitetnog menadzmenta "EU27

Slika 4.14. Prepreke rasta i razvoja MSP u EU
(Izvor: Unlocking business potential, especially of SMEs, 2009, p. 12)
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Osim limitirane traZznje sa kojom se suocavaju evropska preduzeca kao posljedica
prelijevanja globalne finansijske krize u realni sektor, 36% MSP u Evropskoj uniji Zali se
da je birokratija ometala njihove poslovne aktivnosti u protekle dvije godine. Smatra se
da, u situaciji u kojoj velika kompanija trosi 1 € po zaposlenom zbog neke regulatorne
obaveze, malo preduzece u prosjeku mora da potrosi i do 10 € (Models to Reduce the
Disproportionate Regulatory Burden on MSP, 2007).

U drugom poglavlju drugog dijela monografije predstavili smo cijeli portfolio
raspolozivih izvora finansiranja MSP u Evropskoj uniji i Sjedinjenim Americkim
DrZavama, klasifikujuéi izvore finansiranja iz duga i vlasni¢kog kapitala, kao i specifi¢cne
izvore finansiranja, kao $to su mezanin finansiranje, faktoring, okvirne kredite, andele
investitore i fondove rizi¢nog kapitala. U Republici Srpskoj i Bosni i Hercegovini, prvo i
za sada jedno preduzece srednje velic¢ine je u 2008. godini inicijalnom emisijom akcija
doslo do neophodnog dodatnog kapitala. Doduse, glavni investitor je bila Investiciono-
razvojna banka Republike Srpske. Postoji cijela lepeza raspoloZivih finansijskih izvora
podrske MSP koja su na raspolaganju americkim i evropskim preduzeéima.

U istraZivanju u Banjoj Luci dosli smo do zakljucka da preduzetnici o¢ekuju pomoc¢ iz
razvojnih programa putem povoljnih kredita (4,32), bespovratne pomoc¢i (4,30) i putem
garantnih fondova (4,21). Dakle, visoka su ocekivanja sa aspekta podrske od strane
predstavnika vlasti. To moZemo posmatrati kao recidiv iz prethodnog sistema gdje su
gradani navikli da ,, drzava misli umjesto njih samih®.

[ konacno, tre¢a pomoc¢na hipoteza Hz koja potvrduje da se njenim ispunjenjem stvaraju
pretpostavke funkcionisanja modela primjene strategije racionalizacije troSkova i
marketinski orijentisane organizacije, definisana je na sljede¢i nacin:

Poboljsanje preduzetnicke klime i izgradnjom preduzetnicke infrastrukture kroz
zaokruZivanje procesa izgradnje institucija finansijske i nefinansijske podrske MSP,
usvajanjem i implementacijom politika, programa i strategija, dac¢e dodatni doprinos
uspostavljanju efikasnijeg privredivanja i privredne strukture u kojoj ¢e MSP imati
dominantnu ulogu.

Republika Srpska je na dobrom putu izgradnje preduzetnicke podsticajne klime i
preduzetnicke infrastrukture. Analiziraju¢i primjenom koncepta ben¢markinga rad
vlada tranzicionih zemalja Slovenije, Ceske, Srbije i Hrvatske, pregledom literature o
preduzetnickoj infrastrukturi u vidu klastera, biznis inkubatora, modela privatno-
javnog partnerstva, razlicitih finansijskih institucija u navedenim zemljama, moZemo
da potvrdimo pomo¢nu hipotezu Hs.
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4.2.1. Model strukturne podrske MSP i preduzetnistvu u Republici Srpskoj

Na osnovu analize postojete zakonske regulative, strategija, politika i programa
podrske razvoju MSP i preduzetniStva u Republici Srpskoj, te na osnovu analize
zakljuc¢aka sa panel diskusije na fokus grupi odrZanoj u junu 2008. godine i rezultata
kvantitativnog istraZivanja sprovedenog 2009. i 2010. godine, smatramo da postojeci
model institucionalne podrSke MSP u Republici Srpskoj nije adekvatan i da Model
strukturne podrske MSP i preduzetnistvu u Republici Srpskoj na primjeru grada Banja
Luka koji predlazemo moZe da odgovori na potrebe rasta i razvoja MSP sektora i
promjene kvalitativne privredne strukture u Banjoj Luci i Republici Srpskoj. Ovaj
model, kao doprinos doktorske disertacije autora monografije moZe biti testiran i u
drugim manjim tranzicionim zemljama koje imaju sli¢ne karakteristike kao i Republika
Srpska.

U predlozenom Modelu strukturne podrske MSP i preduzetnistvu u Republici Srpskoj,
predlaZze se restrukturisanje ministarstava Vlade Republike Srpske u skladu sa
Ustavom Republike Srpske i Bosne i Hercegovine, vodeéi racuna o sloZenosti zemlje i
politickoj kompleksnosti, ali i teritorijalnoj kompatibilnosti Republike Srpske,
geografskoj povrSini, broju stanovnika, broju regija i relativno jednostavnom
politickom uredenju sa dva nivoa vlasti: lokalnom i entitetskom. PredloZeni model
restrukturisanja ministarstava nastao je analizom modela strukture vlada u Sloveniji,
Hrvatskoj, Srbiji i Ce$koj Republici, gdje je izuzetna institucionalna paZnja poklonjena
evropski lider po broju MSP na 1 000 stanovnika, ukupno 83,4 MSP na hiljadu
stanovnika (Analiza stanja u oblasti MSP u Republici Srpskoj, 2008, p. 31).

Sve nove institucije koje treba formirati obiljeZene su velikim slovima i boldirane su u
samom modelu. S tim u vezi, u predloZenom modelu, sljede¢a ministarstva bi pruzala
direktnu i indirektnu podrsku razvoju preduzetnicke infrastrukture i MSP sektora:

J Ministarstvo industrije, trgovine i preduzetniStva.

J Ministarstvo visokog obrazovanja, nauke i tehnologije.

A Ministarstvo finansija.

J Ministarstvo poljoprivrede i ruralnog razvoja.

J Ministarstvo ekonomije, regionalnog razvoja i evropskih integracija.
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Insititucije zakonodavne, izvr$ne i sudske vlast nadlezne za
MSP sektor u Republici Srpskoj i BiH

Savjet Ministara BiH
Parlamentarna skupstina BiH
Ministarstvo spoljne trgovine i ekonomskih
odnosa

Ministarstva nadlezna za MSP sektor u Republici Srspkoj

AGENCIJAZA
PRIVREDNE REGISTRE

1. MINISTARSTVO INDUSTRIJE, TRGOVINE I
PREDUZETNISTVA
2.MINISTARSTVO VISOKOG OBRAZOVAN]JA,NAUKE
ITEHNOLOGIJE
3. Ministarstvo finansija
4. MINISTARSTVO POLJOPRIVREDE I RURALNOG
RAZVOJA
5. MINISTARSTVO EKONOMIJE, REGIONALNOG
RAZVOJA 1 EVROPSKIH INTEGRACIJA

Narodna skupstina Republike Srpske
Odbor za privredu i finansije

Privredni sud Republike
Srpske

\ RS

[
Republicka agencija za MSP

Instrumenti preduzetnic¢ke infrastrukture u Republici

Srpskoj

v v

IRBRS

Fond za razvoj i
zaposljavanje

v 1

Garanti fond Republike

- JAVNI FOND RIZICNOG

—l KAPITALA

- FOND ZA GARANCIJU
NAPLATE POTRAZIVANJA
IZVOZNIH PREDUZECA

- FOND KVALITETA

CENTAR ZA
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ORIJENTACIJU

B CENTAR ZA PROMOCIJU
IZVOZA I ePOSLOVANJA

—

Srpske _|
Komercijalne banke i
mikrokreditne organizacije
»
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ONE STOP SHOP

Zavod za zaposljavanje
RS i Banja Luke
Privatne agencije za
zaposljavanje

Garantni fond

Poslovni inkubatori,
industrijske zone,
univerzitetski tehnoloski
parkovi

Gradska razvojna agencija

Odjeljenje za privredu

Privredna komora RS
Podruéna privredna
komora Banja Luka

Mala i srednja preduzeca

Univerziteti u Republici
Srpskoj
Srednje $kole
Osnovne Skole

Banjalucka berza HoV
Zavod za statistiku
APIF

il

Institucije Grada i instrumenti preduzetni¢ke podrske i

Zanatsko-preduzetnicka
komora RS i Regije Banja

Luka

UdruZenje poslodavaca
RS
Savez sindikata RS
UdruzZenje potro$aca RS i
dr. NVO

Medunarodne organizacije i
projekti u BiH:
USAID, GTZ, CARE, SIDA,
DANIDA, NORAD, JICA,
SEED, GIER
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\
|
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EBRD i Svjetska Banka |
|

Medunarodne organizacije i finansijske institucije i

Slika 4.15. Model strukturne podrske MSP i preduzetnistvu u Republici Srpskoj

na primjeru grada Banja Luka

(Izvor: Autori)
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U modelu se predlaze osnivanje, odnosno dalje jacanje kljucnih institucija preduzetnicke
infrastrukture, kao Sto su kreditno-garantni fondovi na nivou lokalnih zajednica, lokalne
razvojne agencije, povecanje efikasnosti rada privrednih sudova, uspostavljanje
takozvanih ,one stop shop“ kancelarija za registraciju preduzeca i internet portala za
registraciju biznisa, formiranje agencije za privredne registre, inovacionih centara,
inkubatora i tehnoloskih parkova, biznis informacionih veb portala.

Pored Garantnog fonda Republike Srpske, svi gradovi i opStine treba da formiraju
gradske, to jest opStinske garantne fondove, ali i lokalne razvojne agencije.

Neophodno je bez odgadanja formirati Agenciju za privredne registre Republike Srpske, s
ciliem brze, jeftine i jednostavne registracije biznisa. Agencija treba da omoguci
otvaranje veb portala za slobodan pristup registru, i za onlajn registraciju, elektronski
katastar i zemljiSne knjige, dokumentaciju i obrasce za javne nabavke, u formi One stop
shopa, prema najboljim praksama iz Evropske unije. U skladu sa najboljim evropskim
praksama, postupak registracije biznisa moZe trajati najviSe sedam dana, a po
mogucnosti 48 ¢asova.

U Modelu se predlaze i formiranje sljedecih javnih fondova:

a) Fond pocetnog rizi¢nog kapitala.
b) Fond za garanciju naplate potraZivanja izvoznih preduzeca.
c) Fond kvaliteta.

Namjena fonda rizi¢nog kapitala je da privuce ,,andele” investitore i da kroz sredstva IRB
RS obezbijedi start ap kapital za nova perspektivna preduzeca. Fond za garanciju naplate
potraZivanja izvoznih preduzeéa ucestvovao bi u sufinansiranju naplate potrazivanja
izvozno orijentisanih preduzeca iz Republike Srpske, ¢ime bi direktno uticao na
povecanje likvidnosti MSP. Fond kvaliteta bi sufinansirao uvodenje sistema kvaliteta,
kao Sto su ISO, HACCP, CE oznake i drugo.

Dalje podsticanje formiranja preduzetnickih biznis inkubatora, univerzitetskih i
tehnoloskih parkova gdje ¢e buduéi preduzetnici mo¢i besplatno ili uz niZe troskove
dobiti savjete u vezi sa registracijom, pravno-racunovodstvenim uslugama i sli¢no, te uz
relativno niske troskove zapoceti svoje poslovanje. Neophodno je iskoristiti postojece
kapacitete neprivatizovanih industrijskih preduze¢a koja nemaju potencijal za
revitalizaciju i vlasnicku transformaciju, te od njih uspostaviti navedene inkubatore i
parkove.

Centar za profesionalnu orijentaciju Republike Srpske igrao bi ulogu centralne trening
ustanove za treninge, obuku, doobuku i prekvalifikaciju zaposlenih i nezaposlenih u
Republici Srpskoj, ali i kao koordinator analize potreba za ljudskim potencijalom i
radnom snagom.

Centar za promociju izvoza i ePoslovanja, pruzao bi usluge podrske i subvencionisanja
izvozno orijentisanih preduzeca i promovisao bi najbolje evropske prakse ePoslovanja.

Sve predloZene nove institucije podrske razvoja u ovom novom strukturnom modelu treba
da doprinesu povecanju efikasnosti i efektivnosti postojecih MSP, da ubrzaju i pojednostave
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procedure formiranja novih preduzeéa, da omoguce novoformiranim ministarstvima i
institucijama jednostavan pristup informacijama o i u vezi MSP s ciljem sistematskog
nadgledanja (monitoringa) i evaluacije programa, politika i mjera podrske MSP.
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