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Abstract

Reform of health care systems in the member states of the Council of Europe
has been a virtually continuous process which seeks to reconcile the often
contradictory aims of maximizing quality, efficiency and equality of access
as well as guaranteeing the viability of the system, against a background
of limited government resources and rapid demographic and technological
change.
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CUCTEMMU 31PABCTBEHE 3ALITUTE
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U MEBYHAPOJIHA KOMITAPAIITHJA

Pesnme

Pedopma 3mpaBcTBeHOT crcTeMa y 3eMJbama wiaHuiama EBporicke yauje je
KOHTUHYHpPaH IPOLeC KOjU TeXKHU Ja IIOMUPH YeCTO KOHTPAIHUKTOPHE LIUJbEBE
MaKCHUMH3alije KBajJuTeTa, e(UKACHOCTH M jEeIHAKOCTH NPHCTYNa Kao H
rapaHTOBarba BHjAOMIIHOCTH CHUCTEMa Yy OIHOCY Ha OTpaHHYCHE JAp)KaBHE
pecypce H pamunHe neMorpadcke ¥ TEXHONOLIKE TPOMEHE.

Kwyune peuu: 30pascmeenu cucmem, onmumusayuja, nokazamesvi,
Eeponcka ynuja
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Introduction

The healthcare situation in the Central and Eastern European countries, which had
deteriorated somewhat at the beginning of transition, has clearly been improving since
1995-1996, even though it remains below EU standards. Delayed for a long time, the re-
form of the health service has become a priority on the political agenda. Today, the health
services still retain traces of the old centralized system based on the principle of free
treatment, which was also characterized by the density of the network and overstaffing in
hospitals:

a) the number of hospital beds (for the most part public) per capita remains high,
except in Latvia, Slovenia and Estonia;

b) primary care is not yet sufficiently developed and specialist medicine is still over-
sized (5,000 general practitioners in the Czech Rep. for 38,000 specialists);

c) there is insufficient emphasis on prevention (the death rate from cardiovascular
diseases is very high);

d) the socio-economic status of health professionals remains very poor, wages are
often low and training is often inadequate. ,,Backhanders* have developed, creating a
two-tier system.

After having undergone a severe adjustment at the beginning of transition, health
budgets have risen sharply in the majority of countries. In the Czech R. and Slovenia,
countries with the best health indicators, they approach Western European levels, in pro-
portion to their level of wealth. In Poland and Hungary, private spending on health devel-
oped very early. This remained marginal in Slovakia and the Czech Republic, where the
proportion of health funding from private insurance or direct payments scarcely reaches
10% (compared with 25% in the Union countries). In the poorest countries (Bulgaria and
Romania, where the health situation remains particularly rundown, but also in Latvia and
Lithuania) public spending on health remains low. The initial reforms failed to increase
accountability and incentives to limit costs. Competitive tendering via private or regional
health funds was set up (Czech Republic, Poland, and Slovakia), but these funds negoti-
ate prices with the medical service providers, whereas consumers determine the supply
without bearing the direct cost. The decentralization of hospital management has begun
(Poland, Hungary, Estonia and the Czech Rep.), but this decentralization has often passed
on the financial burden to the local authorities. Lastly, spending on medicines has rocketed
(more than 10% per annum in the Czech Republic over the recent period). In Poland, the
proportion of spending on medicines within the total health expenditure increased from
23% in 1994 to 29.5% in 1999 (as against 17% in the UK and 13% in Germany).

The pressure on health service financing, which should increase in the medium
term, makes reform urgent, all the more so when considering the unfavorable demograph-
ic trends and the need to renew investments. Reform has begun well in Slovakia, with the
introduction of a patient contribution and a new scale for the refund of the costs of medical
treatment, and it seems imperative in Poland, but also in the Czech R. and Hungary within
a context of deteriorating public finances.

Table 1. Number of hospital beds and doctors per 100,000 inhabitants (2004) and number of
annual visits to the doctor (2003)

COUNTRIES BEDS DOCTORS VISITS

BU 699 334 54

CZ 1096 378 14.5
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EST 670 313 6.3
HU 806 293 14.7
LAT 518 296 4.9
LIT 869 380 6.6
POL 718 224 5.4
RO 749 189 6.4
SK 767 334 16.4
SLV 533 227 7.4
EU-15 660 390 5.8

Source: Organization for Economic Co-operation and Development. OECD health data 2003, 2nd
ed., 2003.

Table 2. Total public health spending as % of GDP (2001) and per inhabitant in USD PPA (2000)

COUNTRIES TOTAL SPENDING |PUBLIC SPENDING |/INHAB.
BU 4.2 4.0 -

CZ 7.3 6.7 1106
EST 5.5 4.3 594**
HU 6.8 5.1 911
LAT 4.8 34 338%*
LIT 5.7 4.0 426**
POL 6.2 4.4 558%**
RO 4.5 4.5% 272%*
SK 5.7 5.1 682
SLV 8.5 7.1 1389%*
EU-15 8.5 6.3 2230,6
FR 9.5 7.2 -

GRE 9.4 5.2 -

Source: Organization for Economic Co-operation and Development. OECD health data 2003, 2nd
ed., 2003.

European health care systems have seen several waves of different types of reforms,
and can expect to frame new ones. The latest radical reforms in Western Europe date from
the end of 1970 to the beginning of 1980, and occurred in the Mediterranean countries.
The reforms of the 1980s attempted to control expenditure in order to adapt it to the slack-
ening of growth caused by the oil shocks (1973-79), growth having fallen from 5% on
average to below 2% in the major countries. The reforms of the 1990s differ according to
whether Western or Eastern Europe is considered. In the first instance, in the West, reform
is constant, occurring every 3-5 years on average, but does not affect the traditional orga-
nization and structure; the concerns are quality of care and equity in access. In the second
instance, in the Central and Eastern European countries (CEECs) fundamental reforms are
being worked out after the downfall of the Soviet-inspired Semashko systems.

The Ljubljana Charter in 1996 laid down the fundamental principles meant to in-
spire these reforms: a comprehensive health policy aimed at improving the standard of
health and meeting the individual needs of citizens now more responsible for their own
health, and founded on prevention, input from the other sectors, and on primary care,
guaranteeing a good cost-effectiveness ratio, justified by an intelligible assessment, and
capable of gaining a broad consensus. These principles make it imperative to reallocate
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resources, build networks, introduce financial incentives or forms of competition, greater
administrative independence, contracts between officials, and finally more responsibility
and autonomy among carriers.

These principles remain generally accepted. But it is difficult to transpose grand
ideas and principles like this into a concrete system and still preserve them! What is the
position regarding their application in 2003. Firstly, what proportion of their GDP do the
European countries spend on their public health? In Western Europe, a consensus seems
to emerge as regards public expenditure (taxes and compulsory contributions): 6-8% of
GDP. This resembles the USA or Japan (6.5% and 6% respectively). Conversely, private
spending (patient’s share of cost and optional insurance schemes) varies between coun-
tries: 7.5% in the United States, 1.5% in Japan, and from 1% to 2.6% in Europe (United
Kingdom and France or Germany). Direct participation by patients or private insurance
remains marginal in Europe, France and Germany excepted. Everywhere, public expen-
diture covers non-insurable care (poverty relief, the elderly, serious illnesses), thus con-
tributing to solidarity, but apparently cannot go higher than 6-8% of GDP whatever the
country’s wealth. Private spending makes it possible to increase total expenditure and
hence employment, as in the United States, but entails inequality of funding and access;
Europe and Japan rely on it less. It is noteworthy that the USA commits about the same
percentage of public expenditure as the United Kingdom (in the region of 6%) whereas
total expenditure in the USA is double that of the United Kingdom (13.5% and 7% of GDP
respectively). Nevertheless, the USA leaves 15% of its population without cover, while the
United Kingdom covers 100%. The idea of convergence, i.e. catching up with the average
level achieved in Europe, played a major part in the British decision to increase public
spending on health in 2002.

The CEECs, which used to spend a very low percentage (4-5%) of what was also a
low GDP on their public health, are increasing the proportion; however, the recession that
followed the transition of the early 1990s reduced the purchasing power of the amount
available over several years in certain countries (by half in the Asian republics formerly
attached to the USSR). As they become wealthier, these countries are gradually regaining
the levels (around 7%) recorded in countries of Western Europe that spent the least. Thus,
health expenditure increased from 3.4% to 6.7% of Lithuania’s GDP between 1990 and
2000, 4.5% of it being public money. Nearly all have borrowed from Germany the concept
of ,,compulsory health insurance* strictly regulated by law.

A ceiling of 6-8% of GDP therefore seems to apply to public spending on health;
to exceed this in the current economic situation, where fresh priorities such as education
or security are asserting themselves, does not appear realistic in any country. The biggest-
spending countries will probably make up the difference through private contributions,
as witness France in Western Europe and Lithuania in Eastern Europe and in so doing
must accept greater inequality. The countries of central and Eastern Europe have faced the
particularly difficult challenge of achieving equitable, balanced and sustainable systems
in the context of transition to a mixed economy. The Assembly considers that, in line with
the objective of greater social cohesion and solidarity, the main criterion for judging the
success of health system reforms should be effective access to health care for all without
discrimination, a basic human right. Measures to raise additional revenue and contain
costs must be sought without affecting equality of access and greater emphasis should be
placed on prevention and primary care.

In a number of member states, this summer’s heat wave has dramatically highlighted
existing weaknesses in healthcare systems in terms of prevention, capacity of emergency
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units, lack of hospital beds, understaffing and more generally lack of adequate funds - not
only in healthcare but equally in financing home aid support for independent living and
care services for the elderly.

The Assembly recommends considering prevention as an independent ,,fourth pil-
lar” in addition to acute care, long-term care and rehabilitation; giving greater priority
to primary care and the role of GPs and strengthening the respect for patients’ rights. It
recommends to the Committee of Ministers to step up assistance programs in the health
field with a view to strengthening the implementation of its recommendations, to instruct
the appropriate committee to pursue its work on the revision of Articles 11 and 13 of the
European Social Charter to widen their scope and to study the trends in member states’
health policies that may have the effect of reducing equality of access to health care.

1. Draft recommendation

The Parliamentary Assembly recalls the pledge made in 1996 by the Health Minis-
ters of the European member states of the World Health Organization (WHO), all member
states of the Council of Europe, to promote the principles outlined in the Ljubljana Charter
on reforming health care in Europe. These are that the reform of European health care sys-
tems should be driven by the values of human dignity, equity, solidarity and professional
ethics; targeted on health improvement; centered on the needs and expectations of citizens
sharing responsibility for their own health; focused on improvement in quality and cost-
effectiveness; based on sound financing in order to allow universal coverage and equitable
access; and oriented towards primary health care.

Seven years on, the Parliamentary Assembly notes that reform of health care sys-
tems in the member states of the Council of Europe has been a virtually continuous pro-
cess which seeks to reconcile the often contradictory aims of maximizing quality, effi-
ciency and equality of access as well as guaranteeing the viability of the system, against
a background of limited government resources and rapid demographic and technological
change. This process has led to a certain convergence between the ,,Bismarck® systems,
contribution-based and managed by the social partners, and the ,,Beveridge® systems,
which are universal, revenue-financed and state-controlled.

The countries of central and Eastern Europe have faced the particularly difficult
challenge of achieving equitable, balanced and sustainable systems in the context of tran-
sition to a mixed economy.

The Assembly considers that, in line with the objective of greater social cohesion
and solidarity set by the Second Council of Europe Summit of Heads of State and Govern-
ment in 1997, the main criterion for judging the success of health system reforms should
be effective access to health care for all without discrimination, a basic human right, and,
as a consequence, improvement in the general standard of health and welfare of the entire
population.

In order to counter the financial pressure involved in providing universal health
coverage and the increasing costs associated with secondary care, greater emphasis must
be placed on prevention and primary care. Moreover, measures to raise additional rev-
enue and contain costs must be sought without affecting equality of access. The effects
of co-payments and private insurance should be studied in this regard and best practice
identified.
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The Parliamentary Assembly welcomes the considerable recent achievements of the
Committee of Ministers in the health field, and notably Recommendation (97) 17 on qual-
ity improvement systems; Recommendation (98) 7 on ethical and organization aspects of
health care in prison; Recommendation (99) 21 on criteria for managing waiting lists and
waiting times; Recommendation (2000) 5 on the development of citizen and patient par-
ticipation in the decision making process; Recommendation (2001) 12 on the health care
needs of people in marginal situations; and Recommendation (2001) 13 on a methodology
for drawing up best practice guidelines.

The Parliamentary Assembly emphasizes the need to systematically promote the
implementation by the member states of these and other recommendations of the Commit-
tee of Ministers in the health field, as well as those of the Conferences of European Health
Ministers, the latest of which was held in Oslo on 12-13 June 2003 on ,,Health, Dignity
and Human Rights®. The Parliamentary Assembly welcomes the work done in the health
field by the Organization for Economic Cooperation and Development (OECD) and looks
forward in particular to the results of its current health project (2001-2004) designed to
measure and analyze the performance of health care systems in its member countries and
factors affecting performance, inter alia waiting times for elective surgery.

Given the increasingly international nature of threats to health and demands on
health care systems, for example through epidemics, ,,health tourism®, recruitment of
medical staff, or bio-terrorism, the Parliamentary Assembly considers that health policies
should be made part of European Union/Community competence in the Constitutional
Treaty.

The Parliamentary Assembly therefore recommends that the Committee of Minis-
ters: reaffirm the role of the state in regulating healthcare systems; step up its assistance
programs in the health field with a view to strengthening the implementation of its recom-
mendations to the governments of the member states; instruct the appropriate committee
to pursue its work on the revision of Articles 11 and 13 of the European Social Charter
with a view to widening their scope; study the trends in member states’ health policies that
may have the effect of reducing equality of access to health care, for example increasing
patients’ contributions (,,co-payments‘), promoting the expansion of private insurance or
concentrating resources on flagship hospitals; call on the member states to take as their
main criterion for judging the success of health system reforms the effective access to
health care for all without discrimination, as a basic human right and, as a consequence,
the improvement of the general standard of health and welfare of the entire population;
call on the member states to consider prevention as an independent ,,fourth pillar* in ad-
dition to acute care, long-term care and rehabilitation; call on the member states to give
greater priority to primary care and the role of general practitioners in order to reduce costs
and improve general health and welfare; call on the member states to strengthen respect
for patients’ rights.

2. Principles for reform

The European principles remain very much alive and no country challenges them.
These principles are: sharing of risks, prior financing of care, universal coverage of the
population by a care system in which each person provides finance according to his con-
tributory capacities but benefits according to his medical needs from the services offered.
They are found compatible with the stability of the financing mechanisms, i.e. taxation or
welfare contributions depending on the group of countries. Questions have been raised
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concerning the difference between the ,,Bismarck* systems, contribution-based and man-
aged by the social partners, and the ,,Beveridge™ systems, which are universal, revenue-
financed and State-controlled. This distinction tends to fade where financing is concerned,
while it persists for the organizational structure. Yet reforms bring about a kind of con-
vergence in order to address problems that differ by nature. This trend implies that the
toolbox of administrative and organizational instruments tested in the pioneering countries
is gradually becoming universal and is partly used in all reforms.

The Bismarck style systems control their total expenditure with difficulty and sup-
ply more services to their members, but their very conception embodies inequalities in
treatment between occupations or sectors of the economy; the Beveridge type have better
mastery of their total expenditure but generate queues or restrictions of choice and have
met with persistent, if not worsening, inequalities. Reforms are therefore prompted by
different goals in either group of systems, but often result in solutions that converge by
using common or similar tools of remuneration or regulation. Each country implements
recurrent reforms every three or four years on average, as the German or British reforms
testify; each reform has involved adjustments in means of regulation, without fundamen-
tally altering the system in its principles.

Germany is gradually imposing the pooling of the cost of risks among compulsory
health insurance schemes, which amounts to making this principle universal; the corporat-
ist structures managing the health care system are being compelled to limit their public
spending, and are being provided with rational financing mechanisms: floating index for
specialists, ceiling prices for medicines, fixed fees for hospitals according to the pathol-
ogy, and rational management of serious illnesses; the see-sawing of these attempts in-
dicates the difficulties encountered in adjusting the mechanisms. England for its part is
introducing bargaining procedures into its bureaucratic, universal system with the same
misgivings and vacillation in the timetabling of the reforms. The Bismarck system is in-
troducing budgetary limits and financial incentives within a corporatist scheme organized
on the bargaining principle. The Beveridge system has unbent its rigidity to admit market
procedures (1991 reform), then bargaining (2002 reform). A certain convergence results.
All countries in Western Europe are facing the question how they are to reconcile quality,
efficiency and solidarity in an ageing society under the pressure of constant technological
innovation. What new regulative processes are at work? Greater freedom of choice and
more responsibility have led to the introduction of competition between the compulsory
statutory health insurance funds in Germany, the Netherlands, and Switzerland. Where
beneficiaries have a free choice of health insurance schemes, they tend to form clusters
according to degree of risk, and so this solution calls for a strong legislative framework, a
strict definition of the insurance bodies’ obligations, and redistribution of funds according
to the risk borne by each individual. Competition actually remains limited, but the choice
offered opens up an area of freedom to the public and makes the insurance bodies ponder
their effectiveness. Private insurance remains marginal except in France.

The successes achieved in adapting expenditure to economic growth since 1980
have placed nearly all Europe’s health care systems in a limited budget situation. This
has compelled them to favor the most efficacious actions, and consequently to evaluate
the types of care, particularly the new technologies, and to define criteria for prioritizing
them or even excluding care deemed not to be efficacious or high-priority. No country is
immune, whether the United Kingdom or France. Many have set up evaluation agencies
with the task of establishing what is efficacious or unnecessary care, such as NICE in the
United Kingdom or AFSSA in France. The worth of the resultant debates has equaled the
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difficulty or impossibility of curtailing the ,,basket of assets and services* approved for
collective financing. France presents a good example of it with the medicines designated
non-SMR (medical service rendered) whose reimbursement is so difficult to renounce.
Pressure from the pharmaceutical industry or the (principally maternity) hospitals proves
sometimes impossible to circumvent. When the patient cannot be made to pay, for reasons
of justice and social cohesion, when there is no technical or political notion of how avail-
ability of care is to be limited, and when economic growth sets a ceiling on spending,
rationing is implicit and results in queuing as in England or in staff shortages, plainly ob-
servable in several countries such as France. An inescapable reality is that where prices are
not the means of rationing, it must be explicit; otherwise it results in either queues (Italy
and England) or payments on the side (less advanced East European countries).

The OECD is trying to determine the origin of these queues, for instance in surgery,
which exist in a majority of European countries. In particular, it is observed that surgeons
who perform operations in both the public and the private context may be prompted to
let a queue form for the public operations in order to raise private demand. Appropriate
financial inducements or controls to limit these undesirable incentives will therefore need
to be introduced.

The WHO data bases (Health for All) have been most useful for identifying the
merits and defects of the national systems, as well as for raising awareness of the urgency
of reforms or choosing their direction. But simplistic classifications such as the one pub-
lished in 2000, placing France in the foreground can provide justification for opposing a
necessary reform. Current WHO work is geared to the production of health, on the basis
of research at Cambridge University. In this work, WHO makes use of the HALE (Health
Active Life Expectancy) concept and sets out to determine the degree of responsibility and
equity in financing. All this work demonstrates how actions conducted outside the health
care system, such as education, nutrition and prevention of risk behavior like smoking,
alcoholism and speeding, have a decisive effect on the health of male adults in particular.
But the reforms do not readily accommodate this multidisciplinary aspect, especially in
the CEECs, more subject to industrial pressure and the urge for a Western lifestyle. The
work of WHO has also highlighted the health-related effects of migration movements and
of the new poverty in Europe, due to exclusion of populations lacking occupational skills
in Western Europe or to redeployment of the State combines in Eastern Europe, generat-
ing a new unemployment and a drastic growth of poverty among women, children and the
elderly. The present reforms meet the pressing demand of the middle class but take little
account of this marginal demand for disaster or emergency medicine, not to be resolved by
the health system alone. Inequality is thus growing markedly, in contradiction both to the
European principles and the situation which prevailed under communism.

The West European health systems achieve a high degree of equality in access to
care, often virtually free of charge, to the extent that the reforms make them move in-
creasingly towards universal provision. France for example introduced CMU (Couver-
ture Médicale Universelle) in 2000 for the underprivileged. However, universal systems
have an inherent contradiction: by covering the average population, they become more
and more expensive and thus encounter insuperable difficulties in covering an increasing
number of poor. Marginalization of entire populations in the Balkans for instance, causing
large-scale migrations, confronts the Europe region with problems of ,,social cohesion®
comparable to those of the post-war period.
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3. Reforms in central and eastern Europe

Reforms in the CEECs are of a different nature. Their health care systems were both
deficient in resources and over-scaled, especially in terms of hospital facilities and medi-
cal staff, but ill-provided with modern technologies; their doctors, most on salaries, and
their nursing staff were underpaid and consequently both inefficient and inclined to seek
illicit payments to offset this injustice; the management and information systems were bu-
reaucratic. General health was deficient: poor life expectancy, high adult mortality, exces-
sive number of deaths by cancer, suicide and cardiovascular disease. A certain proportion
of these deaths had external causes such as accidents at work, smoking or alcoholism. The
economic recession with which the transition began caused the reappearance of mortality
through infections or tuberculosis and an increase in accidents or poisonings. Cigarette
and vehicle manufacturers took advantage of the transition to encourage risk behavior,
equated with the ,,capitalist lifestyle”. As soon as the transition began, it was necessary
to reduce the number of hospital beds drastically and often high-handedly, and to meet a
strong public demand for quality care and freedom of choice and a need for adjustment of
doctors’ incomes and their relative share. Also, resources had to be transferred from the
hospitals to the long-stay facilities, to general practice and to preventive medicine. Lastly,
financial resources had to be raised via new channels from fragile new enterprises, initially
causing large financial deficits.

Reform has thus taken place in a difficult macroeconomic environment, with a
dwindling GDP, rising unemployment, and a great deal of atypical work on which it is
difficult to levy a contribution to the cost - a situation nonetheless considered inimical to
reforms in Western Europe. For these countries, it was a matter of radical reforms: they
had to do no less than adopt or devise new health systems. Many of them were guided by
the principles and instruments tested in the most advanced Western countries and some-
times combined them fearlessly.

Hungary provides one of the most coherent examples of this type of reform. With
the creation of independent funds under the State budget for financing, Hungary geared
its organization to prevention and primary care. Private facilities (pharmacies) and public
ones (hospitals) were made to cohabit. This country borrowed and adapted the remu-
neration methods which had been tried and proven in the West: freedom to choose among
general practitioners remunerated by capitation payment on the British model; hospitals
financed by fixed fees tied either to the pathology (on the American DRG — Diagnosis
Related Groups - pattern) for care in acute cases, or to the price of a hospital day, Euro-
pean style, for long stays; points system as in Germany for remunerating the specialists
financed per item of service. A masterful blend and a remarkable degree of modernity
that no Western country can claim. Hungary has also introduced quasi-market devices in
setting up treatment management organizations funded by an individual levy, responsible
for concluding primary care contracts with the general practitioners, 92% of whom are
self-employed while the remainder are employed by the local authorities. They are re-
quired to treat the population of the area for which they have contracted, and to abide by
treatment protocols. Five years on, the reform has enhanced efficiency: doctors are using
treatment protocols and their incomes have doubled; lengths of stay in hospital have de-
creased by 20% and the number of long-stay beds has grown. Hungary perceives reform
as a ,,process” that destroys the original organization and shifts the financial balance but in
exchange is bound to produce winners and losers. This definition exactly fits the evolution
of the more advanced CEECs.

EKOHOMHUKA 17



4. Trends of health care management

What reforms are needed to meet two mega trends: technological progress which
will stimulate care provision and demand; and ageing of the post-war baby boom genera-
tion which will cause a powerful surge of demand between 2010 and 2040? To understand
what is at stake for the not far distant future, one should bear in mind the fundamental
macroeconomic equivalence that links the three aspects of care in any public health sys-
tem.

a) Care provision or the professionals’ incomes (product of their salaries S or fees
H and their number N);

b) demand or consumption (product of the unit cost of care P and the quantity of
care consumed Q;

¢) the means of financing or expenditure (sum of the public funds or compulsory
levies, taxes I and contributions C, patients’ cost participation M and insurance premiums
A). The equivalence is formulated as follows:

Provision = Demand = Resources

Professionals’ = Care = Means of income = expenditure = financing
H+S)xN=PxQ =1+C)+M+A4

H + S = fees and/or salary and N = number of careers

P = unit cost of care and Q = volume of care consumed

A coalition of interests is always formed between, on the one hand, the population
who want more care and thus wish to see an increase in P and Q, price and volume of
care, and on the other hand the health workers and doctors in practice and in hospitals,
who want their incomes H and S and their number N to be higher, and their employment
level likewise; it is a coalition to the disadvantage of the payers disbursing the taxes and
contributions. Lastly, public funds bring equality but must be controlled by parliament
in democratic economies, whereas private funds are at the expense of the patients or the
more prosperous citizens and thus carry inequality but can increase indefinitely just like
spending on cars.

Ageing will firstly affect the ,,younger old people reaching retirement who want
conventional types of care, principally medicines, who will exert strong pressure chiefly
in the CEECs; then twenty years later, the over-80s requiring personal care which means
work, just when the working population is due to decrease throughout the European area.
Germany and the Mediterranean countries will suffer most from this because of their low
fertility. Health expenditure will therefore tend to increase. The financing of pensions, still
more demanding, should be added. Thus, assuming the situation remains constant, the
aggregate expenditure on health and pensions, now amounting to 16-25% of GDP depend-
ing on the country, would reach 25-30% of GDP. This is impossible to finance without
a minimum growth rate of 5% per year, and never in the 20th century was this level of
performance attained except in the boom period from 1945 to 1975. It seems unlikely that
a continent with an exceptionally low workforce participation rate, 66% as against more
than 75% in the USA or Japan, and low fertility, could achieve such a performance level
without drastic transformation of the labour market. Consequently, three reform scenarios
inform the decisions to be taken and show their possible implications having regard to the
structural realities of our health systems. They all involve rifts and conflicts.
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Conclusions

Ageing will firstly affect the ,,younger old people” reaching retirement who want
conventional types of care, principally medicines, who will exert strong pressure chiefly
in the CEECs; then twenty years later, the over-80s requiring personal care which means
work, just when the working population is due to decrease throughout the European area.
Germany and the Mediterranean countries will suffer most from this because of their low
fertility. Health expenditure will therefore tend to increase. The financing of pensions, still
more demanding, should be added. Thus, assuming the situation remains constant, the
aggregate expenditure on health and pensions, now amounting to 16-25% of GDP depend-
ing on the country, would reach 25-30% of GDP. This is impossible to finance without
a minimum growth rate of 5% per year, and never in the 20th century was this level of
performance attained except in the boom period from 1945 to 1975. It seems unlikely that
a continent with an exceptionally low workforce participation rate, 66% as against more
than 75% in the USA or Japan, and low fertility, could achieve such a performance level
without drastic transformation of the labour market. Consequently, three reform scenarios
inform the decisions to be taken and show their possible implications having regard to the
structural realities of our health systems. They all involve rifts and conflicts.
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Dr Zivorad Gligorijevié

Ekonomski fakultet — Nis

Mr Jelena Petrovié
Prirodno-matematicki fakultet — Nis

TURIZAM U FUNKCIJI STRUKTURNOG
PRILAGODAVANJA PRIVREDE SRBIJE

Rezime

Promene koje se odigravaju u svetskoj privredi, aktuelizovale su znacaj terci-
jalnih delatnosti, a naro€ito turizma. Stvaranje uslova za dalji razvoj turizma
u funkeciji je njegovih pozitivnih efekata na privredni i druStveni razvoj Srbi-
je. U procesu transformacije i strukturnog prilagodavanja, poveéanje izvoza
je jedan od najvaznijih ciljeva, a doprinos turizma povecanju izvoza moze
biti ve¢i u narednom, u odnosu na prethodni period.

Kljucéne reci: turizam, tranzicija, privredni razvoj.

TOURISM IN THE FUNCTION
OF STRUCTURAL ADAPTATION
OF SERBIAN ECONOMY

Abstract

Changes that are taking place in the world economy, have actualized the im-
portance of tercial activities, especially tourism.Making conditions for fur-
ther development is in the function of its positive effects on economic and
social development of Serbia.In the process of transformation and structural
adaptation of Serbian economy, the increase of export is one of the most im-
portant aims, and the contribution of tourism can be higher in relation to the
previous period.

Key words: Tourism, Structural adaptation, Economic development
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Uvodne napomene

1. Proces transformacije i strukturnog prilagodavanja privrede zemalja Isto¢ne i
Centralne Evrope zapoceo je osamdesetih godina proslog veka i predstavlja svojevrsno
,hvatanje koraka™ sa razvijenim zapadno-evropskim privredama, ali na niskom nivou
privrednog razvoja [6, str. 348].

2. U svim zemljama Isto¢ne i Centralne Evrope, turizam je odigrao znacajnu ulogu
tokom procesa transformacije i strukturnog prilagodavanja privrede. Naime, turizam je
doprineo izgradnji konkurentne i otvorene ekonomije, uravnotezenju platnog bilansa, ot-
varanju novih radnih mesta, koja su angazovala viskove zaposlenih tokom strukturnih
promena u industriji. Osim toga, turizam je, skoro u svim zemljama Isto¢ne i Centralne
Evrope, bio jedna od najatraktivnijih oblasti za direktna strana ulaganja.

3. Koriste¢i pozitivne primere zemalja koje su u tom procesu, Srbija moze da
izbegne odredene greske i brze prevazide odredene prepreke. Neophodno je da koristi
iskustva pomenutih zemalja, tretirajuci turizam kao sredstvo privrednog rasta i razvoja
zemlje.

1. Razvoj turisticke privrede u funkciji ekonomskog oporavka

1. Tokom nekoliko poslednjih decenija turizam, prema svim relevantnim pokaza-
teljima, belezi ekspanziju u medunarodnim razmerama. Ovakve tendencije, prema mnogim
predvidanjima, bi¢e nastavljene i u narednim godinama. Na taj nacin, medunarodni
turizam se potvrduje kao znacajano podrucje ukupnog privrednog razvoja i bitan fak-
tor u svetskoj ekonomskoj razmeni. Naime, u savremenim uslovima uces¢e turizma u
drustvenom bruto proizvodu sveta je oko 10%, posredstvom turizma se realizuje preko 6%
vrednosti ukupnog izvoza u svetu i oko 30% svetske trgovine uslugama. Prema podacima
Svetske turisticke organizacije, turizam je na Cetvrtom mestu po uceséu u medunarodnom
prometu roba i usluga, iza prometa nafte i naftnih derivata, proizvoda hemijske industrije
i automobila [12].

Prema predvidanjima World Tourism Organization, broj od 846 miliona turista u
2006. godini, povecace se na milijardu 2010. godine, odnosno 1,6 milijardi turista 2020.
godine [12]. Turizam, dakle, ima buducnost; njegovo je trziste slobodno, zajedni¢ko za
sve turistiC¢ke zemlje sveta, gde globalizacija dolazi do punog izrazaja.

Proces globalizacije je izmenio svetsku turisticku mapu. Za samo dve decenije,
istocno-evropske zemlje i zemlje u razvoju su zahvatile tre¢inu medunarodnog turistickog
trziSta [10]. Turizam je privredna delatnost koja ¢e ovim zemljama pomo¢i da lakSe
reSavaju problem nezaposlenosti i siromastva i to tako $to ¢e njihove potencijale (prirodne
lepote i kulturnu bastinu) uciniti profitabilnim.

Analizirajuci uticaj koji turizam vrs$i putem platnog bilansa na brzi razvoj nerazvi-
jenih zemlja, Francuz Baudin Louis je rekao: »Kretanje ljudi resilo je probleme koji se nisu
mogli na adekvatan resiti kroz kretanje roba« [2, str. 29]. Na osnovu ovog stava mozemo
zaklju€iti da turizam omogucuje ravnopravnije ukljucivanje manje razvijenih zemalja u
medunarodne ekonomske odnose, $to inace nije slucaj kada je u pitanju medunarodna
trgovina robom.

2. Turizam i proces transformacije privrede se nalaze u odnosima simbioze. Na
jednoj strani, promene u turizmu su uslovljene jakim dometom ekonomske, drustvene
i politicke transformacije u Centralnoj i Isto¢noj Evropi. Na drugoj strani, razvoj tur-
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izma doprinosi uspe$nom sprovodenju procesa transformacije i u tom procesu, u nekim od
pomenutih zemalja, doslo je do stvaranja novih oblika medunarodnih turistickih kretanja.
Znacajne promene u ovim zemljama privukle su turiste iz Zapadne Evrope. Na primer, do
1991. godine u Bugarskoj preovladavali su turisti iz isto¢noevropskih zemalja, dok danas
dominiraju turisti iz Zapadne Evrope, pre svega iz Nemacke i Velike Britanije [4, str. 231].
Nastale su i promene u medunarodnim turistickim kretanjima izmedu nekadasnjih zemalja
Isto¢nog bloka. Organizovani godisnji odmori u ovim zemljama su se transformisali u
znacajna kretanja turista u cilju kupovine i trgovine. Navedena kretanja nastala su usled
razlika u ceni, kvalitetu i kvantitetu ponudenih dobara, kao posledice neujednacene brzine
i oblika strukturnog prilagodavanja privrede.

Zabrzi razvoj inostranog turizma, najpovoljnije uslove imaju zemlje Cije se privrede
nalaze u procesu transformacije. Razvoj turizma u ovim zemljama se rukovodi efektima
deviznog prihoda od turizma, budu¢i da one nemaju potrebu za velikim uvozom dobara
u cilju zadovoljenja potreba turista. Zarade radnika u turizmu u ovim zemlja su znatno
nize od zarada radnika u razvijenim zemljama, pa im troskovi radne snage omogucavaju
da se povoljno pozicioniraju na medunarodnom trzi$tu nude¢i nize cene u kombinaciji
sa prihvatljivim kapacitetom. Turisti mogu imati koristi od nizih cena, a investitori od
visokog ,,povracaja na investicije”. Na primer, Bugarska sti¢e sve vecu afirmaciju na
medunarodnom turistiCkom trzistu kao privlacna destinacija, sa vrlo pristupa¢nim cenama
turistickih usluga. Zahvaljujuéi drustvenim i privrednim promenama, povecanom inve-
stiranju u saobracéajnu infrastrukturu i turistiCke kapacitete, kao i kvalitetnijem i organi-
zovanijem promotivnom nastupu na medunarodnom trzi$tu, konstantno se povecava broj
turista koji je posecuju [4, str. 231].

U 2003. godini zemlje Istocne i Centralne Evrope posetilo je oko 82 miliona turista,
$to je za 5% viSe u odnosu na 2002. godinu. Njihovo u¢esce u medunarodnom turizmu u
svetu je 12%, a u Evropi 20% [12].

Slika 1. Turisticki promet zemlja u tranziciji

Zemlje u tranziciji: 7 clavnih destinacija=80% ucesca

) Bugarska
Ostale zemlje 50

L Ceska
u tranziciyi 6%
LU
. Hrvatska
9%
Ruska
Madarska FEC}t-:E}lB;:u a
19%% )
Ulkrajina
Poljska 15%

17%

Izvor: www.unwto.org.
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Navedeni rezultati ukljuéuju Madarsku, Poljsku, Ukrajinu, Rusku Federaciju,
Hrvatsku i Cesku koje ¢ine 80% od ukupnog medunarodnog turizma zemalja Istoéne i
Centralne Evrope. Najvece ucesée ima Madarska (19% od ukupne medunarodne posete
pomenutim zemljama).

3. Posto su imale formiranu bazu za razvoj kvalitetnog turizma, pretezno zasnovanog
na gradskim celinama, uklju¢ivanjem u evropske asocijacije, udruzenja i organizacije,
zemlje Isto¢ne 1 Centralne Evrope pokuSavaju da nadu svoje mesto kao razvojni turisticki
klasteri evropskog turizma, razvijajuci oblike turizma kao §to su banjski i zdravstveni tur-
izam. Tu posebno prednjaci Madarska [6, str. 436], koja je 2001. godine usvojila strategiju
privrednog ozivljavanja nazvanu Secenji plan', sa ciljem da usmerenim javnim ulaganjima
stimuliSe ekonomski razvoj. Ovim planom je banjskom i zdravstvenom turizmu bilo na-
menjeno dve trecine raspolozivih fondova zbog njihovog stateskog znacaja [10, str.30].

Vlada Madarske je investirala 360-370 miliona dolara u 74 projekta razlicite
veli¢ine i kapaciteta, stvarajuéi oko 2.750 novih radnih mesta, a indirektnim ekonomskim
uticajem na druge sektore, otvoreno je ukupno 9.000 novih radnih mesta. Oko 80% ban-
jskih centara je podnelo kvalitetne tendere i dobilo finansijsku podrsku iz Secenji plana
[10, str.32].

Tabela 1. Glavni ekonomski pokazatelji turizma ( u %)

Svet EU Madarska

1998 2002 1998 2002 1998 2002
GDP (direktan) 4.0 3.7 4.4 42 6.0 4.9
GDP (indirektan) 10.7 10.2 11.8 11.5 11.5 10.3
Zaposlenje (direktno) 2.9 2.7 4.7 4.5 5.6 6.2
Zaposlenje (indirektno) 7.8 7.6 12.9 12.6 12.2 10.0
Troskovi vlade 3.8 3.9 3.2 3.2 4.9 5.1
Kapitalne investicije 9.3 9.5 9.7 10.4 6.9 6.9

Izvor: www.unwto.org.

Direktna uloga turizma u privredi Madarske, u smislu doprinosa rastu GDP-a i na
osnovu proporcije broja zaposlenih, veca je nego u svetu ili Evropskoj uniji. U 2002.
godini, prema podacima WTTC, turisticki sektor je obezbedivao 4,9% GDP-a Madarske,
a 6,2% zaposlenih (241,8 hiljada ljudi ) radilo je u turizmu. Uzimajuéi u obzir multiplika-
tivni efekat, u 2002. godini turizam je ucestvovao sa 10,3% GDP-a Madarske i sa 390,1
hiljada radnih mesta (10% zaposlenih).

2. Efekti razvoja turizma u Srbiji

1. Srbija je zemlja sa izuzetnim prirodnim bogatstvima, bogatom istorijom i istak-
nutom kulturom i umetnoséu. Ima izuzetan geografski poloZzaj jer se nalazi na raskr$¢u
izmedu istoka i zapada, severa i juga Evrope, pored regiona sa najve¢om turistickom
traznjom na svetu. Medutim, iako postoje povoljni uslovi za razvoj turizma, stepen valo-
rizacije turisti¢kih potencijala i dostignuti nivo razvoja turizma zaostaje po svim pokaza-
teljima.

Srbija je imala najbolju startnu poziciju u poc¢etnom periodu transformacionog pro-
cesa, ali sticajem okolnosti nasla se na samom zacelju kada je u pitanju dinamika ovog

' Vidi detaljnije: www.minttu.sr.gov.zu/pdf/turistickipregled02.pdf.
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procesa. Nijedna zemlja u procesu transformacije privrede nije pretrpela toliko Zestok
uticaj okruzenja kao $to je bio slucaj sa Srbijom. Refleksija tog uticaja odrazila se na njen
privredni razvoj. U prethodnoj deceniji, turizam kao privredna delatnost, delio je sudbinu
ukupne drustveno-ekonomske stagnacije i recesije.

Tabela 2. Turisti¢ki promet u Srbiji (u hiljadama)

Godina Broj turista Ostvarena nocenja

domaci strani ukupno domaci strani ukupno
1955 988 59,5 1,048 2,805 175 2,980
1965 2,174 477 2,651 6,844 1,303 8,147
1975 3,778 1,126 4,904 13,328 3,631 16,958
1985 4,762 1,225 5,987 19,530 4,881 24,411
1989 3,217 941 4,158 10,384 1,515 11,899
1995 2,829 228 3,057 11,535 805 12,340
2000 2,376 239 2,615 10,008 865 10,873
2001 1,887 242 2,199 6,603 592 7,195
2002 1,898 312 2,210 6,469 738 7,207
2003 1,658 339 1,998 5,892 791 7,207
2004 1,580 392 1,972 5,791 851 6,642
2005 1,536 453 1,989 5,507 992 6,499
2006 1,537 469 2,007 5,577 1,015 6,592
2007 1,611 696 2,307 5,853 1,476 7,329

Izvor: Statisticki godi$njak Jugoslavije, Savremena administracija Beograd, 2001, str.334 i www.
tourism-organisation

Negativne tendencije u razvoju turizma u prethodnoj decenji ispoljene su preko:

— smanjenja broja turista (domacih i stranih) i broja njihovih noéenja,

— drasti¢nog pada deviznog prihoda od turizma,

— nepostojanja investicionih aktivnosti u turizmu,

— smanjenja znacaja ove privredne delatnosti za privredni razvoj,

— niskog stepena iskoriS¢enja smestajnih kapaciteta,

— nemotivisanosti zaposlenih kao posledica niskih zarada.

Ostvareni turisti¢ki promet Srbije (broj turista) u 2000. godini bio je manji za 37%
u odnosu na ostvareni promet u 1989. godini, dok je inostrani promet bio manji za 75%.
Raspolozivi podaci nam ukazuju da je turisticki promet imao tendenciju rasta u periodu
od 2000. do 2002. godine, dok je u 2003. i 2004. godini zabelezio izvestan pad, koji je
delimi¢no zaustavljen 2005. godine. U 2006. godini broj turista je povecan za 1% u
odnosu na 2005. godinu, a 2007. godine ovaj broj se povecao za ¢ak 15% u odnosu na
prethodnu godinu. Navedeni podaci ukazuju da je turizam u Srbiji nedovoljno razvijen,
odnosno da zaostaje za stvarnim moguénostima.

Dosadasnji razvoj turizma u Srbiji potvrduje da isti zavisi od njenog privrednog i
drusStvenog razvoja, ali i da su efekti turizma viSestruki i da su utkani u privredni i drustveni
razvoj. Turizam je delatnost od izuzetnog znacaja za dalji ukupni privredni razvoj Srbije,
odnosno od posebnog je znacaja za razvoj gotovo svih privrednih delatnosti i grana [2, str.
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285]. U funkciji ekonomskog razvoja Srbije neophodno je podsticajnim merama stvoriti
uslove za vecu turisticku valorizaciju prirodnih, geografskih, kulturno-istorijskih i drugih
pogodnosti odnosno uslova za razvoj, koji nisu u dovoljnoj meri iskoris¢eni.

2. Da bi uspesno razvila turizam, neophodno je da Srbija jasno formuliSe strategiju
razvoja, da kreira povoljno okruZenje za privlacenje investicija u turizam i da omogucéi
saradnju izmedu javnih institucija i izmedu javnog i privatnog sektora. Klju¢ni ciljevi nase
turisticke razvojne politike i strategije razvoja turizma u buduénosti trebalo bi da budu:

— povecanje ucesca turizma u BDP,

— povecanje turistickog prometa i deviznog prihoda od turizma,

— smanjenje nezaposlenosti i siromastva putem razvoja turizma,

— utvrdivanje i razvoj novih oblika turizma za prioritetne trziSne segmente.

Zahvaljujuéi navedenim pogodnostima, Srbija ima povoljne uslove za razvoj onih
oblika turizma (banjski, planinski, kulturni, tranzitni itd.) za kojima ¢e u buduéem peri-
odu postojati najveca turistika traznja. Prioritetni trZi$ni segmenti mogu biti: kongresisti,
ucesnici raznih sportskih, kulturnih i drugih manifestacija, oni koji preferiraju koris¢enje
planinskih centara, banjskih centara, zatim lovci, ribolovci, tranziteri, segment mladih i
penzionera i drugi [2, str. 292].

Zakljucak

Skoro u svim zemljama Isto¢ne i Centralne Evrope turizam je odigrao znacajnu
ulogu tokom procesa transformacije i strukturnog prilagodavanja privrede. Takav je
slucaj bio posebno u Madarskoj, gde je turizam doprineo izgradnji konkurentne i ot-
vorene ekonomije, uravnotezenju platnog bilansa, otvaranju novih radnih mesta koji su
angazovali viskove zaposlenih tokom strukturnih promena u industriji. Poslednje, ali ne i
manje znacajno, skoro u svim zemljama Istocne i Centralne Evrope turizam je bio jedna
od najatrktivnijih oblasti za direktna strana ulaganja.

Koriste¢i pozitivne primere zemalja koje su u procesu transformacije, Srbija moze
da izbegne odredene greske i da brze prevazide prepreke. Neophodno je da iskoristi
iskustva pomenutih zemalja, sagledavajuéi turizam kao sredstvo privrednog rasta i raz-
voja zemlje.
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MANUEL KASTELSOVA PARADIGMA
INFORMACIONOG NACINA RAZVOJA
I UMREZENOG DRUSTVA

Rezime

Autor problematizuje doprinos Manuela Kastelsa savremenoj sociologiji i
utemeljenju paradigme informati¢kog razvoja. U centru autorovih razmatz-
ranja nalazi se kastelsova pretpostavka nastanka umrezenog drustva i procesi
globalizacije sveta.

Kljucne reci: Manuel Kastels, paradigma informatickog razvoja, umrezeno
drustvo, nove zehnologije, globalizacija.

MANUEL KASTEL’S PARADIGM OF THE WAY
OF THE INFORMATION OF THE DEVELOP-
MENT AND THE NETWORK SOCIETY

Summary

The author problematizes the contribution of Manuel Kastelo to the contem-
porary sociology and the foundation of the paradagim of the information de-
velopment. The focus of this research is Kastel’s assumption of the origin of
the network society and the process of the globalization of the world.

Key words: Manuel Kastels, the paradigm of the information development,
the network society, new technologies, globalization.
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Za mnoge istrazivate, Manuel Kastels (r. 1942) spada medu najvaznije mislioce
svoje generacije. Od mnogih kriti¢ara on je proglaSavan za najvaznijeg sociologa posle
Maksa Vebera.

M. Kastels se formirao pod uticajem marksizma, posebno marksistickog struk-
turalizma Luisa Altisea, ali i dela Alena Turena. Posto je kao levicar dosao u sukob sa
frankistickim rezimom bio je prinuden da napusti Spaniju. Krenuo je u Pariz gde je
zavr$io studije sociologije i predavao je na pariskom Univerzitetu (u kampusu — Nantru)
i u€estvovao u studentskom pokretu 1968. godine. Posle 1979. godine odlazi u SAD gde
radi na Univerzitetu u Berkliju, predavaju¢i sociologiju grada i regionalnog razvoja. Dobri
poznavaoci o njemu pisu ne samo kao o strasnom istrazivacu, ve¢ i kao velikom putniku.
Predavao je na preko 20 univerziteta Sirom sveta — od Rusije do Singapura, od Tajvana
do Cilea.

Posle ,,Urbanog pitanja — marksisticki prilaz* (1979), Manuel Kastels u periodu
1996-1998. publikuje trotomno delo ,, Informaciono doba“ (I. Uspon umrezenog drustva;
11 Mo¢ identiteta, 11l Kraj milenijuma) na oko 1500 stranica, §to predstavlja svojevrsnu en-
cikliopedijsku analizu uloge informacijske revolucije u nasem dobu. Ova trotomna studi-
ja, po oceni nekih kriticara, po svom znacaju prevazilazi delo ameri¢koga autora Danijela
Bela ,, Dolazak postindustrijskog drustva“ (1974). Neki su ¢ak skloni da ga uporeduju sa
delom Karla Marksa, od fundamentalnog znacaja za razumevanje naseg doba.

U studiji ,,Informaciono doba‘ koja predstavlja sintezu i vrhunac njegovog
stvaralastva, Kastels definiSe svoju paradigmu informacionog razvoja i umrezenog
svetskog drustva. On ukazuje da se informaciona epoha, koja proizilazi iz novih teh-
nologija i informacione revolucije, bitno razlikuje od industrijskog kapitalizma. Ona ot-
vara put konstituisanja novoga drustva, umrezenog drustva informacionog kapitalizma. U
ovoj studiji autor razmatra promene koje nastaju, pod uticajem informacione revolucije, u
strukturi savremenog svetskog drustva — u tehnologiji, ekonomiji, u sadrzaju i karakteru
rada, kulturi, kompoziciji drustvenih klasa, kao i ulogu nauénih i menadzerskih elita i
novih kulturnih pokreta kao aktera dru§venih promena.

Novi svet informacijskog doba nastao je, kako pise Kastels, sredinom 70-tih godina
20. veka iz tri nezavisna procesa: informacijske revolucije; ekonomske krize kapitaliz-
ma i etatizma i njihovio restruktuiranje; i procvata kulturnih drustvenih pokreta (kao §to
su slobodarski studentski pokret, pokret za ljudska prava, feminizam i ekoloski pokret).
1z interakcije tih procesa i reakcija nastala je, veli Kastels, ,,nova dominantna drustvena
struktura umrezeno drustvo; i nova ekonomija, informaciona globalna ekonomija, te nova
kultura, kultura stvarne virtualnosti. Logika usadena u tu ekonomiju, to drustvo i tu kult-
uru, temelj je drustvenog delovanja i institucija Sirom meduzavisnog sveta“.! Najvaznija
strukturna posledica novih informacionih tehnologija na ekonomiju i sve druge delatnosti
1 oblasti — jeste umrezeno drustvo. MrezZa je osnovna jedinica ekonomske i socijalne or-
ganizacije drustva, a ne porodica, pojedinac ili preduzece. M. Kastels razmatra strukturu
i dinamiku informacionog kapitalizma u uslovima globalizacije i nastaju¢eg umrezenog
drustva. Nacin funkcionisanja globalne ekonomije, ulogu mreze menadzmenta kao kolek-
tivnih kapitalista, odnose izmedu drustvenih klasa; trasformaciju uloge drzave i nacije,
drustvene pokrete i kulturne borbe za mo¢ u informacijskom dobu.

Kastels istrazuje nove puteve i aktere drustvenih promena u uslovima umrezenog
drustva. Za razliku od industrijske ere, kada se industrijski radnik Zestoko borio protiv
kapitala u informacijskom dobu — istice Kastels — preovladajuca logika dominantnih

' M. Kastels: Informaciono doba. Kraj tisu¢ljeta, Golden Marketing, Zagreb, 2003, str. 360.
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globalnih mreza toliko je upadljiva i prodorna da izgleda da se njene dominacije jedino
moze osloboditi ako se izade izvan tih mreZa i izgradi identitet na otporu na temelju sas-
vim drugacijeg sistema vrednosti i uverenja. Snaga drustvenih pokreta, koji se temelje na
identitetu otpora, ogleda se u tome $to su oni autonomni spram drzavnih institucija, logike
kapitala, trzista i privlatne mo¢i tehnologije. U ovom kontekstu autor analizira razlike i
vrste identiteta otpora — oli€enih u etnickim i verskim pokretima, feminizmu, ekoloSkom
pokretu, ukazujuéi na njihovu ulogu u savremenosti. M. Kastels zakljucuje ,,da bi kulturni
pokreti mogli rekonstruisati drustvene institucije i staviti tehnologiju u sluzbu ljudskih
potreba i zelja, oni moraju prec¢i dug put, od zajednica izgradenih na identitetu otpora do
novih identiteta utemeljenih na projektima koji bi izrasli iz vrednosti negovanih u tim
zajednicama®.? Da bi se doslo do takvog prelaza — od identiteta utemeljenog na otporu do
identiteta zasnovanog na projektu, mora se pojaviti nova politika. Ta ¢e biti nova kulturna
politika, saobrazena uslovima informacijskog doba i potrebama kulturne borbe pomocéu
simbola, za uticaj na raspodelu ne samo socijalne ve¢ i simboli¢ke mo¢i u javnom pros-
toru. Otuda novi drustveni pokreti u uslovima globalizacije i informacionog doba moraju
izgradivati modernu strategiju borbe na principima gramsijevske kulturne hegemonije ako
zele svojim alternativnim projektima da ostvare uticaj na drustvene promene.

M. Kastels smatra da kao $to je industrijalizam bio orjentisan prema ekonomskom
rastu, informatizam je mnogo zainteresovaniji za razvoj znanja i kreacije mreza. Razvoj
informativne globalne ekonomije i masovne virtuelne kulture predstavljaju centralni deo
njegovih socioloskih razmatranja dinamike postindustrijskog drustva. Kastels smatra da
,,mi zivimo u globalnom selu, ali smo ¢lanovi kuc¢ice globalnih proizvoda i lokalnih dis-
tributera®. M. Kastels je napisao i studiju ,, Internet galaksija“ (2001) u kojoj je istrazivao
socijalne i kulturne posledice (efekte) izazova Interneta na poslovanje i Zivot u umrezenom
drustvu.

lako je nesporan znacaj doprinosa M. Kastelsa u savremenim druStvenim nau-
kama — u zasnivanju informacione paradigme razvoja, kao i kritickog ukazivanja da u
informacionom dobu ipak postoji ,,golem jaz izmedu naSega tehnoloskog razvoja i nase
drustvene zaostalosti“,? valja re¢i da se njegovo delo ne zavrSava optimisti¢kom vizijom
da je moguca radikalna promena kapitalizma. On, kao ,,Sezdesetomas* i razocarani levicar
iz mladosti danas, nasuprot Marksu, isti¢e: ,teoriju i istrazivanje treba shvatiti kao sred-
stvo razumevanja sveta i procenjivati ih iskljuc¢ivo prema tome koliko su tacni, strogi i
relevantni. U 20. veku filozofi su pokusavali promeniti svet. U 21. veku vreme je da ga
drukg¢ije tumace.

Postavlja se pitanje: da li su idolatrija nauéno-tehnoloskog pregresa, mo¢ novih
tehnologija i informaticka revolucija doista ucinili Coveka saistorijskim? I da li ¢e slatki
roboti (R. Mils), visoko funkcionalizirani u umreZzenom globalnom i svetskom drustvu, da
parafraziram reci velikog srpskog pesnika Branka Miljkovic¢a — umeti da pevaju o slobodi
kao $to su to nekad suznji pevali o njoj? Cini nam se da se Manuel Kastels pletuci svoju
pri¢u o umrezenom drusStvu i sam upleo u nju. Njegov oportunisticki odnos prema global-
nom nastaju¢em kapitalizmu i njegove prospekcije da ¢e jedino SAD postati globalni
¢uvar mira u svetu obespokojavajuée deluju. Ne ¢ini li tu Kastels ustupak ne samo ratnoj
privredi Amerike, njene hegemonije i mondijalizovanog kapitala, nego i ne dolazi li u su-
kob sa svojim idealima o mogué¢em slobodnom i pravednom drustvu i buduénosti razvoja
Covecanstva?

2 M. Kastels: isto, str. 376.
3 M. Kastels: isto, str. 382.
4 M. Kastels: isto, str. 382.
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IDENTIFIKOVANJE TRZISNIH MOGUCNOSTI
[ RAZVIJANJE CILJANIH
PONUDA VREDNOSTI

Rezime

U radu se ukazuje na marketinske moguénosti koje preduzecu stoje na raspo-
laganju, te na umede pronalazenja, razvijanja i profitiranja preduzeca na bazi
istih. Istrazivanje se fokusira na pitanja: Sta je to marketinska moguénost,
koji su osnovni izvori iz kojih preduzece crpi nove ideje i moguénosti, kako
da se ono organizuje da bi iznalazilo moguénosti koje obecavaju vise i na
koji na¢in preduzeée moze da evoluira i izabere jednu od niza moguénosti za
uspeSan razvoj?

Kljucne reci: marketinska mogucnost, izvori marketinskih mogucnosti,
inovacija, novi proizvod /usluga, uspeh.

Umesto uvoda

Preduzeéu u informacionoj ekonomiji na raspolaganju stoji vise moguénosti da
napravi rezultat, a kreativni marketer je u stanju da ih pronadje. Naravno, u preduze¢ima
Cesto ne postoji shvatanje da im se trziSte menja. Promene idu u smeru promene zahteva
kupaca i sve jaCe konkurencije. Nesto $to je u jednom periodu vremena smatrano do-
bitnom strategijom, ve¢ u sledeCem ¢e postati pogresno. S obzirom da su promene sve
brze, preduze¢a se ne mogu oslanjati na dotadasnju poslovnu praksu kako bi odrzala
svoje blagostanje. Kontinuirano se mora istrazivati nova dobitna marketinska praksa i
mogucénosti.

Na primer, namestaj dobrog i vrhunskog kvaliteta je skup. Nosioci traznje —
porodi¢na domacinstva, a posebno ona sa nizim prihodima, mladi parovi i samci, ¢esto
kupuju namestaj na kredit i sa mukom placuju racune. Namece se pitanje: Da li se moze
prepoznati moguénost u ovoj situaciji? Naravno da. Kad god postoji potreba postoji i
moguénost. Uvek budan marketer moze da resi situaciju na dva nacina. Moze da obezbedi
proizvodnju namestaja losijeg kvaliteta, uz manje troskova i nizu cenu. Ili, moze da os-
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misli kako da njegovo preduzece proizvede namestaj dobrog kvaliteta uz znacajno nize
troskove i cenu. Ovo drugo resenje je prihvatljivije od prvog i to kako za kupce tako i za
samo preduzece.

Dakle, ljudi iz marketing sektora preduzeca moraju da grade umece pronalazenja,
razvijanja i profitiranja na temelju moguénosti. Ako preduzece nije u stanju da osmisli
nove proizvode, nove usluge, programe i sisteme, nema nista od napretka. U tom kontek-
stu, kao kljuéna nemecu se sledeca pitanja:

Sta je to marketinika moguénost i kako je identifikovati?
Koji su izvori iz kojih preduzece crpi nove ideje i moguénosti?
Kako da se preduzece organizuje da bi iznalazilo mogucnosti koje vise obecavaju?
Koje su bazi¢ne putanje moguceg razvoja preduzeca?
Na koji nacin preduzeée moze da evoluira i da izabere jednu od niza moguénosti?
Kako preduzece da poboljsa svoj nivo uspeha lansiranjem novih proizvoda i us-
luga?
1. Identifikovanje marketin§kih moguénosti

Marketinska mogucnost se moze definisati kao podruc¢je potrebe i interesovanja
kupca u okviru kojeg postoji velika verovatnoca da preduzece moze delovati profitabilno
zadovoljavajuci tu potrebu. Privla¢nost marketinske mogucénosti zavisi od nekoliko fak-
tora: pre svega od broja potencijalnih kupaca, njihove kupovne moci, njihove spremnosti
da kupuju, itd. Marketinska moguc¢nost ¢e se ukazati kada marketer identifikuje dovoljno
veliku grupu kupaca ¢ije potrebe ostaju nezadovoljene. Genijalna ideja Reja Kroka (Raj
Kroc) za osnivanje McDonald’s-a je lezala, u stvari, u tome $to je primetio da postoji
mnogo ljudi kojima je potrebna usluga brze hrane, niski troskovi, ukusna hrana i pred-
vidivost ukusa. Ove karakteristike nisu postojale na trzistu sve dok na scenu nije stupio
McDonald’s.!

Identifikovanje trziSnih moguénosti preduzeca skopcano je sa viSe izazova. Pre sve-
ga, kupci su sve viSe sofisticiraniji i osetljivi na cenu, nemaju vremena i traze veée pogod-
nosti, uvidjaju da raste jednakost proizvoda od dobavljaca do dobavljaca, sve manje su
osetljivi na proizvodjac¢ku robnu marku i sve vise prihvataju generic¢ke proizvode, o¢ekaju
mnogo vise od pruzene usluge i sve manje su lojalni prodavcu.

Sve ovo znaci da se marketeri preduzeca suocavaju sa teskim izazovima pokusavajuci
da iznadju mogucnosti na trzi§tu kako bi poboljsali svoj uc¢inak.

2. Osnovni izvori marketinskih moguénosti
Analizirajuéi aktuelnu trziSnu situaciju, izdvajaju se nekoliko stvarnih situacija koje
doprinose nastanku marketinskih mogucnosti:
— obezbedjivanje deficitarnih proizvoda,
— kreiranje novog proizvoda ili usluge.

Marketinska prilika ¢e se pojaviti kada je proizvod deficitaran na trziStu, odnosno
kada se kupci guraju u redovima da bi ga sebi priustili. Ovakva situacija zahteva najmanje

! Kotler, P., Kako kreirati, ovladati i dominirati trfis§tem, Adizes, Novi Sad, 2007. str. 51-
52.
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marketin§kog talenta jer je marketinska moguénost svakome lako uocljiva. U razli¢itim
trziSnim okolnostima otvaraju se razli¢ite marketinske moguénosti. Marketer ne treba
da bude genije da bi primetio da je u ratnim uslovima deficitarna su hrana, oprema i
rezervni delovi. Proizvodjaci mogu u potpunosti da iskoriste situaciju, da se involviraju u
nepokriven trzi$ni prostor, ukljucujuc¢i i moguénost da naplate visoku cenu, osim ako ne
postoji nametnut program kontrolisanja cena. NestaSice ¢e uslediti i nakon prirodnih nep-
ogoda, kao §to su zemljotresi i poplave, mada su one uglavnom privremene, pa su i takve
marketin§ke moguénosti kratkog veka.

preduzeca na raspolaganju imaju nekoliko modaliteta za pronalaZenje ideja za pobolj$anje
postojeéeg proizvoda ili usluge. Najée$ée se mogu posluziti:

— metodom detekcije problema,

— idealanim metodom i

— metodom lanca potrosnje.

Postoji Citav niz proizvoda i usluga za opStu upotrebu koje ljudi prihvataju u
postojecem obliku, ali ne bas sa potpunim zadovoljstvom. Marketeri mogu dosta da nauce
na osnovu metoda detekcije problema. Naime, ispitivanjem korisnika proizvoda ili usluge
mogu se prikupiti informacije da li su korisnici nec¢im nezadovoljni i da li imaju sugestije
za poboljSanje. Na primer, na bazi odgovora anketiranih korisnika kao: moj automobil
trosi previse benzina; ne dopadaju mi se dugacki redovi u banci; baterija mog mobil-
nog telefona se istrosi nakon tri sata i td. Svaka od ovih recenica ukazuje na po jednu
marketin§ku moguénost.

Tako je recenica poslednjeg primera iz odgovora u anketi, navela sve proizvodjace
mobilnih telefona da svojim aparatima dodaju opciju emitovanja zvucnog signala kada je
baterija pri kraju, kako vlasnik moze da pronadje punja¢ telefona. Treba re¢i da metoda
detektovanja problema ima tendenciju da poboljsava proizvod/uslugu a ne da ih inovira.

Idealan metod marketer koristi kao simulacioni metod pri anketiranju grupe kupaca
od kojih trazi da zamisle idealnu verziju proizvoda ili usluge koje upotrebljavaju. U ve-
likom broju slu¢ajeva moze se pokazati da je te zelje prili¢no lako ispuniti. U tabeli br. 1.
prezentirana je lista zelja sastavljenu u razli¢itim situacijama i opisuje resenja do kojih su
neki od dovitljivih marketera dosli.

Tabela 1: Slusanje Zelja kupaca

,,Voleo bih da mogu da kupim nov automobil, a da ne budem prinudjen da natezem oko cene
sa nasrtljivim i zapuStenim prodavcem ili da na kraju dobijem bofl proizvod koji
prodavac ne prima nazad“

Ovu zelju je naizgled tesko zadovoljiti. Ipak, osnovan je Saturn, novi sektor u okviru General
Motors-a, da bi zadovoljio Zelje ovog kupca. Mnogi kupci su sigurno Zeleli ovo isto, s
obzirom na broj kupaca u Saturnu i stepen njihove lojalnosti Saturnu.

,,Voleo da mogu da kupim pouzdan, polovan automobil i da ne brinem o tome da li ¢e
funkcionisati onako kako je njegov prodavac to tvrdio*

Ovakva Zelja je danas postala stvarnost zahvaljujuci osnivanju nove vrste prodavaca polovnih
automobila (koji su sada ponovo nazvani ,,automobili sa prethodnim viasnikom*) kao
Sto su Kar Maks (Car Max) i Autonejsn (AutoNation).

2 Ibidem, str. 53-55
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,,Voleo bih da mogu da letim avionom u drugi grad za otprilike pola cene a da sam siguran da ce
avion biti udoban i1 pouzdan. Bio bih zadovoljan i kada i ne bi bilo restoranske usluge i
rezervisanih sedista.*

Ovakvu Zelju mora da su culi u Sautvest Erlajnzu (Southwest Airlines), danas najprofitabilnijem
avioprevozniku u Americi.

Metod detekcije problema iskoris¢en je od strane kompanije Prokter i Gembl
(Procter & Gamble, P&G) da obuhvati naizgled nespojive elemente. Detekcija problema
je i8la u pravcu zelja kupaca/potrosaca ,,da proizvede biskvite izvanrednog ukusa, ali da
ne sadrze masnoce i da imaju veoma malo kalorija.” OpSteprihvaceno misljenje bilo je
da to nije moguée, s obzirom da je kupcima dotad nudjeno, s jedne strane ukusni biskviti
sa visokim stepenom masnoce, i sa druge strane, biskviti loSijeg ukusa sa mnogo| man-
je masnoce. P&G se, medjutim ozbiljno pozabavio ovim problemom i nekoliko godina
posvetio istrazivanju vrste masnoc¢e koja se naziva olestra. Ispostavilo se da su molekuli
olestre preveliki da bi u obliku masnoce bili apsorbovani u organizam, a da olestra ipak
nudi bogatstvo ukusa koje nude i punomasni biskviti. P&G je dobio odobrenje Uprave
za hranu i lekove da prodaje olestru. P&G je pronasao zlatni rudnik prodajuéi olestru
proizvodjac¢ima biskvita, lake hrane pomfrita i sladoleda.

Zanimljivo je da je P&G iskoristio ovu ideju o spajanju nespojivog, kao i vodilju
u potrazi za novim proizvodima. Ideju o spajanju nespojivog iskoristili su i drugi
proizvodjaci, pri ¢emu se doslo do resenja (proizvoda) kao: vunene pantalone koje se
ne guzvaju Olvejz ultra tin (Always Ultra Thins, materijal koji je udoban i koji propusta
vazduh kao 1 pamuk ali ne i vodu Goreteks (Goretex).

Prilikom intervjuisanja potroSace marketer koristi metod lanca vrednosti da bi
graficki prikazao njihove korake u usvajanju, kori§éenju i raspolaganju proizvodom. On
kreira mapu ovog ,,lanca potro$nje* i za svaki korak razmatra da li preduzeée moze da uve-
de neki novi proizvod, uslugu ili korist. U tabeli br. 2 dat je potencijalni set pitanja.

Tabela 2: Kori$¢enje lanca potro$nje za pronalazenje novih mogucnosti

. Kako ljudi postaju svesni svoje potrebe za proizvodom ili uslugom preduzeca?
. Kako potrosaci ocenjuju ponudu preduzeéa?

. Kako potrosaci prave konacan izbor?

. Na koji nacin potrosaci porucuju i kupuju proizvod ili uslugu preduzeca?

. Na koji nacin se proizvod ili usluga konkretnog preduzecéa isporuc¢uju?

. Sta se desava kada je proizvod ili usluga konkretnog preduzeca isporucen?
. Kako se instalira proizvod konkretnog preduzeca?

. Na koji nacin se pla¢a proizvod ili uslugu za preduzeca?

. Kako se proizvod konkretnog preduzeca skladisti?

10. Kako se proizvod prenosi?

O |N [N |W|N|—

11. U koju svrhu potrosaci zaista koriste proizvod?

12.U ¢emu je potroSac¢ima potrebna pomo¢ kada koriste proizvod konkretnog preduzecéa?
13. Postoji li moguénost vracanja ili zamene?

14.Kako se proizvod popravlja ili servisira?

15. Kako se proizvod odlaze kada vise nije u upotrebi?

Izvor: MacMillan, I. C. & R. G. McGrath, Discovering New Points of Differentiation, Harvard
Business Review, jul-avgust 1997, str. 133-45.
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U funkciji iznalazenja novih mogucénosti i razvijanja ciljanih ponuda vrednosti ukla-
pa se i tzv. mapiranje ciklusa aktivnosti potrosa¢a.’ Recimo da proizvodja¢ informacione
tehnologije (IT) nastoji da bankarskoj industriji pruzi informacije vrhunskog kvaliteta uz
odli¢nu uslugu. 1zazov koji stoji pred njim jeste da nauci kako se u banci donose odluke,
kako se oblikuje i kako se rukovodi informacionim sistemom. U datom trenutku rukovod-
stvo banke ¢e razmotriti da li je potrebno da izvrsi pobolj$anje informacionog sistema.

Rukovodstvo ¢e hteti da razume opcije svoje IT, da osmisli kako da integrise svoj
postojeci i novi sistem. Zatim ¢e izabarati prodavca. Potom sledi faza instalacije i pokre-
tanja, zatim obuke i na kraju odrzavanje i popravka po potrebi. Nakon izvesnog vremena,
banka ¢e ponovo razmatrati unapredjenje svog 1T sistema.

Uzimajuéi u obzir ciklus aktivnosti kupca, izazov koji stoji pred proizvodjacem je
da dokaze banci da moze da bude superioran partner u obezbedjivanju proizvoda, usluga,
programa i sistema. Na slici br. 1. dat je prikaz ciklusa aktivnosti kupca, pokazujuéi is-
tovremeno Sta dobavljac IT sistema moze u€initi na poveéanju vrednosti.

Ciklus aktivnosti kupca sugeriSe da proizvodja¢ IT sistema treba da konsultu-
je banku po pitanju njenih strategijskih opcija, da obezbedi sistemsku i softversku in-
tegraciju, da ponudi da ukloni zastarelu opremu, ponudi programe obuke preventivnog
odrzavanja, itd. Sustina je u tome da proizvodjac IT (dobavljac), kao ucesnik na trzistu,
u ovom slucaju ne treba da se usmeri samo na prodavanje superiorne nabavne vrednosti
banci, ve¢ i da preuzme odgovornost za prodavanje superiorne upotrebne vrednosti. Ovu
pojavu dobavlja¢ ne treba da posmatra jednokratnu transakciju ve¢ kao dugorocan uza-
jamni odnos koji ima za cilj stvaranje superiorne vrednosti kupca u svakom trenutku.

Slika I: Simplifikovani ciklus aktivnosti kupca: banka — klijent. Prilagodjeno prema: Sandra

Vandermerwe, The Eleventh Commandement: Transforming to ‘Own’ Customers,
London, Wiley, 1996, str. 119.
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IzloZzene metode zavise od proucavanja nacina na koji kupci kupuju i istrazivanja
njihovih ispoljenih potreba. Medjutim, potrosaci su ipak limitirani u osmisljavanju novih

3 Vandermerwe, S., The Eleventh Commandement: Transforming to ‘Own’ Customers,
London, Wiley, 1996, str. 117-121.
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proizvoda i usluga koji bi mogli proisteci iz tehnoloskog ili kreativnog dostignuca. Bez-
broj proizvoda potrosaci nisu trazili niti osmislili, npr, vokmen, teflon, likru, i sl. Svi oni
su nastali zahvaljujuci laboratorijskom istrazivanju.

3. Metodoloski pristup organizovanja preduzeca
kako bi se pronaslo jos viSe povoljnih prilika

Inspiraciju za nove ideje preduzecéa pronalaze u ¢itavom nizu izvora. Osnovu ¢ine
njihovi prodavci od kojih o¢ekuju da uoce §ta su potrebe kupaca i da te informacije pros-
lede u preduzeée. Medjutim, u ovom lancu informacija provlaci se nekoliko tipa prob-
lema. Prvo, posrednici su obi¢no veoma zauzeti poslom i nemaju naviku da posvecuju
vreme izvestavanju o idejama za nove proizvode/usluge. Drugo, najéesée i da imaju volju,
nemaju ili ne znaju kome bi, sem svom direktoru prodaje, saopstili te ideje. Trece, trgovcei
su retko kada novcano nagradjeni za donoSenje novih ideja u preduzece.

Takodje, preduzeca ideje za nove proizvode ocekuju da ¢e doéi iz njihovih sektora
za istrazivanje i razvoj. No i tu se javljaju odredjeni problemi. Naime, zaposleni u razvoju
se obi¢no bave zadacima koji su im dodeljeni, a ne razvijaju sopstvene ideje. I drugi, kada
neko iz razvoja i predlozi neku novu ideju, moze se pokazati da ona nije odgovarajuca sa
stanovista profita.

Za razvijanje brojnijih i boljih ideja za nove proizvode/usluge preduze¢a mogu up-
otrebiti model menadzera za ideje i model strategijskog prodora.

3.1. Model menadzZera za ideje

Model menadzera za ideje pretpostavlja da preduzece koje zeli ideje za nove proiz-
vode i usluge mora da uvede sistem koji usmerava protok novih ideja do jedne centralne
tacke u kojima se one prikupljaju, analiziraju i procenjuju. U suprotnom, bezbroj valjanih
ideja se rasprsi po razli¢itim sektorima i nestane. U sustini, preduzeée formalno treba da
postavi tzv. idejnog menadzera preduzeca i oformi multi-disciplinarni tim sastavljen od
naucnika, inZenjera, osobe zaduzene za nabavku, osobe zaduzene za proizvodnju, trgovca,
marketera, osobe zaduzene za finansije i td. Tim se mora redovno sastajati da bi ocenjivao
predlozene nove ideje i usluge.

Takodje, preduzece bi valjalo da uspostavi besplatnu telefonsku liniju za svakoga
ko zeli da prosledi novu ideju do idejnog menadzera. Neophodno je stalno ohrabrivati sve
zainteresovane strane u preduzecu — zaposlene, dobavljace, distributere, dilere — da Salju
svoje ideje nadleznom menadzeru, kao i uspostaviti program za nagradjivanje onih koji su
doprineli razvoju preduzeca dajuci nove ideje tokom odedjenog vremenskog perioda.

Ovako uspostavljen sistem u preduzeéu trebalo bi da omoguéi da ideje mnogo slo-
bodnije pristizu, te da dobre zamisli ne propadaju posto ne postoji mesto na koje bi se us-
meravale. Kada se ¢lanovi ¢lanovi tima za upravljanje idejama budu sastajali, imac¢e pred
sobom mnos§tvo moguénosti za razmatranje. Neke ideje ¢e se pokazati neodgovaraju¢im
ili neostvarivim, a idejni menadzer ¢e ovo saznanje preneti do onih koji su mu dostavili
ideje. Veoma mali broj ideja ¢e pokazivati snazan potencijal.

O rezultatima finansiranja ideja koje najvise obecavaju komisija ¢e biti obavesStavana
od strane nadleznih u preduzecu. Ideje ¢e morati da prodju kroz nekoliko filtera kako bi
na svakoj raskrsnici dobile znak ,,nastavi“ ili ,,stani“. Ukoliko rezultati budu nepovoljni,
komisija ¢e ,,ugasiti* projekat.
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Pristup menadZera za ideje bi trebalo da proizvede dve vrste pozeljnih rezultata.
Prvo, treba da stvori kulturu preduzec¢a koja je usmerena na inovacije. Drugo, treba da
proizvede ve¢i i ideja medju kojima Ce se naci i neke zaista izvanredne. Dakle, $to se vise
ideja prikupi, veca je verovatnoc¢a da se medju njima pojavi i neka odli¢na.

3.2. Model strategijskog prodora

Cesto se neka preduzeca nadju u bezizlaznoj situaciji i ¢ini se da ne mogu sti¢i do
projektovanog cilja. Tako je preduzece kao na sl. br. 2 postavilo visoke ciljeve prodaje
koje treba da dosegne za period od pet godina. U tom smislu, projektovani su i razliciti
izvori prihoda. Trenutni proizvod na postoje¢im trziStima snabdeva bazni nivo, koji malo
raste a onda opada, usled duZine zivotnog veka proizvoda. Kada bi preduzeé¢e moglo da
poveca svoje ucesée na trziStu prodaja bi sigurno bila vecéa. Takodje, plasman bi se mogao
jos uvecati ukoliko bi preduzece svoje postojeée proizvode uvelo na nova trzista, kao i da
lansira nove proizvode. Na kraju, preduzece moze da preuzme nova preduzeca ili robne
marke. Pa ipak, sva ova proSirenja strategije ne moraju biti dovoljna da bi se ostvarila
prodaja koju je rukovodstvo osmislilo. Zato je preduzece prinudjeno ili da spusti nivo
zeljene prodaje (i profita) ili ¢e morati da pronadje ,,prodorne” ideje kojima ¢e ispuniti
preostali, nepopunjeni strategijski prostor.

Slika 2: Model strategijskog jaza

Prodaja

A .

STRATEGIJSKI JAZ

NOVI PROIZVODI

NOVA TRZISTA ZA

POSTOJECE PROIZVODE

POVECANO UCESCE
T ———————_ J NATRZISTU

Godine

0 1 2 3 - 5

Ocekivanja su da osmi$ljen model strategijskog prodora treba da pomogne ruk-
ovodstvu preduzeéa u traZzenju novih kupaca i segmenata, pronalazenju nove strategije
prodaje i nova reSenja za formiranje cena i finansiranje opreme, kao i iznalazenje novih
atributa proizvoda. Naravno, za svaki od ovih zadataka mogla bi da se formira posebna
radna grupa u okviru tima. Rasprave o novim idejama treba voditi koordinirano izmedju
grupa i timova. U tom procesu neophodno je odbacivati jednu po jedna neodgovarajuéu
ili neisplativu ideju, kako bi na kraju ostale(a) potencijalno dobre)a), ¢ije bi lansiranje
usledilo kasnije.

Proizilazi da je model strategijskog prodora posebno koristan kada preduzece tavori
i kada mu je ocajnicki potrebno inventivno, diskontinuirano razmisljanje.
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4. Moguce putanje razvoja preduzeca

Nesporna je ¢injenica da marketing nosi najve¢u odgovornost za uspe$an razvoj
preduzeca. Zapravo, sustina je da se utie na nivo, vremensko odredjivanje i strukturu
traznje u nastojanju da se ostvare ciljevi preduzeca. Stoga marketari vec¢inu svog vremena
treba da provode pokusavajuci da povecaju nivo traznje. Pod odredjenim okolnostima,
kao S$to je na primer prekomerna traznja, marketeri mogu nastojati da redukuju istu ili
promene tajming ili njenu strukturu.*

Svakako, kljuéni zadatak marketera je povecanja traznje za proizvodima preduzeca.
U razmatranju procesa povecanja traznje moze se poci od:

— pridobijanja potroSaca,

— zadrzavanja potrosaca

— povecanja broja potrosaca.

Svaki od ovih procesa obuhvata niz koraka. Matrica poteza proSirenja traznje zavisi
od toga da li se radi o postoje¢em, izmenjenom ili novo uvedenom proizvodu na trziste.
Tako su pojedina preduzeca postigla znacajne razvojne rezultate, na na¢in $to su iskoristila
trziSne mogucnosti uspostavljanjem npr. novog sistema isporuke postoje¢eg proizvoda ili
usluge.

Drugaciji put razvoja podrazumeva da se postojeée preduzece prosiri na nove in-
dustrijske oblasti. Dobar primer ovakvog evolutivnog puta je kompanija Walt Disney, ¢iji
je osnivac poceo kao producent animiranih filmova, a moguénosti za razvoj uz dodavanje
nove vrednosti potrazio je u prodaju licenci svojih junaka za trgovacku robu, potom je
kompanija usla u industriju elektronskih medija, zatim je izgradila tematske parkove, a u
skorije vreme evolucija mogucénosti se prosirila kroz razvoj odmaralista i letovalista.

Ovaj i ostali primeri (recimo slucaj Nike) ilustruju sijaset moguénosti sa kojima se
preduzeca susre¢u kada su spremna da udju u srodne ili razli¢ite industrijske grane.

5. Uspostavljanje kriterijuma u trazenju
iizboru projekata vrednih napora

Da bi rukovodstvo preduzeca odlucilo koje moguénosti valja slediti pri razvijanju
ciljanih ponuda vrednosti, neophodno je uspostaviti adekvatne bazi¢ne kriterijume kojim
se treba rukovoditi u traZenju i izboru projekata vrednih napora.

Tako na primer, preduzeée moze uspostaviti set kontrolnih kriterijuma za ocenji-
vanje moguénosti za razvoj novih proizvoda kao:

— proizvod ¢e biti spreman za lansiranje u narednih pet godina,

— proizvod ¢e imati marketinski potencijal od najmanje 50 miliona dolara i 15%
stopu rasta,

— proizvod ¢e obezbediti najmanje 30% povracaja od prodaje i 40% od investicije,
— proizvod ¢e postati tehnicki ili trziSni lider.
Dati kriterijumi mogu pomo¢i preduzeéu da odbaci neke od ideja koje su se Cinile

zanimljivim i1 da se usmeri na one koje su se najbolje uklapale u obim posla preduzeéa i
kriterijuma investiranja.

* Ansoff, HI., Corporate Strategy, Revised Edition, London, Penguin 1987,
str. 141.
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U okviru prihvatljivih ideja, preduzece ¢e uvek teziti da uporedi potencijalni profit
sa potencijalnim rizikom. Zato razmatranje predloga novog proizvoda koji bi trebalo da
donese 50 miliona $ dugoroénog profita, treba suoditi sa pitanjem: ,,Koliki je gubitak, ako
se napravi pogresna procena?* Recimo da postoji moguénost potencijalnog gubitka od 10
miliona §. Da li zbog takvog (tolikog) rizika treba odbaciti projekat uvodjenja novog proiz-
voda na trziste (u proizvodni program preduzeca). Pre nego §to se odbije predlog trebalo je
da postavi sledece pitanje: ,,Kolika je verovatnoca da ¢e preduzece izgubiti 10 miliona $?*
Da je ta verovatnoca 10%, trebalo bi pokrenuti projekat, ukoliko je verovatnoca, recimo,
50% mogao bi se odbaciti.

Davanje procene ukupne verovatnoce uspesnog lansiranja se obi¢no sastoji iz tri
odvojena proracuna verovatnoce:

Ukupna Verovatnoca  Verovatnoca Verovatnoca
verovatno¢a = tehnickog x komercijalizacije  x eknomskog
uspeha zavrsetka uz tehnicki zavrSetak  uspeha uz komercijalizaciju

Ukoliko ako ove tri moguénosti budu procenjene kao 0,50, 0,65 i 0,74, preduzece
¢e zakljuciti da je ukupna verovatnoca uspeha 0,24. Potom valja proceniti da li je prof-
itni potencijal dovoljno visok kako bi garantovao razvijanje proizvoda uz nisku ukupnu
verovatnocu uspeha preduzeca.

6. Modaliteti poboljSanja uspesnosti komercijalizacije
novih proizvoda i usluga

Iznadi privlacne moguénosti za nastup na trzistu je jedna stvar, a sasvim je nesto
drugo preobratiti ih u uspesno komercijalizovane proizvode. Praksa potvrdjuje da stopa
neuspeha novih proizvoda dostize 1 80-90% kod masovne robe Siroke potrosnje i 20-
30% kod industrijske robe.’ Postavlja se pitanje: Otkud tolika razlika? Kratka analiza ove
tematike pokazuje, da su nove robne marke robe Siroke potro$nje koje se uvode na trziste
veoma sli¢ne sa postoje¢im markama, brzo se menjaju, ¢esto se lansiraju uz mnogo re-
klame za koju se ne zna kakav ¢e efekat doneti jer imaju za cilj da odviknu potroSace od
ustaljenih kupovnih navika i favorizovanja trenutnih marki.

Preduzec¢a koja proizvode industrijsku robu imaju tendenciju da lansiraju novi
proizvod onda kada se potreba moze dokumentovati, kada mogu prethodno testirati svoje
proizvod na grupi zainteresovanih preduzeca i kada imaju spremne spiskove sa imenima
potencijalnih kupaca, jer se radi o skupim projektima (primer Air Bas). Naime, toliko toga
moze krenuti naopako pri razvijanju i lansiranju novog proizvoda kao:

—moze se dogoditi da pojedinci iz preduzeca koji imaju moc¢, iniciraju projekat kao
svoju omiljenu ideju nemajuéi nikakve dokaze da ¢e ona biti i ostvarljiva,

— prvobitna proizvodna ideja je bila modifikovana od jednog do drugog sektora sve
dok u potpunosti nije prestala da li¢i na prvobitnu dobitnu ideju.

— razli¢iti sektori mogu nametati ustede u troskovima, prodaju razmenom §to sve
moze da utic¢e na konacnu privlacnost proizvoda za kupce,

— preduzeée nije ostvarilo dobru pokrivenost trzista, jer nije privuklo dovoljno kvali-
fikovanu distribuciju,

> Mileti¢, S., IstraZivanje trzista, Ekonomski fakultet, Pristina/ZP, 2004, str. 338.
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— preduzece nije kupilo dovoljno reklame da bi omogucilo zadovoljavajucu svest
potrosaca da proizvod postoji,
— preduzece je formiralo previsoku cenu,

— preduzece je toliko investiralo u razvoj novog proizvoda da ga je lansiralo u nadi
da ¢e nadoknaditi izgubljene troskove.

Analizirajuéi poslovnu praksu uspesnosti komercijalizacije novih proizvoda, Madik
i Zirger (Madique, Zirger) su ustanovili nekoliko faktora zajednickih za uspesno lansirane
proizvode, ukljucujuéi:®

— svi uspesni proizvodi su imali visoku procenu povracaja profita. Istrazivaci su dosli
do zakljucka da su procene profita koje su prethodile projektu uglavnom previse optimisticne.
Prema tome, predvideni profit je veoma visok, ¢ak i ako taj stepen nije dostignut, povracaj
ipak moze biti prili¢no dobar.

— uspes$na preduzeca troSe odgovarajuce iznose na reklamiranje pojavljivanja
(novih) proizvoda. Neka preduzeca prave gresku jer previse malo ulazu u reklamiranje
misle¢i da su izumeli ,,bolju miSolovku® i da ¢e se ljudi sami probijati do njihovih vrata.

Ono $to je izvesno, to je da nema pravila koja garantuju uspesnu komercijalizaciju
proizvoda. Uspesni proizvodi su obi¢no oni ¢iju ideju i program uvodjenja podrzava celok-

upno rukovodstvo i zaposleni u preduzecu i ¢iji proizvodi su se prvi pojavili na trzistu.

Zakljudak

Cesto preduze¢a ne umeju da prepoznaju povoljnu priliku koja im se ukazuje na
trzistu, sve dok ona ne bi prestala da postoji. Sudbina mnogih preduzeca je da dozive
da njihov konkurent izadje na trziste sa ne¢im Gega su sami trebali da se sete. Sto je jo3
gore, verovatno se ta ista ideja muvala i u njihovoj organizaciji, a da nikada nije stigla na
pravo mesto na kom bi je neko prepoznao i lansirao. Dobre ideje su svuda u okruzenju
preduzeca, a ono §to razlikuje uspes$na od neuspesnih jeste koliko su valjano organizovana
da bi zgrabila i procenila ideje i da ih zatim uspesno razviju i lansiraju.

Vecini preduzeca nedostaje inventivna kultura, pa ipak inovacija je najbolja od-
brana od hiperprodukcije na trziStu na kojem mali broj konkurentskih prednosti kratko
traje. Mada su inovacije rizi¢ne, njihovo izostajanje moze biti i fatalno za preduzece.
Zato preduzeéa moraju na organizovan nacin da stimulisu i prikupljaju ideje i da sa njima
uspesno upravljaju, kako bi dosli do veceg broja upotrebljivih ideja.
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NPEIIEJHU YJIAHIU

Hp Brnagana XamoBuh

Mp Becna [Napaymuh

Mp bpanko Muxaunosuh

Hncmumym 3a exonomuky nowonpuspede — beoepao

MAPKETHHI' CTPATEI'HMJA
Y OYHKIIAIA KOHKYPEHTHOCTH
ATPAPHOI' CEKTOPA CPBUJE!

Ancrpakr

KoHKYpeHTHOCT 1ocTaje OCHOBHH IIMJb NPUBATHOI CEKTOpa, a HOBA yJora
JpkaBe je ja cTBapa ycioBe y kojuma he ce mpaButu Behu mpodur. Ilon
KOHKypeHTHouthy nozpasyMeBa ce NMpOAYKTHBHO TaKMHUYEHE Ha TPIKUIITY,
a MpHUBATHU CeKTOp OM Tpebao ma Oyme JMACp KOHKYPEHTHOCTH. Yiora
JIpKaBHUX WHCTHTYLMja C€ MEmha M Ipeia3d ca CTPATeIIKOr MapTHepa
y capaJHUYK{ OJIHOC KOju Tpeda ja yHarpeau MoceOHy M OIIUTY CIUKY
KOHKYPEHTHOCTH.

Kwyune peuu: mpoicuwime, KOHKypeHYUja, YyeHa Kowmared, npueamHu
CeKmop, 1uoepcmeo

STARTEGY OF MARKETING
AS AFACTOR OF COMPETITIVNESS
OF AGRICOL SECTOR IN SERBIA

Abstract

Competition is becoming the main aim when private sector is considered, and
the role of providing conditions for higher profits is taken over by the state.
Competition is considered to be productive, as well as competetive compari-
son on the market, and private sector is supposed to take the leadership in

' Pan je paheH y okBupy mpojekta MynTudyHKIHOHATHA OJFONIPHBPEIa U PypaHH Pa3Boj

y hyHKIUjH YKIbydewa peryonuke Cpouje y EY, ¢punancupanor ox crpane MuHHCTapCcTBa a HAYKy
1 3aLITUTY )KUBOTHE cpenuHe penyonuke Cpouje.
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it. Public institutions are modifyng their roles and are becoming much more
cooperative partners, rather then strategic; this should improve competitive
edge in particular, as well as in general.

Key words: market, competition, cost price, private sector, leadership

OueHa 1 jauame KOHKYPEHTHOCTH

3a pemiaBambe W TpEeBa3WIAXKEHE IMpodieMa CHOJBHOTPrOBUHCKOT ITOCIIOBaha
mmel)y CpOuje u cBera, HEONXOOHO j€ W Jajb€ HACTOjaTH HA HCIYHCEHY OCHOBHHUX
NpenyclioBa 3a KBAIUTETHHjU OJHOC M TO, KPEAUTHPABEM H3BO3HE IPOU3BOIHE U
on00paBambeM M3BO3HHX CTHMYJIAlMja Y KOPUCT MPOITYI3UBHUX M3BO3HHX CEKTOpa KOjH
6u mmanu mposnas y mel)yHapoIqHOM TproBUHCKOM amOujeHTy, pacTepehemem npuBpene,
MI0jeJTHOCTaBJbCHEM IIPUMEHE APUHCKUX MPOIUCa, CIO00IHUM YBO30M Je(hHIUTAPHUX
pou3Bo/ia (CHpOBHHA) 0€3 MOCPEAHNKA, CMAbEHEM YBO3a MTOJbONIPUBPEIHNX IIPON3BOAA
ca KojuMa ce pacIojaxe y JOBOJbHUM KONWIHHaMa Ha JoMaheM TpKUITY (Wi IPIMEHOM
Behux mapuHa 3a ucte ako ce Beh yBose), kao 1 HEOXOIHUM priIarohaBameM Baxehim
3aXTeBHMa CBETCKOT TPXKHIITA, YKIbY4yjyhn 11eHe, KBaJIUTET U aCOPTUMaH MPOU3BO/A.

AKo ce UMa y BUIy Ja je 0OMM TPrOBHHCKE pa3MeHe Y CBETY MOCIEABHX JIeIeHH]a
pactao y mpoceKy TpH ITyTa OpiKe off TII00aTHOT IopacTa MPou3BOIAHE (T0CEOHO H3PAKESHO
y 90-TuM), OHIa ce MOpa UMAaTH NPHUXBAaTUTH M YMILEHHIIA JIa CE OBAKBUM IIIOOATHUM
TPEHIOBUMA, CTAaHIAPIM KBAJUTETA MMOCTA]y YHUBEP3AJIHH jE3UK KOMYHHUKAIUje n3Mely
mpou3Bolhaya poba 1 HUXOBUX KyTala Ha Mel)yHapomHoM TpxumTy. bop0Oa 3a mro Bumm
HUBO KBJIMTETA IIOCTaje MMIIEPaTUB KOjU CE€ HE MOXKE HTHOPHCATH.

[Ipema MHOTMM ca3HamUMa U3 IIPAKCe MOPaMO IIOhHM O] YMEEHHILIE JIa je IPUCYTHA
He3a/10BoJhaBajyhayckiaheHOCTIPOU3BOJHOT aCOpTUMaHAHAITUX ITpeTy3ehaca3axTeBuMa
WHO TPXKHIUTA, IITO ynyhyje Ha morpedy Aa ce y HApeOHOM IEepUORy MOpa M3BPIIHTH
PECTPYKTypHUpambe Hallle IPUBpE/IE y TPaBIly HHBECTHPAma U yilacka y IPOU3BOIY OHUX
MPOM3BO/Ia KOjU UMajy TIpoljy Ha CTPaHOM TPIXKHILTY, a HalylITamha OHUX I'paHa Koje He
MOT'y OCTBapHTH IOOHT M3 MOCIOBama ca MHOCTpaHCTBOM. [Ipu ToMme, mpoOieMH Koju
IIpe/ICTaBJbajy HajBehe mpenpeke ocTBapemha pecTpyKTypupama fomahux npenyseha a to
CY HEIOCTaTaK CaBpeMEHe TEXHOJIOTHj€ M CHPOBHHA O/IroBapajyher KBalinuTeTa mpeacTaBiba
HCTOBPEMEHO Cy U IJIABHH y3pPOK HeaIeKBaTHE MMOHY/E HALIKMX peny3eha Ha HHO TPIKUIITY
y TIOTJIeNly KBaJIUTeTa, U3ajHa, amOanaxe, ut. McTtoBpeMeHo, 3a0cTaia onpeMa 1 Joll
KBaJUTET CHPOBHHA YHja je IeHa Ha aomalieM TpxkuiTy Beha y OTHOCY Ha CTPaHoO,
4eCTO JOBOIM [0 3aCTOja U MPEKHIa Yy HPOoLecy NMPOU3BOAKE, ITO MOCKYIUbYje KpajlhH
MPOJYKT, TAaKO Ja MOHAKO OCKYJaH NMPOM3BOIHKM acOPTUMaH HalMX Inpexyseha mocraje
LIEHOBHO HeKOHKypeHTaH. C zipyre crpaHe, 3a yckiahjuBambe MpOU3BOJHOT acOpTHMaHa
Hammx npexy3eha ca morpebama HHO TPXKUIITA HEOIIXOAHA CYy onroBapajyha ¢puHaHCH]CKa
CpPEJ/ICTBA, LITO Y CONCTBEHO] HEIMKBUAHOCTHU U HEMIOBOJbHO] KPEAUTHO] MOAPIIIH OaHaKa
Mpe/ICTaBIba JIPyTy 3Ha4ajHy MPEnpeKy y MpaBlly pecTpyKTypupama npenyseha.

Opn octanmux mpobiemMa ca KojuMa ce MPUBPEIHUIIH CyodaBajy Ha OBOM IOJbY U3/Baja
ce U Hepa3BHjeHA MCHAIMEHT MOJNUTHKA, Kao U Belnka (uckanHa ontepehema. HapasHo,
HYXXHO je na ce umajyhu y Buiy kputndse (akrope ycrexa y MeljyHapoaHO] eKOHOMUjU
Kpo3 MehyHaponHn OEHUMApPKHMHI OIpelene H3BOPH 32 CTHLAKE KOHKYPEHTCKHX
NPEJHOCTH, Te Ja ce Ha BUX (HOKYCHpa MaKpO-CKOHOMCKA MOJHTKA Blaae, YKIbY4yjyhu
aKTHBUPAE U jauarhe eKOHOMCKE JAUILIOMATH]e.
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KOHKYypeHTHOCT Ha CBETCKOM TPIKHIITY, 2 TOCEOHO Ha TPIKHUILTY Pa3BUjEHHUX 3eMaJba
je cBe BUIIIE yCIIOBJbEHA HOoCTHTHYhnMa y chepr HeleHOBHUX (paKTOpa umje je ydemhe
y uenu cBe Behe. Llene jecy OutaH (hakTop KOHKYPEHTHOCTH KOJ| IIPUMEPHHUX IPOU3BOAA
HHCKe (paze mpepaze Koju cafa 3ay3uMajy camo 20% CBETCKOT M3B03a, U jeCy 3Ha4ajHHUjH
(baxTOp KOHKYPEHTHOCTH KOJI KyIala HUCKe KyroBHe Mohu. MeljyTum, ucTo Tako Mopamo
Jla UMaMo y BUJIYy ¥ Pa3BOj CBETCKE TPrOBHHE U CTAJIHY H3MEHY BEroBe CTPYKTYpE Y KOPUCT
moBehama Opoja Kyrmana Koju IMOKJIamkajy NaXsky yIpaBo HEIIEHOBHUM (aKTopuMa.

CMmameme KOHKYPEHTHOCTH CPIICKOT M3B0O3a HACTaJIO je Mpe CBera Kao 3HaTHOT
3a0cTajama y cpepu KBaauTeTa IPOU3BOIA U ycIyra. Mepuia KBaJluTeTa cy 1o0ujana cBe
Behu Opoj OVMEH3Wja W MOKa3aTesba, YHjU CKYI YHHH jelaH MPOU3BOJ BHUIIC HIIM Marbe
kBanuTeTHUM. CpIICKM TNpouM3BOhauu Cy OOjeKTHBHO, ald M CyOjeKTHBHO, BPEMEHOM
3a0CTajatn y KOHKYPEHTHOCTH Ha CBETCKOM TPXKHUILTY.

MapkeTHHT cTpaTeruja arpapHor ceKTopa

He mocrojame MapkeTunra 3a qomMahy poOy JOBOIHM JI0 TOra 1a M 32 OHO LIITO HMaMO
Jla TIPOU3BENIEMO U MOHYIUMO TPXKHIITY HE YMEMO Jia OpeH/IyjeMO U YBPCTO BEXKEMO 32
MOTpOIIIa4e, YCIOCTaBshajyhn ca lbiMa YCIeIHy KOMYHHKAIN]y U U3J1a3aK Ha HHOCTPaHO
TpxumTe. To je moceOGHO NCTaKHYTO KOJI IOJBOTIPUBPETHUX IPOU3BO/IA.

CraTuCTHUKM IOJald O BEJIWYMHH U CTPYKTypHU H3BO3a IOJHONPHUBPEAHUX
MPOU3BOJA W3 HaIlle 3eMJbe (JOMUHAIWMja CHPOBHHA, TadHHUje MPOM3BOJAA HIKHX (asza
npepajze y u3BO3y), yKasdyjy Ha HEKOHKypeHTHOCT gomaher arpapa, IOCMaTpaHo U ca
acIieKTa IIEHOBHHX, a jOII BHIIIE Ca CTAHOBHUINTA HELIEHOBHMX €JIEMEHAaTa MapKETHHIA.
[Tpumepa paau, nako cTaTUCTHKA yKa3yje Ha IIO3UTHBHE TPEH/IOBE Y CIIOJbHOTPTOBUHCKO]
pa3MeHH TOJHONIPUBPEIHO-TIpeXpamMOeHux npou3Boaa u3 Cpouje, koju cy 3amodenu 2002,
ronuHe (O Kaja ce y OBOj pa3MeHH ocTBapyje cypuuut), Tpedano 6u ucrahm na ce opu
pe3yaTatH ayryjy, Ipe cBera, BefieM n3Bo3y cupoBHHa - )xuTapuna u mehepa. [Iponenyanno
ITOCMAaTpaHo, YKyIaH M3BO3 »KUTapuIla«, »mehepa« u »Boha u moBpha« y mpotexie 2
TOJIMHE y4YeCTBYje Y YKYIHOM M3BO3y XpaHe ca oko 80%, JIOK je M3BO3 rpymnalmje »Meco
U TIpepajie oIl Meca« y YKyIIHOM HM3BO3y XpaHe y4ecTBOBao ca cBera 3,5%-4%, na 6u
2006. roqure nocturao u 7%.. MctoBpemeno, y n3Bo3y Boha n nospha JOMHHHpa H3BO3
cUpoBor 1 cMp3HyTOr Boha u nospha ca npexo 90%.

Tab6ena 1. 3803 mosponpuBpenHo-npexpambern npoussoaa u3 Cpouje y neproxy 2003-2005.

roanHa
- BpeaHoct y muit. YCJI -
2003 2004 2005 2006
BpenHOCT | % | Bpemnoct |% | BpengnocT |% | BpegHOCT | %
XpaHa 1 xuBe KHUBOTHIbE | 498.9 100 |656.3 100 |779.3 100 | 1065.3 100.0
JKuBe xKUBOTHE 4.1 0.8 |2.8 04 [24 03 |23 0.2
Meco u npepaze ox meca | 16.3 33 123.0 3.5 [33.0 4.2 176.7 7.2
Muteunu npoussonu u 8.9 1.8 |8.6 1.3 [11.8 1.5 (423 39
Jjaja
Pube u npepaleBrne 0.6 0.1 [0.8 0.1 |2.2 0.3 |29 0.3
JKurapuue u npousBoau | 75.9 15.21106.6 16.2|184.1 23.6291.8 27.4
ITosphe u Bohe 227.2 45.5(245.4 37.4262.5 33.7326.0 30.6
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ehep, npousBonu ox 82.5 16.5]170.6 26.0(175.8 22.6(168.0 15.8
mehepa u mex

Kada, uaj, kakao u 354 7.1 [40.0 6.1 |45.6 5.9 |58.7 5.5
3aYMHA

Cro4Ha XpaHa 18.5 3.7 120.8 32 |18.5 24 1270 2.5
Pa3nu npoussoau 3a 29.4 59 |37.7 5.7 (434 5.6 [69.5 6.5
UCXpaHy

WzBop: CnospHOTproBUHCKH poOHU npomeT Penyonmke Cpouje, nerem6bap 2004, caonmremne Op.
019, PC3; CnossHOTproBuHCKH podHH pomeT Pemry6mmke Cpbwuje, nerem6ap 2005, caommreme
0p. 22, PC3 beorpan, CiosbHOTproBuHCKH poOHU mpomeT Penyomnuke Cpouje, neemoap 2006,
caommrewme 6p. 19, PC3 beorpag;.

HNaxo je koHKypeHIHja Ha 6a3u 00MIba IPUPOIHUX pecypca U jeTuHe pagHe cHare
JIETUTHMHA KOHKYPEHTCKa CTpaTertja, IpodiieM je y TOME ILITO Ce 0Ba pecypcHaKOMOUHaIMja
J1a JTaKo IMUTHPATH U TIOCTOjU BEJIHKa BepoBaTHoha 1ojaBe HOBUX KOHKYpeHaTa, KOjH UCTH
MPOU3BOJ MOTY IIOHYAUTH 110 HIDKO]j LIeHH (IIpHMep MajliHe IocIeamux roouna). Takohe,
BHIIIC je HEro OYMIVICHHO [1a OBa CTpaTerhja He MOXKE HAJOMECTHTH MPETHOCTH 3Hama,
WHOBAITHja, MAPKETHHT CTPATErHja v pa3BHjeHOT MTOCIOBHOT aMOujenTa. CBe 0BO HajOoIbe
noTBphyje Hala 3eMIba, Koja je J0ciieHa KOHBEHIIMOHATHOM ITIOMMabhy KOHKYPETHOCTH
(Y YKYITHOM H3BO3Yy M M3BO3y arpapa JOMHUHHPajy CHPOBHHE U MOiy(habpUKaTH, OJHOCHO
pamHO M pecypcHO HMHTEH3MBHHM IIPOM3BOIM) M Koja Ha nomahem m meljyHapomHom
TPKUIITY HUje KOHKypEHTHA HU T10 jeJTHOM OCHOBY, a TOHajMame 1o renama. Umajyhu y
BUy noxarak a EY, noceGHO ca mpuapyXeHHM WiIaHHIaMa, caja HMa CaMOI0BOJEHOCT
y TOTOBO CBUM IOJHOIIPUBPEAHO-IIPEXpaMOCHUM IIPOM3BOIMMA, jacHO je Ja je Mo
MUTaky U3B03a M KOHKYpeHTCKe crparerdje CpOuju y arpapy HEONXOOaH 3a0KPeT WIIH
he kommapaTHBHA TPEAHOCT KOjy MMaMo (IOCMarpaHa Kpo3 pajHy CHary W MPUpPOJIHE
pecypce) ocTaTH caMo HercKopuiiheHa U3BO3HA IIAHCa U Pa3BOjHA TIEPCIICKTHBA.

[IpuxBarame MapKeTHHI KOHIENTa KOjU JaHac IoJpa3syMeBa M yBa)kaBambe
CTaHJapJa KBaJHTETa, KA0 U CaBPEMEHHX NOCTHrHyha y TEeXHOJOruju (Kako arpapHoj,
TaKo ¥ VIHTepHeT U JUTUTAJIHO]) - IPEICTaBJba jeJUHY ITyT U HAYHH Ja Ce XpaHa J0CTaBJba
JI0 KyTialia Kao 3/[paBCTEBEHO UCTIPaBHA U BPE/IHA, K0 M JIa CE MOHY/1a YYHHHU Pa3IHIUTOM,
00Jp0M, HHTEPECAHTHH]jOM H aTPaKTBHjoM OJf KOHKypeHaTa. [locTaBipa ce mUTame MTa
j€ TO noOWTHa MapKEeTHHIIKA CTpaTemja? Jlureparypa Hac ynyhe y unimbeHHIIE J]a TaHac
HHje JOBOJEHO OWUTH 00JbM Y BeNMHU 1OjeAMHOCTH Ol KOHKYPEHTA. Hpoq)ecop Murxaen
Toprep ca Xapsapaa cmarpa sia npeny3ehe 3anpaBo U HeMa CTPATErHjy, ako CHPOBOIH
HCTE aKTUBHOCTH KOj€ CITPOBOJIE M KOHKYPEHTH, caMo HemTo 6oske. To je camo oneparuBHa
e(UKaCHOCT, IITO HHUje MCTO IITO M CHA)XHA CTPAaTerHja, jep ONEPaTHBHO CAaBPIICHCTBO
MOXKE OJlpKaBaTu npeaysehe Ha BpXy camo jelHO BpeMe (apyra npemyseha Bpio 6p3o he
ra cycruhu wm npectuhn). [Ipema [oprepy, npemysehe nma cHaxkHY cTpaTerdjy Kaga
NOCTHTHE J1a C€ 3HAaYajHO Pa3iMKyje O]l KOHKYPEHTCKUX CTpaTervja Apyrux npenyseha.
MoryhHOCT a2 HeKO HCKOIMpa HOBE W YCICLIHE CTparerdje M Ja TaKko OHE MOCTaHY
obuuHe mocToju. MehyTum, jenHa je cTBap MPEeCIUKaTh HEKe acleKTe HOBE CTpaTeruje,
a cacBUM Jpyra UMHUTHpAaTH CBE acleKTe CTparellke apXuTeKType. Bemmke crpareruje
CauNbaBajy jeIMHCTBEHE KOH(HUTYypandje pa3IuIuTHX I0jadaHuX aKTHBHOCTH, KOje ce
OIUPY JIAKOM IpecirKaBamwy. FiMurarop He caMmo J1a Mopa Jia IIoJHeCe OTPOMHE TPOLIKOBE
MoKyIaBajyhu ma mpeciika akKTUBHOCTH JHjepa, Beh y Haj0osseM cimydajy Moxke na
HoCTaHe caMo Oie/ia Komuja ca MPOCeYHUM MPOGHUTOM.

Kon neduHucama reHepuuke MapKeTHHT CTpaTerdje (BohCTBO y TPOIIKOBHMA,
nudepeHnmpame, TPKUIIHO (HOKyCcHpame-cerMeHTanuja), Tpeba ucraun na je Behuna
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MOJbOTIPUBPEAHUX IPOM3BOJA XOMOTEHa, ca OE3aHCKUM IIeHaMa W WHTEH3UBHOM
MeljyHapoIHOM KOHKYPEHIIH]OM YIIpaBO Ha Mouo3u meHa. C 003upoM 1a je 3a CpIICKe
npousBolade ¥ N3BO3HMKE HAjOUTHHUjE OCTH3AkE IECHOBHE KOHKYPEHTHOCTH Kozt Behune
TIOJBOTIPUBPEIHUX TpOoM3Bona (KHWTa, MIIEKO, KpoMmmup) Hemoryhe - OHHM ce Mopajy
OKPEHYTH U3BO3Y OHHX MOJHONPUBPETHO-IIPEXPAMOCHHX MPOU3BO/IA, KOjH 3aXTEBA]y BHIIIE
(dase mpepaje, eKCTCH3UBHH]Y MPOU3BOIBY M KOJA KOjUX IOCTOje peanHe MoryhHoctu
nudepeHnrpama WM pa3inkoBama of] MOHYJIE IPyTHX Mpou3Bohaya.

[NosponpuBpena, kKao MpUBpeOHA NENATHOCT, cHeNU(UYHA je YTONUKO IUTO Cce
HajBehH J1e0 CHUPOBHX IOJHONPHBPEIHHUX TPOW3BOAA, @ M HEKHX HpexpamMOeHux (CH-
POBO MeCO, M3HYTPHUIIE) MOTY Pa3BPCTAaTH y IPYIy XOMOTEHHX IIPOU3BOZA, Ca MaJUM
WM HUKakBUM MoryhHoctmma mudepennupama. Wmak, mocroju m Benmku Opoj mo-
JbOTIPUBPEIHO-TIPEXpaMOEHUX TPOU3BOAA, MOCEOHO MPOM3BOAA BHUIIMX (aza mpepaje
(amp. cup, kajMak, mpepaljeBuHE 07 Meca, Boha W moBpha, apXMBCKa BHHA, TPIIyTa,
OpraHCKH IPOM3BO/IN) 32 KOje TIOCTOje peasiHe U BeJnke MoryhHocTH andepennujanyje, u
TO MPBEHCTBEHO Y TPTOBMHHU Ha MaJlo (CyNepMapKeTH, ceJbauka Mujala), rae ce MpOU3BOIH
MOry mudepeHIupaTH ca ayTOXTOHOT CTAHOBHILTA, Ca aCleKTa 3ApaBe, OPraHCKe XpaHe,
KBaJIUTETa, MOCEOHNX CBOjCTaBa MPOM3BOJA, Ca acleKTa I1aKkoBamba, o0eNexaBama 1 Cil.
VY CymTHHH, TPOU3BOAHU NPOrpaM IOJBONPHUBPETHUX Mpou3Bohada je moOpuM Ienom
YCIIOBJBEH HPHUPOIOM 3EMJBMINTA, IUIOJIOPEIOM, KIMMOM, ITOCTOjalbeM BETETAIMOHHUX
nepuosia y OMJBHO] ¥ CTOYapCKOj Mpou3Bo/bH. Tek yBaxkaBajyhu cBe momeHyTe (akrope,
MOXXE ce BPLINTH U NpHiarolaBame IPou3BoJa norpedbaMa TPXKUIITA U eBEHTYAIHO JHU-
(epeHIpame MOHYE, KOje j¢ HajeKCIUIUIUTHH] € KPO3 KBAJTUTET, ITAKOBAKE, 00CIICKABAHE
MIPOM3BO/Ia U Pa3Boj OpeHa.

3a mpexpaMOeHe MMPOM3BO/IE, 3aTHM HOJBOIIPUBPEIHE IIPOU3BOIE KOjH C€ TIPOAajy Ha
3€JICHNM NHjaliamMma |/Uiti IpeKo cyrepMapKeTa, a IIoroToBo 3a npepaleHe mosborpuBpeHe
MPOW3BOJIE HA Ta3MUHCTBUMA WIH Y MOPOIMYHO] [IPOU3BOMLH (BHHA, CHD, KajMaK, MPIIYT)
— mocToje Benrke MoryhHOCTH Ja ce yHampelhemeM KBaJHMTeTa IoLeca IPOU3BOILE I10-
HyJa Y4YMHH 37pPAaBCTBEHO BPEIHHMjOM, 0€30€IHHMjOM, KBUIUTETHH]M M Pa3IM4YUTOM OJf
KoHKypeHara. [Ipu Tom, jemuHNM Ha4WH 3a yHampeheme KBalIuTeTa MPOU3BOAA jecTe TpH-
MEHa CaBPEMEHHX TEXHOJOLIKAX 3Hama y MNPOU3BONKM U WHOBATHBHUX MApKETHHT
cTparervja, Kako OM KBIMTETHA [OHY/a Ha MMPaBH HAa4MH OWiia JOCTyNHA Kyrimma. Y J0-
MeHY TEeXHOJIOTHje (arpapHe, HHTEPHET, AUTUTAIIHE) U MapKeTHHra MOTyhHOCTH npahema
U IPUMEHE CaBpPEeMEHHX JIO0CTHrHyha ycKo Cy IoBe3aHe ca KaluTajaoM W (MHAHCHjCKHM
cpelcTBUMA 3a HabaBKy CaBpeMeHe OIpeMe, J1abopaTopHja, UCTPAKUBAUKHX LIEHTapa U CJI.

[lakoBame MoOXe HMaTu yiIory y AndepeHuupamy [pOH3BOAa, HApOYUTO Y
Manoniponaju. [lonyhaunm cBexux M 3aMp3HYTHUX NPOW3BOAA, NpHUMepa pajd, Boha -
cMarpajy 1a je TeIIKO Ja OCUIypajy OpeHi mpou3Boay Oe3 makoBama. [Ipumepa pan,
jabyke MOTy UMaTH ITOCeOHy BPCTy MaKoBamba, Y CMHCIY JIa je CBaka MOHa0Cco0 o0IokeHa
NaMy4YHOM WJIM IUIaCTH(UIMPAHOM MPEXKHIIOM, KOja je IITHTH, alld je YjeAHO OBO
WHCTPYMEHT Koju 00e30ehyje paznuautoct nonyae. OmMHOC moTpoIiada mpeMa nakoBamby
3HAYajHO BapHpa O 3eMJbE JIO 3eMJbE, Ka0 PE3YNTaT Pa3IMYUTUX COLHO-CKOHOMCKUX H
KyntypHux dakropa. [Ipu Tom, noTpomiayn U3 pa3BujeHnX 3eMasba Cy CBE BHIIIE OCET/bHBU
Ha BH3YETHO-ECTETCKU NOXXHBJHbA] IMakoBama. OBme Om Tpebamo mcrahm m Ja muracMaH
Hamer Boha Ha éBpOIICKO TPXKHIITE yIIPaBO OrpaHNYaBa He KBAJIHTET, Beh He ucIymaBame
CTpOrHMX TNpolenypa Opara, 3aMp3aBama, [1akoBaba, yToBapa M TpaHcrnopra. Hauwme,
KBaJUTeT Hamier Boha (IUbMBE, ManuHe) je Oe3 mpemIila Ha PUTOPO3HOM EBPOIICKOM
TPKUILTY, aJIH LIEHY 4eCTo o0apa Jjiolra am0anaxa U HeTOLITOBAake HEKUX €JIEMEHTA jaCHO
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MPENU3UPAHUX Yy YTOBOpUMA (HIIP. pOKOBH HcTopyke). CTora, 300T BpXyHCKOT TaKOBamba U
MPOMKCHO YOpaHHX [IIO0BA BHIIY IIEHY Ha MPUMEP MOCTHXE ubKBa U3 Ilosscke, Uerke,
Mabapcke, Typcke, koja HHaue 10 KBUTUTETY 3HATHO 320CTaje 3a CPIICKOM.

Os3HavaBame IPOU3BOAA (3ALUTUTHU 3HAIM, JEKIapalija O MOPEKIy U KBATUTETY
MIPOM3BO/Ia) 3HAYAJHO JONMPUHOCH U JudepeHIrpamy NpoU3Bo/a, KOjU Ce MOTY YYHHUTH
Pa3IMYUTHM Ca CTAHOBUIITA ayTOXTOHOCTH, Ca aCIeKTa 3APaBe, OPraHCKE XPaHe WU MaK
TeHEeTCKH MOAM(HKOBaHe, Ca acleKkTa NOCeOHHUX CBOjCcTaBa IIPOU3BO/A, KBAJIUTETA U CII.

IITo ce Thue pa3Boja OpeHIa MOJBONPUBPENHUX Mpou3Boaa u3 CpbOuje, OMTHO
je ucrahu na CpOuja u naHac yriaBHOM H3BO3HM caMoO HempepaljeHe mosbonpuBpeHe
TPOU3BO/IC U /1 HEMa HUTH je/IaH IIPOM3BO/] U3 OBOT CEKTOPA ca HMEHOM, IPETIO3HAT/HUBHUM
Ha CBETCKOM HJIM €BPOIICKOM TPXHUINTY. Ty CMO Ha caMOM IOYETKY, a Kpeupamwe OpeHna,
MIOTOTOBO y KAaTETOPHjU 3ApPaBE XpaHe, MOXKE CE pa3BUjaTH JEIUHO Y MPABIY IPOHM3BOAA
BUIIKX (ha3a Ipepasie, Ca MOIITOBAkEM CBUX MeljyHapOIHO MO3HATHX U TPU3HATHX aTecTa,
CTaHIapaa KBaIMTEeTa, CTaHIap/a 3APaBCTBEHE UCIIPABHOCTH XPaHe U CII.

KoHuenTtyanuzaiyja TpKHUIIHOT TIOHaIIama npeayseha y arpapy y Oyayhnoctu ou
Tpebasio 1a ce CBOAU Ha MUTamkEe H300pa ONTHMAIHEe KOMOWHAIIM]e MAPKETHHT CTpaTeruja
CerMeHTaluje TPXKUIITAa U JUudepeHupama npoussona. Panu ce o crparerujama koje
ce Hajuemrhie CUMYJITAaHO KOPUCTE, a Koje OM Tpebaso ma Oymy yCMepeHe Ha CTHIAE U
noBehame KOHKYPEHTCKE IPEJHOCTH TOJbOIPUBPETHHUX ITPOH3Bohada, 3apyra, npenyseha
WM U3BO3HHUKA, U TO KPO3 U3HAJAKEHE JOBOJBHO PA3NIMYUTOT U jeJUHCTBEHOI MaKeTa
MOHY/IE Ha opeljeHOM TPXKUIIIHOM CETMEHTY.

3akibyqak

Nmajyhu y Buny ma jeman Opoj mpexayseha cUrypHO MMa MPOW3BOIHE IIpOrpame
HWHTEpEeCcaHTHE 3a gomahe M CTpaHO TPIKHIITE, TIOCTABHIIO CE MHUTamke Kako IIOMONH OBOj
TIPOU3BOIIHH J]a YCIICIITHO TIPOPAIH B TPXKHUIITHO ce BepUPHKYje 1 BaJOPH3Y]e.

Tab6ena 2. lllta npexy3eTu Aa ce MPUIPEMIbEHHN aTPAKTHBHU MTPOU3BOIHH IIPOTPAMHU pealtu3yjy

Beoma Mame Bes

3Ha4YajHO |3HAYajHO |yTHIAja
006e30e1TH KPEeAUTHY MOAPIIKY 3a: 96,13 3,87 0,00
Ha0aBKy CHpOBHHA 65,38 29,21 5,41
penpomarepujana 39,73 56,06 4,22
onpeme 79,19 18,64 2,17
pe3epBHUX JeoBa 47,90 52,10 0,00
OmoryhuTH yBO3 HOBUX TEXHHYKO TEXHOJIOMIKHX JIMHU]a 43,53 53,37 3,10
CMmamuTH uckaiHe obaBese 54,25 44,56 1,18
CMamHTH HapUHCKE T)KOMHE 32 yBO3 TOTPeOHUX cupoBUHa | 48,59 41,00 10,41
U orpeme
KBanuteTHHje OpraHN30BaTH IPOU3BOILY Y TIOTICY 57,81 19,57 22,62
Kxopumhema NPOU3BOIHIX KallalluTeTa 54,83 34,97 10,20
CTpPYYHE paJiHE CHare 23,35 32,42 4423

W3Bop; ,,JJomyncku tect U3UT-a

Kako ce u3 u3noxxeHe Tabese MOXKe BHIETH, IpeMa OIIeHH IPUBPEIHIKA HajBaXKHHU) e
je ob6e3benuti 00Jpy KpEOWTHY NOAPIIKY KaKo IO MUTamy BHCHHE (DUHAHCH]jCKUX
cpencraBa, Tako M 10 MHUTamy YCIOBa ofoOpaBama Kpemuta. OmoOpeHa cpencTsa
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0K ce KOpUCTHJIA HajBHIIC 32 HAO0AaBKy ompeme, 003MpPOM Ja je OTHHCAHOCT mocTojehe
orpeMe y TpoceKy 3a HHAYCTpUjy oko 80%, 3aTuM 3a HaOaBKY HEOMXOJHUX CHPOBUHA U
penpomarepujaia ja Ou ce MpOU3BO/IHha UCIIOLITOBANA M0 KBAIUTETY, IM3ajHY U lIeHAMa,
Kao 1 32 HabaBKy pPE3ePBHMX JCJI0BA 3a HAJHY)KHH]je MOMIPaBKe MocTojehie onpeme U leHOr
(dyHKIMOHANTHOT KopHIThema.

Ca xonuerjoM yinacka Cpouje y wiancTBo EY 1 moHOBOT ycriocTaBsbama OTHOCA
ca BEHUM OaJKaHCKUM CyCequMa, CBE C€ M3pa3sUTHje NI0CTaBJba MUTAEkE HAIIer HOBOT
MIPUBPEIHOT UACHTHUTETA. Yila3ak y EBporicky yHHUjy HHje caMO NUTambe MOJIUTHYKE BOJbE
U ycarjamasama 3akoHa. [la 6u Heka nprkasa mocrana uiaaH EY mopa msmely ocranor
Jla TOCTHUTHE OZpel)eHNn HHBO €KOHOMCKOI' Pa3Boja, MOpa a MMa MICHTUYHY NPUBPEIHY
CTPYKTYPY M TPXKHUIIHY KOHKYPEHTHOCT Kao OcTayle wiaHulle, jep EY je KoHKypeHTHO
TPIKHILITE.

JINTEPATYPA

1. Bpanxo Paxuma (2003): Mehynapoonu mapxemune, Exonomcku gpaxynmem, beoepao,
cmp. 315).

2. M.Crawford (1998): Agricultural and Food Marketing Management (2), FAO, Rome,
str. 151).

3.  Kotler 2003: Kako kpeupamu, ynpasmamu u OomMuHupamu mpoicuwimenm, Adizes,
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Korwynkmypnu mecm, U3UT
5  www.statserb.sr.gov.yu
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ITPEIJIEJHA YJIAHIIU
Hp Cnobonan Urmwarosuh

TEOPUJCKH OKBUP OIPEBUBAIbA
EBA3NJE JOITPHHOCA

Summary

Although contributions, as a public duty, are similar to taxes, in economic
theory attention is less paid to the problem of uncollected contributions or
malpractice than to characteristics, causes and consequences of tax evasion.
The problem with security contributions is even more serious, as they are the
most important ones in legislative activities. In fact, security contributions
are specific, which singles them out, most of all because of the origin of
security institute which is financed by taxes and contributions on wages and
salaries of the employed and self-employed.

Most often the fact that taxes are used for public concerns, from which all
of us make profit, is concerned, while the benefit of contributions is more
imminent, so people under obligation are more interested in contributions
payment.

Tax evasion of security contributions is especially stressed in those retire-
ment insurance systems in which a pension does not depend on the amount
of contributions paid, if the system is just, if there is a number of preferential
pensions without contributions being paid and if contributions payment is
not a condition under which the right to a pension is set off to advantage.
The higher retirement insurance contribution rate is, the less are individuals
ready to obey the law and have additional obligations. The system of defined
taxes and contributions stimulates the employed and self-employed to pay
for their contributions, and has its merits comparing to the system of defined
compensations

JlonpuHoce, ap>kaBa CUIIOM CBOj€ BIIaCTH Harutahyje o/ mojeAnHana Kao CrielyjanHy
HaKHaJy 3a U3BECHE CIIeLHjallHe KOPUCTH, KOje MOjeIMHIIN NMa]jy Of U3BECHUX Jp>KaBHUX
YCTaHOBA, OTHOCHO O M3BECHE Ip)KaBHE aKIlje Mpey3eTe y oniteM natepecy.! Hamahyje
ce ol TMOojerHIa U TPYIIe JIMIa, ¢ 003UPOM Ha HHMXOBY KOPHCT IpPEeMa BHCHUHU HHXOBE
HUMOBHHE.

! Munan Tonoposuh, Hayka o ¢punancujama, I neo Hayka o nopesuma, I'etia Kon, beorparn,
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[Mopen cIMYHOCTH TOpe3a U JonprHOca( Oriea ce y MPUHYIN U He TPAXKEY yCIyra
0J1 CTpaHe 00BE3HMKA TAXKOHHE), TOCTOje U CYIITHHCKE pa3iuke( mopes ce oapeljyje mpema
€KOHOMCKOj CHa3M 0OBe3HUKa, yTBpl)eHe Ha pazauyuTe Ha4MHE a JONPHHOC O MoceOHe
KOPHUCTH KOja je ocTBapeHa oj ojapeleHor nmuia wiu rpyme Jidia, JONPUHOCHMA Ce He
MOKPHBajy TPOLIKOBH Y LIENWHHM, Beh jenaH Jeo ujae W Ha TEepeT mopesa, Kao U To Jia ce
nonpuHOcH yiuahyjy y mocebHe GoHIoBe a HE y Oy1er).

JlonprHOCH COIMjaTHOT OCUTypama, Ka0 Haj3Ha4ajHHUjH JOTNPHHOCH Y TEOPHjH U
NpaKcH MMajy CBe HaBeleHE OCOOMHE NompHHOca. MehyTuM, TONPHHOCH COLHjAITHOT
OCHT'ypara, WIAaK WMajy W W3BECHE CICHU(PUYHOCTH IO KOjIMa ce W3IBajajy Of
ocTanux AonpuHoca. IbuxoBa creru(UYHOCT MPOU3UIA3H M3 caMe NPHPOIE CHCTEMa
COLIMjAJTHOT OCUTYpama Koju ce (puHaHcupa IyTeM IONPHHOCA Ha 3apajie 3alloCICHUX
CaMO3aIl0CIICHUX.

VY teopuju ce mpobnemMuma Herutahama JONPUHOCA MM 3JI0YyHOTpede mpaBa w3
cUCTeMa MIEH3MjCKOI' OCUTypama MOKJIalkhba MHOTO Makbha MaXkiba Hero PELrMO y3poluMa,
KapakTeprCTHKaMa ¥ Mocieaniiama esasuje mopesa.? To je 3aTo 1o ce 4ecTo MUCIH 1a
nopesu ciiyxe 3a ruahame jaBHUX g00apa o KOjuX CBH UMajy KOPUCTH, JOK je KOPUCT
Ol TOTPHHOCA MHOTO HEMOCPEAHHja, Ma Cy W OOBE3HHIM MHOTO 3aHHTEPECOBAHUjH
3a BUx0BO Miahame. CBe Behe ocnamame M 3HAUCHE JONPUHOCA, y3 HCTOBPEMEHO
pETaTUBHO CMameme IMOPECKOr MPUTHCKA 3HAYMIO je onpeheHo mpeycMmepaBabe
n3beraBama Herwiahama ca mopes3a Ha JomnpuHOCe. To je MOCeOHO HANIAIICHO aKko He
MTOCTOj¥ TOBOJHHO jaka Be3a m3Mel)y JONMprHOCA U MEH3HUja, aKO je CHCTEM HelpaBeIaH U
aKo Ce Y leMy OCTBapyjy OpojHe moBnamrheHe neH3uje 0e3 aaekBaTHO TaheHUX TOTPH-
HOca, ako 1ahame JOMpUHOCa HUje YCIIOB 3a OCTBAPHBAE MEH3UjCKHX paBa utl. Tako
u3Meljy eBasuje mopesa u JOIPHHOCA TOCTOje CIMYHOCTH ajli U Pa3iuKe, [MITO 3HaYajHO
yCIIOBJbaBa IMOHAIIAE JIMIa Koja Tpedajy Ja ruiahajy monprHOCce OXHOCHO Topese.

Bucoke crore nonpuHOCa, MOCIOAABIM ITOCMaTpajy U3 yria nosehama TpOIIKoBa
pana, YuMe ce cMambyje KOHKYPEHTHOCT, JOK EKOHOMHCTH CMaTpajy Aa ce TepeT JONPHUHOCA
npeBabyje Ha 3all0CieHe, KPO3 CMarbErhe mara’.

Kao u ko mopesa u Ko OTIPHHOCA CE MOCTaBJba MUTAE MPABEAHOCTH: Tpeda u
ux mahaty mpeMa cHa3u WK IpeMa KOPUCHOCTH?

VY cBakoM citydajy, JOIPUHOCH 3a TIEH3HMjCKO OCUTYParbe, Kao U TOpe3H Ha J0XO0JIaK,
HE y3UMajy y 003Up KOJIUKO je [T0jeIUHAIl caM YIITeIeo 3a cTapoct. [locTaBiba ce murame,
Ja i Tpeda CMamUTH JOIPUHOCE YKOIHUKO je JIUIC CaMO BHIIE YIITEAETIO U aKo je TO
TaKo, Jia Ju Tpeba cMamuTH M3HOC mensuje? Ca cTaHOBUINTA (PUCKATHE MPaBEJHOCTH
6110 OU MCIPABHO OAPEIUTH M3HOC JOMPUHOCA TPeMa pacXouMa 3a JIMUHY HOTPOIIIbY,
WM K0 3aMeHY, WU JIOIaTaK 1ope3a Ha J0XO/aK.

Cucremu omnpHHOCA UMajy paziauduTe oOimKe, a Hajuemhn oONMK je COLMjaIHo
OCUTYpame KOjHM Ce OCTBapyje Cliajame Pa3iniuTUX BPCTA PH3UKA, KA0 U BEPTHKAIHA
pacnonena noxorka. Taj cucteM y npiHIMITY oMoryhapa eH3ujcka mpasa [ocJie pelaTHBHO
KPAaTKOT TIepUoJia OCUTyparba 3a JIMLA Koja Cy OCTBapuiia MOTpeOHO 00a CTapoCTH WIIH
BpeMe Tpajama OCUTypamba.

Cxopo mpecygHO NHTalke y (PUCKATHOM IOHAIIAKY je MUTAmE MPABEIHOCTH H
BaXkKeHa APYIITBEHHX HOPMH. Y CaBpPeMEHO] (PHCKaIHOj TCOPHjU MOCTOjH TOMHUHAHTHO

1930, ctp. 61.

2 Allingham i Sandmo, 1972; Friedland, Maital i Rutenberg, 1978.

3V Jlanckoj, rae ce MeH3UjCKH JOMPUHOCH jaKO MalH, Yak je 3a mocionasie o 01. jarnyapa
2000. roguHe ¥ yKUHYT, 0K ra 3arnocieHu miahajy mo cronu ox 8% 6pyro mare UBDJI, 2001.
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MUIIBCEE J1a CYy €Ba3Hja mopes3a U JAONPUHOCA €HIOTeHa BapHjabuiia, OMHOCHO IITO Cy
BHIIIE CTOIC IOMPHHOCA 3a 00aBE3HO MEH3HM]CKO OCHUTypambe, MojeauHI he OuTH Mambe
CKJIOHH J]a pajie y CKJIany ca 3aKOHOM U Ja ceOu cTBapajy cBe Behy obaesy. Temxo je
MIPOIICHUTH Ja JIU TIOCTOjU aHaNoruja n3Mel)y eBasuje mopesa u eBasuje JONPUHOCA, aH
HMaK Ce MOXKE 3aKJBYUHTH JIa TIOCTOje onpel)eHe CITMIHOCTH.

[TapameTpu Koju yTHUy Ha IOPACT €Ba3Hje Cy:
— BHUILIE TPAaHMYHE CTOIIE 1I0Pe3a U AOIPUHOCA,

— BHIIIE CTOIE MEH3UjCKUX AONPHUHOCA JOBOJE JI0 BEIHKOT CMAmbCHha OCHOBHUIIE HA
Kojy ce 1urahajy IOTpHHOCH,

— ciaba MOBE3aHOCT BUCHHE JONMPUHOCA U M3HOCA TICH3H]a,
— MUILJBEHHE /12 j€ TIOPECKU CUCTEM HelpaBe/aH,

— COIMjaJTHO OKpPYXKCHC IMOjeMHIA TOHAIAKEe HErOBHUX IpHjare/ba M JIHIIA
MPUOIMIKHO jeHaKe BUCUHE IIPUXO0JIa,

— MEHTAJIHU padyyHH (BaXKHA Cy BPCTa M U3BOP MPHUXO/A, OJHOCHO HAYMH KaKO j& OH
OCTBapeH),

— HHUBO OCTBApEHOT MPHUX0/a,
— ocehaj 1a MoCTOju MpeBerKa MOHY/A jaBHUX J100apa,

— eBa3Wja MeH3MjCKHUX JOMPUHOCA CUTYPHO Ne OMTH y MOpacTy, YKOJIUKO Ce TaKBa
U3[Bajaba HE CXBaTajy Kao IITEa 3a CUTYPHY CTApoCT, Beh kao mope3 3a Koju ce
[OBPATHO HUILITA He J00uja,

— MOJIMTUYKA MUTamka U CTaBOBU O CTOIM 3aBUCHOCTH, ITO ozapelyje u cpeacrsa
HOTpeOHa 3a MEH3U)CKU CUCTEM U BHCHHY JIOIPHHOCA; OATIYKE O PACIIOAENHU AOIPUHOCA
nsmely npBor u apyror cryda 00aBe3HOT MEH3HjCKOI OCHI'YPamba, IIOPECKOM TPETMaHy
JIONIPUHOCA M TIeH3Wja Kao M HauMHU (UHAHCHpamka TPaH3WIMje HAa HOBU ITICH3HjCKH
CHCTEM.

CucreM nedUHHCAHUX JONPUHOCA HYOW MpeaHOCTH Behe TpaHcmapeHTHOCTH,
Koju Om Tpebana obecxpabpHTH U CMABUTH €Ba3Hjy, a HCTOBpeMeHo moseharn Hammo-
HaJNHYy IOTeNlky W moiacTahm pacT M pa3Boj (MHAHCHjCKUX TPXKUINTA W WHCTHUTYIH]a.
PenncTpubynmja xa cupoMariHiMa je Jakiia y cCucTeMuMa Ie(hUHICAHNX HalOKHAIa, y
KOjHMa Cy aMHHUCTPATUBHU U MEHAIEPCKH TPOIIKOBH YITIABHOM HIDKH. Y HCKJbYYHBUM
KalMTalIn30BaHUM cuctemuma (mpumep Ymiea) mnojenuHan (QUHaHCUPameM CHOCH
OITOBOPHOCT 3a cBojy Oynyhy mensujy, anmm unak y Behunn zemassa OEL/l-a moctojn
npehyTHH MehyreHepannjcku JOroBop Koju obaBesyje cajalllimbe 3anocieHe Ja riahajy
3a TeH3Wje caJalllbuX IeH3uoHepa (,,pay as you go“ cucrem), a y Haau Ja he ce Tako
TIOHAIIATH U HUXO0BA JIelia.

3a pa3nuKy O NPUBATHUX MEH3HMjCKUX (DOHIOBA W TEH3UjCKOT (MHIUBHIYaJIHOT)
padyHa IojeAnHIIa, HEKAUTAIN30BaHH CHUCTEM IIEH3UjCKOT OCHUTYparba He ylaxke NpH-
KyIUbCHA CPEJICTBA Y OOBE3HHUIIC, aKIUje W OCTallc XapTHje oI BpeaHOCTH Beh y uctom
Mecelly MPHUKYIUbeHa cpencTra uciwiahyje y hopmu meH3uja u OCTaIuX O0JHKa AaBarmba.
Cromna noBpahaja Kojy mojerHaI] MO)KE OCTBAPUTH 00aBE3HUM JIOMPUHOCHMA Y CUCTEMY
00aBe3HOT MEH3HjCKOT OCUTyparha 300T ToTra jeé MHOTO HIDKa Off OHE Koja ce MOXKe TOOUTH
Yy TIPUBAaTHUM II€H3UjCKUM (OHAOBHUMA U TIEH3HM]CKOM OCHTYpamy ca HEHOCpeaHHM (hu-
HAaHCHPAbEM.
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Teopujcke konuenuuje hoHI0BCKOT HAYMHA PUHAHCHPAHA

Jla 6u npxaBa MorJia Aa TPOIIH, HEOOXOIHO je fa Y (PHMHAHCH]CKOM CHCTEMY CBOjE
npxase Oymy yrpaljeHe 1 1a moctoje onpelere prHaHCHjCKe HHCTUTYIIH] € T MHCTUTYIIH]C
3a (PMHAHCHpaIbe JaABHUX pacxosa. JeaHa o/ Haj3HauajHUjUX U HajBOKHUjUX (PUHAHCH]CKUX
HHCTHUTYLIHja je cBakako OyueT. [lopex Oyuera, TeopHja U Mpakca CaBPEeMEHHUX JprKaBa
MO3HAjy W Jpyre WHCTUTYLHje jaBHUX (puHAHCHja, Kao MTO cy: Oymercku (PoHIOBH,
(MHAHCHjCKHM TIPOrpaMH, NOCEOHW payyHH M MOIPAYyHH. Y CAaBPEMEHHM TPIKHIIHUM
IpUBpefaMa y KOJUM je pa3BHjeH CHCTEM COIMjAIHOT OCHIypama, CHenu(pHUIHE
(hMHAHCH]CKE MHCTHUTYIIM]C MPEICTaBIba]y (GOHIOBU COIHjaTHOT OCUTyparba.

®donoBU Kao (PUHAHCHjCKE MHCTUTYIIU]E, KOje KapaKTepullle Be3uBatbe opeheHrx
mpuxona 3a oxpeleHe pacxome, 3ay3uMajy BpJIO 3HAYajHO MECTO W CHanajy y pex
(MHAHCH]CKN Haj3HAYajHUjUX U HAjMONHUjUX (PHHAHCH]CKUX WHCTUTYIIMja CaBPEMEHUX
npkasa.! Y morneny cBoje GUHAHCH]CKe CHAre OHH Ji0fia3e onMax usa Oyuera.

CraB (uHaHCHjCKe HayKe IO MuTamy (OHIOBA Ka0o (PUHAHCH]CKUX MHCTUTYIH)a
3a (UHAHCHpamke JAPYIITBEHUX MOTpeda U HHUXOBE LETUCXOMHOCTH HUje OMO TpeTHpaH
U OLCHCH Ha MCTH Ha4YMH y CBUM eTallaMa BeHOT pa3Boja. HamMe, 1o nuTamy HBUXOBE
ogoOHOCTH Kao (MHAHCHjCKUX WHCTUTYNHWja, TocToje Mely (uHaHCHjcKMM TeopeTH-
YyapuMa BpJIo ONpeyHa mieauTa. AKo OMCMO cBa pa3iMyKTa CXBaTama o ()OHI0BHMA Kao
HHCTHTyLIHjaMa 3a (UHAHCHpame OIIITHUX IOTpeda XTenu Ha W3BeCTaH HA4uH Ja Ipy-
MTUIIEMO, OHa CMaTpaMo a Ou OIII0 HajoIpaBaaHuje qa OpojHe KOHIIETIHje O GOHIOBUMA
U BbUXOBUM KapaKTepHcTHKaMa Oyly pa3MarpaHe y oKBUpUMa cienehix KoHmenuja:

— Konnenmuja ¢unancujcke Teopuje muOepaiHOT KaluTalIu3Ma,
— Kownneriiuja caBpemene rpalhancke pUHAHCH]CKE TEOpH]e,

— Konnenuja Hanre (GpUHaHCH]jCKE TEOPH]E,

Konuenuuja ¢punancujcke Teopuje 1u0epaaHor KAMUTAIH3MA

dunaHCHjcKa TeopHja JIMOEPATHOT KanuTalIn3Ma HHje MMaa IMO3UTHBAH CTaB 110
nuTamy GoHI0Ba Kao (MHAHCH]CKMX MHCTUTYIUja 3a (PUHAHCHPAbE AP>KaBHUX TOTpeoda.
OBakaB CBOj CTaB juOepaiHa TEOpHja je 3acCHMBANAa Ha aHAIM3M W OLECHH (prHAHCH]ja
(deymanHOT TIepHona W TOCIEINIa Koje OM OBaKBe yCTAaHOBE MOINIE J1a MMajy Kako Ha
€aM033/10BOJbaBaby jaBHUX 1OTPeda, TAKO M Ha Pa3BOj HALIMOHAIHOT TPKHUIITA.

Haume, ¢punancujcka Teopuja mubepaliHe ernoxe omTpo je KpUTHKOBaa (puHaHCHje
(deynanHoT 1002 300T BEUXOBE PACIICIIKAHOCTH Y 00JIMKY BHIle Oyueta u ¢ponnosa. OHa je y
TakBUM (PHHAHCHjaMa BH/IeJIa HePaIIMOHATHOCT KOjy TPaTH HEPAaBHOMEPHO 3a70BOJHABAHE
npxaBHUX noTpeda. [lopen Tora, cMarpaio ce, Aa MOCTojame Bullie (OHI0BA JOBOIH JI0
HEepaBHOMEpHE MOJHUTHKE Mopeckor ontepehema poOHOT CBETa, ITO CMETa HEMOCPEIHO
MIPUBPEAHOM pa3Bojy 3emibe. Jla Ou ce cBe OBO M30emio, (MHAHCHjCKA TEOpHja OBOT
neprona Onna je MUIIJbeha 1a Tpeba eTMMuHICAaTH (GOHAOBE U3 CHCTeMa (PMHAHCHpaha
JPKaBHUX MOTpeda U BUX (PMHAHCUPATH MCKIJBYYIHMBO U3 JEAMHCTBEHOT OyueTa.

* boxumap Pauuesuh, JaBue Quuancuje, I usmame, lleHtap 3a U3maBauKy IENATHOCT,
Exonomcku ¢axynter beorpan, 2005, ctp. 317.
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Konuenmuja caBpemene rpalancke punancujcke Teopuje

CaBpemena rpaljaHcka (HUHAHCHjCKa TeOpHja HE IPEACTaBJba jEIHY XOMOTCHY
UJEjHY eTNHY, jep ce y B0j MoTry Hahu jorn ApyruX eKOHOMCKHX mikoina. OBe KOHIIETIIIH]e
LPITy CBOjy WJIEjHY CHAry U3 T€OpHje O HY)KHOCTH 1 KOPUCHOCTH JIp)KaBHE MHTEPBEHIIH]jE
y obnacTy IPUBPEAHOT JKUBOTA. Y TOM CMHCIY C€ TJIela, Y M3BECHUM CIIy4ajeBHMa,
0J1aroHaKJIOHO Ha 110jaBy (DOHJOBA y CUCTEMY jaBHOT (pMHAHCHUpaha, jep Ce Y ’hHUMa BUje
TIOBOJBHHU OOJIMIIN NMPEKO KOjUX JApiKaBa MOXKE Jla YHECe U3BECHY IMHAMUKY Y IPHBPEIHH
JKUBOT KalUTAJIMCTHYKOTI APYyHITBA YONIUTE, a HApPOYUTO Yy MNpaBly AHTUIHUKIUYHOT
KpeTama.

HapaBHo, kazia ce 0Bako CXBaru JOMHMHAHTHA KOHLENIHUja Y OKBUDPY CaBpEMEHE
rpahaHcke pUHaHCHjCKE TEOpHje, TO HE 3Ha4HM U Ja TpeHeOperaBaMo pasinke Koje ocToje
Y BE3U ca MHTEH3UTETOM U OTpaHHYCI-UMa KOJl yIoTpede oBHX (DMHAHCH]CKUX YCTAHOBA.
Ho, 6e3 003upa Ha 0Be pasivke, MUCINMO Jia ce Moxe pehin 1a cy GoHI0BY Kao oapehenn
MoJanuTeT (pUHAHCHpama, HAIILTH CBOjeé MECTO Y OKBHPY KOHIEMIHje O (hHHAHCHjaMa,
YMMe Ce TaHac OJUTuKyje rpaljaHcka GuHAHCHjCKA TeopHja.

Urpabhancka ,,xracnuHa“ u rpahancka caBpeMeHa (prHAHCH]jCKa TEOpHja pa3Marpaie
CY LIEITMCXOIHOCT PUHAHCUPaha APIKAaBHUX aKIMja peKo (poHI0Ba y OKBUpUMA IPUHIIUIIA
0 OyrierckoM jeauHCTBY. Mako je mpu ToMe OMO H3pUIXTO HArIAIeH (PUHAHCH]CKU aCIICKT
¢boHIOBa, M3 Yera je Mmpou3miIasuia M oaroBapajyha aHannsa, y mo3aadHH je CTajalo u
nuTame oxHoca M3Mel)y M3BpIIHE M 3akoHOMaBHE BiacTH. Hawmme, y mpomnntoctu ce
H3pakaBalia OTBOpEHA CyMmba, a JaHac HEITO YOJakeHo, Aa oOnuK QuHaHCHpama
jaBHUX (pyHKIH]ja Tpeko (OHTOBA MOXKE BOIAMTH U30EraBamy KOHTPOJIC MPEICTABHHYKUX
opraHa Haja U3BpIIHOM Biamihy. Tako je oBa (MHAHCHjCKa MHCTUTYIIHja JOIDIA M TIOX
JIYIy MOJIMTHYKOT ocMarpama. Ca (PMHaHCHjCKOT acleKkTa, MU JjaHac cpehiemo craBoBe y
caBpeMeHoj (puHaHCHjcKoj rpal)aHCKo] TeopHjH, KOju 0TBapajy Bpara ynorpedu ¢poHmoBa
y IoMeHy (MHaHCHpama ApKaBHUX, OHOCHO jaBHUX (DyHKIHja U moTpeoda.

Konuenuuja name gpunancujcke Teopuje

ITo nuramy GoHIOBA, Ka0 (HPMHAHCHjCKUX MHCTHUTYIIM]ja Ca YCKO HAMCHCKHM OHO-
com m3mehy mpuxoma M pacxozma 3a (MHaHCHpame APYIITBEHMX NOTpeba, HM Hamla
(¢uHaHCHjCKa TeopHja, HU Hama (UHAHCH]CKa MpaKca HICY MMaje jeAWHCTBCHH CTaB Y
TOKY W3rpajiibe¢ HOBHX JPYLITBEHOSKOHOMCKMX OJHOCa Koi Hac. Pasno3u 3a mpomeHy
cTaBa Hamie (puHAHCHjCKE TIpakce, a W Halle (MHAHCHjCKE TEOpHje, HAaKO Cy MPHINIHO
CJIOXKEHH, JIeXKE CBOjJOM OCHOBOM Y JPYIITBEHO — EKOHOMCKHM MPOMEHaMa Koje 00yXBarajy
U KapaKTepullly 110 Hall MOCIepaTHU pa3Boj. Y TOoKy roamHa [IpBor merorogumimer
IUTaHa, KOHIIETIHje Hamie (MHAHCHjCKEe TeOopHje MO MUTamuMa (PMHAHCHPAma YOTIIITE,
a moceOHO (MHAHCUpama JPYLITBEHUX CIIy>KOW, OMjie Cy TOTOBO WACHTHYHE Ca KOH-
LenIrjaMa COBjeTcKke (PHUHaHCH]CKe Hayke. To je Ono mepnof, Kao IMITO je MO3HATO, Y KOME
CMO MH IO MHOI'M €KOHOMCKHM H (I)I/IHaHCI/IjCKI/IM NnuTambruMa MPUXBATUIIN NPUHOUIIC
W OpraHu3alMoHe OOJIMKE COBjeTCKe (MHAHCH]CKE TEOpHje W Mpakce. Y TOM CMHCIY
HCTHIIA0 Ce MPHUHIUN CTpore (prHaHCHjCKe KOHIIEIIH]e HOBYaHUX pecypca y OyleTy, Koju
je huHaHCHpao ApikaBHY NPUBPELY ¥ CBE IPYLITBEHE CIyX0e. TakBOM IEHTPaIHCTHIKOM
¢uHAHCHpamky JOTHYHO C€ CYyNpOTCTaBjpayiia uiaeja (OHIOBA, KOJjH Y CBOjO] OCHOBHU
NIPE/ICTaBIbajy pean3alnjy ACUSHTPATUCTHYKIX (PUHAHCH]CKHUX KOHIICTIIIH]a.

Jopomena y ctaBy Hatle pHHAHCH]CKE MUCIIY IIPeMa HHCTHTYIIH] U (DOHIOBA T0TIa3U
nocie 1951.roqune npouwior Beka. Haume, oBa roquHa npeacrasiba Mehaimby BpeMEHCKY
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rpaHuIy y MeToJiaMa y pykoBolerwy npuBpeoM Kojl Hac, ca YijUM 3aBPIIETKOM OTIHOUHE
HAall HOB IIpUBpeaHH cucteM. [IpoMeHe y KOHIIeMIHjaMa pyKOBOl)era IPHBPEIOM, HYKHO
Cy MOpaJie UMaT! CBOTa Opa3a M y JOMEeHy (MHaHCHpama APYIITBEHUX CIYKOH, LITO
je moBeio je 10 GopMupama NPUHIKIA JeIeHTpaIH3aMje Y GUHAHCHPAY IPYIITBCHUX
norpe6a. OBOMe NPUHIIUITY, OHOCHO TPOLIECY KOjH j€ TOBEO JI0 CTBapama 1 0hopMIbeHha
(donmoBa, Tpeba MOAATH MPOIEC MOAPYINTBIbEHA M3BECHOT Opoja paHHjUX AP)KaBHUX
¢dyHKIM]a, IITO je KapakTepucaio Haile Bpeme. Ha Taj HauuH yTBpIUIH Cy ce IyTEeBHU 3a
obe30eheme GoHmoBa y cucTeMy (HHAHCHpaba IPYIITBEHHX MOTpeba y Hac.’

Kan xoHCTaTyjemo mpomeHy craBa Haimle (HHAHCHjCKE TEOpHje IpeMa Be3UBABY
onpeljeHux mpuxoja ca oapeheHuM pacxoauma, YHju Cy HHCTUTYITHOHAIHN (PHHAHCH]CKH
n3pas (oHaoBH, NOTpeOHO je ncrahm na Hama (PUHAHCHjCKAa MHCA0 HE MCTHYE CaMo
jeaH jeIMHW MOTHB KOjH OIpaBuaBa ymoTpeOy oBe HMHCTUTYIHje, Beh BHIIE MOTHBa
(kama cy OyleTcka CpelCcTBa HaMCHCHA 3a (PMHAHCHpAkE TPajHHUjE NCIATHOCTH, HaAMe-
IeHa 3a yHarpeheme Heke ciy)kOe mim Kaza je norpedan nocedaH HauMH ylpaBJbamba 1
pacronarama HAMEHCKHM CPEICTBUMA).
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1 Allingham i Sandmo, 1972; Friedland, Maital i Rutenberg, 1978

2 Anekcangap B. [lepuh, ®unancujcka TeopHja 1 NONUTHKE, THCTUTYT 32 €KOHOMCKA
ucrpaxusatja, beorpan,1976.

3. boxwupap PanueBuh, JaBHe dunancuje, I n3game, Llenrap 3a n3gaBavuKky JenaTHOCT,
Exonomcku dakynrer beorpan, 2005.

4. Bemmsap TomyOouh, ®uHHCHpame MEH3UjCKOT W WHBAIHICKOT OCHUTypamba,
Bynyhuoct, Hou Cag, 2002.

5. Munan Tonoposuh, Hayka o ¢unancujama, I neo Hayka o mopesuma, I'era Kon,
Beorpan, 1930.

6. Jbybuna Huxonuh, Pedopma cucrema gunancupama neH3ujckux ¢ponaosa, bunren
I'-17 Uncruryra, beorpan, 6p.36-37

'V aHckoj, r1e ce MEeH3UjCKU TOMPUHOCH jaKo MaJjid, 4aK je 3a mocioaasie ox 01. janyapa
2000. roguHe ¥ yKUHYT, 0K ra 3arnocieHu miahajy mo cronu ox 8% 6pyro mare UBDJI, 2001.
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NPEIIEJHU YJIAHIU

Hp Bopugoje b: [Ipoxonosuh

Hp Hparocnas Jepuauh

XKwusojun b. [Ipoxomnosuh
Exonomcko nocnosna wxona — Huw

HEIITO O ®UHAHCUJCKUM
U3BELITAJUMA

YBo1Ha pa3matpama

TemesbHa cBpxa mpe3eHTHpama (UHAHCHjCKUX MHOpManMja (OHIUTE HaMEeHe)
eKCTEepHHM KOPHCHHIMMa (HHBECTHTOPH, TIOBEPHUOLH, (PMHAHCHjCKH aHATUTUYAPH) jeCTe
y TOME Jia Ce OHHM ITPaBOBPEMEHO U TauHO 00aBeCTe O CBEMY IITO ce joraha y nocnosamy
u pany ¢upme. O ToMe ce OHHM 00aBelITaBajy MPEKo CKyIa payyHOBOJCTBEHHX M3BEILTA-
Bama, KOju y (HUHAHCHjaMa W PadyHOBOICTBY HOCE Ha3WB (PMHAHCHjCKH HM3BEINTAjH.
Kommier ¢puHAHCHjCKUX U3BEIITaja YKIbYUYje, KAKO CIeIH: !

— bunanc, xao npuka3 ¢uHaHCHjcKOT ToNOXkaja mpeny3eha Ha oxpeheHu naH,
neduHKCAH CpeaCTBIMA KOja mocenyje, obaBe3amMa 1 BIACHUYKUM KalUTAaJIoOM,

— Pauyn nobutka M ryOWTKa, KOjU MpHKasyje npodurabuiHocT npeayseha 3a
onpeheHrn 0OpavyHCKH MTEPHOI,

— W3Beriraj 0 HOBYaHMM TOKOBHMA, KOjU CyMHpa HOBYAaHE TOKOBE mpenay3echa 3a
onpehern 0OpadyyHCKH MTEPHOA U

— M3BeniTaj 0 BIACHUYKOM KamuTaly, KOju OJrbKe mojanimasa oapelene nmpomene
Y M3HOCY BIIACHMYKOT KalMTaa mpenyseha.

IIpema cranmapauma peBH3Hje, IpPUMapHa OATOBOPHOCT 3a PEaJHOCT
(MHAHCHjCKUX U3BEIITAja JEKHU Ha MEHAIMEeHTY npeay3eha. 3aro je MeHalIMeHT BUTAITHO
3aMHTEPECOBaH Ja YCIIOCTaBH IOy3#aH CHUCTEM HHTEpHE KOHTpONIE, CMamd OOUM
KOHTPOJTHOT pU3MKa (pU3MKa Ja rpeika y Omiancuma Hehe OMTH OTKpUBEHA), yHAIIpean
CHCTEM 3a MOAPLIKY OJJIyYUBAY U, Ka0 Kpajibu II1Jb, eKCTepHUM KopucHHIMMa branca
MIPY’KU peJIeBaHTHE U TOy3/JaHe MOoAaTKe O MOCIOBHUM yYHMHIUMA mpeay3eha.

[IpaBa HameHa (WHAHCHjCKHX H3BEIITaja jecTe Aa MOMOTHY KOPHCHUIHMA
y oleHH (DHMHAHCHCKOT TMOJIoXkKaja, mpodurabmwinocTd u Oyayher pasBoja jeqHOr
npenyseha.’

OnroBopHOCT MEeHaIMEHTa cBakor npeay3eha je ma ucnynu obaBese, OrOTOBY
Kala je y MuTamy Mpe3eHTHpamke GUHAHCH]CKHX HU3BEIITaja.

! Bugern o oBome moctojehint 3aKOH 0 paqyHOBOJCTBY M PEBU3H]H.
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Baxehum 3akoHckuM mnporucuma Hauie 3emibe oapeheHo je a TOAMIIBU U
MOJYTOAWIIBY PauyH MPAaBHUX JIUIA, 332 TOTpeOe EKCTEPHOT M3BEIITaBamba, CalipiKu
cienehe paqyHOBOACTBEHE M3BEIITaje:

— bunaHnc crama;

— bunanc ycnexa;

— bunanc HOBYaHHX TOKOBA;

— JlomaTHU padyHOBOACTBCHH M3BelITaj® B AHEKC; 1

— W3BemTaj o mpoMeHaMma Ha pe3epBama u kanurtaiy (nmpema MIIC).

Benmmka w cpemma mo BemmumHH mpenyseha, O0aHke m Apyre (hUHAHCHjCKE
OpraHu3alyje ¥ OpraHu3alyje 3a OCUTypame MMajy o0aBe3y cacraBibama W buimanca
TOKOBa TOTOBHHE.

buaanc crama

Bunanc crama je, y crBapu, (MHAHCHjCKH (pavyHOBOICTBEHH) H3BEINTAj, KOjH
OJIC/IKaBa (PMHAHCH]CKHM TMoOJioxka] mpeay3eha y Be3w ca MMOBHHOM, oOaBe3amMa H
KaruTajsoM Ha onapehenu nan. 3 mera je mako gohu 10 mogaraka o:’

— JIuxBugHOCTH cpencraBa — bp3uHa nperBapama UMOBHHCKHMX J€/I0BA UMOBHHE
¢upMe y TOTOBHHY, Tj. HOBAII,

— JIuxBugHocTH mpenyszeha — CrpemHocT mipenyseha na u3mupu cBe jgocrene
obaBese 0 pOKy U

— ComBentHocTn npeny3cha — ®duHaHcHjcka crmocoOHOCT mmahama mocHenux
JIyroBa y BpeMeHy KaJia MPUCTUIHY Ha Haruiary. VICTo Tako, O COJIBEHTHOCTH C€ FOBOPHU
Ka0 0 IyrOpouHO]j (PMHAHCHU]CKOj CUTYPHOCTH.

buianc yenexa

PayyHOBOICTBEHA TeopHja M Tpakca O OMJIAaHCY ycIeXa FOBOPH W MHUIIE Kao O
padyHy n0OuTKa — ryOWTKa, KOjU TpeJCTaBjba M3JBOjEHH JIe0 MO3UIMje Kamurana y
(dhopmu nprKa3a mpuxoza u pacxona nperyseha, 3a oapeljeHr 00pauyHCKH MEpUo]] y KOMe
Ce pacxo/y CyIpOTCTaBJbajy IPUXOINMa Al MEpemka HeTO JOOUTKA HITH HEeTO TyOUTKa.

[Ipopurabunnoct npexyseha onpakaBa moBehame BIaCHHYKOT KanuTana nperyseha
KOj€ pe3yJTHpa U3 YCIEIIHOT MOCI0Bakha U Pajia.

bumanc ycriexa MOXKE C€ caCTaBJbaTH Ha JIBa HAYMHA, U TO:

— Ilo MeTonu TPOIIKOBA IPOATHX YYHHAKA, KOJHU MOJNA3H O HPOLECHOT IPHHIIMIIA
U CYIITHHA MY j€ Y TOME LITO Ce MOCJIOBHUM MPUXOIUMA CYNPOTCTaBJba LICHA KOIITAha
peai30BaHUX y4YHMHaKa, a Pacxoiu MocMarpajy y (opMmu IeHe KoLITamba HpOAaTHX
npousBoja/yciayra. OBaj METOII IPETIIOCTaBIba PA3BUjEHO TIOTOHCKO PauyHOBOJICTBO Y OK-
BHPY III00ATHOT CHCTeMa Bol)erba IOCIIOBHIX KEHHTA, KOjU Tpeba 1a oMoryhn BUIIECTeTIeHy
KaJIKyJIallKjy [eHEe KOIITamba.

2 Bopusoje b. IpokonioBuh u XXusojuu B. Ipokonosuh; PUHAHCHjCKO PauyHOBOACTBO U
6unanc (IV mname), [Ipounnkom, beorpax, 2006, ctp. 93. o 98.

3 3akoH 0 paqyHOBOACTRBY, ,,CU. muct CPJ* 6p. 46/96 u 60/96, . 11

4O oBoMe JeTajbHHjE Y 3aKOHY O PadyHOBOJCTBY M PEBH3H)H.

* Bopugoje b. [Ipoxonosuh 1 XKusojun b. IIpokonosuh; 16u.
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— Jlpyru HauMH — METOJ YKYIHHX TPOIIKOBAa, K0 OCHOBY CacTaBihama OHMIaHCa
ycriexa KOPUCTH KOHTHH OKBHMpP 1O OuiaHcHOM mpuHiumy. CylmIThHa My je y ToMe Jaa
ce no ycrexa npeayseha ponasu Ha 0a3u mojaraka O yKYIMHHM NpHUXoAMMa, TeKyhum
TPOIIKOBUMA M 3ajmxama oxroapajyher odopadyHckor nepuona. Kao meron, oBaj HaunH
cacraBJbama OMIIaHCa ycrexa Jajleko je jeTHOCTaBHUJU OfI METOJe TPOIIKOBA IPOJATHX
yunHaka. MHaue, Beoma je mopmecaH, jep omoryhyje aHanm3zy OwiaHca ycmexa Yy
CYKIIECHBHUM MEPHOJMMA, 14, 0 TOM OCHOBY Jaje MOI'YHHOCT 3a OTKpHBame pa3iora
npoMeHe pesynrtara. Hama mpuBpena, mpema ofpendama 3akoHa O PauyHOBOJACTBY H
PeBH3HjH, 3BaHUYHO ITpUMERYje 0Baj MeTon on 1997. roqune.

Ipasuna 3a pacnopehuBame OHIAHCHUX MO3HITHja’®

* JlpaBmio pactyhe NTUKBHIHOCTH Y aKTHUBH, Y3 pacTyhy IOCIENIOCT y NacHBH,
puMemyje ce y 3eMJbama KoHTHHeHTanHe EBpone (mpema onpendama B nmpekrrBe
EVY).
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Hamomena: Csu HapeaHu MpUMEpU AaTu Cy Y3 MUHUMAJIHC KOpeKIII/I_]e H3 pajgoBa

Beh nuTHpaHux ayropa.

IIpumep 6poj 1.

CacraButu 6uanc npousBoaHor npenyseha »bynyhnocr«, beorpan, Ha nan 01. 01.
2007. roquHe, ako cy mo3Hare cienche OMTaHCHE MO3UITH]E:

— Hemarepujanna umoBnHa 12.000 puH.

— HenoBpiieHa npon3Boama 1.400 muH.

¢ bopusoje b. IIpoxonosuh u Xusojun B. IIpokomnosuh; Perneturoprjym 0 HCKa3HUBamby
nmoBHHCKe cutyanuje npexayseha (11 m3aame), [Ipounkom, beorpaa, 2006, ctp, 49. no 80.
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—T'oToBH IpOU3BOIH 4.000 quH.

— I'yburak Texyhe roguae 1.000 muH.
— Oprauku Kanuran 40.000 quH.
— Marepujan 900 nuH.

— Kparkopodna norpakuBama u iacManu 2.000 nuH.
— Pezepre 10.150 guH.
— Kparkopoune obaBese 2.100 nun.
— llyropoune obaBese 3.900 nuH.
— JOTOBMHCKHM €KBHUBAJIEHTH U TOTOBHHA 850 mquH.

— MarepujanHa ynarama 25.000 nuH.
— JIlyropodHu miiacMaHu 9.000 nuH.

VY paxy kopucTuTH HOpMY KOHTA, a OMIIAaHCHE MTO3HIH]je TPYIIHUCAaTH MIpeMa IPaBUILy
pacryhe JIMKBUHOCTH y aKTHBHU M pacTtyhe JoCHenocTy y HacuBH.

Hanomena: ¥V 3BaHHYHOM OMJIaHCY cTamba TyOMTak ce MCKasyje y aKTHUBH, Kao
MO3WIHja, U HEe TMPEACTaBIba JIeo MOCIOBHE HMOBHHE, Beh caMo (hMHAHCHjCKY TO3HIIU)Y
ykymHe akTuBe. C qpyre crpane, HepacnopeleHu 100U Tak NpecTaBiba JOAATHY MO3UIIU]Y
Y OKBHPY COIICTBEHOT KaIlHTaa.

Pemieme mpumepa:
bunanc npomssoxHor npexyseha ,,bynyhnoct* beorpan
ga mau 01.01.2007. roguue

P. P.
Bp. AxTnBa Hznoc Bp. ITacuBa H3Hoc
L Cranna nmoBuHa (1+2+3) 46.000 I. | Kanuran 50.150
Hewmarepujanna ynarama 12.000 OCHOBHH KamuTal 40.000
MarepujanHa ynarama 25.000 OpTrauky KanuTasi 40.000
Jlyropounu miacmMaHu 9.000 Pesepre 10.150
II. | O6pTHa nMoBHHa (1+2+3) 9.150 II. | OGagese (1+2) 6.000
3amuxe 6.300 Jyropoune obaBese 3.900
Marepujan 900 Kparkopoune obaBese 2.100
Henospiiena npousBoama 1.400
TotoBu nponsBoau 4.000
Kpatkopounun ¢uHaHCcHjCKH 2.000
IJJACMAHU U IOTpaKMBarba ’
['oTOBUHCKU €KBUBAJIEHTH U 850
TOTOBHHA
III | ocnoBHa umoBuHa (I+II) 55.150
IV |T'yburak 1.000
Ykynuna aktusa (III+IV): 56.150 Yxynna nacusa (I+1I): 56.150
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IIpumep 6poj 2.

Kopucrehu nogarke nare y npumepy 0p. 1, ypanuti, Kako cieau:
a) U3pauynaru nneHTH(UKOBaHY HETO HMOBHHY,

0) U3pauyHaru ykymnHe ob6aBese mpeayseha u

1) OATOBOPUTH Ha MUTakbE, JAIH je peny3ehe npesamyxeHo?
Pemrerse npumepa:

a) Hero mmoBuHa = Kanmran = VkyIHa akTHBa, yMameHA 3a TYOUTaK U YKYITHE
obaBsese Hero nmoBuHa = 56.150 — 1.000 — 6.000 = 49.150

0) YkymHe obaBe3e = IyropodHe o0aBese + KpaTKopodHe obaBe3e YKymHe 0baBese =
3.900 +2.100 = 6.000

) I[Ipenysehe »bynyhnocr«, beorpan umje mpesamyxeno. Hamme, octBapenn
TryOHTaK y IMOCIIOBAakY HIDKH j€ O COTICTBEHOT KaITlTaa.

IIpumep 6poj 3.
ITo3nare cy crnenehe OmmaHCHE O3HIIMjE TIPOU3BOAHOT Tpeay3eha »X«, 3a mepuos
oz 0. Om. 2006. o 31.12. 2006. roquse

— TpomxkoBu pe3epBuCcama 3a MaTepHjaHe TPOLIKOBE 3.500 qun.
— TpomrkoBu Marepujana 3a u3pamy 20.000 muH.
— Ilpuxoou on xkamata 6.000 muH.
— Ilpuxonm of mpoaaje Mpou3BoOAa U yCIIyTa 40.000 aun.
— Pacxonu u3 paHujux roquHa 4.600 muH.
— TpomkoBu 3apana, HakHaAa 3apaja U oc.iMuHM pacxoau 7.000 auH.
— TpomkoBu amopTu3amnuje 9.000 muH.
— IIpuxonu ox npemuja, CyOBEHIM]ja U AOTAIH]ja 14.000 muH.
— TpomkoBy MPOU3BOAHUX yCITyTa 5.000 guH.
— JlobuTmm o mpoxaaje Marepujana 2.700 qum.

— DUHAHCH]CKHU MPUXOM O IOBE3aHUX MPABHUX JIHLA 3.800 muH.
— JloOuTIm of mpojaje oc.CpeAcTaBa U HeMaT. yiaarama 9.000 quH.
— Cmamemne BpeAHOCTH 3aJIiXa YarHaKa 1.000 mum.
— Pacxonu xamara 500 nuH.

Ha ocHOBY mpeTxofHOT cTama cacTaBUTH OMiIaHC ycrexa y mTadenHoj ¢popmu, a
10 METOZIM YKYITHHUX TPOIIKOBA.

Pememe npumepa:

Bunanc ycnexa npomsBogHor npenyseha »X«, y mepuomy ox 01. 01. 2006. mo 31.
12. 2006. rox.

+
A.Iloc/IOBHU NPUXOIH U PACXOAHU:

I. TTocnoBHM TIpUXOAH 53.000 muH.
[Ipuxonn ox mpoxaje mpous3Boa U yciryra 40.000 nuH.
[Ipuxonu ox mpeMuja, CyOBEHIIMja U JOTAII. 14.000 muH.
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CMameme BpeTHOCTH 3a/InXa yYHHaKa 1.000 muH.

II. Pacxomu mupeKTHOT MaTepHjaiia u pooe 20.000 nuH.
1. TpoukoBu MatTepujaia 20.000 auH.
III. BpyTo mocnoBHU pe3ynrar 33.000 ouH.
IV. JIpyTu mocI0BHHU pacxonu 24.500 guH.

Tpolik. 3apaaa, HakH. 3apaja ¥ ocT. 1ud. pacx. 7.000 guH.
TpOIIKOBH MPOU3BOJHUX YCIIyTa 5.000 guH.
TpoIKoBY aMopTH3aIHje 9.000 nuH.
Tpomik. Pe3epruc. 3a marepujaine Tpouikose  3.500 auH.

V. ITocnoBan go6UTAK 8.500 guH.

b. ®uHaHCHjCKU PUXOAU U PACXOAU:

1. duHaHCHjCcKH TPUXOH 9.800 nuH.
IIpuxonu ox kamara 6.000 quH.

@duHaHCH]CKM TIPUX. O] ITOBe3. MpaBHUX Jmna  3.800 nuH.

II. ®unancHjckH pacxoan 500 nuH.
1. Pacxonu xamara 500 guH.
1. Joburak puHaHCHpama 9.300 nwH.
1. HenocnoBHY U BaHPEIHU IIPUXOIU U PACXOIU
I. HenocnoBHY M BaHpEIHU MPUXOIU 11.700 jwH.
JoOuTIm o Mpoj. OCH. CpeJl. U Marep. yiar. 9.000 muH.
Jobutnu ox mponaje Marepujana 2.700 nuH,
II. HemocioBHM 1 BaHPETHH PACXOIU 4.600 muH.
1. Pacxonu w3 paHHjUX TONWHA 4.600 quH.
I11. HermocnnoBHY W BaHpeIHH J0OUTAK 7.100 ouH.
IV. Jo6utak texyhe rognae 24.900 nuH.
3akibyqak

OUHAHCH]CKM M3BEHITaju (IaHAC je TO MUTAKE CBUX NMHTAKA Y PAYyHOBOJCTBY
HAllle 3eMJbE M JIPYyTUX 3eMajba CBETa) Cy OKOCHHMIA Oymyhux OJHOCA CBHX €KOHOMCKHX
ydecHuKa y MehyHapomgHoj TproBuHH. Ibmma ce mamac mocsehyje orpomMHa maxkKma
y padyHOBOJCTBMMa CKOPO CBHX 3€Majba CBETa M3 NPOCTOT pasjiora IITO je HHXOBa
YIOPEIMBOCT OCHOBA JIaJbeT pa3Boja eKOHOMCKe capajmbe. M3 THX pasiora murame Xap-
MOHHU3IIMje PauyHOBOJICTBA IIOCMAaTpa Ce JIAHAC K0 MUTAbe CBUX MMUTAbA.
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Dr Vladimir Stojanovié¢
Fakultet za spoljnu trgovinu — Novi Sad
Mr Aleksandra Gajdobranski

MARKETING STRATEGIJA UMODERNOJ
POLJOPRIVREDI AGRARA SRBIJE

Sazetak

Cilj ovog rada je da ukaZe na strateske ciljeve moderne poljoprivrede Sr-
bije i agrara uopste. StrateSko opredeljenje nase zemlje jeste ravnopravno
uklju¢ivanje u Evropsku uniju. U radu ukazujemo na razmenu agrarnih
proizvoda Srbije sa zemljama Evropske unije, istiCemo koje su to izvozne
mogucénosti vojvodanske Agroindustrije, daje se analiza Sta nas ¢eka u
buducnosti naseg agrara, i navodimo primer centra savremenog agrara ,,Elix-
ir Agrodiskont“. Ovako koncipiran sadrzaj povezuje sadasnje stratesko stanje
agrarne politike sa njegovim buduéim razvojem.

Kljuéne reci: razmena agrarnih proizvoda Srbije sa zemljama Evropske
unije, strategije izvoza agrarnih proizvoda vojvodanske Agroindustrije,
buducnost modernog agrara Srbije, strategije ,, Elixir Agrodiskonta .

Abstract

The aim of this paper is to point out the strategic goals of modern agriculture
in Serbia as well as agriculture generally speaking. The strategic orientation
of our country is its inclusion, on equal terms, into the European union. In
this paper we point out the exchange of agricultural products produced in the
countries of the European union. Then we put emphasis on export possibili-
ties of agro-industry of Vojvodina; there is also an analysis what we expact
to happen in futurity concerning our agrarian issues and we give the example
of the centre of contemporary agriculture called “Elixir Agrodiskont”. This
way outlined abstract connects today's strategic situation of agrarian politics
with its future development.

Key words: the exchange of agricultural products produced in Serbia with
those produced in the countries of the European union, the strategies of
export of agricultural products of agro-industry of Vojvodina, the futurity of
modern agriculture in Serbia, the strategies of ,, Elixir Agrodiskont “.
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Uvod

Marketing strategija je neminovna na svim nivoima organizaciono proizvodnih jed-
inica u modernoj poljoprivredi. Strategija je potrebna istovremeno za upravljanje rizikom
i poslovnim mogucnostima koje nudi trziste. Polazeéi od saznanja da je poljoprivreda
visoko rizi¢na proizvodna oblast, svuda u svetu se racuna da ona znaci Zivot sa neiz-
vesnostima, vise nego u bilo kojoj drugoj privrednoj oblasti. Otuda se integralno upravl-
janje proizvodnjom i marketingom u zemljama razvijene trziSne ekonomije danas smatra
kljuénim faktorom povecéanja dohotka i smanjenja rizika. U tom smislu se nezaobilazno
isti¢e Cinjenica da nema kompletnog planiranja u agro preduzeéu dok se ne ukljuce al-
ternative marketing plana. Pri trazenju odgovora na pitanje Sta jedno agro preduzeée Cini
konkurentnim u bilo kojim uslovima, uvek treba poé¢i od marketing strategije, koja daje
signale za adaptiranje proizvodnje svim moguc¢im promenama.'! Marketing strategija u
velikim agrosistemima ima odredeni uticaj na veliki broj ljudi i to preko cena, obima i
strukture roba koje prodaju poljoprivrednici, kao i ocekivanja prinosa, odnosno rizika na
investirani kapital od strane investitora. Preko cena, kvaliteta i raznovrsnosti proizvoda
utice se i na potroSace. Tako se marketing strategija ovih velikih firmi u znatnoj meri raz-
likuje od one koje praktikuju individualni poljoprivrednici.

Srbija na putu ka Evropskoj uniji i razmeni agrarnih proizvoda

Relativno niska ponuda poljoprivrednih proizvoda na inostranom trzistu, s obzirom
na potencijale, se moze posmatrati kao rezultat nedostatka konkurentnih proizvoda (i
cenom i kvalitetom), koji je, izmedu ostalog, prouzrokovan sporim tempom uvodenja EU
standarda u proizvodnju i preradu poljoprivrednih proizvoda u Srbiji.

Politika konkurencije prema ¢l. 81 do 89. Ugovora o Evropskoj zajednici treba da
postigne ciljeve, i to:

— obezbedenje otvorene trzisne privrede sa slobodnom tj. neiskrivljenom konkuren-
cijom;

— jacanje evropske unutrasnje i spoljne konkurentnosti;

— podrska odrzavanju unutrasnjeg trzista;

— poboljsanje okvirnih uslova za rast, blagostanje i zaposljavanje.?

Postavlja se pitanje $ta uraditi da bi povrtari zauzeli mesto koje garantuje napredak
njihovog domacinstva i spokoj pri pomisli na EU? Pre svega, trebalo bi pobediti sebe i
sagledati da jedino zajedno, udruzeni, mogu uraditi dobru stvar. Govorimo o modernim
asocijacijama i kooperativama, ¢ija je spona i zajednicka osnova zajednicki interes i bolji
zivot! Zatim, trebalo bi razmisljati §ta, kako i koliko proizvoditi. Mora se slusati trziste. U
nasoj zemlji je farmerima na raspolaganju sistem izvestavanja o prilikama na trzistu koji
jasno moze da ukaze na trendove cena, na njihove vrednosti za pojedine vrste povréa u
vansezonskim periodima, traznju za pojedinim sortama odredenih vrsta povréa... Takode,
postoji na¢in informisanja $ta je to Sto se u Evropi trazi, da li je jo§ uvek bitna samo
boja proizvoda dok je ukus potuno po strani, ili se i tu nes$to promenilo. naime, ono §to
farmerima u Srbiji, zahvaljujuc¢i naSem podneblju, ide na ruku je ¢injenica da se veliki
lanci hipermarketa u Evropi, zahvaljujuéi svojim potrosa¢ima, odri¢u proizvoda jakih boja

! Zaki¢ Z., Agrarna ekonomija, Ekonomski fakultet, Beograd, 2001., str. 502.
2 Srdi¢ M., Evropska unija i pravo evropske unije, Privredna akademija, Novi Sad, 2006.,
str. 104.
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i voStanog izgleda, koji su i takvog ukusa, plasticnog, u korist punog ukusa pojedinih
povrtarskih vrsta! Naravno, ni slu¢ajno se ne sme zanemariti izgled proizvoda, ali on vise
nije prevashodan.

Ono §to je veoma bitno, bez obzira da li se radi o pijacnoj ili prodaji u supermar-
ketima, na veliko ili malo, je ambalaza i pakovanje proizvoda, njihovo kalibriranje i kla-
siranje. Oznaka bar koda i potpuna li¢na karta proizvoda je takode neizostavna. Ne treba
razmisljati o prodaji svezih proizvoda na drugi nacin. Ovde treba naglasiti jo§ jedan mom-
enat. Kao §to je proces pridruzivanja EU zapocet za farmere, ovaj proces na isti nacin
doti¢e svaku oblast zivljenja i svaku delatnost u nasoj zemlji. To znaci da i trgovina ali i
potrosaci, svako u svom domenu, idu istim putem.

Proces pridruzivanja EU za povrtara u Srbiji znaci da treba da se dogovori sa svojim
kolegama proizvodacima, da bi na trziste izasli sa $to vecom koli¢inom kalibriranog i do-
bro upakovanog proizvoda, jednakog kvaliteta, koji se u svakom trenutku moze proveriti.
Farmer treba da proizvodi — ne po meri svoje porodice — ve¢ po meri trzista i stalno se
konsultujuéi Sta to EU hoce, jer mi postajemo njen deo.

Standardi u proizvodnji sirovog mleka

Standardi u proizvodnji sirovog mleka su definisani direktivama Evropske komisije
br. 89/362/EEC(1) 1 92/46/EEC(2,3).

Sve zemlje €lanice su obavezne da u prometu mleka primenjuju ove standarde, kao
Sto ¢e i1 proizvodaci u naSoj zemlji morati u narednim godinama da posvete punu paznju
ovim propisima.

Osvrnuéemo se na situaciju na terenu. U ovom trenutku, proizvodaci mozda nisu ni
svesni da su sa mlekarama uglavnom potpisali ugovore o kvalitetu isporuc¢enog mleka. To
je klauzula kojom se zahteva da mleko mora da odgovara slede¢im standardima:*

Antibiotika manje od  0,004ug
Somatskih celijado 400 000 u ml
Bakterija do 100 000 u ml

Ovo na prvi pogled izgleda jednostavno, ali proizvodaci moraju da budu svesni da
je dosizanje ovih standarda, ¢ije neispunjavanje mlekare trenutno toleriSu, veoma dug i
skup proces. Pre svega, podrazumeva potpuno novu organizaciju u proizvodnji, kako bi se
rizici oboljenja zivotinja smanjili na minimum, a time i upotreba antibiotika.

Pravila EU po pitanju standarda u proizvodnji i preradi mleka su rigorozna, kako za
drzave ¢lanice, tako i za drzave koje imaju nameru da izvoze na trziste EU. Osnova za nji-
hovo donosenje je briga za zdravlje potrosaca i postizanje maksimalnog kvaliteta sirovina.
Pored finansijskog optere¢enja, kod nas ¢e problem predstavljati i nedostatak stru¢nih
sluzbi koje bi vodile nase farmere ka dostizanju standarda EU u proizvodnji mleka.

Namere za uvodenje standarda su dobre i korisne za drzavu, samo je neophod-
no sagledati sve slabosti domacih proizvodaca i napraviti jasnu strategiju i dinamiku
sprovodenja reformi u ovoj oblasti poljoprivrede.

3 www.arompek.org.yu/images/Standardi%20EU%20upoljoprivredi.pdf
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Strategije izvoznih moguénosti vojvodanske Agroindustrije

Ukupan promet poljoprivrednih proizvoda u svetu ucestvuje u ukupnom pro-
metu svih roba sa 11%. Globalno posmatrano, svetski promet poljoprivrednih proizvoda
povecava se po stopi od 8% godisnje.

Izvoz agroindustrijskih proizvoda predstavlja osnovicu razvoja kako poljoprivrede,
tako i privrede u celini. [zvoz je uslovljen, pored ostalog, obimom, visinom i dinamikom
domace poljoprivredne proizvodnje, nivoom potrosnje, kao i visinom podsticaja od strane
odgovarajucih drzavnih institucija, te carinskim i drugim ne tarifnim ogranic¢enjima zem-
alja uvoznica.

U vremenskom razdoblju od 1996. do 2000. godine prosecan izvoz agroindustri-
jskih proizvoda Vojvodine iznosio je 103,8 miliona dolara. Najveci izvoz u posmatranom
periodu prisutan je u 1996. i 1998. godini u visini od 117 miliona dolara. Ostvaren izvoz je
skroman s obzirom na postojeée potencijale u vojvodanskoj poljoprivredi i prehrambenoj
industriji (povoljni agroekoloski uslovi, postoje¢i preradivacki kapaciteti, kadrovi i sl.).

Prosecan izvoz pomenutih proizvoda po stanovniku iznosio je nesto iznad 50 dola-
ra, dok je po aktivnom poljoprivredniku isti na nivou od oko 500 dolara (u Holandjiji izvoz
po aktivnom poljoprivredniku iznosi 57 hiljada dolara, u Danskoj 32, U Francuskoj 12
hiljada dolara i sl.).

Dobru sirovinsku bazu na podru¢ju Vojvodine ¢ine kvalitetne oraniéne povrsine,
Sto predstavlja osnovu za visoku ratarsko-povrtarsku proizvodnju. Raspolozivi kapaciteti
preradivacke industrije — prerada brasna, voca, povrca, klani¢na industrija, pivarska in-
dustrija, industrija keksa i vafla, industrija ulja i Secera. Postoji tradicija u proizvodnji
hrane i1 dobar geostrateski poloZaj za izvoz agroindustrijskih proizvoda. Postoje realne
mogucénosti za proizvodnju ekoloske-zdravstveno bezbedne hrane.

Celokupno medunarodno trziSte nema isti znacaj za potencijalni izvoz iz Vojvodine.
Najvece Sanse za izvoz agroindustrijskih proizvoda jeste na trziStima bivsih republika SFR
Jugoslavije. Bosna i Hercegovina, odnosno Republika Srpska i Republika Makedonija su
i sada zemlje medu najznacajnijim kupcima nasih proizvoda. U novije vreme jaca promet
sa Hrvatskom, a oéekuje se i intenziviranje spoljnotrgovinskog prometa sa Slovenijom.
Najrealnije je ocekivati da ¢e zemlje prethodne Jugoslavije, kao i zemlje Istocne Evrope
biti najznacajniji trgovinski partneri za izvoz nasih agroindustrijskih proizvoda, jer su one
deficitarne u nizu napred navedenih proizvoda. Trziste zemalja EU predstavlja znacajno
potencijalno trzite za nasu zemlju. Medutim, sve zemlje ove grupacije nemaju isti znacaj
za vojvodansku agroindustriju. Smatramo da najvecée Sanse za izvoz postoje u Nemackoj,
koja predstavlja najveéeg svetskog uvoznika agroindustrijskih proizvoda (preko 40 mili-
jardi dolara), zatim u Grékoj, Italiji i Kipru, a ostale zemlje imaju znatno manji znacaj.*

Srbija buduénosti - strategije moderne poljoprivrede

Kada bi se Srbija menjala tempom kojim se donose razvojne strategije, teSka tran-
zicija bi za nas bila proslost. Kojim kvalitetom ¢emo ziveti u buducnosti, niko ne moze
jasno da predvidi. Medutim, prognoza na temu gde ¢emo biti, recimo, 2020. godine,
moguca je, ako znamo §ta smo sve radili (a $ta nismo) poslednjih sedam godina, od kada
smo se, posle decenije sankcija, vratili u svetski privredni zivot. Dok je krajem osamde-

4 Mandi¢ M...., preuzeto iz priru¢nika - Izvr$no veée AP Vojvodine, Agrarni program, Novi
Sad, 2001., str. 88-91.
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setih godina proslog veka Srbija bila natprose¢no razvijena mereno svim pokazateljima
svetske privrede, izuzev stranih investicija, danas ima samo 0,12 odsto udela u svetskoj
privredi. Svi pokazatelji su takvi da ukazuju na to da je u Srbiji danas ispod proseka raz-
vijena ekonomija.

Rangirano prema bruto drustvenom proizvodu, Srbija je pretekla 21 zemlju, u odno-
su na polozaj na kom je bila 2000. godine. Ako krenemo od pretpostavke da ¢e prosecna
stopa bruto domaceg proizvoda iznositi po 7 odsto godisnje, Srbija ¢e nivo dohotka iz
davne 1989. godine dosti¢i u 2014. godini, a u 2020. godini imace za 54 odsto veéi do-
hodak nego pre 18 godina ili 140 odsto ve¢i dohodak nego danas.>

Poljoprivredna proizvodnja je jedna od vecih Sansi Srbije, ali ¢e se u ovoj oblasti
sve dobrim vratiti samo ukoliko se vise i ulaze. Onda se lancano otvara problem finansir-
anja, a prema sadasnjim uslovima tesko da bilo koji poljoprivrednik moze da nabavi novu
opremu, unapredi proizvodnju... To ¢e se desiti tek kada uslovi kreditiranja postanu toliko
prihvatljivi da jedan samostalni proizvoda¢ moze da zivi, a da i pri tom zaraduje.

Srbija moze da hrani region, ali samo ukoliko resi jedan od trenutno vecih prob-
lema agrara — nedovoljnju pokrivenost sistema za navodnjavanje. Po procentu obradivih
povrsina koje navodnjava, Srbija se nalazi na samom dnu zemalja ne samo u Evropi ve¢
iu svetu. Kod nas se od ukupno 3,6 miliona hektara oranica navodnjava samo 1,2 odsto,
Sto je ¢ak 15 puta manje od medunarodnog proseka. lako je pre dvadesetak godina pod
sistemima za navodnjavanje bilo oko 140.000 hektara, sada je to svega 40.000 hektara
njiva. U Vojvodini su izgradeni sistemi za navodnjavanje na oko 97.000 ha, §to ¢ini oko
5,9% obradivih povrsina. Tome treba dodati izvesne povrsine u privatnom posedu, koje
nisu evidentirane. Sistemi za navodnjavanje se slabo koriste, prema raznim izvorima u
2000. susnoj godini, u Vojvodini navodnjavanje je obavljano na 15.000-30.000 ha.®® U
Vojvodini su sistemi za navodnjavanje izgradeni na oko 97.000 ha, a u funkciji je sistem
na 54.000 ha, a odvodnjavanje je moguce na 1.084.000 ha. Male su Sanse da se losa statis-
tika navodnjavanja popravi bez ucesca drzave.

Najvise sredstava iz agrarnog budzeta 2007. godine je potroSeno na investicije u
poljoprivredi i selu koje se ogledalo kroz subvencionisanje cene industrijskog bilja (soja,
suncokret, duvan), mleka i pSenice (skladiStenje), uredenje: poljoprivrednog zemljista
kroz projekte i besplatnu analizu, stocarske proizvodnje i unapredenje plasmana. Oko
230.000 korisnika dobilo je premiju za mleko u ukupnom iznosu od oko tri milijarde
dinara. Preko 35.000 domacdinstava je dobilo premiju za industrijsko bilje. Bespovratna
sredstva u iznosu od 30 odsto za investicije za obnovu poljoprivredne opreme i mehani-
zacije, u oblasti navodnjavanja, vocarstva i povrtarske proizvodnje ,,pojela® su oko mili-
jardu dinara budzeta.

5. Strategije ,Elixir Agrodiskonta“

,»Elixir Agrodiskont® predstavlja rezultat ostvarenja ambicioznog cilja — stvaranja
najboljeg Centra savremenog agrara ne samo u Srbiji, ve¢ i u regionu.

Osnovan je septembra 2004. godine kao ,,Agrodiskont®, sektor unutar preduzeca
»Narcis-Popovi¢“ d.o.o. iz Sapca, a posle dve i po godine uspes$nog rada, u martu 2007.

5 http://www.novosti.co.yu/code/navigate.php?Id=4&status=jedna&vest2008.,str.1,2.
% isto kao pod 4., str. 25.
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prerasta u ,,Elixir Agrodiskont”, posebno preduzece unutar ,,Elixir Group* koja ¢e kao
mati¢na kompanija integrisati kompatibilne delatnosti svojih ¢lanica u zaokruzen sistem
poslovanja.

Strategija poslovanja ,,Elixir Agrodiskonta® kao Centra savremenog agrara jeste:”’

— stalna dvosmerna komunikacija sa kupcima,

— ulaganje u obrazovanje i usavrsavanje stru¢nih kadrova preduzeca,

— konstantno unapredenje asortimana roba i usluga,

— §irenje mreze veleprodajnih i maloprodajnih objekata.

»Elixir Agrodiskont™ ima veoma vaznu i odgovornu ulogu i u okviru strategije raz-
voja ,,Elixir Group® jer pruza usluge i obezbeduje proizvode i za druge Clanice sistema.
Narociti znacaj ,,Elixir Agrodiskont ima u sinergijskom delovanju sa fabrikom za
preradu voca i povréa ,,Elixir Food“ koja ¢e biti siguran partner svim poljoprivrednim
proizvodacima ¢iji proizvodi zadovoljavaju standarde ,,Elixir Group®. Te standarde, svaki
poljoprivredni proizvodaé lako ¢e da dosegne uz pomo¢ stru¢nog kadra i proizvoda koje
im nudi ,,Elixir Agrodiskont®.

,»Elixir Group“ zasnovan je na savremenoj organizaciji poslovanja i jasnoj profilaci-
ji delatnosti ¢ija sinergija ¢e dati dodatni kvalitet, a njihova medusobna povezanost obez-
bediti potpuno zaokruzen sistem poslovanja i vodecu poziciju u oblasti agrara.Integracija
,,Elixir Group* proizvodnog kompleksa ,,Elixir Agrar (nekadasnja ,,Kinda®) i preradnog
kompleksa ,,Elixir Food* (bivsa ,,Hladnjaca®) s jedne strane obezbeduje sigurnog kupca
za najprofitabilnije povrtarske kulture ,,Elixir Agrara®, a s druge strane sigurnu i sa aspekta
kvaliteta i nacina proizvodnje kontrolisanu sirovinsku bazu za ,,Elixir Food®, §to svakako
podize nivo konkurentnosti prilikom plasmana gotovih proizvoda.

Tabela 1. Data je struktura prihoda po delatnostima ¢lanica ,,Elixir Group* — projekcije za
2008./2009. godinu:*

Elixir Group-ukupan prihod u 2008.-cca 26 mil EUR u 2009.-cca 38 mil EUR
Elixir Agrodiskont 45% 46%

Elixir Feed Additives 30% 22%

Elixir Food 15% 24%

Elixir Agrar 10% 8%

,Elixir Group® rezultat je reorganizacije renomiranog preduzeéa ,Narcis-
Popovic¢*, koje je na trziStu uspesno poslovalo punih 16 godina, ali i kupovine fabrika i
poljoprivrednih dobara, kao i znacajnih investicija u nove kapacitete, tehnologiju i sistem
kontrole poslovanja. Delatnost preduzeéa ,,Narcis-Popovi¢“ d.o.0. Sabac do septembra
2006. godine bila je organizovana kroz tri sektora-profitna centra:

— Fabrika sto¢ne hrane — sa u¢esé¢em od 25% u ukupnom prihodu

— Trgovina na veliko i malo repromaterijalom za poljoprivrednu proizvodnju kroz
prodajni centar ,,Agrodiskont™ — sa u¢es¢em od 45% u ukupnom prihodu

— Uvoz i trgovina komponentama i aditivima za stoénu hranu — sa u¢es¢em od 30%
u ukupnom prihodu.

7 www.elixiragrodiskont.co.yu.,str.6,7.
§ www.elixirgroup.co.yu.,str.9.
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Visoko postavljeni ciljevi su u sistemu koji je organizovan po najvis§im svetskim
standardima — realno ostvarivi, kako zbog dosadasnjeg iskustva i ostvarenih uspeha tako
1 zbog koncepcije poslovanja u kojoj svaka firma ¢lanica brine ne samo o sopstvenom
razvoju, vec i o pruzanju pune podrske svim delovima ,,Elixir Group®.

Na slici 1. dat je Sematski prikaz — organizacije poslovanja ,,Elixir Group®.

Slika 1. Model organizacije poslovanja ,,Elixir Group*

UPRAVNI
ODBOR
GENERALNI
DIREKTOR
SEKTOR SEKTOR MARKETING SEKTOR TEHNICKI
PRAVNH | | INTERNE | | PR SEKTOR | FVINANSIJA | | SEKTOR|
KADROV SKIH KONTROLE | RACUNOVODST LOGISTIKA
POSLOVA KOMUNIKACIWE VA
Upravijanje Upravljanje Planiranje Finansije i Transport i
opstimaktima | | | Qms-omi || irazvoj | | ragunovodstvo | | | logistika
| Clanica grupe HACCP-om
¢Clanica
Kadrovske Upravljanje Marketing i Administracija i
evidencije | ZNR ZOPi || PR &lanica | | opstiposlovi || Odrzavanje
FTO poslovima
¢Clanica
Upravljanje
|| internom IT servis
komunikacijom 1

,»Elixir Food“ — najsavremenija i po kapacitetima jedna od najmo¢nijih fabrika za
preradu vocéa i povréa ne samo u Srbiji, ve¢ i u regionu. Osnovna strategija ,,Elixir Food*
je zadovoljenje najstrozijih svetskih kriterijuma u efikasnosti proizvodnje i kvalitetu proiz-
voda, §to je u osnovi zahteva najvecih proizvodaca i trgovaca proizvodima ove industrije.

Vec¢ sledece godine proizvodni program ,,Elixir Food* obuhvatic¢e i hladnu preradu povr¢a,
a20009. i toplu preradu voéa i povréa.

,Elixir Agrar* — sopstveno poljoprivredno dobro organizovano po svetskim stan-
dardima i usmereno na najprofitabilniju poljoprivrednu proizvodnju, ukljucujuéi i odgoj
stoke. Strategija poslovanja ,,Elixir Agrara“ odnosi se na stru¢no vodenje posla upotrebom
najkvalitetnijih sredstava uz novu poljoprivrednu mehanizaciju kao i primena savremene
agrotehnologije $to predstavlja primer dobre proizvodne prakse.

,.Elixir Feed Additives* — lider u unutrasnjoj i spoljnoj trgovini komponentama i adi-
tivima za sto¢nu hranu i premikse. Osnovna strategija poslovanja ,,Elixir Feed Additives*

? isto kao pod 8., str. 5.
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je sto fabrikama stocne hrane, farmama i stocarima pruza najbolji i najkompletniji asorti-
man proizvoda koji pravilnom primenom omogucavaju ispunjenje svih medunarodnih
standarda o kvalitetu stocne hrane.

Zakljucak

Razvoj uspesne marketing strategije je najvaznija obaveza menadzmenta u poljo-
privrednom preduzecu, ona je neminovna na svim nivoima organizaciono proizvodnih
jedinica u modernoj poljoprivredi.

Ciljevi zajednicke poljoprivredne politike su:

— povecanje produktivnosti u poljoprivredi unapredenjem tehnickog razvoja, racio-
nalizacijom poljoprivredne proizvodnje i optimalnim koris¢enjem faktora proizvodnje,
narocito radne snage;

— obezbedivanje na taj nacin odgovarajuceg zivotnog standarda poljoprivrednog
stanovni$tva, posebno putem poveéanja zarada zaposlenih u poljoprivredi;

— stabilizacija trzista;
— garantovanje snabdevanja;
— obezbedivanje snabdevanja potro$aca razumnim cenama.

Deo koji se odnosi na poljoprivredu je pitanje razvoja slobodne trgovine, $to znaci
da je Srbija na potezu u pogledu sniZavanja carinskih stopa i njihovog izjednacavanja
sa stopama Evropske unije. U tome bi od velike koristi mogla da bude pomo¢ vladinih
organizacija. Ukoliko Srbija Zeli da postane sastavni deo Evropske unije neophodno je da
ojaca konkurentnost pre svega domacih kompanija, koje moraju izvrsiti poboljasnje svojih
proizvoda i poslovanja uopste.

U zakljucku ¢emo istaci ono §to smo u radu obrazlozili, a to je odgovor na sledec¢a
pitanja:

— §ta sve Srbija treba da uradi, koje strategije da primeni da bi postala konkurentna
u razmeni agrarnih proizvoda sa zemljama Evropske unije;

— koje su to strategije izvoznih mogucénosti vojvodanske Agroindustrije;

— koje su to strategije moderne poljoprivrede Srbije;

— koji su to centri savremenog agrara i njihove poslovne strategije.
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NPEIIEJHU YJIAHIU

Dr Aleksandar Miljkovié
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OSNOVNI POJMOVI 1 POKAZATELJI
FINANSIJSKE ANALIZE KAO NEIZBEZNI
SEGMENTI UPRAVLJANJA U CILJU RASTA
I RAZVOJA PREDUZECA

Sazetak

Osnovni cilj ovog rada je da analiti¢aru pojasni — priblizi sve pokazatelje u
procesu sagledavanja finansijskog stanja privrednog subjekta i njegove dalje
procene i donoSenja validne odluke. Za sagledavanje celokupne finansijske
situacije poslovanja privrednog subjekta potrebno je primeniti adekvatne me-
tode analize koje obuhvataju sve bitne pokazatelje za iskazivanje finansijskog
stanja. U radu se posebno apostrofira racio analiza kao jedna od najéesce
kori§¢enih metoda finasijske analize. Za bolje poznavanje osnove finansijske
analize posebno mesto i znacaj ima sustina i dejstvo ,,leverage*.

Kljucne reci: Analiza, rentabilnost, produktivnost, ekonomicnost, bilansi,
racio, analiza trendova, rast, standardi, pokazatelji: likvidnosti, solventnos-
ti, aktivnosti/efikasnosti i rentabilnosti, ,, leverage* du pont analiza i sl.

1. Uvod

Rad daje moguénost novih saznanja finansijskog poslovanja u pravcu stalnog
usavrS$avanja, tj. postizanja Sto vece produktivnosti, ekonomicnosti i rentabilnosti. U tom
smislu za ostvarenje cilja i zadatka finansijske analize privrednog subjekta neophodno je
identifikovati sve slabe tacke istog, kategorisati ih, kao i utvrditi osnovu za odredivanje
rizika ulaganja u istom. Isto tako neophodno je iskazati pokazatelje likvidnosti, aktivnosti
i profitabilnosti. ,,leverage® je metoda u najopstijem smislu rizika i podrazumeva manje ili
vece neizvesnosti u pogledu ostvarivanja poslovne aktivnosti privrednih subjekata.

2. Osnovi finansijske analize

Finansijska analiza je postupak uporednog sagledavanja stanja i promena visina
vrednosti odredenih bilansnih stavki, na osnovu kojeg se donose vazne finansijske od-
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luke. Dakle, finansijska analiza predstavlja vid primenjene analize bilansa. Vrednosti bi-
lansnih pozicija, pojedina¢no uzevsi, nemaju veliki analiticki znacaj. Medutim, ako ih
uporedujemo sa vrednostima drugih bilansnih pozicija, njihova vaznost se povecava.
Narocito je bitan odnos izmedu onih bilansnih stavki koje stoje u neposrednoj uzroc¢noj
vezi (na primer: prihodi od prodaje-kupci, ili obrtna sredstva-kratkoro¢ne obaveze i sl.).

Odnos jedne bilansne pozicije prema drugoj, naziva se racio. Analiza ovih, rela-
tivnih racio brojeva, predstavlja osnovu finansijske analize. Matemati¢ki, re¢ je o prostom
koli¢niku (deljenju) novc€anih iznosa dve bilansne stavke. Na osnovu dobijenog rezul-
tata tog deljenja, donose se zakljucci, merodavni za upravljanje finansijama preduzeca u
buduéem periodu.

Racio analiza je jedan od najceSce koriS¢enih instrumenata fiansijske analize.
Konkretno, upotreba ove metode u praksi podrazumeva, pre svega, poznavanje osnovnih
teorijsko-metodoloskih postavki na kojima je ista izgradena kao celovit i zaokruzen
sistem za analiticko ispitivanje finansijskog i rentabilnog polozaja preduzeéa. S ozirom
na ¢injenicu da analiticaru stoje brojni racio sadrZaji, znacajno je pitanje njihovog izvora,
grupisanja i utvrdenja adekvatnog redosleda. Od ne manjeg znacaja je i pravilna analiticka
intepretacija kvantificiranih racio veli¢ina.

Pod metodom racio analize podrazumeva se ispitivanje i ocena finansijskog sta-
tusa 1 zaradivacke sposobnosti privrednog subjekta na bazi seta svrsishodno odabranih i
adekvatno grupisanih racio brojeva.

Sustinsko razumevanje kori$¢enja racio brojeva podrazumeva analiziranje levih
i desnih strana jednacina, §to omogucuje sposobnost pronicanja u uzroke smanjenja i
poveéanja koeficijenata.

Koeficijenti nisu svetski standardizovani, §to znaci da ne postoji univerzalni model
za optimalnu strategiju poslovanja.

Iz tog razloga strategije poslovanja se projektuju spram postojec¢ih uslova poslo-
vanja i spram pretpostavki o buduc¢im uslovima poslovanja.

Kada se govori o osnovnim pojmovima i pokazateljima finansijske analize moramo
i da konstatujemo da sustina i dejstvo ,,leverage‘-a ima vaznu ulogu kod donosenja finasi-
jske odluke u okviru finansijske analize, kao segmenta upravljanja privrednim subjektom.
Izlozenost preduzeca riziku predstavlja, u osnovi neophodnost pronalazenja odgovarajuc¢ih
metoda za njegovo kvantificiranje, Jedan od tih metoda je i tzv. ,,levarage®, pomoc¢u koga
se nastoje proceniti efekti poslovanja na poslovni dobitak i neto dobitak, uz prisustvo
fiksih troSkova (osnovnih sredstava) i finansijskih rashoda (rashoda za kamate). U stvari
moze se govoriti 0 poslovnom, finansijskom i kombinovanom ,,leverage-u. Poslovni ,,le-
varage® procenjuje efekte poslovanja sa fiksnim troSkovima (koji ostaju neelasti¢ni na
kratkoro¢ne promene u obimu aktivnosti): finasijski ,,leverage* meri dodatni rizik uslov-
ljen zaduzivanjem privrednog subjekta u uslovima promenljive rentabilnosti preduzeca, a
kombinovani ,,leverage® predstavlja pokazatelj ukupnog (poslovnog i finansijskog) rizika
na neto dobitak i stopu prinosa na sopstvena poslovna sredstva.

Za poznavanje osnove finasijske analize, analiticari treba da pored ostalog ovladaju
i odredenim fazama, metodama i pitanjima kako bi $to realnije analizirali finansijsku ma-
teriju odredenog privrednog subjekta. Iz tog razloga i dat je set pitanja i zakljucka kao
podloga za razmatranje finasijske analize, koja mogu dati pun doprinos u utvrdivanju
realnog pravca rasta i razvoja privrednih subjekata zemalja u tranziciji.
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3. Finansijska analiza — svrha i uloga
Finansijska analiza uti¢e na mnoge faze procesa procene, ukljucujuci i svaki od
metoda procene.
Finansijska analiza predstavlja verovatno najznacajniji deo procesa procene.

Nedostatak potrebnih informacija od kojih zavisi finansijska analiza znacajno
povecava nivo rizika investiranja u preduzece.

Sagledavanje finansijskog stanja preduzeca ogleda se kroz:
Identifikaciju slabih tacaka i1 njihove kategorizacije po oblastima,
Analizu trendova,

Osnove za odredivanje rizika ulaganja u preduzece.

Identifikacija elemenata za projekciju novéanih tokova odnosi se na:
Rast,

Troskove i stope dobiti na razli¢itim nivoima (margins),

Potrebe za obrtnim kapitalom i koeficijentima obrta,

Investicije u osnovna sredstva,

Optimalna struktura investiranog kapitala.

Finansijska analiza — postupak

Izbor obracunskog sistema (bilansne Seme) i uskladivanje podataka,

Izraunavanje pokazatelja: bilans stanja i bilans uspeha u relativnom izrazu, hori-
zontalna i vertikalna finansijska struktura, pokazatelji likvidnosti, aktivnosti i profitabil-
nosti,

Poredenje sa referentnim preduzecima,
Analiza trendova i netipi¢nih pozicija.
Izbor obracunskog sistema

Postoje dva vida uskladivanja: lokalni standardi sa medunarodnim (ili obrnuto) i
lokalni iz ranijih perioda sa vazeé¢im.

Najcesce se uskladuju stalna sredstva i amortizacija, nacin obracuna prihoda, zalihe
i potrazivanja.

Obezbeduje se bolja baza za poredenje ako se preduzece poredi sa referentnim
preduzecima iz drugih zemalja.

Investitori Cesto zahtevaju ova uskladivanja da bi poboljsali kvalitet informacione
osnove.

IzraCunavanje pokazatelja

Bilans stanja i uspeha u relativnom izrazu,

Bilans stanja -ucesce svake pozicije u ukupnoj aktivi,
Bilans uspeha -ucesée svake pozicije u ukupnom prihodu.
Ovakvo prikazivanje finansijskih izveStaja omogucava:
Analizu strukture bilansa stanja i bilansa uspeha,

Analizu profitnih marzi (tj. dobiti na razli¢itim nivoima),
Analizu trendova,
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Lakse poredenje.

Izracunavanje pokazatelja -Racio analiza ; Du Pont analiza

Cetiri osnovne grupe pokazatelja:

Pokazatelji likvidnosti,

Pokazatelji finansijske strukture — solventnosti (leverage ratios),

Pokazatelji aktivnosti (efficiency tatios),

Pokazatelji rentabilnosti.

Pokazatelji likvidnosti:

Opéti racio likvidnosti (current ratio),

Tekuci racio likvidnosti (quick ratio),

Neto obrtni fondi dugorocna finansijska ravnoteza,

Dani vezivanja potrazivanja od kupaca,

Dani vezivanja zaliha,

Dani vezivanja dobavljaca,

Odnos neto obrtnog kapitala i poslovnog prihoda.

Pokazatelji likvidnosti pruzaju sledece informacije:

Sposobnost preduzeca da izmiruje tekuce obaveze;

Kvalitet upravljanja zalihama i potrazivanjima;

Raspolozivost obrtnog kapitala;

Osnova za projekciju obrtnih sredstava.

Kod tumacenja ove grupe pokazatelja treba obratiti paznju:

Ako je delatnost preduzeca sezonskog karaktera;

Ako je datum analize razli¢it od kraja godine.

Pokazatelji solventnosti:

Odnos pozajmljenih prema ukupnim izvorima finansiranja

Odnos dugoro¢nog duga i sopstvenih izvora.

Pokrivenost finansijskih rashoda (interest coverage ratio).

Stepen dugorocne zaduzenosti.

Pokazatelji solventnosti pruzaju sledece informacije

Sposobnost preduzeca da izmiruje svoje dugoro¢ne obaveze;

Nivo finansijskog rizika u preduzecu;

Da li postoji moguénost dodatnog zaduzivanja (za investicije) ili je preduzece
prezaduzeno.

Treba obratiti paznju kod preduzeca ¢ija je delatnost sezonskog karaktera.

Pokazatelji aktivnosti/efikasnosti:

Koeficijent obrta ukupnih sredstava,

Koeficijent obrta ukupnih obrtnih sredstava,

Koeficijent obrta ukupnih stalnih sredstava,

Poslovni prihod po zaposlenom,
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Ukupna sredstva po zaposlenom.

Ovi pokazatelji pruzaju sledece informacije:
Efikasnost koris¢enja sredstava;

Efikasnost koris¢enja obrtnih sredstava.
Efikasnost zaposlenih.

Pokazatelji rentabilnosti:

Stope dobiti (Gross margin, EBITDA, EBIT, EBT...)
Odnos prihoda i sredstava (aktive)

Odnos prihoda i stalnih sredstava

Stopa prinosa na sopstvena sredstva (ROA)
Stopa prinosa na sopstveni kapital (ROE).
Ovi pokazatelji pruzaju sledece informacije:
Profitabilnost na razli¢itim nivoima;

Stepen efikasnosti koris¢enja sredstava;
Prinos koji sredstva ostvaruju.

Prinos koji vlasnici kapitala dobijaju.

Du Pont analiza

Du Pont analiza je metod ocenjivanja poluga / izvora finansijskih performansi pre-
duzeca. Bazira se na komponentama stopa prinosa na sopstveni kapital (ROE).

Komponente stopa prinosa na sopstveni capital su generatori finansijske moci pre-
duzeca. To su:

Stopa neto dobiti (neto dobit / prihod),

Prihod generisan sredstvima ili obrt ukupnih sredstava (prihod / ukupna sredstva),

Stepen solventnosti ili finansijski leverage ( ukupna sredstva / sopstveni kapital).

Du Pont formula:

ROE = Rentabilnost * Obrt *Leverage

Poredenje sa referentnim preduzeéima:

Pokazuje relativni polozaj preduzeca u odnosu na finansijske performance.

Veoma vazan faktor kod odredivanja rizika preduzeca.

Osnovu za poredenje ¢ine BS i BU u relativnom izrazu i izraCunati pokazatelji.

Postoje vise nivoa poredenja:

Sa pojedina¢nim preduzec¢ima (izabranim po razli¢itim kriterijumima -delatnost,
velic¢ina...);

Sa prosekom grane;

Sa prosekom privrede;

Na razli¢itim teritorijalnim nivoima...

Analiza trendova i netipi¢nih pozicija:

Identifikacija promena pojedinih pozicija tokom perioda analize,pravaca tih prom-
ena, njihove stabilnosti i intenziteta.

Identifikacija netipi¢nih pozicija:
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U poredenju sa rezultatima preduzeca u ostalim godinama,
U poredenju sa slicnim preduzec¢ima ili industrijskim prosekom.

Bez obzira na namenu analize, netipi¢ne pozicije potrebno je detaljno istraziti -kada,
kako i zasto su nastale.

5. Kljucna pitanja u finasijskoj analizi
Da li je preduzeée zadovoljavajuée likvidno? Ima li visak ili manjak neto obrtnih
sredstava? Koliki je udeo potrebnog obrtnog kapitala u prihodima?

Da li je preduzeée prezaduzeno? Ili je sposobno za dodatno zaduZivanje ukoliko se
ukaze potreba?

Da li je rentabilnost na svim nivoima zadovoljavaju¢a? Da li stope dobiti rastu,
opadaju ili su stabilne?

Da li postoje znacajna neposlovna sredstva koja ne generiSu prihod? Da li je deo
prihoda generisan iz sporednih delatnosti?

Kakav je ukupan trend u poslovanju — rastuéi, opadajudi, stabilan?

Kakve su finansijske performanse preduzeéa u poredenju sa drugim preduzeé¢ima u
grani, privredi, medunarodnom okruzenju?

Sude¢i po finansijskoj analizi, da li je rizik ulaganja u preduzece ispod, iznad ili
prosecan?

Pitanje koje treba dodati uz svako od pomenutih je ZASTO?

Analiza nije opis, analiza je dekomponovanje, uocavanje karakteristika i
objasnjavanje uzroka.

Rezime

Najnovija kretanja u savremenim finasijskim i ekonomskim teorijama, nalazu da
sagledamo sve aspekte finasijske analize koji idu u pravcu otkrivanja novih trendova i
metoda kojima se identifikuju razne devijacije u okviru privrednih subjekata zemalja u
tranziciji i time se pospesuje uspesno upravljanje ka ostvarenju §to vece finasijske dobiti.
Analiza finasijskog poslovanja i donoSenje finasijskih odluka predstavlja nuznu osnovu
upravljanja, koja se sa razvojem finasijske analize jos viSe unapreduje, jer se obezbeduju
adekvatnije i objektivnije informacije, sa stanovnistva njihove sadrzine, forme, obima,
vremena i nacina koris¢enja. Time se pruza mogucnost kod zemalja u tranziciji da Sto lakse
usklade aktivnosti koje zahteva tranzicija, a njen zadatak je da preudzeca od nerentabilnih
postanu rentabilna.

Summary

The latest trends in contemporary financial and economic theories propose that we
should consider all aspect of financial analysis that move towards the discovery of new
trends and methods which identify various deviations within economic subjects of transi-
tion countries and thereby helping successful management toward financial gain. Analysis
of financial dealings and financial decision making represents a necessary basis for man-
agement, which advances even more along with the development of financial analysis,
since more adequate and more objective pieces of information are provided, from the

EKOHOMHKA 73



standpoint of their contents, form, scope, time and way of using. Thereby, transition coun-
tries are given an opportunity to adjust activities demanded by transition, and its mission
is to make unprofitable companies profitable.
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NPEIIEJHU YJIAHIU

Dr Dragan Momirovié
AD ,, Autopromet “ — Nis

TRENDQVI NA GLOBALNOM TURISTICKOM
TRZISTU-IZAZOV ZA TURIZAM SRBIJE

Rezime

Najnoviji svetski fenomen turizam, uslovljava niz novih procesa i pojava.
Procesi i pojave u turizmu manifestuju se svojom slozenos$cu, Cije fenom-
ene treba identifikovati i rasvetliti sa razlicitih aspekata. Turizam je jedan od
faktora rasta svetske ekonomije, najveca izvozna industrija, znacajan faktor
deviznog priliva i izvor dodatne vrednosti nerazvijenih prostora. Rast tur-
izma u globalnim razmerama je posledica Siroko rasprostranjene liberalizaci-
je, koja se snazno eksponira na svetskom turistickom trzistu, kao i promena
u makro i mikro okruzenju usled ekonomskih, tehnoloskih, demografskih,
prirodnih, politi¢ko-pravnih i socijalno-kulturnih. Trend za odrZivim stepe-
nom interakcije ¢oveka i prirode, prirode i turizma, kao i Coveka i turizma,
je nova paradigma razvoja turizma u globalnim razmerama, usmerena ka sve
Nova filozofija usmerena je ka iznalazenju novih strategija razvoja turizma
u funkciji oCuvanja i poboljSanja kvaliteta Zivotne sredine, zadovoljenje sve
rastuéih turistickih potreba uz ostvarenje ekonomskih efektata. Neophodno
je, poznavati trendove ispoljene na turistickom trzistu i percepcije turista koje
ih opredeljuju ka izboru odredene destinacije, prepoznati i razumeti traznju
za turisti¢kim proizvodima u odnosu na konkurente, i kreirati takvu ponudu
i proizvod koji ¢e motivisati turiste da ih kupuju. Dosadasnji trend razvo-
ja turizma u svetu odlikuje se globalnom orjentacijom velikih preduzeca u
medunarodnom poslovanju, njihov dinamican rast i razvoj Sirenjem poslovnih
aktivnosti u tim razmerama. Procena, da ¢e se u buducnosti nastavati uzlazni
trend ovih snaznih tendencija, neophodno je sagledati i definisati njihove os-
novne odlike, prouciti iskustva drugih zemalja pogotovo sa stanovista razvo-
ja turizma, odnosno, tendencije i trendovi na koje treba racunati u budué¢em
turistickom razvoju Srbije.

Kljucne reci: globalizacija, turisticko trziste, trendovi, struktuiran turisticki
proizvod, internacionalizacija
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GLOBAL TOURISM MARKET TRENDS -
CHALLENGE FOR SERBIAN TOURISM

Summary

The newest global phenomenon — Tourism, requires wide range of new pro-
cesses and features. In tourism those processes and features are manifested in
all their complexity, whose phenomenon should be indentified and explained
from different aspects. Toursim is one of the major factors of growth of the
Global economy, the highest export industry, significant factor of foreign-
exchange intake and source of value-added underdeveloped regions. Tourism
expansion in global scale is the consequence widely diffused liberalisation,
which has been forcefully exposured on global tourism market, as macro
and micro- enviroment due to economic, technologic, demographic, natural,
political-legal and socio-cultural changes.Trend towards sustainable level
of interaction between man and nature, nature and tourism, also man and
toursim is the new paradigm of tourism development in global proportions,
aimed to clients with more selective demands and demands for new destina-
tions and products. New philosophy is directed towards researching the new
strategies, toursim development in the sense of preservation and upgrading of
natural enviroment, satisfying of increasing tourism needs and realization of
economic effects. Ii is necessary to be informed about trends manifested on
tourism market, perceptions of tourists which are the key factors in process
of selection of certain destinations, recognizing and understanding of demand
for tourism products related to competition, and creating such Tourist supply
and product which will motivate tourists to buy them. Previos forementioned
global tourism development trend is distinguished by global orientation of
big companies in international business, their dynamic growth and devel-
opment by expending business activities in those proportions. It has been
estimated that ascending trend of these powerfull tendencies will continue
in the future so it is important to consider and define their basic attributes, to
examine experiences of other countries especially from the aspect of tourism
development, as well as tendencies and trends which ought to be counted on
in the future development of Serbian tourism.

Key Word: globalisation, tourism market; trends, structured tourism prod-
uct, internationalization.

1. Globalne promene u turisti¢koj industriji

Turizam, kao globalna drustveno ekonomska pojava, najveé¢i fenomen poslednjih
decenija HH veka, belezi konstantan rast i jedna je od najproduktivnijih i najpropulzivni-
jih grana privrede, koja sa komplementarnim delatnostima (vezane za turizam i putovanja)
ostvaruje 12 % bruto drustvenog proizvoda i zaposljava preko 200 miliona ljudi.

Bez obzira, na teSkoce koje se javljaju pri merenju, danas se u svetu smatra da tur-
izam predstavlja oko 4-6 % globalnog proizvoda, sa u¢eS¢em oko 7 % vrednosti svih izvo-
za, 25 % izvoza usluga i ostvarenih 4-6 % radnih mesta. Strane direktne investicije (FDI)
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brze rastu u turizmu od prose¢nog rasta FDI. Po nekim merenjima turisticki sektor je jedan
od najvecih sektora u globalnoj privredi. Na globalnom nivou, turizam moZze neposredno
da doprinese ublazavanju siromastava, pri ¢emu medunaredne organizacije insistiraju od
vlada da aktiviraju svoje turisticke resurse usvajajuci odgovarajuce politike. Pored toga,
globalizacija jaca uticaj velikih kompanija, koje deluju protiv interesa lokalnih preduzeca
ije interese treba regulisati. To se posebno odnosi na vazdusni saobracaj, kao najvazniji
eloemenat medunarodnog turizma, vezano za liberalizaciju trziSta vazdusnog transporta,
pri cemu bi otvoreno svetsko trziSte u ovom vidu saobracéaja imalo velike implikacije na
male ,,nacionalne® vazduhoplovne kompanije.

Vecina zemalja nema normalnu stavku u nacionalnom raunovodstvu, te je veo-
ma tesko utvrditi ucesce turizma u globalnom DP. WTO je sacinio projekat Satelitskog
turistickog raCunovodstva, koje je prihvatilo oko 60 zemalja, u kome je eksplicitno
objasnjeno i unificirana definicija znacaja turizma. Sa tog, stanovista procenjuje se da
turizam na globalnom nivou ucestvuje sa oko 4 % u DP.!

Prema podacima UNWTO, World Tourisam Barometer, vol. 4 Januar 2006 god. u
2005 god. na medunarodnom turistiCkom trziStu ostvareno je 808 miliona turistickih dola-
zaka, za 5,5 % vise nego u 2004 g.

Table 1. Pregled dolazak turista u svetu u 2005 god.
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Izvor: SWTO 2005 GOD.

Podaci pokazuju da za period 2000-2005 god. na globalnom turisti¢kom trzistu doslo
do ekspanzije dolazaka turista, ¢iji trend pokazuje stalni rast. O¢igledno da najvece stope
rasta beleze zemlje u razvoju i tranziciji, §to se moze dovesti u direktnu vezu sa njihovim

' U Komonvelt Bahama procene pokazuju da turizam donosi 60 % DP, na Novom Zelandu
oko 4,5 %, u Francuskoj 55 %, s§to ukazuje na velike razlike medu zemalja pa svako decidirano
uopstavanje moze da dovede do pogresnih zakljucaka. Ali ono Sto je bitno, svakako je da turizam
znacajno doporinosi rastu DP.
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drustveno-ekonomskim promenama, u kojima turisticka industrija dobija na znacaju, kao
i ¢injenicom da se traznja u razvijenim zemljama sve vise usmerava ka novim turistickim
prostorima, koji u ranijim periodima nisu bili u velikoj meri dostupni i nisu dostigli visi
nivo otkrivenosti i saturacije, kao i ekoloske ugrozenosti.
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Evropa i dalje zadrzavava prvu poziciju po privlac¢nosti i dominantne turisticke des-
tinacije sa oko 54,9 %,5to je vise u odnosu na 2004 god. za 5,5 %, sa znacajnim turistickim
preusmeravinjima u poslednjih nekoliko godina.

U periodu od 2000 god. do 2005 god.Centralna i Istocna Evropa su ostvarile
povecanje broja turistikih posetilaca za 29 %, Severna za 16 %, Juzna Meditranska Ev-
ropa za 12 % i Zapadna Evropa za 0,14 %. Analogno tome, doslo je do promena i u uc¢eséu
pojedinih regiona u ukupnom prometu turista, pri ¢emu je najvece povecanje od 3,0 %
ostvarila Centralna i Isto¢na Evropa, a najvece smanjenje u iznosu od — 3,0 % Zapad-
naEvropa.

Table 2. Top lista Evropskih zemalja po broju medunarodnih turistickih dolazaka u 2005 god. i
promene u odnosu na 2004 god.
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Izvor: Min. za trgovinu i turizam, Turisticki pregled broj 3. izdanje 2006 god.
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U Evropi je ostvareno u 2005 god. povecanje broja turisti¢kih dolazaka za 4,8 % u
odnosu na 2004 god. Po broju posetilaca i dalje dominira Francuska sa pove¢anjem broja
posetilaca od 2,4 %, zatim sledi Italija, koja i dalje zadrzava primat kao druga turisticka
destinacija u Evropi sa smanjenjem broja posetilaca od 0,3 %, $to ukazuje na ¢injenicu
da je u izvesnom smislu doslo do samozasi¢enja, odnosno dostignuéa ekstremne tacke
saturacije, zatim sledi V. Britanija sa pove¢anjem 9,7 % itd. Siptomaticno je, da je najvecu
stopu rasta po broju dolazaka turista zabelezila Turska, ¢ak 20,4 %, $to samo ukazuje na
relevantnost prethodnih tvrdnji o konstantnom preusmeravanju turisti¢kog trzista ka novim
turisickim destinacijama. U prilog ovoj konstataciji, ide i to, §to se na na medunarodnom
turistiCkom trziStu pojavile i zemlje koje su prosle ili prolaze period tranzicije, kao Sto su
Poljska, Madarska i druge zemlje.

Medunarodni turisticki promet meren brojem turistickih putovanja od 1970 god.
povecao se skoro pet puta, s tim $to je doSlo do promene kod deset vodecih turistickih
destinacija ¢ije se u¢esce u strukturi ukupnog turistickog prometa bitno smanjio sa 65 %
u 1970 god. na 47 % u 2004 god.
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U Evropi u 2005 god. distribucija turistickog prometa, posmatrano geografski, pre-
ma specificnim regijama bila je: Severna Evropa 51,8 milion dolazaka, ili 12 %, Zapadne
Evropa 141,1 miliona dolazaka, ili 31 %, Juzna Evropa, odnosno Mediteran, 158,8 mil-
iona dolazaka, ili 35 % i Srednja i Isto¢na Evropa, 92,3 miliona dolazaka, ili 20 %.

Ostvareni turisticki promet u Evropi u 2005 god. iznosi 534 milijarde EUR. Od
toga, Severna Evropa ostvarila je prihod od 37 milijardi EUR Zapadna Evropa 92 mili-
jarde EUR, Juzna Evropa 104 milijarde EUR i u Srednjoj i Isto¢noj Evropi 20 milijarde
EUR. Prosecna potrosnja po turistickom putovanju iznosila je 632 EUR, a najznacajnije
turisticke zemlje su Spanija, Francuska, Italija, Austrija i Nemacka sa 60 % ukupnog
turistickog prometa

Istovremeno, prema proceni Svetske turistiCke organizacije dinamican rast turizma
nastavi¢e se i u ovom veku. Prognoza je, da se do 2010 god. turisti¢ki promet, viSe nego
udvostruéi, koji bi mogao da ostvari ¢ak 1,3 biliona USD, sa oko milijardu dolazaka i
prose¢nom godiSnjom stopom rasta od 8,6 %.
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Pozitivan trend razvoja turizma prema procenama UTWTO nastavice se i do druge
dekade ovog veka u kome ¢e prema procenama ucestovati preko 1,6 milijardi ljudi.

S druge strane pak, iz godine u godinu raste broj interesantnih novih turistickih des-
tinacija, ¢iji se trend rasta u narednim godinama oc¢ekuje. Samim tim, realna su ocekivanja
trenda smanjenja udela tradicionalnih turistickih destinacija, odnosno zemalja, u strukturi
ukupnog turistickog prometa u korist novih destinacija.

Povoljne tendencije traznje na globalnom nivou, istovremeno ukljucuju i ocekivane
stope rasta u domacem turizmu mnogih zemalja, koje ve¢ preduzimaju odredene mere
prilagodavanja i daljeg razvoja u ovoj oblasti. Paralelno sa tim stvaraju se povoljni us-
lovi turistickim preduzeé¢ima i organizacijama u turizmu da defini$u i koncipiraju svoje
strateske i dugorocne ciljeve razvoja i opredeljenja, imajuéi pri tom u vidu da ¢e u budué¢im
turistickim kretanjima narednih godina dominirajucu poziciju imati traznja.

Paralelno sa porastom fizickog obima poslovanja i finansijskog efekta, svetski
turizam dozivljava i znacajne kvalitativne promene. U proteklih 15-20 godina izrazen
je trend kontinuirane fragmentacije traZnje i stvaranje novih segmenata turisticke kli-
jentele posebnih karakteristika, sa mnogo znanja i iskustva, kao i visoko sofisticiranih
zahteva i potreba. (4, 11) S druge strane, receptivne drzave ulazu sve vece napore u smislu
poboljsanja strukture, kvaliteta i raznovrsnost ponude, kako bi zadovoljili potrebe sve
rastué¢im zahtevima probirljive elasti¢ne turisticke traznje.

Svetska turistiCka organizacija saglasno najavljenim prognozama razvoja diver-
sifikovanog turistickog trzista, definisala je osam klju¢nih faktora koja svaka turisticka
destinacija mora da ispuni za ulazak na svetsku turisticku mapu. To su slede¢i faktori: (1,
44)

— Politicka Zelja i podrska razvoja turizma;
— Institucionalni i pravni okvir;

— Investicije;

—Razvoj svih vrsta transporta;

— Integracije;

— Promocija i komercijalizacija;

— Kwvalitet;

— Javno i privatno partnerstvo.

Pored ovih klju¢nih faktora u narednom periodu razvijene, tradicionalne kao i nove,
dolazece turisti¢ke destinacije, oekuju da se susretnu sa mnogim izazovima koji se odnose
na turizam, a koje se po predvidanjima Svetske turistiCke organizacije odnose na: (1, 44)

— Manje stope rasta;

— Veliki broj konkurenata;

— Sve zahtevniji potrosaci;

— Odnos vrednosti za novac;

— Ljudski resursi-trening;

— TrziSte upravljeno tehnologijom.

Na globalnom nivou, u narednim godinama treba ocekivati slede¢e promene u
turisti¢kim kretanjima:
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— Kontinuirano ¢e se smanjivati kretanja ka toplim morima usled saturacije
traznje na Mediteranu, koji ¢e 1 pored svega i dalje biti najzastupljenija makro regija u
medunarodnom turizmu;

— Ocekuje se intezivna kretanja ka planinskim turistickim centrima i velikim
gradovima;

— Smanjenje duzine boravka;

— Procena je da ¢e se masovnije povecati tranzitna turistiCka kretanja;

— Razne vrste zdravstvenog turizma, uz kori$éenje termalnih izvora i klimatska
lecilista u narednom periodu ¢ini¢e okosnicu traznje buducih turista u medunarodnim i
domacim okvirima;

— Nauticki turizam, sportovi na vodi, skijanje i drugi oblici rekreacije na vodi su od
posebnog interesovanja turisticke traznje na medunarodnom i domacem trzistu;

— Specificni vidovi turistickog kretanja, motivisana zeljom za upoznavanje
specifi¢nih karakteristika, kao prirodne vrednosti, kultura, religija, tradicija, etnosocijalne
vrednosti, odredenih prostornih celina;

— Konstantno se povecava intreresovanje za sportskim i rekreativnim aktivnostima,
u autenti¢noj i ocuvanoj prirodi ukljucujuéi posete kulturno-istorijskim spomenicima,
arheoloskim nalazistima, ambijentalnim celinama, safari i drugo;

— Promene u nacinu rezervisanja odmora (internet, softicirana tehnologija);

— Sve vise preovladava svest o prihvatanju koncepcije odrzivog, uskladenog razvoja
turizma i drugo.

U narednom periodu pri izboru turisti¢kih zemalja, odnosno turistickih destinaci-
ja svakako prednost ¢e imati one zemlje i turisticke destinacije koje imaju raznovrsnu i
kvalitetnu ponudu, posebno ponudu bogatu elementima za aktivnu rekreaciju.

Pored toga, u narednim godinama na ukupna kretanja u medunarodnom turizmu
oc¢ekuju se sledece tendencije:

— za specijalizovanom kvalitetnom i dobro organizovanom ponudom;

— Iz svega prethodnog, proizlazi, da u buduéem opredeljenju Sve viSe prisutna
teZnja za putovanjima ka dalekim turistickim destinacijama;

— Prihvatanje koncepcije marketinga kao poslovne koncepcije;

— Novi proizvodi i intenziviranje promocionih, propagandnih i drugih aktivnosti;

— Dalji rast organizovanih putovanja i neophodna prilagodavanja poslovne politike
organizatora putovanja koja se odnose na poboljsanje kvaliteta ponude i cene;

— Osetno smanjenje interesa za koriS¢enje hotelskog smestaja i povecanje interesa
za smestaj u apartmanska turisticka naselja, bungalovima, green vila i savremenim kom-
plementarnim smestajima;

— U turistickim kretanjima u daljem periodu dominiraju¢u ulogu imace turisti sa
srednjom i nizom plateznom moci;

— Smanjenje troskova putovanja, mada ¢e i dalje dominantno uces¢e u prevozu
imati uéesée putni¢kog automobila kao sredstvo prevoza i drugo;

— Sve vise ljudi starijeg doba, sa zna¢ajnom ekonomskom snagom i slobodnim vre-
menom ¢e se ukljucivati u turistickim kretanjima, $to ¢e neminovno dovesti do razvoja
turizma ,,treéeg doba®;
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Sve izrazenijim zahtevima turisticke klijentele turista, treba oéekivati najvece in-
teresovanje, ali i najvece stope rasta turistickog prometa u slede¢im turistickim segmen-
tima: (1, 44)

— Sunce i more-interkontinentalna putovanja, kombinovana putovanja;

— Sportski turizam-zimski i letnji;

— Avanturisti¢ki turizam;

— Turizam u prirodi;

— Kulturni turizam;

— Urbani turizam;

— Ruralni turizam;

— Brodska krstarenja (,,Cruises®);

— Tematski parkovi;

— Sastanci i konferencije;

Zdrastveni turizam.Promene na svetskom turistickom trziStu ukazuju na dalji pra-
vac razvoja turizma u Srbiji, koja ima realnu turisticku osnovu, ¢ija kljuéna obelezja
treba da cine zdravstvena, sportsko-rekreativna i ekoloska komponenta. Uz odredena
adekvatna poboljsanja svog turisticCkog proizvoda, i njegovog, maksimalno struktural-
nog prilagodavanja savremenim zahtevima elastiéne medunarodne turisticke traznje, Sr-
bija ima Sanse da se ukljuci u apsorbovanje efekata koja iz njih proizlaze. Naravno, za
tako nesto, neophodno, je u narednom periodu, ocekivati od nosilaca turisticke politike
poboljsanje uslova privredivanja, restruktuiranje, privatizaciju i ve¢a materijalna i finan-
sijska izdvajanja za prevazilaZzenje nagomilanih problema turisticke privrede. Zavisno od
toga, realno je u buduénosti ocekivati pozitivne promene i poboljsanja u perspektivnom
turistickom nastupu i propagiranju turistiCke ponude Srbije, na medunarodnom i doma¢em
turistickom trzistu.

Stvaranjem jedinstvenog svetskog trzista, izmenom uslova privredivanja u turizmu
i globalizacija na ekonomskom i politickom nivou doveli su do ,,stvaranje novih i flek-
sibilnijih vidova proizvodnje i potrosnje turistickih usluga, sve veci pritisci turizma na
prirodnu i socio-kulturnu sredinu, nametnuli su potrebu redefinsanja dosadasnjeg koncep-
ta razvoja turizma i njegovo postavljenje na nove osnove. Za razliku od ranijih shvatanja
koja su u turizmu iskljuéivo sagledavane kroz usluge ugostiteljstva i saobracaja, turizam
je kompleksan fenomen koji ukljucuje niz privrednih i drustvenih delatnosti, pri cemu
integralno treba tretirati ekonomske, ekoloske, estetske, eticke i socio-kulturne aspekte
njegovog razvoja,(1, 78,)

2. Promene u okruZenju u buduéem razvoju turizma

Tendencije kretanja i trendovi razvoja medunarodnog turizma i njegova perspek-
tiva u narednom periodu odvijace se u promenljivim uslovima, izazvani uticajem mnogo-
brojnih faktora u makro i mikro okruZenju. Uticaj promena u makro i mikro okruzenju je
od bitnog znacaja za razvoj turisticke traznje, i iziskuju mobilnost preduzeéa i turisti¢kih
destinacija da te promene predvide, i na te promene i izazove adekvatno odgovore.

Osnovni oblici, odnosno faktori promene u okruzenju (makro i mikro nivou), od
znacaja za turisticko preduzece i turisticku destinaciju su:
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— Demografsko okruzenje;

— Prirodno okruzenje;

— Ekonomsko okruzenje;

— Tehnolosko okruZenje;

— Politicko-pravno okruzenje;

— Socio-kulturno okruzenje.

Na turistickom trzi$tu, kao polazni element i inicicijalni impuls turisticke traznje,
legitimiSe se stanovnistvo. U tom smislu, neophodno je, sagledati osnovne promene koje

se odnose na starost, obrazovanje, pol, porodi¢no stanje i lokaciju potencijalnih turista,
kao i migracione i urbanizacione trendove.

Osnovne promene koje se odnose na starost su sve izrazenije. One se odnose na
emitivna turisti¢ka trzi$ta na kome se zapaza smanjenje stope rasta stanovnistva. S jedne
strane, sve je izrazenije starenje stanovni$tva, a s druge produzava se zivotni vek usled
skracenja njihovog radnog veka. Takav trend je dominantan u ekonomski razvijenim
zemljama sa visokim nivom zivotnog standarda razvijenog zdravstva i drugim povoljnim
predispozicijama za takavo obitavanje. Slican trend ima Srbija koja ve¢ ima preko 16 %
stanovnistva starijeg od 60 godina sa kojim u buduce treba ozbiljno racunati kao znacajni
segment traznje, uz opasku, mogucnosti, odnosno pretpostavku, postepenog jacanja
ekonomske snage i porasta zZivotnog standarda.

U zemljama i regijama, koje imaju najveci udeo u ukupnim turistickim kretanjima,
pored navedenih, zapazaju se tendencije koje se odnose na smanjenje veli¢ine proseéne
porodice (broj ¢lanova) posebno dece, (mada promene u porodici, povezane su sa tzv.
zivotnim ciklusom porodica, kao znacajne jedinice na strani turisticke traznje) poveéan
broj samaca koji ne zive kod kuce, povecan visi nivo obrazovanja, veca uposlenost Zena,
povecan broj mladih bra¢nih parova koji apstiniraju, vanbracne zajednice i druge promene.
Demografska kretanja u Srbiji imaju identi¢ne tendencije.

Navedene karakteristike demografskog okruzenja u svetskim i domaéim razmerama
ukazuje na oCekivani trend kretanja turisticke traznje, odnosno diferenciranje trziSnog seg-
menta u narednom periodu, fokusiran na individualnim i softiciranim zahtevima sada$njih
1 buducih ucesnika u turistiCkim kretanjima.

PRIRODNO OKRUZENIJE. U fokusu odnosa izmedu razvoja turizma i prirodne
sredine je antagonizam. Od dinamike i dimenzije tog antagonizma u najvecoj meri zavisi
razvoj turizma. Jer, turizam je jedan od najvecih eksplotatora prirode i njenih resursa i to
onih resursa za koje druge privredne grane ne pokazuju apsolutno nikakva interesovanja,
i jedan od najvecih oblika iskori§¢avanja i zagadenja prirodne sredine.

Zbog toga, najveci broj turistickih destinacija u svetu, a od skoro i kod nas, ¢ine ve-
like 1 znacajne napore da obezbede osnovne pretpostavke uskladenog odnosno odrzivog
razvoja turizma. Cilj, je, da se, inkorporacijom posebnih istrumenata i indikatora odrzivog
razvoja turizma, postigne optimalni razvoj ekonomskih, ekoloskih i socio-psiholoskih
parametra turisticke destinacije i poboljSa opsti kvalitet turisticke ponude, uskladen sa sve
ve¢im prohtevima turisticke klijentele i to na osnovu zasti¢enih 1 integrisanih prirodnih i
kulturnih dobara, uz istovremeno poveéanje ekonomskih efektata.

Uvazavajuci principe odrzivog razvoja turizma, Evropska unija u ekonomskom
prioritetu razvoja turizma, poseban akcenat poklanja nezaobilaznom socijalnom faktoru
fokusirajuci prihvatanje razlicitosti kulture, stil zivota, odnosno dajuéi prednost socio-
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etnografskoj komponenti razvoja turizma sa namerom smanjenja regionalne razlike. Sa
tog aspekta, turizam kao prioritetna privredna grana u Evropskoj uniji, javlja se u ulozi
bitnog integriSuceg faktora sveukupnih kretanja, ne samo u njoj, ve¢ u celom svetu.

U koncipiranju nacionalnih politika turistickog razvoja prirodni resursi diktiraju
uslove 1 mogucnosti za postizanje ekonomskih, ekoloskih i socijalnih ciljeva primenom
koncepta odrzivog razvoja. To je posebno vazno za Srbiju, narocito u regionalnom razvoju
na osnovu Prostornog plana Republike Srbije i Strategije dugoro¢nog razvoja turizma, s
obzirom na postojece prirodne resurse i mogucnosti dalje gradnje, uvazavajuéi pri tom
komparativne prednosti regionalnog razvoja i ublazavanje regionalnog dispariteta.

Presudno, u daljem razvoju, je, da se saCuvaju prirodni resursi i prostor od razlicitih
oblika zagadenja zivotne sredine, posebno vrednost onih predela netaknute prirode. Ovo
tim, pre, §to su na tim prostorima locirani brojni antropogeni i drugi izvorni elementi
turisticke ponude, te je neophodna njihova zastita i unaprdenje na principima odrzivog
razvoja, kao neophodan prioritet buduceg razvoja turizma.

EKONOMSKO OKRUZENJE. Promene u ekonomskom okruzenju obuhvataju
tendencije i trendove koje se mogu perfektuirati preko veceg broja ekonomskih indika-
tora. Trenutne prognoze kretanja ekonomskih indikatora u dugoro¢nom periodu od strane
svetskih eksperata ocenjuju se veoma optimisticki, na globalnom nivou, u pogledu rasta
drustvenog bruto proizvoda, nacionalnog dohotka, zivotnog standarda, i drugih indika-
tora, i to u zemljama koje su nosioci razvoja u svetu, kao i drugim zemljama koje teze
prikljuc¢enju ovim tendencijama.

Porast DP I ND u najrazvijenijim zemljama u svetu je konstantan, uz dugoro¢nu
prognozu da ¢e deo diskrecionog dohotka kod stanovniStva nastaviti da raste, §to bi se
direktno odrazilo na brze povecanje izdataka za turisticka putovanja s obzirom na izraZenu
elasti¢nost turisti¢ke traznje na promene u dohotku.

Povecanje fonda slobodnog vremena je evidentno, koje obuhvata zbir fonda slobod-
nog dnevnog odmora, neradne dane, plaéene godi$nje odmore, drzavne i ostale praznike
koji se u razvijenim zemljama poslednjih godina, sa 180 povecale na 200 dana. Istrazivanja
ukazuju da ¢e se sa porastom produktivnosti, novom organizacijom posla i radnog vre-
mena (flex organization, flex time, fleh job), prodorom komjutrizacije i automatizacije
promeniti i turisticko ponasSanje, gde ¢e se prakti¢no, od ,,drustva rada“ preéi u,,drustvo
zivljenja“ u kome ¢ée svi putovati s vremena na vreme, a kvalitet provodenja slobodnog
vremena vrlo visoko vrednovati. (3, 300)

Dugoroc¢na orjentacija razvoja bazirace se na stabilan ekonomski rast uz strogu kon-
trolu inflacije. Ovo se posebno odnosi na najrazvijenije zemlje sveta koje ve¢ razradenim
istrumentima monetarno-kreditne politike strogo drze pod kontrolom inflatorna kretanja
koja se kre¢u u rasponu 5-10 %, uz istovremeno odrzavanje zaposlenosti sa manje ili vise
uspeha u okvirima od 10 %.

Konjukturni ciklusi, u najrazvijenijim zemljama, pokazuju tendenciju skra¢ivanja
vremena prolazaka privrede kroz pojedine faze konjukture od recesije do stagnacije do
ekspanzije i rasta. Razraden mehanizam ekonomske politike, uz konstantno struktural-
no prilagodavanje i brzo i efikasno reagovanje na pretnje i moguénosti iz okruZenja
omogucava stabilan privredni rast.
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U Srbiji ekonomskim i drustvenim reformama, ubrzati uz promtno restruktuiran-
je istrukturalno prilagodavanje savremenim trzisnim tendencijama, u duzem vremenskom
horizontu, sa ciljem izlaska iz ekonomske i drustvene krize i ubrzati proces integracije u
Evropsku uniju.

Ubuduce, prema proceni Svetske banke, pored dosadasnjih generatora traznje u
svetskim razmerama, treba ozbiljno racunati na zemlje u razvoju Kinu, Rusiju i Indiju
koje ¢e do 2020 god. udvostruciti svoju ekonomsku snagu.

TEHNOLOSKO OKRUZENIJE. Najznacajnije i najkrupnije promene u svetu
tijih, (revolucionarna promena) je u oblasti informacione tehnologije koja je poprimila
takve razmere da je prisutna u svim domenima drustvenog i privrednog zivota.

Implementacija savremene informacione tehnologije u turizmu odnosi se na:

— Unapredenje komjuterskih rezervacionih sistema (CRS) avio kompanija,
rezervacionih i upravljackih funkcija hotelijera, tur-operatora i drugih;

— Brzi razvoj prenosa podataka i informacija, savremenim satelitskim vezama i
razvoj mobilne telefonije sa vise operatora;

— Pojava placanja elektronskim putem ,,elektronski novac*;

— Pojava ,,Holografa“, kombinacija ,,Pametne kuce* i totalne komjuterizacije
svakodnevnih aktivnosti pojedinaca (turist u svojoj kuc¢i ima vizuelni dozivljaj predela u
kome se putuje, Cuje Sum vetra, i sli¢no);

— Primena novih informacionih tehnologija i ostalih tehnologija bi¢e posebno
prisutna u saobracaju, posebno u vazdusnom i drumskom.

Savremeni razvoj turizma ne moze se zamisliti bez primene informacione teh-
nologije. Slede¢i najnovije trendove u savremenoj informacionoj tehnologiji mnogi sub-
jekti turisticke privrede, kao avio-kompanije, putnicke agencije, hotelska preduzeca, renta
kar i druge agencije su uveliko korisnici ovih tehnologija.

Globalna tehnoloska ekspanzija u turizmu obuhvatice veliki broj turistickih desti-
nacija koje ¢e preko razradenih informacionih tehnologija neposredno biti ukljucene u dis-
tributivne nacionalne i medunarodne mreze prenosa podataka i informacija objedinjujuci
sve turisticke usluge. Istovremeno razvija se tehnologija i nove forme u procesima
usluzivanja u ugostiteljstvu.

POLITICKO-PRAVNO OKRUZENJE. Na globalnom nivou politicko-pravno
okruzenje u turizmu se manifestuje u obliku delovanja raznih drzavnih i paradrzavnih
organa i drugih institucuja koje kordiniraju u razvoju turizma.

Turisticke funkcije ovih organa je u uskladivanju i harmonizaciji istrumenta
ekonomske i turisticke politike u domenu carinske i pasoske formalnosti, uskladivanje
poreske i carinske politike, uvodenje standarda i drugo, u okviru integracionih zajednica,
kao sto je Evropska unija, Severno-americko udruzenje trgovine i druge.

Integracione zajednice, poput Evropske unije imaju za cilj olaksanje turistickih kre-
tanja i podsticajne motive razvoja turisticke traznje u okviru zajednice. Zajednicka valuta,
evro, tzv. Sengenska viza i drugi istrumenti su u svakom slucaju podsticajni impuls i per-
pekstiva daljeg razvoja uskladenog turizma u Evropskoj uniji.

U pogledu Srbije ovo okruzenje u poslednjih petnaestak godina, a sa tim treba
racunati i u narednom periodu, imalo je negativan uticaj na razvoj ne samo turizma ve¢ na
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ukupan privredni i drustveni zivot. Nepovoljan uticaj ovog okruzenja, Srbija, mora u peri-
odu koji sledi amortizovati i poboljsati sveukupni sopstveni imidz uz efikasnu afirmaciju
nase celokupne privrede i turizma.

Borba protiv side, droge i terorizma bic¢e od izuzetnog znacaja za razvoj turizma,
kako u medunarodnim okvirima tako i u susedstvu nase zemlje.

Stabilan ekonomski i politicki razvoj novih drzava nastalih na tlu nekadasnjeg
VarSavskog pakta, trebalo bi da omogucéi ukljucivanje u turisticka putovanja, kao i no-
voindustrijalizovanih zemalja sveta, i jo$ viSe potencira razvoj turistickih kretanja.

SOCIO-KULTURNO OKRUZENIJE. Socio-kulturno okruZenje obuhvata prostor
u kome ljudi zive, rade, stvaraju svoja miSnjenja, uverenja, stavove, vrednosti i norme
ponasanja. Ustvari, radi se, o Citavom spletu faktora koji uti€u na ponasanje potrosaca,
odnosno o njihovim stavovima, uverenjima i interesima u vezi stila i kvaliteta Zivota.

Izmena stila zivota i promene u nacinu provovodenja slobodnog vremena su od bit-
ne vaznosti za ukljucivanje sve §ireg sloja stanovnistva u turisticka kretanja, sa posebnim
naglaskom na individualizaciju turisticke traznje u kojoj dominira zahtev za suptilnijim
sadrzajima i intelektualnim prosirivanjem horizonta, obrazovanjem, ucenjem, avanturom,
komunikacijom sa drugim ljudima i sli¢no. Citav niz varijabila, danas kultivise razne
trziSne segmente, ukljucujuéi pri tom, pored drustveno-ekonomskih i socio-kulturne,
psiholoske, bihejvioristicke i druge, koje potencijalne potrosace diferencira po stavovima,
interesima, misljenjima i vrednostima, sa prilicnim uplivom snobizma, mode, prestiza i
sli¢no.

Analize ocekivanih trendova u okruzenju, ubuduée ¢e snazno uticati na obim i
strukturu traznje. Ti uticaji, uglavnom ce se ispoljavati kroz:

— permanentno povecéanje interesovanja sve veceg broja stanovnistva, za
— zadovoljenje turisti¢kih potreba, koje ¢e postati sastavni deo Zivota;

—sve veéi prodor savremenih informatickih, komunikativnih i transportnih
tehnologija, posebno onih koji brzo i efikasno omogucéavavaju bolji

— kontakt sa receptivama, brzi i udobniji prevoz i sli¢no;

— sve izrazeniji zahtev za rekreaciju i zdravstvenim sadrzajima u prirodu, kulturno-
istorijskim obeleZjima, sportom na vodi, ekoloskim vrednostima drugim brojnim unikatnim
sadrzajima i drugo;

— povecanjem traznje tzv. segmenta ,treceg doba“ prouzrokovano starenjem
stanovniStva razvijenih zemalja, koje raspolaze znacajnim finansijskim sredstvima, itd.

3. TrziSne tendencije i poslovanje u medunarodnom

Turizmu — internacionalizacija poslovanja

Promene i aktivnosti velikih preduzeca u poslovnoj, turisti¢koj orjentaciji u svetskim
razmerama dovelo je do internacionalizacije poslovanja. Internacionalizacija poslovanja,
omogucila je globalno orjentisanim preduzec¢ima iz najrazvijenijih zemalja sopstveni rast
i razvoj Sirenjem svojih poslovnih aktivnosti u medunarodnim razmerama.

Veliki medunarodni hotelski lanci sa objektima ili poslovnim aktivnostima do skoro
su se grupisali u tri osnovna oblika: korporativne lance, kompanije za menadzment i do-
brovoljne lance-konzorcijume. (3, 246) Korporativni lanci se karakteriSu jakom markom
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turistickog proizvoda. Kompanije za menadzment su specijalizovane za razvoj i upravl-
janje razli¢itim markama turistickog proizvoda, sopstvenog proizvoda ili hotela korpora-
tivnih lanaca. Konzorcijumi u svom dijapazonu poslovanja imaju specifi¢ne poslove na
nacionalnom nivou u obliku pruzanja usluga medunarodnog marketinga i rezervacije za
nezavisne hotele i korporativne turisticke lance.

U turistickim kretanjima medunarodnih razmera, prema nekim procenama organi-
zovana putovanja obuhvataju 35-40 %, odnosno oko 280 miliona uéesnika. Ako pri, tom
uzmemo u obzir i organizovana putovanja u okviru nacionalnih relacija, onda mozemo sa
pravom da kazemo da u organizaciji savremenih turistickih kretanja dominantno mesto
zauzimaju turoperatori, odnosno organizatori putovanja. Turoperatori danas u turistickim
kretanjima nemaju samo uticaj na obim putovanja, ve¢ i na ukupna kretanja u turistickoj
privredi. Taj uticaj neposredno se odrazava na promotivne i prodajne aktivnosti. Proda-
jne aktivnosti pokrivene su velikom disperzijom prodajne mreze koja zahvataju velika
trziSta na medunarodnom nivou i svojim promotivnim aktivnostima bitno doprinose na
stvaranju ambijenta za donoSenje odluka o putovanjima. Svojom ponudom putem kata-
loga, Interneta, komjuterizovanih rezervacionih i distributivnih sistema, organizatori puto-
vanja istovremeno jasno predstavljaju publici sopstvenu poslovnu orjentaciju i ponasanje,
odnosno stepen globalizacije. (3, 246)

Rast i razvoj globalno orjentisanih velikih preduzeca koji se o¢ekuje u narednom
periodu, u turizmu odnosiée se na standardne na¢ine osvajanja i Sirenja trzista transnacio-
nalnih kompanija, imajuéi pri tom u vidu, prevashodno dva nacina: direktnim investiran-
jem i sklapanjem ugovornih i drugih arazmana.

Direktno investiranje se odnosi na mogucnost izgradnje novih objekata ali i
zajednicka ulaganja sa domacim partnerima. Sve je vec¢a konkurentnost na globalnom
trziStu kapitalnih investicija u turizam. Tok kapitala sve viSe prelazi na globalnu razinu,
¢ime izaziva sve vecu konkurenciju izmedu turistickih destinacija. Odlucujuéi faktor je
povracaj na ulozeni kapital, koji se temelji, bilo na nizim troskovima, podsticajnoj zakon-
skoj regulativi, dostupnim podsticajima i sli¢no.Ulaganje u podizanje kvaliteta i sman-
jenje sezonalnosti ponude rezultira rastom stope povraéaja od investicija, te pove¢anim
interesom investitora, odnosno preusmeravanje investiranja u podru¢jima sa vecom sto-
pom prinosa. Prilikom planiranja kapitalnih investicija, rasta i razvoja, velika preduzeca
prevashodno su usmerena na sopstvene strategijske i razvojne ciljeve uvazavajuci pri
tom opsta kretnja i tendencije u turizmu, uslove ulaska na konkretno trziste, ekonomsku i
politi¢ku stabilnost, kao i moguénost uspesnog privredivanja.

Direktnim investicijama, kojima se, uglavnom u poslednje vreme opredeljuju ve-
lika preduzeéa da investiraju, sticu se mnoge prednosti, od kojih je najvaznija neposredna
kontrola vlasnistva i svih poslovnih operacija, kojoj se prilagodava organizaciona struk-
tura konkretnog multinacionalnog preduzeca.

Tendencija medunarodnih hotelskih lanaca i drugih turistickih preduzeca u posled-
nje vreme je sve vecéa orjentacija i strateska opredeljenost na direktno investiranje, ¢ime
se ostvaruje vlasnistvo u bilo kom obliku koje ima niz prednosti u eventualnoj prodaji ili
povlacenje novih poteza u pravcu sticanja svojine nad objektima kojima upravljaju. Takva
tendencija ima i svoju trzisnu podlogu: izmedu ostalog, ekspanzija segmenata tzv, srednjih
i jeftinijih putovanja, stvara potrebu za raspolaganjem adekvatnim hotelskim objektima za
koje su investicije nize nego za do sada preovladujuci de luhe sektor i njegove segmente,
pa je tako lakse ste¢i vlasnicke prednosti i iskoristiti ih kao svakako najpogodniju poziciju.
(3,247)
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Ugovori i drugi arazmani kojima se neposredno osigurava kontrola poslovnih oper-
acija i plasman na medunarodnom trzistu su fransizing, ugovori o menadzmentu, faktoring
i drugi oblici. Velikim delom ovi ugovori su osnova internacionalnog poslovanja, posebno
hotelskog poslovanja. Razlog njihove Siroke primene je u tome $to oni omoguéavaju da
se vlasni$tvo razdvoji od kontrole poslovanja, smanji finansijsko naprezanje i olaksa ula-
zak konkretnog hotelskog lanca na inostrana trzista, podeli rizik sa stranim partnerima i
postignu brojne druge prednosti. (2, 5)

Primena ugovornih oblika plasmana i razvoja turisticke privrede najcesce se koristi
kod trzi$no orjentisanih velikih medunarodnih hotelskih i restoranskih lanaca, organiza-
tora putovanja i drugih preduzeca Cija je namera da na bazi nesvojinskih osnova, ista
iskoristi za ulazak na zainteresovana nacionalna trzista.

Treba istaci da na bazi ugovornih i drugih araZzmana medunarodna preduzeca os-
tvaruju vlasnicka ulaganja i odredene forme investiranja, dok domaca preduzeca na taj
nacin sticu moguénost obezbedenja i primenu visokih standarda i odgovarajuéi kvalitet
usluga sa prepoznatljivom markom, obezbedeno i razvijeno trziSte za plasman svojih
turisti¢kih vrednosti placajuci pri tom odredenu nadoknadu.

Zakljucak

Savremeni trendovi i tendencije na globalnom turistickom trzistu inicirali su sve
veci broj receptivnih turistickih oblasti i centara. Efekti globalizacije, najvise su se odra-
zili na preraspodelu medunarodnog turistickog prometa u svetu. Posebno, to se odnosi
promenom udela pojedinih regiona u medunarodnom turistickom prometu. Perspektive,
stanje i dinamika razvoja turizma u svetskim razmerama sa stanovista ocekivanog delo-
vanja ekonomskih, socijalnih, demografskih, kulturnih i drugih faktora odvijace se na
osnovama ve¢ ustaljenih povoljnih razvojnih tendencija sa o¢ekivanom regionalnom pre-
raspodelom turistickog prometa, smanjenjem u Evropi i Americi u korist Istocne Azije
i Pacifika sa tendencijom znacajnijeg povecanja uces¢a srednje razvijenih i odredenog
broja zemalja u razvoju i tranziciji>. Pored toga, u slede¢im decenijama tradicionalne ali i
dolazece turisticke destinacije morace da se susretnu sa mnogim izazovima koji ¢e se naci
pred turizmom. Najbitnije od mnogobrojnih su: velika konkurencija, zahtevniji potrosaci,
niske stope rasta, softicicifirano trziste, ljudi, medunarodni konflikti, prirodne nepogode
i odnos vrednosti za novac. Strukturu uéesnika u medunarodnom turizmu ¢iniée i dalje
turisti sa srednjim i relativno nizim prihodima koji su u dosadasnjem razvoju turizma
omogu¢ili da turizam preraste u masovnu pojavu. Oni ¢e u narednom periodu individuali-
zovati svoja putovanja automobilom i viSe koristiti organizovani turisticki promet, paket
arazmani slicno. Znacajni proizvodni segmenti bi¢e medunaradna putovanja ka moru i
suncu, zimski i letnji turizam, kulturni turizam, ruralni turizam, turizam na vodi ,,cruises®
MICE turizam, zdravstveni turizam, planinski turizam i sli¢no.

Znacajne brojne promene deSavaju se u uzem i Sirem okruZenju, tj. makro i mikro
nivou, koje ¢e se neposredno odraziti na razvoj turizma u globalnim, regionalnim i lokal-
nim okvirima, kao i na razvoj turizma u nasoj zemlji. Promene u ekonomskom, politickom,
tehnicko-tehnoloskom, demografskom, pravnom, socio-kulturnom, na turizam Srbije,
odraziée se na preko potrebnog prihvatanja nekoliko znacajnih, globalnih strateskih raz-

2 Za ulazak novih zemalja na svetsku turistiCku pozornicu potrebno je prema WTO, da ispune

slede¢e uslove:podrska razvoju turizma, pravna i institucionalna regulativa, investicije, razvoj
saobracaja, promocija, kvalitet i partnerstvo javnog i privatnog sektora
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vojnih strategija u pravcu ukljucivanja Srbije u medunarodnim turistickim tokovima.To
se pre svega, odnosi na, oblikovanju i kreiranju novog turistickog proizvoda u skladu sa
trendovima na globalnom trzistu, konkurentnost, marketing, segmentaciju trzista, diferen-
ciranje proizvoda, pozicioniranje i profilisanje imidza Srbije na medunarodnom turisti¢kom
trziStu. Promene u turizmu Cesto se opisuju kao ,,turbulentno okruzenje™ apostrofirajuéi
pri tom, krupne nepredvidive i nagle promene u okruzenju koje neposredno uti¢u na funk-
cionisanje i ponasanje turistickih destinacija, preduzeca i drugih privrednih i neprivrednih
subjekata koji su inkompatibilni sa turistickom privredom.

Prilagodavanje ponude dugoro¢nim trzi$nim trendovima na svetskom turistickom
trzistu, ukljucuje sve vecu internacionalizaciju u poslovanju, favorizujuéi pri tom, ulogu
i znacaj velikih preduzeca, u obliku medunarodnih hotelskih lanaca, turoperatora, kao i
razvoja transnacionalnih korporacija koje ¢e direktnim investiranjem ugovornim i drugim
arazmanima, zajedno sa domacim partnerima ulagati u razvoju turizma.
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SATISFAKCIJA KORISNIKA USLUGA:
TROSAK ILI INVESTICIJA
ZA USLUZNE ORGANIZACUJE?

Sazetak

U vremenu globalizacije, dinami¢nog razvoja informacijonih tehnologija,
digitalizacije poslovanja i sve intenzivnije konkurencije, postavlja se pitanje
kako kompanija da poveca svoju konkurentnost na trzistu i kako da profit-
abilno posluje u duzem vremenskom periodu. Svrha ovog rada je da se kroz
pregled i analizu empirijskih istrazivanja vrSenih u razvijenim zemljama
dode do saznanja da li se ulaganjem u satisfakciju korisnika usluga moze
povecati konkurentnost usluznih organizacija, da li satisfakcija korisnika i na
koji nacin utice na profitabilnost poslovanja organizacija, ili je ona pre svega
trosak koji ne mora nuzno voditi ka ve¢em profitu. Cilj ovog rada je da se na
osnovu razmatranja vise razlicitih stavova o ulozi i znacaju satisfakcije koris-
nika za poslovanje usluznih organizacija izvedu zakljucci i preporuke koji bi
potpomogli uspesnije poslovanje usluznih organizacija u Srbiji.

Kljucne reci: nova ekonomija, satisfakcija, lojalnost, profitabilnost, usluzne
organizacije

Abstract

In the time of globalization, dynamic development of information technolo-
gies, digitalization of business and competition being more and more inten-
sive, there is a question how a company can increase its competitiveness on
the market and how to do business profitably in a longer period of time. The
purpose of this paper is to find out, through certain surveys and analyses of
empirical researches carried out in developed countries, whether the invest-
ment into customer satisfaction can increase competitiveness of service or-
ganizations. Then we want to know if satisfaction of the customer affects the
profitability of doing business of organizations and in what way it is done.
Or, it primarily produces costs which do not necessarily lead to greater profit.
The aim of this paper is, on the grounds of consideration of many various

90 EKOHOMUKA



attitudes about the role and importance of customer satisfaction for doing
business of service organizations, to draw certain conclusions and recom-
mendations which will help the service organizations in Serbia to be more
successful in their business.

Key words: New Economy, Satisfaction, Loyalty, Profitability, Service Orga-
nizations

Uvod

Danas se sve vise prilagodavamo trendu nove ekonomije tj. zivimo u digitalnoj
ekonomiji. Savremena dostignu¢a informacionih tehnologija ruse sve prostorne i vremen-
ske barijere. Rad iz svojih kancelarija ili od kuée, virtuelni timovi i kompanije, ucenje na
daljinu, e-trgovanje predstavljaju osnovne pojavne oblike rastuceg trenda digitalizacije i
mobilnosti u poslovanju, koji se u velikoj meri odrazava na odnos usluznih organizacija
i korisnika njihovih usluga. U takvim promenjenim uslovima poslovanja usluzne orga-
nizacije moraju shvatiti da su informacije, znanje i ljudi najvredniji resurs organizacije.
Kompanija danas moze da uopste ne raspolaze proizvodnim fondovima u njihovom tradi-
cionalnom shvatanju, s obzirom da se materijalne aktive pocinju istiskivati od strane in-
telektualnih, a informacija potiskuje tekuée aktive. Pri oceni kompanije analitiari sve
¢esce napustaju ocenjivanje njenih materijalnih aktiva. Dok su fizi¢ki i finansijski kapital
glavna obelezja industrijske ekonomije, u novoj ekonomiji, gde dominira usluzni sektor
izvor nove vrednosti je ono §to je dinami¢no, mobilno, prilagodljivo 1 neopipljivo. Tako,
se u savremenom, modernom poslovanju sve vise izdvaja intelektualni kapital kao ¢inioc
konkurentnosti kompanija. Intelektualni kapital se moze podeliti na tri segmenta:! ljud-
ski kapital, strukturalni kapital i kapital korisnika/potrosaca. Ljudski kapital predstavlja
znanje, inteligenciju i akumulirano iskustvo ljudi. Osim znanja on ukljucuje i motivi-
sanost, spremnost na timski rad, saradnju, spremnost na rizik i prilagdavanje promenama
ali 1 lojalnost kompaniji. Strukturalni kapital predstavlja sposobnost organizacije da ko-
risti inovativni 1 intelektualni potencijal zaposlenih. On se najcesée operacionalizuje kroz
informacioni sistem, softver, vestine i iskustvo koje organizacija ugraduje u procese i
sisteme. Kapital korisnika nastaje sinergijom kompanije s njenim okruzenjem, prvenst-
veno negovanjem odnosa sa svojim kupcima/korisnicima.

S obzirom na znacaj koji korisnici imaju za poslovanje kompanija u novoj ekonomi-
ji, usluzne organizacije moraju biti svesne zahteva korisnika za kvalitetom i vrhunskom
uslugom kao i dosta osetljivije 1 brZe u procesu inovacija. Ukoliko znaju §ta je to $to kod
korisnika izaziva zadovoljstvo prilikom konzumiranja, odnosno kori¢enja usluge i $ta je
to Sto ih navodi da se odlu¢uju za ponovnu kupovinu, kompanije ¢e biti u stanju da prila-
gode svoju ponudu korisnicima i samim tim uspeh i dobit bi trebali da budu zagarantovani.
U nauénim krugovim, generalno, vlada misljenje da samo one kompanije koje uspevaju
da zadovolje potrebe i Zelje korisnika, obezbede mu odgovarajuéi nivo satisfakcije i izgra-
de dugoro¢ne uzajamne odnose, mogu ocekivati profitabilno poslovajnje u duzem roku.
Medutim, postavlja se pitanje da li rast satisfakcije korisnika uvek pozitivno utice na pro-
fitabilnosti kompanija, ili to nije nuzno slucaj.

1 Spremié, M. ,, Znanje i intelektualni kapital - skrivena vrijednost kompanije“, Racunovodstvo
i financije br. 8, 2001., str. 17.
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1. Definisanje pojma satisfakcije korisnika usluga

U pokusaju definisanja satisfakcije potrosaca/korisnika nailazi se na veéi broj defin-
icija. Medutim, nezavisno od nacina na koji se satisfakcija posmatra sve definicije imaju
neke zajednicke elemente. Kada se ispituju kao celina, tri uopstene komponente mogu biti
identifikovane:?

1. potroSacka satisfakcija je reakcija (emocionalna ili kognitivna);

2. reakcija se odnosi na odredeni fokus (oc¢ekivanja, proizvod, uslugu, potrosacko
iskustvo itd.) i

3. reakcija se dogada u odredenom vremenu (nakon potrosnje, nakon izbora, zasno-
vano na akumuliranom iskustvu, itd).

Najznacajnije razlike u shvatanju satisfakcije potrosaca/korisnika javljaju se izmedu
pobornika transakcionog i kumulativnog pristupa satisfakciji.* Kod transakcionog pristu-
pa vazan je naglasak na zadovoljstvu nakon donesene odluke te se satisfakcija posmatra
kao rezultat jedne transakcije npr. kupovine, odnosno kori§éenja usluge, s kompanijom.
Dok kumulativni pristup podrazumeva praéenje satisfakcije kroz duzi vremenski period i
obuhvata korisnika odnosno njegovu satisfakciju koja se stvara u svim relacijama s kom-
panijom. Dakle, posmatra se ukupno zadovoljstvo korisnika usluga. Moze se re¢i da je ku-
mulativni pristup kod satisfakcije kompleksniji i dugoro¢niji, ali upravo zato omoguéava
kompaniji da na duzi period upravlja zadovoljstvom korisnika. Stvaranje veza sa koris-
nicima ogleda se u ponovljenim transakcijama s kompanijom te se tako ostvaruje veca
satisfakcija $to bi posledi¢no trebalo da utie pozitivno na poslovanje kompanije.

2. Pozitivan versus negativan uticaj satisfakcije korisnika usluga
na profitabilnost usluznih organizacija

Postoje razlicita glediSa o tome na koji nacin satisfakcija korisnika uti¢e na prof-
itabilnost usluznih organizacija: da li ulaganje u satisfakciju korisnika ima pozitivan ili
negativan uticaj na prodaju i profit kompanije, da li je ulaganje u poboljsanje satisfakcije
trosak ili investicija. Iako je pozitivan uticaj satisfakcije korisnika na poslovne rezultate
Siroko prihvacen, od strane velikog broja eminentnih nau¢nika u svetu, a sem toga vrSen
je 1 vedi broj empirijskih istrazivanja na ovu temu, studija koju je vrSio Jurane Institute,
pokazuje da je manje od 30% ispitivanih menadzera ubedeno da napori u ostvarivanju
satisfakcije korisnika vode ka rastu¢im ekonomskim vrednostima. A samo 2% je sposobno
da izmeri i ukaZe na finansijski uticaj rastuce satisfakcije korisnika. Postavlja se pitanje
zaSto je to tako? Da li se onda moze prihvatiti stav da satisfakcija korisnika pozitivno
utice na profitabilnost kompanija? Ako je tacno da postoji pozitivan uticaj, zbog ¢ega su
onda menadzeri skepti¢ni i zbog Cega je problemati¢no meriti odnos izmedu satisfakcije,
lojalnosti i profitabilnosti?

2.1 Pozitivan uticaj satisfakcije korisnika usluga

Oliver navodi da satisfakcija korisnika ima pozitivan uticaj na poslovne perfor-
manse u duZzem vremenskom periodu. A to objasnjava ¢injenicom da vi$i nivoi kvaliteta

2 Giese, J. L., Joseph A. C., ,,Defining customer satisfaction”, Academy of Marketing Science
Review, 1, 2000. str.14 htpp:/www.amsreview.org/articles/giese01-2000.pdf 21.08.2006.

3 Anderson, E. W., Fornell, C., Lehmann, D. R., ,,Customer Satisfaction, Market Share, and
Profitability: Findings From Sweden”, Journal of Marketing, 58 (3), 53-67, 1994, str. 54.
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rezultiraju u vecéoj satifakciji korisnika 1 lojalnosti $to se pozitivno odrazava na profit. An-
derson i Fornell vrlo pregledno sistematizuju nekoliko klju¢nih beneficija za kompanije,
koje su posledice visoke satisfakcije korisnika, a koje sve ukupno vode ka veéoj profitabil-
nosti kompanija. UopSteno, visoka satisfakcija korisnika dovodi do:*

1. rasta lojalnosti sadasnjih korisnika

. smanjene cenovne elasti¢nosti

. izolovanja sadas$njih korisnika od konkurentskih napora
. nize troskove buducih transakcija

AW

. smanjene troSkove gresaka

6. nize troSkove privlacenja novih korisnika i

7. jacanja reputacije kompanije.

Rast lojalnosti znaci da ¢e viSe korisnika kupovati (biti privrzeni) u buducnosti. Uko-
liko preduzece ima visoku lojalnost korisnika, to bi trebalo da se reflektuje na ekonomske
rezultate firme, jer to osigurava ustaljen tok buduceg cash flow-a. Sto su korisnici vise lo-
jalni, to ¢e duze u kontinuitetu kupovati od istog ponudaca. Kumulativna vrednost lojalnih
korisnika na firmu mozZe biti prili¢no visoka. Satisfakcija korisnika dovodi do smanjivanja
cenovne elasticnosti sadasnjih korisnika. Manja cenovna elasti¢nost vodi ka rastu profita
za usluzne organizacije koje pruzaju superiornu satisfakciju korisnicima. Zadovoljni ko-
risnici imaju vecéu volju da plate za beneficije i viSe su tolerantni na rast cena. Niska sati-
sfakcija korisnika implicira osipanje korisnicke baze preduzeca i vece troskove zamene, s
obzirom na teSkoce u privlacenju korisnika koji su zadovoljni uslugama konkurenata.

Visoka satisfakcija korisnika bi trebalo da snizi troskove transakcija u buducnosti.
Ukoliko usluzna organizacija ima visok procenat zadrzavanja korisnika, ona ne treba da
potrosi puno na privlacenje novih korisnika u narednom periodu. Zadovoljni korisnici su
voljni da kupuju ¢esée, u veéem obimu, kao i da kupuju druge usluge datog preduzeca.
Kontinuirano obezbedivanje proizvoda i usluga koji zadovoljavaju korisnike povecavaju
profitabilnost, kroz smanjenje troskova nastalih usled gresaka. Preduzece koje kontinuira-
no obezbeduje visoku satisfakciju korisnicima treba da imaju manje resursa izdvojenih
za reSavanje reklamacija, povraéaja, dorade defektnih stavki. TroS§kovi privlacenja novih
korisnika su nizi za preduzeca koja imaju visoke nivoe satisfakcije korisnika. Naime, za-
dovoljni korisnici ¢e Siriti pozitivnu word of mouth komunikaciju. Tvrdnje zadovoljnih
korisnika ¢ine advertajzing mnogo efektivnijim, a visoka satisfakcija korisnika omoguca-
va usluznim organizacijama da imaju atraktivniju ponudu u odnosu na usluzne organizaci-
je sa niskom satisfakcijom korisnika. Sto sve ukupno utie na manje troskove privladenja
novih kupaca i samim tim vecu profitabilnost.

Rast satisfakcije korisnika, takode, ojacava ukupnu reputaciju usluzne organiza-
cije. Jaka reputacija pomaze kod uvodenja novih usluga, jer korisnici ve¢ imaju svest o
prethodnim uslugama, pa imaju manji rizik pri probi nove usluge. Reputacija takode moze
biti korisna prilikom stvaranja i odrzavanja veza sa klju¢nim snabdevac¢ima, distributeri-
ma i potencijalnim saveznicima. Takode reputacija moze da pomogne preduzeéu u smislu
izolovanja od kratkoro¢nih Sokova u okruzenju.

U razvijenim zemljama, mahom u Americi i Svedskoj, ali i drugim zemljama,
vr§ena su empirijska istrazivanja, koja statisticki podupiru misljenje o pozitivnom uticaju
satisfakcije i lojalnosti korisnika na profitabilnost usluznih kompanija. Od mnogobrojnih

4 Ibidem, str. 55.
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istrazivanja pomenuéemo najcesce citirana istrazivanja koje su vrsili slede¢i naucnici:
Hallowell, Yeung i Ennew, Andre i Saraiva, Anderson i Fornell, a koji nedvosmisleno
pokazuju da sa rastom satisfakcije i lojalnosti korisnika dolazi do rasta profitabilnosti
usluznih organizacija.

Pobornik pozitivnog uticaja satisfakcije korisnika na profitabilnost kompanija Rog-
er Hallowell, vrsio je empirijska istrazivanja u cilju dokazivanja medosubne povezanosti
izmedu satisfakcije, lojalnosti i profitabilnosti u oblasti bankarstva (sektor stanovnistva) u
SAD-u.’ Zakljucci do kojih je dosao jesu da postoji medusobna povezanost izmedu satis-
fakcije korisnika i lojalnosti korisnika, zatim, medusobna povezanost lojalnosti korisnika
1 profitabilnosti i isto tako, da postoji i direktna veza izmedu satisfakcije korisnika i prof-
itabilnosti. S tim da, on napominje da bi se na bazi ove studije moglo pogre$no zakljuciti,
da s obzirom na postojanje povezanosti izmedu satisfakcije korisnika i profita, banka treba
da zadovolji skoro svakog korisnika. Medutim, to ne bi bilo niti moguce niti racionalno.
Stoga, bi banka trebala da mudro targetira i usluzuje samo one korisnike, ¢ije potrebe
moze da zadovolji bolje od konkurencije, i to na profitabilan na¢in. To su dakle korisnici
koji se vezuju za banku u duzem vremenskom periodu i koji koriste veéi obim usluga, koji
preporucuju banku svojim prijateljima i porodicama i koji mogu biti izvor visokih stopa
povrata za bankarske akcionare.

Matthew Yeung i Christine Ennew® su, takode, vrsili istrazivanje u Sjedinjenim
Americkim Drzavama, s tim da su se oni fokusirali na direktnu vezu izmedu satisfakcije
korisnika i profitabilnosti. Pri ¢emu su razmatrali ovu vezu samo u datom trenutku vre-
mena. U svojim istrazivanjima su koristili podatke iz dva izvora The American Customer
Satisfaction Index i finansijsku bazu podataka Standard and Poors’ CompuStat. Na bazi
dobijenih rezultata autori su generalno zakljucili da postoji ne jak ali u svakom slucaju
pozitivan uticaj satisfakcije korisnika na finansijske rezultate.

Kao jos jedan primer istraZivanja satsifakcije korisnika i lojalnosti i njihovog pozi-
tivnog uticaja na poslovne rezultate firme, navodimo istrazivanje koje su Margarida M.
Andre i Pedro M Saraiva’ vrsili u Portugaliji. Rezultati do kojih su oni dosli ukazuje na
pozitivan uticaj satisfakcije korisnika na profitabilnost, s’tim, da kada kompanija dostigne
odreden nivo satisfakcije njen uticaj na poslovne rezultate postaje manji, te se onda kom-
panija mora okretati ka ostvarivanju lojalnosti korisnika, zarad buduceg rasta poslovnih
rezultata.

Iako se u ovom radu bavimo pre svega satisfakcijom korisnika u usluznim orga-
nizacijama, ipak je nuzno pomenuti i istraziavnje Anderson-a® koji je u svojoj studiji
ukljucio 77 preduzeca, lidera u viSe razli¢itih grana, iz razloga $to je ono jedno od funda-
mentalnih u oblasti satisfakcije korisnika/potrosaca. U dokazivanju uticaja satisfakcije ko-
risnika/potro$aca na profitabilnost Anderson je koristio SCSB (Svedski indeks satisfakcije
potrosaca) i zvani¢ne ekonomske rezultate preduzeéa ukljuc¢enih u studiju. Kao pokazatelj

5 Vidi, Hallowell, R., ,,The relationships of customer satisfaction, customer
loyalty, and profitability: an empirical study”, International Journal of Service Industry
Management, 7(4), 27-42, 1996.

®Vidi, Yeung, M. C. H., Ennew, Ch. T., ,,From customer satisfaction to profitability”,
Journal of Strategic Marketing, 8(4), 313-326, 2000.

7 Vidi, Andre, M. M., Saraiva, P. M., ,,Approaches of Portuguese Companies for
Relating Customer Satisfaction with Business Results”, Total Quality Management, 11(7),
929-940, 2000.

8 Vidi, Anderson, E. W., Fornell, C., Lehmann, D. R., ,,Customer Satisfaction, Market Share,
and Profitability: Findings From Sweden”, Journal of Marketing, 58 (3), 53-67, 1994.
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ekonomskih rezultata za svako preduzece koris¢en je ROI. Rezultati do kojih se doslo
pokazali su da je ROI izrazeno pod uticajem satisfakcije korisnika. Dakle, preduzeca koja
imaju visoku satisfakciju korisnika, takode, ostvaruju i superiorne ekonomske rezultate.
Godisnji jednoprocentni rast u satisfakciji korisnika ima neto sadasnju vrednost od 7.48
miliona dolara tokom pet godina za jednu tipiénu firmu u Svedskoj. IstraZivanje je, takode,
pokazalo da se ekonomski rezultati usled poboljSanja satisfakcije korisnika ne realizuju
odmah. To je posledica ¢injenice da se napori u povecanju sadasnje satisfakcije korisnika,
pretezno reflektuju kroz buducée ponasanje u kupovini, tako da se veéi deo ekonomskih
rezultata, usled vece satisfakcije korisnika, realizuje u narednim periodima. Rezultati do-
bijeni ovim istrazivanjem impliciraju na zakljucak da je neophodno efekte od poboljSanja
kvaliteta i satisfakcije korisnika procenjivati u duzem vremenskom periodu. Ukoliko se
uzme u obzir ova dugoro¢na priroda ostvarivanja ekonomskih rezultata, usled poboljsanja
satisfakcije korisnika, onda to ima i strategijske implikacije. Naime, ukoliko satisfakcija
korisnika primarno reflektuje buduci cash flow, onda to znaci da se alociranje resursa u
poboljsanje kvaliteta i satisfakcije korisnika, trebaju tretirati pre kao investicije, nego kao
trosak. Lojalni i zadovoljni korisnici predstavljaju imovinu firme, koja ima troskove prib-
avljanja, zadrzavanja i razvijanja, ali donosi prihod.

2.2 Negativan uticaj satisfakcije korisnika usluga

Uprkos rastuéem broju akademskih dokaza koji podrzavaju pozitivan efekat satis-
fakcije korisnika na performanse usluznih kompanija, brojni istrazivaéi su poceli da is-
pituju vrednost satisfakcije korisnika same po sebi. U velikom stepenu, ova razmatranja
su proistekla iz empirijskih zapazanja da se pozitivan uticaj kvaliteta i satisfakcije ne
ostvaruje u svim sluc¢ajevima u praksi. Rust je zapazio da kompanije koje su dobile na-
grade za prestizan kvalitet povremeno upadaju u finansijske poteSkoce. Drugi istrazivaci
su primetili da kompanije sa visokim nivoima satisfakcije imaju relativno niske nivoe
lojalnosti. Postoje gledista po kojima, da bi se povecala satisfakcija korisnika mora doci
do izdataka koji umanjuju prihode. Na primer, mnoge kompanije nastoje da povecéaju
satisfakciju korisnika kroz investiranje u kontrolu kvaliteta. Na taj nacin se ostvaruju
mnoge ekonomske koristi (manja dorada, manji troskovi garancija). Medutim, kontrola
ima najvece efekte kada je pouzdanost relativno niska, u suprotnom moze desiti da su
troskovi snizavanja mogucih defekata veci od koristi za preduzece. Drugim rec¢ima dolazi
do negativnog uticaja na profitabilnost usluzne kompanije.

Postoje, takode, dokazi da uskladenost sa specifikacijama kada je u pitanju dizajn
usluga nije tako vazna u determinisanju ukupne satisfakcije korisnika. Pruzanje takvog
rastuéeg kvaliteta i satisfakcije korisnika kroz dizajn (rastom kvaliteta materijalai pojed-
inih karakteristika, rastom nivoa li¢nih usluga, boljim zadovoljavanjem potreba kroz vecu
raznolikost diferenciranih usluga) vodi ka rastu¢im stopama rasta troskova, §to umanjuje
prihode.

Medutim, problem ovde ne mora biti u tome §to trud kompanija ka povecanju sat-
isfakcije vodi ka veéim troSkovima, $to posledi¢no vodi ka negativnoj profitabilnosti.
Zapravo, moglo bi se pretpostaviti da kompanije ne koriste pravi nacin da povecaju satis-
fakciju korisnika. Naime, neophodno je da usluzne kompanije prvo izvrSe segmentaciju
korisnika, utvrde koje su njihove potrebe i Zelje 1 koje od aktivnosti, koje ¢ine sastavne
elemente usluge koju kompanija pruza, su za korisnike od klju¢ne vaznosti. Zatim da
izvrSe analizu troskova koje imaju za sve aktivnosti koje pruzaju korisnicima, te eleminisu
one aktivnosti koje im predstavljaju nepotrebne troskove, a ne doprinose satisfakciji ko-
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risnika, a unaprede one aktivnosti koje ¢e voditi vecoj satisfakciji korisnika i samim tim
posledicno i profitabilnosti. Znaci, kljucno bi bilo da se vrsi jedna integrisana analiza
unapredivanja satisfakcije korisnika i troskova koji su vezani za to, kako bi se ostvario
pozitivan uticaj na profitabilnost.

Medu istrazivanjima koja opovrgavaju pozitivan uticaj satisfakcije korisnika na
profitabilnost usluznih kompanija potrebno je ukazati i na istrazivanje Tornow i Wiley-a’.
Oni su istrazivajuéi vezu izmedu stavova zaposlenih, satisfakcije korisnika i performansi
kompanije dosli do sledeéeg rezultata vezano za uticaj satisfakciju korisnika na perfor-
manse kompanije: satisfakcija korisnika utice pozitivno na zadrzavanje ugovora, odnosno
odrzavanje odnosa sa korisnicima, medutim, ona ima negativan uticaj na ukupan profit
kompanije.

Do istog rezultata u pogledu negativnog uticaja satisfakcije korisnika na profitabil-
nost usluzne kompanije dosao je i Wiley prilikom istrazivanja povezanosti satisfakcije
korisnika i finansijskih performansi kompanija.'® Povezujuéi deset ispitivanih dimen-
zija satisfakcije korisnika (kvalitet, brzina, znanje, ljubaznost, usluga nakon prodaje,
konkurentna cena, vrednost, satisfakcija, namera ponovne kupovine, tacnost usluge) i neto
prodaju, dosao je do rezultata koji ukazuje na negativnu povezanost svih deset dimenzija
satisfakcije sa prodajom, od kojih je sedam relacija statisticki znac¢ajno. Najveca negativna
povezanost postoji izmedu neto prodaje i ljubaznosti. To u sustini znaci da tamo gde su ko-
risnici manje zadovoljni ljubazno$éu osoblja, prodaja je veca. Sto se tiGe povezanosti de-
set dimenzija satisfakcije korisnika i neto prihoda, takode, postoji negativna povezanost u
svih deset relacija, s tim da su tri statisticki znacajne, i to one koje se odnose na dimenzije:
ljubaznosti, kvaliteta i satisfakcije. To bi prakti¢no znacilo, da tamo gde su visoki prihodi
nizi je kvalitet, ljubaznost i satisfakcija korisnika. Objasnjenje ovakvog saznanja Wiley
vidi u tome da su prodavnice koje imaju visoke finansijske performanse one u kojima su
prodavci toliko zauzeti, pa korisnici ¢ekaju duze, nego §to su ocekivali. Prodavci se ne
trude da pokazu razumevanje i ljubaznost korisnicima i samim tim ne obezbeduju im vi-
soke nivoe satisfakcije uslugom. Prema tome on zakljucuje da menadzeri mogu da biraju
izmedu ostvarivanja visokih finansijskih rezultata i niske satisfakcije korisnika, ili niskih
finansijskih rezultata i visoke satisfakcije korisnika. Satisfakcija korisnika je neophod-
na za zadrzavanje korisnika i ostvarivanje veceg trziSnog udela, s tim da u tom slucaju
menadzeri usluznih kompanija moraju da se pomire sa nizim finansijskim rezultatima u
kratkom roku. Ovo istrazivanje, naime, ukazuje da isporucivanje visoke satisfakcije ko-
risnicima kosta.

Do u neku ruku sli¢nih rezultata dosli su i Chiquan Guo, Anand Kumar i Pornist
Jiraporn.'' Oni su utvrdili da satisfakcija korisnika u sadasnjosti nema uticaja na prodaju,
a da satisfakcija u proslosti ima negativan uticaj na prodaju. Objasnjenje za ovakve re-
zultate oni vide u slede¢em: Kada je re¢ o uticaju satisfakcije na sadasnju prodaju, polazi
se od stava da se kroz poveéanje kvaliteta, smanjuju defekti i povecava satisfakcija, §to
naposletku dovodi do trenutnog rasta prodaje. Medutim, u konkurentskim okolnostima u
kojima kompanije posluju one moraju pruzati kvalitetne usluge, sa vrlo malo defekata, te

° Vidi, Tornow, W. W., Wiley, J. W., ,Service Quality and Management Practices:
A Look at Employee Attitudes, Customer Satisfaction, and Bottom-Line Consequences”,
Human Resource Planning, 14(2), 105-115, 1991.

1°Vidi, Wiley, J. W., ,,Customer Satisfaction: A Supportive Work Environment and
Its Financial Cost”, Human Resource Planning, 14(2), 117-127, 1991.

"Vidi, Guo, Ch., Kumar, A., Jiraporn, P., ,,Customer satisfaction and profitability: is
there a lagged effect”, Journal of strategic marketing, 12(3), 129-144, 2004.
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se po ovom osnovu ne moze o¢ekivati rast prodaje. A kada je re¢ o negativnom uticaju
satisfakcije u proslosti na sadasnju prodaju, razloge za to oni vide u tome da kada je
kompanija fokusirana na satisfakciju, ona viSe paznje obraca na kvalitet usluge, te ne tezi
da ostvari visoke stope prodaje u kratkom roku kroz cenovne popuste. S obzirom, da joj
visoka reputacija omogucava da odrzi visoke cene i ostvari odgovarajuéi nivo profitabil-
nosti. Sem toga ukoliko se usluzno osoblje fokusira na zadovoljavanje potreba korisnika,
oni ne mogu da teze ka ostvarivanju prodaja u kratkom roku.

Autori su, takode, utvrdili da satisfakcija korisnika u prethodnom periodu pozitivno
utice na profitabilnost u sadasnjem periodu. Medutim, satisfakcija u sadasnjem periodu
po rezultatima koje su dobili negativno uti¢e na profitabilnost u sadasnjem periodu. Sto
implicira da programi satisfakcije kosStaju. U globalu posmatrano rezultati do kojih su
dosli ukazuje da kompanije koje imaju u fokusu satisfakciju korisnika nisu orjentisane na
kratkoro¢nu prodaju, veé¢ su voljne da investiraju na dugi rok, po cenu troSkova i manjih
performansi (prodaje i profita) u teku¢em periodu.

3. Implikacije za usluZne organizacije

Rezultate navedenih istrazivanja moZemo tumaciti na nacin da satisfakcija koris-
nika uti¢e pozitivno na profitabilnost usluznih organizacija, jer dovodi do rasta lojalnosti
sadasnjih korisnika, smanjenja cenovne elasti¢nosti, izolovanja sadasnjih korisnika od
konkurentskih napora, nizih troSkova buducih transakcija, smanjenja troskova greSaka,
nizih troskova privlacenja novih korisnika i jacanja reputacije kompanije. Dok istrazivanja
koja ukazuju na negativan uticaj satisfakcije na profitabilnost kompanija, u sustini ukazuju
na ¢injenicu da ulaganje u satisfakciju korisnika u kratkom roku uti¢e negativno na profit,
zbog troskova koje programi pobolj$anja satisfakcije korisnika nose sa sobom. Medutim,
u dugom roku satisfakcija se odrazava pozitivno na profitabilnost, jer obzirom, na njen
kumulativan karakter tek nakon duzeg perioda dolazi do navedenih prednosti satisfakcije
korisnika koje se pozitivno odrazavaju na profitabilnost svake usluzne organizacije.

Stoga, svaka usluzna kompanija koja tezi ka poboljSanju svog poslovanja i
dugoro¢nom trziSnom pozicioniranju mora da fokusira paznju na svoje postojece i po-
tencijalne korisnike usluga i da nastoji da im obezbedi Sto viSe nivoe satisfakcije. Dakle,
postavlja se pitanje kako usluzne organizacije mogu unaprediti satisfakciju korisnika
svojim uslugama? Za organizacije koje ve¢ imaju snaznu orjentaciju prema korisnicima
buduéa poboljsanja u oceni korisnika mogu proizaci jedino kroz dodavanje novih pro-
grama, usmerenih na otklanjanje specifi¢nih slabosti organizacije. Na primer, moguce je
uvesti trening programe koji treba da pomognu zaposlenima da budu odgovorniji prema
korisnicima, zatim poboljSati usluzni objekat, transportna sredstva, uvesti bolje sisteme
prikupljanja i upotrebe podataka, istrazivanja korisnika itd. PoboljSanja ovakvog tipa ima-
ju troskove koji se mogu meriti, dok njihov uticaj na nivoe satisfakcije moze biti tezak za
predvidanje. U takvim situacijama, gde je menadzment ubeden da satisfakcija korisnika
moze biti poboljSana samo kroz trosenje novca, treba voditi racuna da se utvrdi optimalna
suma novca, kako troskovi ne bi premasili koristi od poboljsanja.

S druge strane, za organizacije koje imaju slabu potrosacki/korisnicki orjentisanu
kulturu odgovor za unapredenje satisfakcije korisnika nije nuzno u povecanom troSenju
novca, ve¢ u promeni nacina poslovanja. U nekim slu¢ajevima, jednostavna promena pro-
cedure moze veoma mnogo poboljsati iskustvo korisnika uslugom organizacije, uz malo
ili ¢ak, ni malo troskova za datu usluznu organizaciju.
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Medutim, da bi se postiglo kontinuirano unapredivanje satisfakcije korisnika, nije
dovoljno da usluzna organizacija preduzima adhoc istrazivanja i akcije, veé treba da raz-
vije sopstveni model implementacije programa satisfakcije korisnika, pri ¢emu osnovne
postavke moze kreirati na bazi slede¢eg modela satisfakcije korisnika.

Slika 5. Model ostvarivanja satisfakcije korisnika

Identifikovati korisnike

Identifikovati potrebe,

Razviti akcioni plan ocekivanja

Merenje percepcije
korisnika

Izvor: McNealy, R. M., Making Customer satisfaction happen: A strategy for delighting
customers, Champan & Hall, London, 1994, str. 78.

Na prikazanoj slici moze se uociti da je re¢ o modelu koji se sastoji iz cetri koraka i
koji je predstavljen u vidu kruznog toka, $to implicira na ¢injenicu da je re¢ o kontinuira-
nom procesu usmerenom na ostvarivanje satisfakcije korisnika, a ne samo o jednokratnim
poboljsanjima satsfakcije korisnika.

Prvi korak u modelu ogleda se u identifikovanju korisnika kompanije. Neophod-
no je da usluzna kompanija utvrdi ko su njeni sadasnji, a ko potencijalni korisnici. Za-
tim, potrebno je utvrditi koji su od tih korisnika prioritetni za kompaniju, jer je veoma
tesko konkurentno usluzivati sve korisnike, stoga je potrebno skoncentrisati se na one
najvaznije. Bitno je i ko od zaposlenih u kompaniji dolazi u kontakt sa tim korisnicima i da
li oni imaju informacije o korisnicima, koje bi bile od znacaja za kompaniju. Ko su bivsi
korisnici kompanije i zaSto su napustili kompaniju, kao i ko su korisnici usluga konkure-
nata i §ta ih to vezuje za konkurentsku kompaniju.

Drugi korak u modelu odnosi se na identifikovanje potreba i ocekivanja korisnika.
Naime, usluzna kompanija mora stvarati bazu znanja o korisnicima kako bi njene usluge
mogle bolje zadovoljiti potrebe, Zelje 1 ocekivanja korisnika. Pored koriS¢enja vec¢ saku-
pljenih podataka potrebno je da se informacije u kontinuitetu sakupljaju i da se tako znan-
je o korisnicima svakim danom unapreduje. Dakle, stvaranje baze znanja o korisnicima
omoguéava kompaniji, odnosno zaposlenima da konstantno uce o svojim korisnicima, te
otkrivaju nacine na koje bi mogli zadovoljiti njihove potrebe i zelje. Pri nadopunjavanju
i povecavanju baze znanja vaznu ulogu imaju zaposleni koji svojim aktivnostima mogu
redovno proSirivati bazu o korisnicima. Kod zaposlenih vaznu ulogu ima komunikacija i
stvaranje veza s korisnicima jer one predstavljaju nacin na koji se dolazi do podataka koji
omogucavaju dublji pogled u potrebe, Zelje i ocekivanja korisnika. Osim zaposlenih po-
daci o korisnicima dobijaju se i istrazivanjem trzi§ta kroz formalne ili neformalne nacine
te prikupljanjem primarnih ili kori§¢enjem sekundarnih izvora podataka.

Treci korak se odnosi na merenje percepcije korisnika usluge. Kao prvo, potrebno
je da usluzna kompanija utvrdi kako korisnici usluga percipiraju performanse njenih us-
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luga koje koriste, kao i kako percipiraju performanse usluga konkurentskih kompanija. Na
osnovu tih podataka kompanija sti¢e saznanja koje su karakteristike usluge najvaznije za
korisnike, Sta su njihove potrebe i koja su im oc¢ekivanja. Za dobijanje ovih podataka kom-
panija moze vrsiti merenje kvaliteta usluga i istraZivanja satisfakcije korisnika. Zatim,
potrebno je da kompanija utvrdi na bazi internih podataka kakve su stvarne performanse
njenih usluga po pitanju karakteristika koje su vazne za korisnike. Na primer, ako se ut-
vrdi da korisnici usluga odredene avio kompanije, vide tu kompaniju, kao kompaniju koja
cesto kasni sa letovima, potrebno je utvrditi koliko je stvarno bilo kasnjenja i §ta su bili uz-
roci tome. Na taj nac¢in kompanija dolazi do osnove, na bazi koje moze vrsiti pobolj$anja
svojih usluga u buduénosti. Zatim je potrebno razviti matricu u kojoj ¢e biti definisane
karakteristike usluga u kojima dolazi do odstupanja u odnosu na potrebe i ocekivanja
potrosaca, jer se tako napori kompanije mogu fokusirati na prioritetna polja delovanja.
Sem toga potrebno je rezultate istrazivanja distribuirati kroz celu organizaciju, kako bi svi
zaposleni shvatili da je satisfakcija korisnika nesto $to se moze izmeriti, i da je ona ele-
ment koji ima direktan uticaj na poslovanje organizacije.

Cetvrti korak se odnosi na razvoj akcionog plana §to ukljuduje sledeéi niz radnji.
Usluzna kompanija treba da iskoristiti podatke dobijene istrazivanjem u prethodnoj fazi za
razvoj prioriteta akcija koje ¢e vrsiti kako bi uskladila performanse svojih usluga sa potre-
bama i ocekivanjima korisnika. Potrebno je ispitati poslovne procese u onim poljima koje
treba poboljsati, odnosno treba utvrditi koren problema. Na osnovu toga, kompanija treba
da napravi plan za unapredivanje prioriteta sa jasno definisanim ciljevima i resursima koji
¢e omoguciti ostvarivanje tih ciljeva. Sem toga, neophodno je ukljuciti sve zaposlene u
proces poboljsanja usluznih performansi, i radije pristupiti kompletnom reinzenjeringu
poslovnih procesa, pre nego ih delimi¢no unaprediti. Takode, vazno je i napomenuti i to
da kompanija treba da u kontinuitetu vr$i merenja rezultata akcija koje sprovodi, da bi ut-
vrdila da li su one dale rezultate i pozitivno se odrazile na satisfakciju korisnika usluga.

4. Zakljudak

Osnovna ideja trziSne ekonomije je da kompanije postoje i takmice se kako bi
obezbedile satisfakciju korisnicima usluga. Investitori ¢e ulagati u one kompanije za koje
veruju da to dobro rade. Nije moguée povecati ekonomski prosperitet bez rasta satisfakcije
korisnika usluga. U trzi$noj ekonomiji gde se ponudaci takmice za kupce, a kupci se ne
takmice za proizvode i usluge, satisfakcija kupaca i korisnika predstavlja smisao ekonom-
ske aktivnosti, jer u krajnjoj liniji nije vazno koliko smo prizveli i potrosili, ve¢ koliko
dobro nasa privreda zadovoljava potroSace/korisnike. Zajedno sa drugim ekonomskim
ciljevima kao $to su zaposlenost i rast, kvalitet onoga $to je proizvedeno je deo zivotnog
standarda i izvor konkurentske prednosti.

Kompanije u Srbiji, poput drugih kompanija u tranzicionim ekonomijam sve vise
uvidaju znacaj koji ima pruzanje kvalitetnih proizvoda i usluga, satisfakcija korisnika i
lojalnost. Medutim, neophodno je da sprovode i direktna istrazivanja koja ¢e dati param-
etre u kojoj meri je rast satisfakcije korisnika doprineo porastu profitne stope kompanija.
Misljenja smo, kao i drugi autori, da konkretni podaci, o uticaju satisfakcije na profit-
abilnost jos vise stimuliSu kompanije da istraju u poboljsanju kvaliteta, obezbedivanju
satisfakcije korisniku, stvaranju dugoro¢nih odnosa sa korisnicima te unapredivanju sop-
stvene konkurentnosti, konkurentnosti na nacionalnom nivou i ve¢em kvalitetu zivota svih
gradana.
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Na bazi svega reCenog mozemo konstatovati da jedan od osnovnih ciljeva svake
usluzne organizacije mora biti obezbedivanje satisfakcije korisnicima. Zatim, uspostav-
ljanje strategija i taktika za ostvarivanje navedenog cilja, te po tom osnovu postizanja
konkurentskih prednosti i visokih poslovnih rezultata. Ulaganje u satisfakciju korisnika
podrazumeva odredene izdatke za kompaniju, medutim dugoro¢no posmatrano, prihodi
koji se ostvaruju po osnovu koristi od zadovoljnih korisnika prevazilaze pocetne troskove
i doprinose vecoj profitabilnosti usluzne kompanije. Prema tome, svaka usluzna orga-
nizacija koja Zeli da se dugoro¢no pozicionira na trzi§tu mora da u svom fokusu ima ko-
risnike, njihovo zadovoljstvo i da u kontinuitetu radi na unapredenju satisfakcije korisnika
usluga, pri ¢emu moze biti od koristi model koji smo u radu naveli.
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CTPYYHU YWIAHLI

Mr Branko Mihailovi¢
Institut za ekonomiku poljoprivrede — Beograd

ULOGA KONSALTINGA U RAZVOJU
MALIH I SREDNJIH PREDUZECA U SRBIJI!

Apstrakt

Mala i srednja preduzeca predstavljaju znacajnu ekonomsku snagu koja do-
prinosi zaposljavanju i feleksibilnosti ekonomije kroz prilagodavanje brzim
trziSnim promenama. Upravljanje poslovanjem ovih preduzeca podrazumeva
primenu modernih poslovnih koncepata i spremnost za suo¢avanje sa prom-
enama. Konsalting je jedan od znacajnih faktora efikasne alokacije resursa
preduzeca i unapredenja poslovne prakse. Za uspe$no osnivanje, finansiranje
i ekspanziju malih i srednjih preduze¢a neophodna je adekvatna konsultants-
ka usluga i institucionalna infrastruktura.

Kljuéne reli: upravijanje, biznis plan, konsalting, preduzetnistvo.

THE ROLE OF CONSULTANCY IN
DEVELOPMENT OF THE SMALL AND
MEDIUM FIRMS IN SERBIA

Abstract

Small and medium firms are important economic power that contribute to
increse the volume of employment and flexibility of the economy by adjust-
ing rapid market changes. Those running firms know the present-day busi-
ness concepts and they must be ready to institute changes. Consultancy is
one of the most important factors of effective location of company resources

! Rad predstavlja deo rezultata istrazivanja na projektu 149007 ,Multifunkcionalna

poljoprivreda i ruralni razvoj u funkeiji ukljucenja Republike Srbije u Evropsku uniju” finansiranog
od strane MNZZS
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and improving business practice. A prosperous establishment, financing and
expansing of small and medium firms calls necessarily for an appropriate
consultancy service and institutional infracture.

Key words: management, business plan, consultancy, enterpreneurship.

Uvod

Prevodenje bivsih socijalistickih u trzisne ekonomije predstavlja proces tranzici-
je, koji kreira nov poslovni ambijent i novu institucionalnu infrastrukturu. Tranzicija u
bivs§im socijalistickim zemljama afirmisala je stav da je trziste mnogo efikasniji koor-
dinator ekonomskih aktivnosti nego $to je to administrativno posredovanje u aktivnos-
tima privrednih subjekata. Konkurencija i poslovni uspeh motivisali su preduzeca u Srbiji
da primenjuju principe trzi$nog poslovanja. Efikasno trziste podrazumeva konkurenciju,
odnosno konkurentnu trzi$nu strukturu. Posledi¢no, sustina restrukturiranja socijalistickih
privreda bila je u povecanju spoljne i unutrasnje konkurentnosti kroz otvaranje prema
medunarodnom trziStu i pospeSivanje stvaranja mase novih malih i srednjih preduzeca.
Razvoj novog sektora treba da bude simultan sa odvijanjem procesa privatizacije. Naime,
privatizacija preduzeéa u Srbiji ima za cilj da podigne ukupnu efikasnost poslovanja.
Medutim, transformacioni procesi preduzec¢a u periodu tranzicije imaju delikatne ishode,
koji se ogledaju u gaSenju poslova i otpusStanju zaposlenih. Pored privatizacije, tranziciju
prati i ,,tranzicioni Sok* koji se manifestuje kroz pad poslovne aktivnosti i cenovni pritisak.
Prema procenama eksperata Svetske banke potrebno je da se 40% nacionalnog dohotka
stvara u novom sektoru kako bi se anulirali negativni efekti tranzicionog Soka.

Stvaranje poslovno atraktivnih malih i srednjih preduzeca inicira potrebu za kon-
saltingom. Konsultantske organizacije pomazu kompanijama da ostvare svoje ciljeve, reSe
probleme vezane za poslovanje i upravljanje, identifikuju i iskoriste nove mogucnosti,
povecaju svoje znanje i primene u praksi predlozene promene. Konsalting usluge se mogu
razlikovati od sluc¢aja do slucaja, u zavisnosti od ciljeva koje treba postiéi, ali osnovna
uloga je da se kroz proces konsaltinga uveca vrednost i reputacija kompanije — klijenta.
Zadatak konsaltinga se Cesto definiSe kao profesionalna asistencija u identifikaciji, dijag-
nozi i reSavanju problema koji se odnose na razne oblasti i aspekte poslovanja i upravl-
janja preduzec¢em. U domacoj ekonomiji nedostaje znanje iz oblasti poslovnog planiranja,
koje je neophodno pri otvaranju malih i srednjih preduzecéa. Sustinu potrebnih promena
mozemo da definiSemo kao novo preduzetnicko drustvo koje ohrabruje preuzimanje rizika
i stvara nova preduzetni¢ka znanja. Mala i srednja preduze¢a (MSP) stimuliSu privatno
vlasnistvo i preduzetnicke sposobnosti. Pri tome, poveéavaju zaposlenost i kreiraju diver-
sifikovanu ekonomsku aktivnost.

Vecina zemalja u tranziciji prihvatile su da su MSP sustinski deo ekonomskih re-
formi (Ceska, Madjarska, Poljska, Slovacka i Slovenija). Tranzicija ka trziSnoj ekonomiji
ima jaku korelaciju sa razvojem privatnog sektora, i naro¢ito sa MSP koja imaju glavnu
ulogu u procesu reformi. Dosada$nja iskustva tih zemalja su pokazala da%:

— su MSP generator ekonomskog razvoja,

—je razvoj MSP bio krucijalan element industrijskog restrukturiranja, $to se
potvrdjuje ve¢ u pocetnoj fazi ekonomskih transformacija,

2 Grupa autora (izvod iz studije SEED-a), 2003. ,,Razvoj malog biznisa u Srbiji”,
Konferencija — Mala i srednja preduzeca, , Beograd, 6.-7.10.2003.
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—iako mnoge ekonomije u tranziciji smatraju da je razvoj MSP vaZan element u
procesu reformi, vlade se radije bave pitanjima privatizacije u odnosu na preduzetni$tvo
i MSP.

— Okolnosti u kojima se nalaze nasa preduzeca kao i globalni trendovi na podru¢ju
globalizacije trzista i tehnologije, namecu puno urgentnih izazova na podrucju poslovnog
restukturiranja. Od menadZzmenta preduzeca se oCekuje da optimizira poslovni portfolio,
kao i da revitalizuje i kreira novo poslovno podrucje i trziSte i, shodno tome, inovira
strategiju.

1. Konsalting podrsSka razvoju malih i srednjih preduzeéa u Srbiji

Svi znacajni pokazatelji ukazuju da je u sektoru malih i srednjih preuzeca u periodu
posle 2000. godine uspostavljen rastuci trend. Mala i srednja preduzecéa dobijaju sve veci
znacaj u ekonomskim tokovima Srbije. Ova preduzeéa suu 2004. godini angazovala 54,6%
zaposlenih u privredi, 31,9% kapitala i pri tome ostvarila 52,5% ukupnog prihoda, 53,6%
dobiti i 44,5 gubitaka®. Prema podacima Centra za bonitet NBS, u Srbiji je po¢etkom 2005.
godine poslovalo 73.097 malih i 2.121 srednjih preduzeca Sto predstavlja 96,3% ukupnog
broja preduzeéa. Intenziviranju dinamike osnivanja novih firmi doprinose novi zakon-
ski propisi vezani za osnivanje i poslovanje preduzeca, koji su omogucili znatno brze i
jeftinije procedure. Obavezan ulog osnivaca za najcesce kori§¢enu organizacionu formu
-d.o.0 smanjen je sa 5000 USA $ na 500 eura. U 2004. godini mala preduzeca angazovala
su 388.906 zaposlenih a srednja 264.535. Mala preduzeéa zaposljavaju u proseku 5,3,
a srednja 124,7 radnika Evidentno je da raste uloga MSP, pre svega malih preduzeca, u
zaposljavanju. Broj registrovanih radnji u Srbiji belezi konstantan rast i pocetkom 2005.
godine dostize cifru od oko 232.000. Ovaj segment privredivanja angazuje oko 430.000
lica. Zajedno sa radnjama, mala i srednja preduzeca zaposljavala su u 2004 godini oko
1,144.000 radnika, $to predstavlja 55,8% ukupnog broja zaposlenih u Republici Srbiji.
U 2003. godini ovaj udeo iznosio je 53,8 %, a u 2001. godini 44,7%. Nuznost ubrzanog
daljeg razvoja sektora MSPP proistice narocito iz potrebe kreiranja novih radnih mesta i
time amortizovanja visoke stope nezaposlenosti. Struktura MSP po delatnostima jos§ uvek
nije dovoljno razvijena. Uocljiva je najveca koncentracija malih i srednjih preduzeca u tri
/Cetiri delatnosti. Doprinos odredenih delatnosti sektoru MSP ima razli¢ite domete u za-
visnosti od indikatora koji se posmatraju. Prema udelu u formiranju drustvenog prizvoda
ovog sektora najviSe su zastupljene delatnosti trgovine, popravke i servisiranja motor-
nih vozila, sa 31,5% i preradivacke delatnosti -30,8%. Doprinos gradevinskih preduzeca
iznosi 10,2%, aktivnosti vezanih za nekrenine,iznajmljivanje i poslovne usluge-9,3 %, a
saoracajnih preduzeca -6,5%. Na razvijenost pojedinih delatnosti u okviru sektora MSPP
ukazuje njihov udeo u odabranim reprezentativnim indikatorima.

Tabela 1. Udeo vodecih delatnosti u sektoru MSP —2004. godina; MSP=100 (u %)4

Delatnost Broj Stalna Ukupan |Dobit | Gubitak | Broj
preduzeéa |imovina |prihod zaposlenih
Trgovina na veliko imalo 46,0 10,3 31,5 22,4 16,7 15,3

Preradivacka industrija

22,1 24,0 30,0 374 43,7 40,6

> Www.sme.Sr.gov.yu
4 www.sme.sr.gov.yu
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Poslovi sa nekretninama,
iznajmljivanje 10,0 5.8 47 7,1 |37 4.4

Saobracaj skladiStenje i veze |5,8 19,9 6,6 15,5 |104 10,6

Lider u broju MSP jeste trgovina na veliko i malo, ali u pogledu broja zaposlenih,
ostvarenih gubitaka i dobiti prednjace preradivacke delatnosti. Mala zastupljenost MSP
u delatnostima vadenja rude i kamena, kao 1 proizvodnje elektri¢ne energije, gasa i vode
je ocekivana pojava. To se medutim, ne moze reci i za ribarstvo i hotele (restorani su
uglavnom razvrstani u samostalne ugostiteljske radnje) obzirom da u ovim delatnostima
postoji objektivan prostor i potreba za brzim razvojem. Struktura delatnosti u radnjama,
prema podacima Republickog zavoda za Statistiku, priblizna je strukturi koja egzistirara
i kod MSP, posmatrano po njihovom broju. Poslovna aktinost radnji uglavnom se odvija
u oblasti trgovine i opravke motornih vozila (38,01%), prerac¢ivacke industrije(17,5%),
saobracaja i skladiStenja (14,4%), 1 ugostiteljstva (9,05%).

Tabela 2. Najmanje zastupljene delatnosti u sektoru MSP; MSP=100 (u %)5

Delatnost Broj Stalna Ukupan |Dobit | Gubitak |Broj
preduzeéa |imovina |prihod zaposlenih

Ribarstvo 0,1 0,1 0,1 0,0 0,1 0,1

Vadenje rude i kamena 0,3 5,5 8,0 2,6 4.6 5,0

Proizvod.el. energije,gasa 0.4 18,3 72 2.1 9.4 45

i vode

Hoteli i restorani 1,3 1,4 0,5 0,3 1,2 2,1

Inovacije su osnova konkurentnosti. One zahtevaju preduzetnistvo i visok stepen
ekonomskih sloboda. Programi edukacije i informisanja konsultanata, a zatim preduzet-
nika, menadzera i zaposlenih omoguéavaju Siranje inovacija. Prvi Program obuke kon-
sultanata za inovacije (ICDP) u Srbiji je realizovan u 2006. godini®. ICPD program je
obuhvatio slede¢e module:

1. Tokom prvog modula formirana je zajednica koja ¢e zajedno uciti, a cilj je bio
da nauée na koji nacin inovacije mogu pomo¢i preduze¢ima. Ulesnicima su pokazani
razli¢iti modeli konsultantske prakse i specifi¢ne vestine koje su povezane sa svakom od
kljuénih faza konsultantskog zadatka. Posebna paznja je posvecena metodima za ulazak
u sistem novog klijenta, razvoju dogovora o ulogama i dijagnostici potreba i moguénosti.
Svaki u€esnik je detaljno procenjivao svoje licne potrebe za razvojem. Podeljen je ‘Pribor
za inovacije’.

2. Tokom drugog modula, nastavljen je rad na fazama konsultantskog ciklusa. Uz
to, istrazivani su specijalisticki metodi dijagnostike inovacionih moguénosti (kao §to su
tehnoloska prognoza i brzo pravljenje prototipa). Razvojni pristup ‘Inovacioni klub’ je
proucen i u€esnicima je pruzena pomo¢ u pripremi ‘pravog’ zadatka u tre¢em modulu.

3. U tre¢em modulu, timovi ucesnika su imali ‘pravi’ konsultantski zadatak (3 dana).
Detaljno su proucene licne vestine i konsultantski metodi. Razmenili su klju¢na saznanja

5 Izvor podataka: NBS, Zavr$ni racuni za 2004. godinu

¢ Univerzitet iz Brajtona je dodelio diplome za 25 konsultanata koji su uspe$no zavrsili obuku.
Program je realizovao CENTRIM — Centar za istrazivanje upravljanja inovacijama sa Univerziteta u
Brajtonu, UK. ICDP je deo inovacionih aktivnosti koje sprovodi Program podrske razvoja preduzeca
i preduzetniStva (EDEP).
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do kojih su dosli i tako je razvijena nova verzija Osnova procesa inovacionog konsaltinga
za Srbiju. [zmedu modula ucesnici su uradili prakti¢an zadatak i napravili pisani izvestaj
koji su ocenjivali profesori.

4. U cetvrtom modulu, ucesnici su dobili povratne informacije i formulisali nove
licne i profesionalne planove razvoja.

Krajem 2004 godine pokrenut je projekat Program podrske razvoju preduzeca
i preduzetni$tva”. Osnovni cilj projekta je da pomogne u stvaranju okvira za razvoj
odrzivog, medjunarodno konkurentnog sektora malih i srednjih preduzeca orjentisanih ka
izvozu’. Projekat realizuje konzorcijum konsultantskih kompanija: ECORYS Nederland
BV (NL) u saradnji sa Enterprise plc (UK) i FACET BV (NL).

Ekoris® je holandska nezavisna konsultantska kompanija za ekonomska istrazivanja
i konsalting sa preko 320 zaposlenih i velikim iskustvom u pruzanju saveta iz oblasti po-
litike i razvoja institucija u privatnom i javnom sektoru Sirom sveta. Ekspertiza stru¢njaka
iz Ekorisa obuhvata Sirok spektar oblasti ukljucujuéi sektor strategija i strateskih anali-
za, analizu konkurencije i izvestavanje, upravljanje procesom tranzicije i institucionalnih
strategija, pristup EU, razvoj institucionalnih kapaciteta i menadzment promena, procena
potreba za obukom, razvoj programa obuka i njihova implementacija. Sektor malih i sred-
njih preduzeca i inovacija su oblasti u kojima Ekoris radi u velikoj meri odrazavajuci vaz-
nost ove oblasti u EU i zemljama u procesu pridruzivanja. Ekoris iza sebe ima 75 godina
iskustva u vodenju i implementaciji slozenih medunarodnih projekata.

Enterprise PLC® je jedna od vodi¢ih specijalizovanih evropskih konsultantskih kom-
panija u oblasti ekonomskog razvoja, pruzanja tehni¢ke podrske, direktnih usluga i projekt
menadzment, uklju¢ujuéi ogromno iskustvo u razvoju MSP-a i projekata podrske razvoju
poslovanja klijentima iz javnog i privatnog sektora u UK i u medunarodnom okruzenju.
Enterprise PLC pruza usluge upravljanja projektima velikih vrednosti, ukljucujuéi konsul-
tacije u upravljanju projektima u zemljama u tranziciji; razvoj institucija i razvoj njihovih
kapaciteta; iskustvo u pruzanju usluga MSP sektoru — od vremena pre osnivanja, zatim od
osnivanja do rasta — turizam, razvoj partnerstva, strukturni fondovi, pruzanje usluga pre
pristupa EU, kontrola i ocena projekata finansiranih od strane donatora. Trenutno Enter-
prise plc vodi projekat ekonomskog razvoja u 3 regiona u Srbiji i ima svoje predstavnistvo
u Beogradu. Takode, Enterprise ima mrezu kancelarija Sirom centralne Evrope i bivSeg
Sovjetskog Saveza.

FACET BV' (Financial Assistance, Consultancy, Entrepreneurship and Training)
je konsultantska kompanija koja se specijalizovala u oblasti razvoja privatnog sektora sa
posebnim naglaskom na razvoj malih preduzec¢a. Deluju aktivno u tri sektora: finansijske
usluge, usluge razvoja poslovanja i odrzivost preduze¢a. Nude Sirok asortiman usluga
kao Sto su: Implementacija projekata, studije, istrazivanja i politike, obuke i razvoj ka-
paciteta, upravljanje projektima (formulacije, pracenje, backstopping, ocena), saveti me-
nadzmentu, matching i umrezavanje, razvoj organizacije. Klijenti su finansijske institucije
(FI), agencije za razvoj preduzeca, organizacije za razvoj malih i srednjih preduzeca i

7 Glavni partner projekta je Ministarstvo privrede, posebno sektor za razvoj MSP i sektor za
privatno preduzetniStvo. Drugi glavni partner je Republi¢ka agencija za razvoj MSP i preduzetniStva
(RASME). U ostale partnere se ubrajajaju Ministarstvo nauke i zaStite zivotne sredine, mreza
regionalnih agencija.

§ www.ecorys.com

® www.enterprise.plc.uk

1 www.facetbv.nl
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preduzeca pojedina¢no. U proteklih 15 godina uspesno su realizovane saradnje sa sle-
dec¢im klijentima Ministarstvo za inostrane odnose Holandije, GTZ, Swiss Development
Co-operation, SIDA, strane NVO, Evropska komisija, Svetska banka, Azijska razvojna
banka, Inter American Development Bank, Triodos Bank, FMO, nekoliko UN agencija i
klijenata uklju¢enih u projekte za odrzivi razvoj preduzetnistva (Max Havelaar Fondacija,
Fair Trade Assistance, Solar razvojna fondacija).

Evropska banka za obnovu i razvoj je pokrenula tzv. BAS program (Business Advi-
sory Service). Sustina programa je u pruzanja pomo¢i razvoju malih i srednjih preduzeéa
i trenutno je operativan u preko 17 zemalja. Dosadasnji rezultat BAS programa je vise od
4000 uspesno realizovanih projekata. Ciljevi BAS Programa su: 1) Pruzanje podrske raz-
voju i konkurentnosti malih i srednjih preduzecéa putem finansijske pomoc¢i koja ¢e se ko-
ristiti za dobijanje poslovnih saveta i konsalting usluga od strane najboljih domacih kon-
sultantskih firmi, 2) Razvoj i poboljsanje kvaliteta usluga domace konsultantske zajednice
u zadovoljavanju potreba preduze¢a. BAS Program Srbiji nudi: saradnju i pomo¢ pri izbo-
ru konsultanata u reSavanju specificnih poslovnih problema, grant do 50% neto troskova
pojedinacnog projekta, maksimalno 1.000 evra. Angazovanje konsultanata moguce je u
slede¢im oblastima: istrazivanje trziSta, pronalazenje odgovarajuc¢ih poslovnih partnera
i investitora, izbor i procena pri kupovini opreme, poboljSanje organizacione strukture i
strukture menadzmenta, priprema biznis plana, razvoj i poboljSanje finansijskog i1 knjigo-
vodstvenog sistema kontrole, razvoj i usavrSavanje menadzment informacionog sistema
(MIS), priprema i sertifikacija za sisteme kvaliteta menadzmenta (ISO, HACCP, itd).
Pravni saveti, kao i revizorske usluge ne mogu biti podrzani programom11. Da bi se kvali-
fikovalo za pomo¢ preduzece treba da ispunjava sledece zahteve: malo ili srednje domace
preduzece u svim industrijskim granama (osim vojne i duvanske industrije, bankarstva i
igara na srecu), u privatnom vlasnistvu, ili privatizovano sa vec¢inskim domacim akciona-
rima, posluje minimum dve godine i ima izmedu 10 i 150 zaposlenih.

U Izvestaju Evropske banke za obnovu i razvoj za 2005 godinu tranzicija u Srbiji je
ocenjena visokom ocenom'?. Medutim, proizvodnja preduzeéa u Srbiji nedovoljno ispun-
java zahteve trzista u pogledu kvaliteta, cena, asortimana, rokova isporuke proizvoda i
standarda proizvodnje. Nisko koriS¢enje kapaciteta i nemogucnost plasmana proizvoda
posledica su poslovne filozofije po kojoj je proizvodnja cilj za sebe, pri ¢emu je trzisna
dimenzija pro1zvodnje bila potlsnuta u drugi plan. Istovremeno, nedosta]e know-how
u oblasti planiranja i organizovanja poslovanja, istrazivanja trzista i finansiranja novih
poslovnih projekata.

2. Konsalting u izradi biznis plana preduzeéa

Konsalting podrazumeva brojne aktivnosti koje predstavljaju podrsku u poslovanju
malih i srednjih preduzeca. Radi se o konsultantskim uslugama koje se odnose na orga-
nizaciju preduzeca, finansiranje, istrazivanje trziSta, privatizaciju, poslovno planiranje i
dr. Imajuéi u vidu Sirinu konsalting intervencija, u radu se analizira samo jedan aspekt
konsalting procesa. Naime, re€ je biznis planiranju, tj. kreiranju biznis plana za preduzeca
— klijente. Biznis plan predstavlja svojevrsni konceptualni okvir za osmisljavanje i

! Regionalni centar za razvoj MSPP Subotica ¢e vrsiti konsalting i organizaciju aktivnosti
BAS programa.

12 Porter, M., E. (2004): Building microeconomic foundation of prosperity: findings from
the business competitiveness index, in The Global Competitiveness Report (2004-2005), Palgrave-
MacMillan, New York.
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adekvatno povezivanje ciljeva, principa i tempa poslovnog ponasanja, kao i programiranje
aktivnosti za klju¢na funkcionalna podruéja. Priprema biznis planova je redovna servisna
linija domacih i stranih konsultantskih kompanija u Srbiji. Ova konsultanska usluga neée
izgubiti na znacéaju sa zavrSetkom tranzicije i restrukturiranja u nasoj zemlji. Naime, raz-
voj preduzetnistva, kao i afirmacija propuzivnog trziSnog poslovanja uvecaée potraznju za
ovom dimenzijom konsaltinga.

— Za izradu biznis plana konsultantu su potrebne informacije o relevantnim kretanjima
u okruzenju, kao i procena moguénosti samog preduzeca. Takode, konsultant mora da proceni
o¢ekivane meduzavisnosti i uzajamno dejstvo klju¢nih stake holdera kao $to su: kupci,
dobavljaéi, konkurencija, bankari, kreditori, vlada i druge interesne grupe. Za prikupljanje
podataka o preduzecu, konsultant koristi tehnike kao $to su: upitnici, intervjui i sl

Biznis planom konsultanti definiSu cilj poslovanja preduzeca, na osnovu cega se
utvrduju potrebna materijalna sredstva i kadrovi za realizovanje tako definisanog cilja. U
slucaju nesklada izmedu definisanog cilja i poslovanja preduzeca i raspolozivih elemenata
proizvodnje, planom se utvrduje nacin obezbedenja nedostajucih kadrova i materijalnih
resursa, kako bi se omogucilo realizovanje planiranih ciljeva. Izrada poslovnog plana nije
rutina, ve¢ je re¢ o kontinuiranom suocavanju sa novim momentima. Proces pripreme,
izrade i usvajanja biznis plana treba temeljno osmisliti. U Srbiji ima poslovnih ideja, ali
nedostaju sredstva za njihovu realizaciju i stru¢nost za adekvatnu valorizaciju. Iznos' koji
se placa konsultantu za izradu biznis plana visestruko je manji od iznosa koji preduzeée
dobija od kreditora. Naime, konsultanti kreiraju biznis plan koji je uslov za dobijanje
finansijskih sredstava od Fonda za razvoj Srbije, banaka i drugih finansijskih institucija.
Naravno, podrazumeva se objektivnost i strucnost konsultanta ¢ije poslovne projekcije
treba da odgovaraju realnom stanju i sposobnostima preduzeca — klijenta. Da bi se dobila
Sansa za finansijsku podrsku biznis plan mora da':

— pruza dokaz o trzi$noj orijentaciji projekta,

— ukazuje na dokaze o prihvatanju konkretnog programa od strane kupca,
— precizira definisanje vlasnic¢kih odnosa unutar preduzeca,

— vrlo precizno ukazuje na finansijsku stranu projekta,

— prognoze baziraju na realnim pretpostavkama.

Biznis plan fakti¢ki predstavlja neku vrstu studije izvodljivosti, kojom se pret-
postavke proveravaju u zavisnosti na stanje u okruzenju i azuriraju novim situacijama,
kao nacin za premo$¢avanje diskontinuiteta u njihovom izvodenju. Biznis plan treba da
obuhvati slede¢ih 12 segmenata':

1. Podaci o investitoru (Information about the Investor) obuhvataju: adresne podatke
o nazivu i sediStu preduzetnika, pravni status, podatke o kapitalu, kratak pregled poslovnih
aktivnosti i kratak uvid u projekat. Kod pregleda aktivnosti navode se vrsta delatnosti, broj
zaposlenih, glavni proizvod, glavno trziste, domace i inostrane firme sa kojima postoje

13 Cena koja se placa konsultantu za izradu biznis plana zavisi od: veli¢ine preduzeca —
klijenta, visine sredstava koja se trazi od kreditora, kao i od toga da li biznis plan kreira konsultant
kao pojedinac ili tim konsultanata neke konsultantske kuée. Sto je veée preduzeée kao i iznos
sredstava za koji se konkurise, to je veca i cena biznis plana. Naravno, ukoliko je re¢ o konsultantima
renomirane konsultantske kuce, cena ¢e takode biti veca.

14 Penezi¢, N. 2003. ,Kako postati preduzetnik®, Republi¢ka agencija za razvoj Malih i
Srednjih preduzeca i preduzetnistva, Beograd, str. 90-91.

15 Cerovi¢, P. 2002. ,,Poslovni plan kao teorija u praksi®, Revizor — ¢asopis za teoriju i praksu,
Institut za ekonomiku i finansije (mart), str. 19.
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znacajnije poslovne veze. Kod uvida u sam projekat koji je predmet poslovnog plana,
potrebno je ograni€iti se na tri podpitanja: 1) vrsta ili tip projekta, 2) troskovi projekta, 3)
iznos trazenog zajma.

2. Rukovodstvo — uprava (Management) — Drugi deo biznis plana, treba da sadrzi
imena i funkcije klju¢nih funkcionera, njihovo obrazovanje i kvalifikacije, dosadasnje
iskustvo, godine provedene u biznisu koji je predmet poslovnog pana i posebno, osoba
zaduzena za finansijska pitanja projekta (preduzetnik ili kompetentni stru¢njak).

3. Trziste (Market) obuhvata trenutnu i planiranu analizu stanja trziSta. Vremenska
projekcija se najéesc¢e vrsi za naredne tri godine. U ovom delu moraju se definisati kupci
ili ukoliko je moguée navesti imena tri najveéa kupca. Takode, treba objasniti kako se
zamiSlja distribucija na trzistu, kao i razloge zbog kojih ¢e kupci kupovati proizvod iz
projekta. Istovremeno, moraju se identifikovati glavni konkurenti na trzistu i cene njihovih
proizvoda.

4. Kada je u pitanju nov proizvod (Production and Suppliers) onda je potrebno
odrediti njegov obim i iskori$¢enost kapaciteta, dok ukoliko je re¢ o proSirenju asortimana
i povecanju ve¢ postojece proizvodnje, onda njen operativni status. Takode, treba navesti
faze tehnoloskog procesa, procenat iskoriS¢enosti kapaciteta, kao i dobavljace opreme.

5. Plan ulaganja (Investment Plan) sadrzi listu stavki koje Cine projekat. Rec je o
ukupnim ulaganjima u osnovna i obrtna sredstva. Plan ulaganja sadrzi i izvore finansiranja
i to za svaku stavku posebno. Posebno mogu biti od koristi i neke alternative ponude, ili
alternativna tehnicko-tehnoloska resenja koja ukazuju na prednost projekta.

6. Lista implementacije (Implementation Schedule) sadrzi kalendarski iskaz o vre-
menu realizacije investicija, o pocetku proizvodnje i prodaji prvih proizvoda. Ovde treba
navesti 1 potrebne uslove za ostvarivanje realizacije investicije.

7. Ocekivani efekti (Expected Effects) su deo poslovnog (biznis) plana u kome se
iskazuje dodatno zaposljavanje osoblja, zatim povecanje vrednosti i narudzbi, o¢ekivani
izvoz i bruto i neto ekonomski efekti.

8. Zaloge i finansijske garancije (Collateral and Financial Guaranties to be prowi-
ded) koje investitor nudi, podrazumevaju detaljan opis i zakonsko vlasni$tvo. Ako je u
pitanju materijalna imovina, treba opisati nacin njene procene (ovlas¢eni procenjivac ili
vlastito misljenje).

9. Procena rizika (Summary Risk Assessment and Initigation) obuhvata sve poten-
cijalne rizike koje bi mogli da ugroze ocekivanja projekta u biznis planu. Medu takve se
najcesc¢e ubrajaju snabdevanje sirovinama i rezervnim delovima, nedostatak kvalifikovane
radne snage, jaka konkurencija, zatim tehnicke poteskocée u proizvodnji, vremenske pri-
like, inflacija i sl.

10. Finansijski podaci (Financial Information) moraju da pruze jasnu sliku o
dosadasnjem poslovanju. Projekcije profitabilnosti i likvidnosti treba da pokazu da nakon
implementacije projekta, investitor ima sposobnost da vraca preuzete dugove i da istovre-
meno poboljsa ekonomiku poslovanja.

11. Ekoloski rizici (Ecology Risk) podrazumevaju iskaz otpada, koji je posledica
tehnoloskog procesa, podrazumevajuéi ugrozavanje vazduha, koliine i vrste otpadnih
voda, kako ¢e se odlagati i reciklirati otpad i sl.
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12. Izjave i ovlaséenja (Declaration and Authorisation) su segment biznis plana u
kome preduzetnik daje pismenu potvrdu da su podaci i informacije dati posteno i istinito.
Rec je o podacima i informacijama koje se ne istrazuju i ne projektuju, veé predstavljaju
redosled Cinjenica kojima preduzetnik raspolaze.

Navedene faze izrazavaju logi¢an redosled aktivnosti.. Sustina poslovnog planiran-
ja je upravo u pripremanju biznisa na promene sa kojima se potencijalno moze suociti,
kao i za njegovo brzo reagovanje i prilagodavanje novonastalim okolnostima. Izrada vise
varijanti plana za odreden planski period podrazumeva da konsultant obuhvati moguca
zbivanja u buduénosti na fleksibilan nac¢in. Od velikog znacaja je objektivnost konsultana-
ta koja omogucava da se adekvatno sagledaju razlicite alternative. Neophodno je poc¢i od
tri varijante: optimisticke, normalne i pesimisti¢ke. To podrazumeva promene u kupovnoj
mod¢i stanovniStva, poreskoj politici i drugim manifestacijama drustvene zajednice koji su
od znacaja za poslovanje preduzeca. Iskustvo preduzetnic¢ke prakse u razvijenim zemlja-
ma pokazuju da najbolji proizvodi (usluge) ili poslovna ideja Cesto ne dobijaju finansijsku
podrsku ali zato to uspeva temeljno uradenom, sadrzajnom i dobro prezentiranom biznis
planu. Medutim, to ne znaci da je biznis plan sam po sebi dovoljan da garantuje siguran
uspeh. Finansijske institucije, dobavljaci, institucije za podr§ku malih i srednjih preduzeca
i drugi, o¢ekuju biznis plan kao sveobuhvatnu i dobro organizovanu dokumentacionu os-
novu, pre nego $to svoju podrsku ponude novom biznisu ili onom koji se Siri.

U Srbiji postoje veliki ekonomski i drustveni problemi koje treba resiti. Ekonomski
rezultati su upola manji od onih koji su ostvareni 1989. godine, a procene su da bruto
domaci proizvod po glavi stanovnika u Srbiji iznosi tek 10% od prosecnog u zemljama
EU. Ponuda konsalting sektora se prilagodava aktuelnim poslovnim i finansijskim perfor-
mansama domacdih preduzeéa. Medutim, treba spomenuti ograni¢avajuce faktore kao §to
su: visok rizik ulaganja, pravne i regulatorne prepreke, razvoj ljudskih resursa, nepotpune
informacije i statisticki sistem za sektor malih i srednjih preduzeéa (MSP).

Zakljucak

Razvoj sektora malih i srednjih preduzeca u Srbiji moguée je ubrzati adekvanim i
pravovremenim konsaltingom. U cilju kompatibilnosti sa relevantnim trziSnim ekonomi-
jama, kao i potrebe anauliranja negativnih efekata tranzicije, novi sektor je postao nuznost.
U takvim uslovim znacaj konsaltinga ogleda se snabdevanju preduzeca sa adekvatnim
poslovnim znanjima, vesStinama i informacijama, §to vodi razvoju odrzivog, medjunaro-
dno konkurentnog sektora MSP.

Konsultantske organizacije su jedan od znacajnih faktora razvoja trzisne ekonomije
u Srbiji i unapredenja poslovne prakse. Naime, izloZzenost konsultantskih organizacija
raznovrsnim kombinacijama poslovnih okolnosti i1 iskustvima razlicitih kompanija
omogucili su da akumuliraju dragoceno znanje i poslovno iskustvo. Osim toga njihov
cilj je da budu kontinuirano obavestene i da drze korak sa inovacijama u domenu teori-
je, koncepata, metoda i sistema menadzmenta. Celokupni konsultantski ,.know-how” i
poslovne ideje nastale na bazi direktnog i indirektnog iskustva i istrazivanja stoje preduy-
etnicima i menadZerima na raspolaganju u cilju sprovodenja raznih inicijativa, inovacija
i poboljSanja u velikom broju oblasti i funkcija biznisa. Radi se o pronalaZzenju novih
poslova i poslovnih kontakata, postizanju optimalne strukture finansijskih resursa, raz-
voju novih proizvoda i pronalazenju novih trzista, pobolj$anju kvaliteta proizvoda i usluga
i motivisanju zaposlenih.
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CTPYYHU YWIAHLI

Mr Pavle P. Parnicki
Fakultet za usluzni biznis — Novi Sad

WEB PREZENTACLJA
FINANSIJSKIH IZVESTAJA

Uvod

Relevantnu simptomati¢nost moderne trziSne privrede predstavlja kretanje
kapitala, racunovodstvenih i ostalih inherentnih informacija, razmena roba
i usluga, razmena naucno — tehnoloskih dostignuéa, razmena visoko kvali-
fikovane radne snage, et cetera. Savremeno trzisno poslovanje devalvira ra-
nije kriterije podele, poput verskih, socioloskih, politi¢kih, rasnih, klasnih,
ideoloskih, i podvrgava ih bazicnom ekonomskom kriteriju. Podele odnosno
distinkcije postaju periferne na ustrb realizacije ekonomskih interesa. Inter-
net, kao jedan od mocnijih instrumenata za ostvarivanje interesnih ciljeva,
egzistira, vec, tridesetak godina. Medutim, prvi koraci, u smislu implement-
acije, Interneta se vezuju za kraj 60 — tih godina XX veka. Primarni zadatak
koji je trebalo resiti bilo je medusobno povezivanje dva udaljena racunara radi
razmene informacija, odnosno uspostavljanje medusobnih korelacija izmedu
tih ra¢unarskih sistema. Informativnu osnovu za finansijsku analizu predstav-
ljaju svi relevantni finansijski izvestaji, poput Bilansa stanja, Bilansa uspeha,
Cash Flow — a, Izvestaja o promenama na kapitalu i Napomena uz pomenute
finansijske izvestaje. Njihov glavni zadatak predstavlja utvrdivanje poslovne
versus finansijske situacije bilo kog poslovnog entiteta. Takode, napomin-
jemo da je ovaj nacin prezentovanja finansijskih izvestaja, u preambuli kada
je re¢ o domicilnim poslovnim entitetima. Prezentovani nau¢no — strucni
¢lanak je u funkciji daljeg omasovljenja implementacije Interneta.

1. Znacaj primene zakonskih pravila
za finansijsko izvestavanje na Web sajtu

Sama pojava versus nagli porast popularnosti Interneta doveo je do novog sistema
alokacije finansijskih informacija od kompanije ka relevantnim internim i eksternim
korisnicima. Kompanije se opredeljuju za kori$¢enje napredne tehnologije s intencijom
omogucéavanja korisnicima ovih informacija da pronadu opcione puteve za prikupljan-
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je versus analizu akumuliranih podataka. Istrazivanja, na mondijalnom planu, na temu
kvaliteta finansijskog izveStavanja, bilo putem WEB — a ili na klasi¢an nacin, su sve pro-
pulzivnija.

Internet je, u signifikantnoj meri, pove¢ao protok informacija, koje su dostupne
investitorima kao i drugim inherentnim korisnicima. Simptomati¢no je da se informacije,
putem Interneta, distribuiraju bez tro§kova ili po vrlo niskoj ceni. Internet je poput vazduha,
sveprisutan i u signifikantnoj meri jevtin, iz ¢ega proizilazi konkluzija da ga mogu priustiti
Siroke narodne mase. Internet predstavlja rezultat iskljucivo ljudskog intelekta. Internet
odnosno Web kao glavni nosilac informacija na istom je generisan na op$tu dobrobit svih
ljudi kao potencijalnih korisnika. Putem Web — a je ostvaren viSestruk efekat pozitivnih
momenata. U tom kontekstu implementacija Interneta je doprinela, izmedu ostalog, i do
uspostavljanja ekvilibrija u tzv. cost — benefit analizi. Medutim, prisutna su i nastojanja
da se na Web — u postigne znacajan nivo kontrole i to od strane velikih web kompanija
poput Googl — a i Yahoo — a. Potonje pomenute, najvece web kompanije regulisu ogro-
man protok informacija. Telekomunikacione kompanije se zalazu da web kompanije snose
deo troskova, vezanih za saobracaj informacija. To ¢e, naravno, imati svojih reperkusija
na krajnje konzumente istih, jer ¢e se, u krajnjoj instanci, znacajan deo tro§kova prometa
informacija preneti na njih. Problem se, de facto, javlja usled permanentno prisutne Zelje
kompanija za ostvarivanjem monopolisti¢ke trzi§ne pozicije. Sve veéi stepen popular-
izacije Interneta e, u svojoj biti, dovesti do potencijalne negativne pojave koja se opetuje
u kontraproduktivnosti.

Sve znacajniju popularnost, putem ovog medija, imaju sadrzaji koji kreiraju sami
aplikanti. U tom smislu, kreiran je tzv. BLOG (etimoloski radi se o kovanici re¢i weB
LOG), koji predstavlja specifican dnevnik na web — u, koji je transparentan za sve zain-
teresovane. Heterogena je struktura korisnika BLOG — ova, a ¢ija je sadrzina, najcesce,
koncipirana iz stru¢nih tema raznih oblasti ljudskog bitisanja, te, simultano, predstavljaju
koristan generator informacija. Takode, fenomen $irokopojasnih veza omogucio je i emi-
tovanje videa u realnom vremenu u kancelarijskim versus kuénim kondicijama. Koriste¢i
ovu naprednu tehnologiju, u simplifikovanoj formi je moguce ostvariti video konferenciju
saucesnicima Sirom sveta. Internet je osnovni konstituent sad ve¢ realizovane informaticke
revolucije, ali sa primesama evolutivnih evaluacija. Futuristicki posmatrano, prejudicira
se, od strane mnogih relevantnih interesenata iz ove oblasti, da ¢e Internet inkorporirati u
sebi radio, knjige, novine, telefon, televiziju, et cetera, odnosno da ¢e izvrsiti substituciju
oblika u kojem egzistiraju. Pa, ipak, ¢injeni¢na stanja ukazuju na to da televizija nije
zamenila radio, niti je radio zamenio §tampane medije. Mozda su, jedino, sentimentalni
razlozi dovoljni za objasnjenje opstanka potonje navedenih nacina protoka informacija.
Usled propulzivnog progresa novih tehnoloskih dostignuca, tradicionalni racunari gube na
monopolskoj poziciji u odnosu na Internet. Zahvaljujuci ¢itavom setu novih tehnoloskih
inovacija, poput dzepnih racunara, zatim telefona sa podrskom za WAP i GPRS, kao i
konzola za igru kao $to je Sony Playstation realno je ostvarljiva disperzija moguénosti
pretrazivanja Interneta. Analogija je prisutna i na softverskom planu gde web ¢itaci , kao
Sto su Internet Explorer, Mozile ili Fair Fox nisu viSe jedini izlaz na web. Takode, na
bazi novog formata za opis podataka — XML (eXtensible Markup Language) moguce je
podatke sa Interneta preuzeti direktno u programe kao $to su RSS ¢itaci ili programe iz Of-
fice porodice. Citav niz navedenih i mnogih drugih okolnosti je uticao na to da je Internet
sve zastupljeniji prilikom obavljanja bilo kog vida ljudske delatnosti. Usled dejstva pro-
cesa globalizacije svega postojeceg, propulzivno progresivna tehnologija, prosto izaziva
pojedinca da se ukljué¢i ne samo u grupu korisnika ve¢ i generatora novih informacija. U
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neko tako davnoj proslosti kompanije su svoje kvartalne finansijske izvestaje slali limiti-
ranom krugu strucnjaka iz oblasti finansija kao i drugim inherentnim stakeholders — ima.
Bez obzira §to su i tada finansijski izvestaji bili transparentni versus javno prezentovani,
ipak su bili dostupni relativno limitiranom krugu struénjaka. Tek sa pojavom Interneta
problem limitiranosti publikovanja bilansnih agregata signifikantno Sirokom krugu koris-
nika je prevaziden. Ono §to predstavlja distinkciju izmedu Interneta i drugih medija jeste
mogucénost povezivanja sa drugim izvorima informacija, zahvaljujuéi implementaciji tzv.
Hiperveza (HyperLinks). Na potonje ekspliciran nacin se pristupa nepreglednom izvoru
heterogenih informacija koji mogu uticati na volju versus determinisati misljenje koris-
nika istih. Medutim, bez obzira na ve¢ pomenutu svojevrsnu revoluciju koja je izvedena
na polju tehnologije, Internet, takode, pokazuje izvesne negativnosti, a koje se opetuju u
nerealnom prikazivanju finansijskih izvestaja, sitnijih ispravki vrednosti u bilansnim agre-
gatima odnosno u krupnijim prikrivanjima, napr. finansijskog rezultata.

Interni versus eksterni korisnici finansijskih izvestaja mogu biti, u signifikantnoj
meri, nesigurni po pitanju njihove validnosti, odnosno iz aspekta usaglasenosti prezento-
vanih finansijskih izvestaja i zakonskih pravila za finansijsko izvestavanje na web stranici.
Upravo iz pomenutog razloga, svetska zakonska regulativa omogucéava da se prenebregnu
poteskoce, koje bi se, eventualno, mogle pojaviti. Naime, intencija jeste da se finansijs-
kim izvestajima na web stranici obezbedi zakonska dimenzija. De facto, norme koje se
implementiraju prilikom generisanja godis$njih bilansnih agregata na papirno — zasnovanoj
tehnologiji, trebalo bi da se primenjuju i na finansijske izvestaje koji se javno publikuju
putem web — a. Prema misljenu Savetodavnog komiteta o internacionalnoj komunikaciji
i internacionalnoj politici (Advisory Commitee on International Communications and In-
formation Policy — AICIP), a iz aspekta finansijskog izveStavanja, postoje izvesne rezerve
iz razloga Sto finansijsko izvesStavanje na web — u nije eksplicitno i uniformno determini-
sano'. Ako izvr§imo komparaciju adekvatne papirne dokumentacije sa kompanijskim web
finansijskim prezentacijama do¢i¢emo do konkluzije da odredeni broj istih, na svojim web
stranicama prikazuju, iskljuc¢ivo, ukupne finansijske informacije®. Proizilazi konkluzija
da pomenute kompanije mogu, svoje web prezentacije obogatiti destiniranim, grani¢nim
i specifiénim informacijama koje nisu niti mogu biti supstitut za njihove bilansne agre-
gate zasnovane na tradicionalnoj papirnoj izvestajnoj dokumentaciji.> Tzv. ,,On line*
posrednistvo, putem web informacija, i pored markiranih poteskoca, najrazvijenije je u
SAD — u i u Kanadi, s tendencijom daljeg povecanja i §irenja u planetarnim okvirima.
Ukoliko krenemo od akta broj 33 — 7233, u sferi zakonskog regulisanja hartija od vred-
nosti, ¢iji je autor Komisija za hartije od vrednosti i berze, prema kome se zahteva da pr-
ezentacije na vlastitim web stranicama budu istovetne kompanijskim papirnim bilansnim

! Clan 550, paragraf 16 (u okviru informacija dokumenata, koji sadrZe revizorske finansijske
obracune i izvestaje, revizija i njena interpretacija), zavrSava se pitanjem: ,,Kad obavljate reviziju
bilansnih izvestaja i formirate nezavisne revizorske izvestaje, koji su ukljuceni na elektronski sajt,
koja je revizorska odgovornost, s obzirom na postojanje drugih, tj. dopunskih informacija, koje su,
takode, prisutne na sajtu? Mr Stanislav R. Poli¢, op. cit., strana 52.

2 Web sajt Ce, ponekad, inkorporirati, isklju¢ivo zbirni obracun prihoda, zbirni bilans
stanja i pismo predsednika borda direktora kompanije. Najcesce su izostavljeni elementi, koji se
odnose na primedbe revizora, vezane za njihov finansijski obracun, iako bi trebali da budu njihovi
konstituenti.

* Nekompletan prikaz na Web stranici moze devalvirati moguénost kvalitetnog generisanja
inherentnih poslovnih odluka, a, simultano, moze do¢i i do potencijalne zloupotrebe finansijske
terminologije izveStavanja.
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agregatima, s jedne strane, te inhibira fenomen namernog ili nenamernog narusavanja
tekuce regulative godi$njeg finansijskog izvestavanja, sasvim je razumljivo da ¢e kom-
panije, u bliskoj buduénosti, suptilno razmotriti sopstvene ,,On line* prezentacije.

2. Dostupnost informacija na WEB —u

Usled permanentno prisutnog principa akceleracije, u svetu novih tehnologija, kom-
panije nisu samo evaluirale formalnu stranu finansijskog izvestavanja, ve¢ su se izmenile
1 inherentne okolnosti elektronskog prikazivanja bilansnih agregata. Baza mogucih apli-
kanata finansijskih informacija je postala signifikantno veca i heterogenija. U savremeno
doba, mnoge kompanije, bez obzira na simptomati¢nosti u smislu prirode poslovanja,
broja zaposlenih, veli¢ine kompanije, pravne forme, et cetera, ¢ine finansijske informacije
transparentnim versus dostupnim javnosti kroz implementaciju web sajtova. Godisnji fin-
ansijski izvestaji, mogu se prepisati sa web sajta u posebnom prenosivom dokumentacion-
om formatu (Portable Document Format — PDF) softverske kompanije Adobe Acrobat,
koja je generisala poseban alat za prikaz podataka na Internetu, i ¢ijom implementacijom
posetioci web sajtova mogu date podatke prepisati na personalni racunar, zarad kasnije
analize. Egzistira nekoliko relevantnih motiva kojima su kompanije vodene da prezentuju
finansijske informacije na Web sajtu:

— Redukovanje troSkova i vremena za distribuciju finansijskih informacija
— Poveéanje broja i vrste informacija

— Komunikacija sa prethodno nepoznatim korisnicima informacija

— Bolji pristup mogu¢im investitorima

— Dopuna tradicionalnom nacinu izvestavanja.

Medutim, postoje i izvesna ogranicenja, medu kojima se akcenat stavlja, pre svega,
na ¢injenicu da mnogi posetioci koji su novi u racunarskoj tehnologiji, bez obzira na sim-
plifikovanost samog postupka, ne znaju implementirati isti. Slede¢i, takode bitan oblik
limitiranosti primene odnosno dostupnosti Web izvestaja se odnosi na akcionare koji su
prikljuceni na Internet (kroz heterogene specifikum per se Internet sprave, kao §to je Web
TV ili kroz novu Internet jedinicu namenjenu za kuénu upotrebu kao $to je Compaq’s i
PAQ), nisu u moguénosti da prepisu podatke i instaliraju softverski alat Adobe Acrobat
¢ita¢ (Adobe Acrobat Reader — AAR), softverske kuce Adobe Acrobat, kako bi podaci bili
prepoznatljivi. Takode, poteskoca je i u samoj veli€ini prezentovanih bilansnih agregata.
U principu, ¢ak i najmanyji tipi¢ni fajlovi godisnjih bilansnih agregata sadrze dosta veliku
datoteku podataka versus finansijskih informacija. One se kre¢u ve¢ od 1,8 MB memo-
rije, dok oni ve¢i fajlovi tj. sa, signifikantno, viSe podataka zauzimaju memoriju i do 60
MB.Aplikanti, koji poseduju sporije modeme tipa DIAL — UP, ¢esto su na samom startu
obeshrabreni da pristupe prepisivanju kompleksnih fajlova iz razloga $to je proces prepisi-
vanja predug. Potonje pomenuti postupak nameée aplikantu dosta truda i vremena.

Medutim, broj kompanija koje prezentuju finansijske informacije, putem Web sajta,
je u konstantnom progresu. Prema statistickim pokazateljima 56% kompanija kojima se
permanentno trguje na Beogradskoj berzi je na svojim Web stranicama publikovalo Bilans
stanja i Bilans uspeha. Takode, u domicilnim uslovima posmatrano, bankarski sektor je
najfleksibilniji u objavljivanju finansijskih informacija, Sto se moze prikaciti vremesnoj
zelji bankara da ostave utisak postojanosti na komitente. Detaljisticke kompanije nisu na
svojim Web stranicama znacajno prezentovali bilansne agregate. Simultano sa rastom bro-
ja kompanija koje prezentuju finansijske informacije putem Web — a, povecava se i traznja
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za datim informacijam a od strane potencijalnih investitora. Sve vise fizickih lica i kod nas
podinje da trguje na berzi natemelju finansijskih informacija koje pristizu sa Interneta. U
skladu sa prethodno ekspliciranim anticipira se propulzivnije involviranje pojedinaca na
finansijsko trziSte, zatim Zivlja komunikacija izmedu kompanija i investitora putem zivih
video prenosa putem Interneta, zatim Online sastanke uz prenos slike, video objavljivanje
bilansnih agregata, et cetera.

3. Saglasnost WEB prezentacije finansijskih izvestaja sa
Opsteprihvacenim racunovodstvenim principima
(Generally Accepted Accounting Principles - GAAP)

Najveca poteSkoca koja se javlja od strane generatora relevantnih finansijskih
izvestaja versus menadzera kompanije jeste u tome $to se isti ili ne prikazuju ili se prezen-
tuju u redukovanoj formi. Naime, menadzment kompanije je, cesto, ukoliko i prikazuje
bilansne agregate, prikazao iste po principu sazimanja. S druge strane, jedan od inherent-
nih eksternih korisnika finansijskih informacija kompanije tj. potencijalni investitor je
uskracen za iste, prilikom donosenja adekvatnih poslovnih odluka. Naime, kod mogucih
investitora, koji po principu analiti¢nosti pristupaju implementaciji finansijskih informaci-
ja, permanentno egzistira zabrinutost zbog sveprisutnog leveridza usled dejstva procesa
redukovanja potonje pomenutih informacija kompanija. Radi se, de facto, o ne kompleti-
ranom godi$njem finansijskom izvestaju. Nezavisno od toga da li se potonje pomenuti pro-
ces deSava slucajno ili je, mozda, rezultat tehni¢kih prepreka, moze se postaviti sustinsko
pitanje tj. da li je kompanija, koja inkorporira finansijski versus revizorski izvestaj, putem
Web stranice na sintetizovan nacin, iz aspekta leveridza usaglasen sa Opsteprihvacenim
racunovodstvenim principima (Generally Accepted Accounting Principles — GAAP). Im-
plicira konkluzija da kompanije moraju prezentovati bilansne agregate koji su unificirani
sa Opsteprihvacenim racunovodstvenim principima. Medutim, kompanija koja izostav-
lja, za interno — eksterne korisnike, relevantne finansijske informacije, prihvata leveridz
da bude optuzena za neadekvatnu prezentaciju. Takve kompanije, uglavnom, prikazuju,
putem njihove Web stranice, finansijske i/ili revizorske izvestaje koji su pozitivne konot-
acije, a diskretno izbacuju finansijske informacije negativnog karaktera.* U takvim okol-
nostima, kompanija, zaista, prikazuje nerealne finansijske ili revizorske informacije.
Prilikom implementacije principa sumarnog nacina prezentovanja finansijsko — revizor-
skih informacija, putem Web stranice, kompanija mora biti izuzetno pazljiva versus ek-
splicitna upravo zbog onih informacija koje nece biti ukljuene u publikovanju interno
— eksternim aplikantima. Opsteprihvaceni racunovodstveni principi bi mogli, u nasim,
nedovoljno, razvijenim oblicima realizacije poslovnih aktivnosti kompanija, posluziti kao
paradigma, odnosno da se od samog starta ekonomskog progresa determiniSe decidan i
odgovarajuci pristup implementaciji nove tehnologije prilikom generisanja publikovanja
godisnjih bilansnih agregata. Posmatrano iz sadasnjeg aspekta primene potonje pomenutih

4 Komentar na Web sajtu IFAC —a, koji sprovodi istrazivanja i izvestaj od Ettredge, Richardson
and Scholz iz 1999. godine, je, u signifikantnoj meri, uznemiravajuéi, tj. konstatuje se da je mala
verovatnoca da ¢e kompanije, revizorski izvestaj sa misljenjem s izvesnom rezervom, involvirati na
svoj Web sajt, pre nego kompanije koje imaju neuslovljeno revizorsko misljenje. Na selektivni izbor
finansijskih informacija na Web sajtu, kod kompanija koje u finansijskim i revizorskim izvestajima
dobijaju aktuelnu zabrinjavajucu kvalifikaciju se ukazuje i u kasnijoj studiji, Ettreage, Richardson
and Scholz. Videti detaljnije Glen L. Gray, Professon, California State University at Northridge,
Roger Debreceny, Associate Professon, Nanyang Technological University.
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kanona, zarad postizanja optimalnog, decidnog i eksplicitnog finansijsko — revizorskog
izvesStavanja, situacija na domicilnom terenu nije, ¢ak, ni dobra. Neadekvatne finansijsko
— revizorske informacije se ne podudaraju sa potrebama interno — eksternih korisnika u
smislu postizanja objektivnosti, realnosti versus fer prezentacije istih. IFAC, kao kom-
petentna medunarodna institucija, preporucuje nasem Savezu racunovoda i revizora da
sugerise i sve viSe obavezuje domicilne kompanije da se predaje kompletno, a ne sumarno
finansijsko — revizorsko izvestavanje putem Web stranica.’

4. ,,Granice* godi$njeg finansijskog izvestavanja na WEB — u

Putem korelacionih tacaka versus linkova, kompanija je u moguénosti da na sva-
kom inherentnom nivou realizuje sofisticiranu horizontalnu podelu finansijsko — revi-
zorskih informacija versus pojmova. Na osnovu potonje iznete konstatacije, proizilazi
konkluzija da su moguénosti publikovanja bilansnih agregata, preko Web stranice, u prag-
matskom smislu, bez limita. Drugaéije receno, respektujué¢i mogucénosti kombinovanja
heterogenih tehnoloskih momenata, mogucnosti prezentovanja finansijskih informacija,
iz ugla implementacije Web sajta su, prakticno, neograni¢ene. Medutim, unutar samog
tehnoloskog sistema se, simultano, javljaju i njegove protivrecnosti koje, de facto, proiz-
ilaze iz Cinjenice upraznjavanja tekuéih navika versus empirije potencijalnih investitora.
1z ekspliciranog sistema modeliranja prezentovanja bilansnih agregata izvla¢imo nekoliko
relevantnih distinkcija. Prva bitna razlika proizilazi iz ¢injenice da je veca izvesnost da
kompanija publikuje svoj kompletan finansijsko — racunovodstveni izvestaj kroz aplikaciju
Web stranice. Ipso facto, kao specifikum per se problem se isti¢e da se atraktivnim super-
linkovima, baziranim na godi$njim finansijsko — racunovodstvenim izvestajima, navede
interno — eksterni aplikant istih versus potencijalni investitor da napusti obracunski finan-
sijski izvestaj tj, da se uputi na drugu stranu, a da on toga nije ni svestan.6 Godisnji finan-
sijsko — racunovodstveni izvestaji kompanija, u najveéem procentu slucajeva, idu u paketu
sa ostalim inherentnim promotivnim, komercijalnim versus marketing informacijama, i
sve to putem globalnog kompanijskog Web prikaza. Medutim, u svemu tome, odnosno u
moru drugih podataka, vezanih za realizovanje poslovnih aktivnosti kompanije, na global-
noj Web strani iste, obracunski finansijski izvestaji su zastupljeni u signifikantno manjem
procentu nego $to bi to inace trebalo da bude. Informacije, iz domena obavljanja hetero-
genih poslovnih funkcija, unutar kompanije, su prve medu jednakim. Pa, ipak, korisniku

5 Konstatacija implicira iz razloga §to je naSa zakonska regulativa usvojila i Medunarodne
raCunovodstvene standarde i Medunarodne standarde revizije. Medutim, bez obzira na plauzibilnu
stranu prethodno recenog, javlja se problem usled neeksplicitno definisanih Web publikacija bilansnih
agregata u njima. Simultano, problem se javlja i usled toga §to na$ prevod standarda nije azuriran
(tzv. nas prevod standarda, u okviru standarda 550, ne obuhvata paragraf 17, kao ni odredene alineje
u paragrafu 16, jer su te evaluacije skorijeg datuma.

¢ U situaciji, kada je potencijalni investitor doSao u posed tradicionalnog obracunskog
bilansnog izvestaja, zasnovanog na papirnoj tehnologiji izvestavanja, tada se generiSe eksplicitan
osecéaj o pocetku i kraju obracunskog bilansnog izvestaja. Medutim, kada je re¢ o Web sajt nacinu
prezentovanja obracunskog bilansnog izvestaja, u eksplicitnoj versus decidnoj formi, u odnosu
na klasi¢an nacin prezentovanja, tj. uz pomoc¢ papirologije, tada egzistira vice versa pravilo u
smislu markiranja pocetka i kraja istog. Potonje pomenuti problem, u kontekstu nemoguénosti
jasnog razgraniCavanja pocetka i kraja obraunskog bilansnog izvestavanja implicira iz disperzije
heterogenih tehnoloskih moguénosti Web sajt nacina prezentovanja. Limiti pocetka i kraja
obracunskog bilansnog izvestaja, u datoj ekspliciranoj konstelaciji, nisu sasvim razumljivi za
potencijalnog korisnika.
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bi trebalo, u jednoj odvojenoj formi, prezentovati godisnje finansijsko — raCunovodstvene
izvestaje putem koji se moze sagledati ne samo finansijska ve¢ i ukupna poslovna situacija
kompanije.

U okolnostima implementiranja agresivnijeg vida prikazivanja finansijskih in-
formacija, postoji realna opasnost od skretanja paznje potencijalnom, bez empirije, in-
vestitoru sa relevantnih finansijskih pokazatelja. Na bazi Web sajt naCina prezentovanja
finansijskih izvestaja, u pragmi, isti moze biti limitiran na svega nekoliko strana, koje
su namenjene specijalnim analizama i relacijama za potencijalne investitore. Izvodljivo
je da kompanije, u aneksu finansijskog izvestaja involviraju heterogene ancksne oblike
godisnjih finansijskih obra¢una kao specifikum per se prikaz finansijskih izvestaja. Takode
je moguce dati prikaz izjave za Stampu kao i druge inherentne materijale koji su u sig-
nifikantno — korelacionoj vezi sa potencijalnim investitorima. Medutim, takva struktura
informacija nosi sa sobom dozu opasnosti, jer, umesto da bude od koristi, dovodi poten-
cijalnog investitora u konfuziju versus usmerava njegovu paznju na pogre$nu stranu.” U
datoj konstelaciji argumenata proizilazi imperativ jasnog i korektnog markiranja granica
obracunskog finansijskog izvestaja na bazi implementacije Web sajta. Kompanije, koje
prezentuju svoje bilansne agregate putem Web sajta, a u smislu ostvarivanja $to boljeg
kontakta sa potencijalnim investitorima versus privla¢enja njihovog kapitala, bi trebale da
ukljuce sve raspolozive multimedijske opcije, kako zvuéne tako i video zapise. Medutim,
otvara se Citav niz relevantnih pitanja, koja proizilaze iz izvestaja Odbora za standarde fi-
nansijskog racunovodstva (Financial Accounting Standards Bord — FASB). Naime, prema
stanovi$tu pomenutog Odbora multimedijski fajlovi skoro da i ne involviraju bilo koji ob-
lik odobrenog revizorskog odricanja ili poricanja, odnosno implicira logi¢no pitanje koji
je 1 kakav rizik da ¢e korisnici verovati i znati da su multimedijski fajlovi unutar obima
obracunskog finansijskog izvestaja.® Ovakav vid limitiranja prezentovanja bilansnih agre-
gata kompanije kroz implementaciju Web sajta, a u smislu selekcije prikazanih finansijskih
i revizorskih informacija, postiZe svoje negativne konotacije i iz aspekta revizora. Naime,
kompanije su slobodno dodale superlink koji se povezuje na revizorski izvestaj, dok su u
pragmi kompanije napravile i superlink unutar revizorskih izvestajnih stranica ukljucujuci
ih, takode, u revizorski izvestaj. Dakle, radi se o formi penetriranja u revizorski izvestaj,
po osnovnoj vokaciji, nezavisne revizorske institucije. Ipso facto, vrsi se influencija kom-
panije na donoSenje revizorskog misljenja’. U datom kontekstu potonje navedenih faktora
iskazuje se pozitivno misljenje revizora, iako, u ¢estom procentu slucajeva to nije tako.
Istovremeno, dobija se pogresna ,.krvna slika® versus dijagnoza finansijsko — poslovne
situacije kompanije, Sto interno — eksterne korisnike, a posebno potencijalne investitore
moze odvesti u ,,pogre$ne vode” odnosno u propast. Upravo u tom smislu na IFAC —
ovom sajtu cirkuliSe odredeni broj pitanja enigmatskog karaktera, tj. da li je kompani-
jama dozvoljeno da kreiraju granicni superlink koji je usmeren ka revizorskom izvestaju,
odnosno feedback i istovremeno da li se moZe determinisati stepen rizika za aplikante
finansijskih izveStaja na Web sajtu. Naravno, reper implementaciji postignutih tehnoloskih
mogucnosti za potrebe publikovanja finansijskih informacija putem Web sajta bi trebalo
da posluzi zakonska regulativa.

7 Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izveStavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 113.

8 Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izve$tavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 114.

? Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovié¢, Finansijsko izvestavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 114.
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5. Identifikacija konac¢nog korisnika finansijskih izvestaja

Generalno, Web prezentacije su transparentne odnosno javnog karaktera, Sto znaci
da ih mogu koristiti razliCite osobe, na razli¢itim lokacijama i u razli¢ito vreme. Web
prezentacije su, po svojoj prirodi, neodredenog karaktera, iz ¢ega implicira konkluzija
da je prisutna zainteresovanost heterogenih aplikanata Web — a. Medutim, s intencijom
redukovanja pojave disperzije korisnika finansijskih informacija neophodno je iste kanali-
sati odnosno izvrsiti identifikaciju kona¢nog korisnika finansijskih izvestaja. Ve¢ prilikom
generisanja sopstvenog obracunskog finansijskog izvestaja, putem Web — a, kompanija
moze projektovati aplikanta versus korisnika istog. Jedna od relevantnih grupa korisnika
bilansnih agregata ukljucuje finansijske analiti¢are. Za ovu specifi¢nu grupu korisnika na
Web sajtu, stranice su zasticene adekvatnom Sifrom. Ova prakti¢na sugestija proizilazi iz
¢injenice da, Cesto puta, korisnici finasijskih informacija nisu specijalisti iz ove oblasti,
vec je struktura korisnika istih, de facto, heterogena. Finansijske izvestaje koriste nepoz-
nata nestrucna lica, najCesce, ne znajuci pravu svrhu njihove primene. Za takva lica, kom-
panije bi trebale, prilikom dizajniranja godisSnjeg finansijskog izvestaja da markiraju svr-
sishodnost Web sajta. S druge strane, potencijalnom investitoru bi trebalo, pored bazi¢nih,
prezentovati i aneksne finansijske ali i druge relevantne informacije koje bi olaksale pro-
ces donoSenja poslovnih versus investicionih odluka. S obzirom da je poslovnom svetu
imanentan poslovni, finansijski odnosno slozeni leveridz, prilikom donoSenja investicione
odluke, potonje napomenute oblike rizika treba minimizirati, odnosno svesti na razumnu
meru.'” U skladu sa prethodno iznetim pretpostavkama moguce je derivirati konkluziju
da su kompanije u poslovno — moralnoj obavezi da na eksplicitan, realan, objektivan i fer
nacin prezentuju finansijske informacije njihovim interno — eksternim korisnicima. Dakle,
u nasim uslovima funkcionisanja, sve relevantne institucije, koje se bave prethodno ek-
spliciranom oblas¢u bi i trebalo da se pozabave ovom problematikom u jednoj serioznoj
formi. Naravno, pri tome je neophodno preuzimati pozitivnu pragmu koja je generisana u
drzavama, koje su ostvarile zavidan stepen ekonomskog razvoja, kao i respektovati eticke
kodekse poslovanja kompanije.!! U skladu s iznetim neophodno je udovoljiti mnostvu
kondicija s intencijom ostvarivanja skladnosti kompanije sa potencijalnim korisnicima,
odnosno realizovati adekvatnu identifikaciju konacnog korisnika bilansnih agregata.

6. Propisi za prikljucak kod finansijskog izveStavanja na Web — u

Inicijator generisanja versus implementacije Propisa za prikljucak, prilikom pr-
ezentovanja bilansnih agregata putem Web sajta, bio je Komitet za Medunarodne
racunovodstvene standarde (International Accounting Standards Committee — IASC). De
facto, skup opstih formulisanih nacela, pod nazivom Propisi za prikljucak (Code of Con-
duct), prilikom Web nacina bilansnog izvestavanja, determinisan je i sugerisan jo§ 1999.
godine, od strane potonje navedene institucije. U konstelaciji sa Propisima za prikljucak
na Web — u, eksplicirana su 43 relevantna elementa, koji se opetuju kroz ispunjavanje
odredenih zahteva. Naime, prilikom Web prezentacije obracunskog bilansnog izvestavanja,

10U pragmi je Cest slu¢aj da nedovoljno struan odnosno neiskusan potencijalni investitor, kao
osnovu za generisanje tj. donosenje investicione odluke, koristi samo informacije sa Web sajtova.
Medutim, u situaciji pogresno realizovane investicione odluke, postavlja se inherentno pitanje tj. da
li ¢e se kompanija moéi odbraniti od naraslog stepena nezadovoljstva, prigovora i sumnji investitora
da Web sajt nije namerno pripremljen za donoSenje pogresne investicione odluke.

" Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izveStavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 115.
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neophodno je detaljno eksplicirati versus respektovati ispunjavanje odredenih kondicija.
Model Propisa za prikljucak bi trebalo da zadovolji viSedimenzionalnu formu. On se man-
ifestuje u realnom Web prikazu i Stampi, simultano, zatim, mora biti baziran na GAAP
kanonima, dalje, mora inkorporirati najpotpunije podatke, omoguciti valutnu konverziju,
pristupaénost i bezbednost, odnosno mora imati jasno definisanu formu aplikacije linko-
va.'? Informacije, publikovane putem Web sajta, ne bi smele biti u kontradiktornoj korel-
aciji sa drugim tipovima prezentovanih bilansnih izvestaja.

U Web sajt formi prezentovanja bilansnih izvestaja mora biti eksplicitno eksplicira-
no §ta je izostavljeno,a, simultano, mora biti determinisano i lice za komunikaciju, putem
kojeg se i mogu dobiti potonje pomenute relevantne informacije. U skladu s prethodno
navedenim pretpostavkama, greske na ,,on — line* relaciji izmedu potencijalnog korisnika
odnosno Web sajta su moguce, a u kontekstu izostavljanja odredenih informacija u odnosu
na njihove ortodoksne obrasce. 1z pretpostavke da bi neke inherentne poslovno — finansi-
jske informacije mogle biti, namerno, izostavljene, onda bi to trebalo decidno naglasiti'®.
Dakle, s intencijom prenebregavanja vakuma finansijskog informisanja, neophodno je,
pridrzavajuci se Propisa za prikljucak, u jednoj aneksnoj formi saopstiti interno — ek-
sternim korisnicima pomenuto. Simultano, sa inauguracijom 43 inherentna elementa, zarad
determinacije optimalnog Web sajt oblika prezentovanja bilansnih izvestaja, definiSu se i
sugestije za kreiranje granica za obracunski bilansni izvestaj. Iz aspekta kompanijskog
Web sajta, potonje navedene kondicije, bi trebalo da budu saopstene u eksplicitnoj, decid-
noj versus transparentnoj formi. Sve prethodno eksplicirano bi trebalo da se ispuni da bi
potencijalni aplikant u svakom momentu znao kada je usao versus izaSao iz oblasti koja
saopstava obracunski bilansni izvestaj. Dakle, u konstelaciji sa pridrzavanjem Propisa za
prikljucak prilikom bilansnog izvestavanja, istovremeno bi trebalo poraditi i na determin-
isanju optimalnih granica godi$njeg finansijskog izvestavanja. Prethodno re¢eno implicira
iz ¢injenice o kompatibilnosti ovih dveju relevantnih oblasti funkcionisanja Web sajta.
Potencijalni krisnici, i de jure i de facto, ne smeju biti u dilemi vezano za sagledavanje
validnosti prezentovanih finansijskih informacija.

7. ProSireni poslovni izvestajni jezik
(Extensible Business Reporting Language - XBRL)

XBRL predstavlja multinacionalni, prosirivi jezik za potrebe poslovno — finansi-
jskog izvestavanja, odnosno on je medunarodni standard i nezavisan je od hardvera versus
softvera. XBRL omoguéava preduze¢ima i drugim poslovnim entitetima efikasnije uprav-
ljanje poslovno — finansijskim podacima. Predstavlja transparentan jezik, odnosno speci-
fikacija XBRL — a je javno dostupna svim interno — eksternim korisnicima, a za progres
odnosno irenje jezika zaduzen je XBRL konzorcijum. Clanovima konzorcijuma smatraju
se drzave versus medunarodne organizacije koje su zaduZene za inaugurisanje standarda
u oblasti finansija. Reprezentativne medunarodne organizacije su Medunarodna federacija
racunovoda (IFAC) i Medunarodni odbor za racunovodstvene standarde (IASB). Sve ono
Sto je prezentirano na Web sajtu je dato u digitalnoj formi. Web sajt se predstavlja kao
velika, organizovana baza podataka integrisanih relacionih baza ogromnih kapaciteta,
plauzibilnih za heterogene vrste upita, a vezano za poslovno obavestavanje. Putem po-

12 Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izvestavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 115.

13 Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izvestavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 116.
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tonje pomenutih baza podataka omogucen je prepis (download), koji omoguéava koris-
niku relativno lakse analiziranje finansijskih informacija, komparirajuéi ga sa manuelnim
na¢inom unoSenja podataka na osnovu papirne dokumentacije. Proces prepisa podataka
sa Web sajta je izuzetno kompleksan posao iz razloga §to ne egzistira podredeni softver-
ski jezik, putem kojeg bi racunari uniformno identifikovali elemente bilansnih izvestaja
na Web str?Picama. Medutim, eklatantno reSenje je pronadeno u implementaciji tehnike
XBRL - a.

S intencijom obezbedivanja konzistentnog nacina prezentovanja racunovodstvenih,
finansijskih versus poslovnih informacija, u formi Web stranice, kompanija bi trebala da
omogucéi da prosireni poslovni izvestajni jezik (XBRL) preraste u Ekstenzivni napredni
jezik (XML — Extensible Markup Language). Bez obzira da li se radi o XML ili XBRL
varijanti, obe su nezavisne u odnosu na hardversku i softversku podrsku. Iz prethodno
navedenog implicira konstatacija da su dokumenta determinisana u XBRL jeziku ¢itljiva
odnosno mogu ih koristiti heterogeni aplikanti, nezavisno od tipa hardvera ili softvera.
Dosadasnje bilansno izveStavanje nije bilo u dovoljnoj meri efikasno u komunikaciji sa
potencijalnim investitorima. Takode, nisu se, u dovoljnoj meri, implementirale metode
za prikupljanje agregatnih podataka versus njihovu analizu,a kreatori su pokazali nizak
stepen efikasnosti pri generisanju finansijskih informacija. Inventivnost XBRL jezika je
u restrukturiranju poslovnog izveStavanja s intencijom postizanja njegove inherentnosti,
jednostavnosti, brzine i efikasnosti u odnosu na tradicionalne oblike komuniciranja. Medu
relevantnim konstituentima XBRL jezika, u signifikantnoj meri, preferiramo mogucnosti
implementacije Interneta i elektronskog poslovanja. S ciljem eliminisanja fizickog versus
papirnatog naina prezentovanja bilansnih izvestaja, bilo da se generi$u periodi¢no ili ad
hoc, u vremenu izuzetno propulzivnog nau¢no — tehnoloskog progresa kao i grandioznih
investicionih poduhvata, neophodno je zauzeti stav o plauzibilnosti implementacije
XBRL jezika. Adaptiranje dizajniranja versus standardizacije programskih specifikacija
putem kojih se generiSu bilansni izvestaji na Web sajtu, postize se preko implementacije
XBRL jezika. Potonje pomenuti elektronski jezik omoguéava interno — eksternim apli-
kantima relativno lakSe pronalazenje determinisanih poslovno — finansijskih informacija
na Web — u. Ovim putem se postize simplifikacija izbora inherentnih poslovno — finansi-
jskih informacija koje su u sluzbi realizacije gotovih proizvoda i trgovinskih roba, zatim,
sagledavanja visine troSkova, marze, sredstava i obaveza kao i determinisanja sadrZine
beleski finansijskih obracuna, et cetera. Intencija XBRL jezika je u eliminisanju aktuelnih
nedostataka, odnosno inklinira ka supstituciji fizickog izvestavanja na papiru u efikasno
1 brzo elektronsko izveStavanje. Jedan od eklatantnih nedostataka koji XBRL jezik ot-
klanja manifestuje se u eliminisanju unosa identi¢nih podataka za potrebe generisanja
heterogenih oblika bilansnih izvestaja. Ova vrsta elektronskog jezika nije, de facto, diza-
jnirana kao neka nova forma u finansijsko — racunovodstvenim procesima, veé, samo, kao
signifikantno efikasan instrument prilikom kreiranja poslovno — finansijskih informacija
koje kompanija prezentira u jednoj transparentnijoj versus plauzibilnijoj formi iz aspekta
potencijalnih korisnika.

XBRL jezik predstavlja samo jednu od inherentnih varijanti XML jezika, ¢ija je
simptomati¢nost u davanju deskripcija podataka. Ipso facto, izbegava se moguénost ma-
nipulisanja tzv. ,,Ogoljenim podacima®, tj. isti su eksplicirani u egzaktnoj odnosno ek-
splicitnoj formi. Dakle, XBRL jezik ukazuje na strogo destiniranu varijantu XML — a,
preferirajuéi sve relevantne vrste poslovnog i bilansnog izvestavanja. Interno — eksterni

14 Videti detaljnije dr Slobodan Vidakovi¢, Finansijsko izvestavanje — Osnova upravljanja
biznisom, Fakultet za usluzni biznis, Novi Sad, 2005. god., strana 116.
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aplikanti koji imaju potrebe za sofisticiranijim finansijskim informacijama, iste mogu
pronac¢i na XBRL.,org., koji je generisan na osnovu inicijative AICPA, a on involvira,
u ovom trenutku, preko 70 organizacija. Medu njima ubrajamo ubrajamo domicilna i
medunarodna nadzorna tela, razvojne male racunovodstvene firme, finansijske analiticke i
izvestajne organizacije koje generiSu materijal za prezentovanje putem Web sajta, glavne
racunovodstvene firme, revizore, glavne softverske kompanije, korisnike i ,,middleware*
komunikacije tj. softver koji posreduje izmedu aplikacionih programa i mreze. Unutar
Opsteprihvacenih ra¢unovodstvenih principa (GAAP — a), SAD upotpunile su prve XBRL
specifikacije, za potrebe komercijalne i industrijske organizacije. U viSoj fazi progresa
prosiren je na Medunarodni ra¢unovodstveni standard i njegove kanone, kao i za druge
oblike poslovnih entiteta, kao $to su vlade i zajednic¢ki fondovi. XBRL nije determin-
isani skup standarda koji ukazuje na obim sadrzaja koji bi kompanije trebale involvirati
u svoj Web sajt. Iz aspekta kompanija ovaj problem se ne razmatra na globalnom nivou,
ve¢ predstavlja stvar individualnog izbora. Prva faza inaugurisanja XBRL tehnologije
jeste, de facto, izbor informacija unutar kompanije. Druga faza, zaista, predstavlja pro-
ces involviranja XBRL jezika, koji predstavlja adekvatan standardizovani dizajn, putem
kojeg se, potencijalno, povecava versus pobolj$ava vidljivost informacija za automatsko
pretrazivanje.

Zakljucak

Brojne su prednosti Interneta, u smislu realizacije odredenih poslovnih poduhvata
heterogenih entiteta. Putem permanentnog implementiranja Web sajta, poslovanje postaje
propulzivnije, povecava se trziSna utakmica, redukuju troskovi poslovanja, poslovna do-
kumentacija u elektronskoj formi je preglednija, et cetera. Za kvalitetno pruzanje infor-
macija za akcionare versus potencijalne investitore, relevantni finansijski izvestaji, putem
Web sajta, se prikazuju kombinovano, odnosno uz prikaz finansijskih iznosa i tekstual-
nih delova, zacinjeno boksovima za pretraZivanje, zatim uz implementaciju hiperteksta...
Medutim, osim Sto se insistira na maksimalnoj primeni Web sajta, takode, prezentaci-
je na sopstvenim Web sajtovima moraju biti analogne kompanijskim dokumentovanim
bilansnim agregatima, a sve to u konstelaciji sa OpS$teprihva¢enim racunovodstvenim
nacelima (Generally Accepted Accounting Principles — GAAP). Naime, finansijsko —
racunovodstvene informacije, objavljene putem Web sajta, ne smeju biti u suprotnosti sa
drugim verzijama transparentnih bilansnih agregata. Permanentno, s jedne strane, odnos-
no realno, objektivno i fer prezentovanje, s druge strane, bilansnih agregata, putem Web
sajta, omogucava, de facto, ne samo pravnim ve¢ i fizickim licima, da donose optimalne
poslovne versus licne odluke, a sve s intencijom adekvatnog plasiranja tezaurisanih, slo-
bodnih finansijskih sredstava. Ukoliko su na Web sajtu prisutna odredena odstupanja,
odnosno ne pruza potpunu informaciju u odnosu na izvorni document, tada je neophodno
informisati potencijalne korisnike. U konkluziji proizilazi da Web nacin prezentovanja
bilansnih agregata predstavlja, u domicilnoj makroekonomiji, perspektivu.
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CTPYYHU YWIAHLI
Mp Anekcangap Koctuh

JIEOH JIUTH, XAPOJIT JIACKH,
XAHC KEJ3EH H OTPHIIAHUE
CYBEPEHHUTETA

Pestome

B nanHoi1 paboTe aBTOp COCPEOTOUMII BHUMAaHHIE Ha IPUHIUIIBI 0OPMIICHHS
mobansHOTO MHpa. B TBopuectBe Jleon Jurn, Xapomnn Jlacku n Xanca Ken-
3eMa 3Ta NpobieMa 3aHMMAaeT BaKHOE MecTo. [7oOamu3M u OoTpHuaHHE
CYBEpEHUTETa II0CIIEOBATENbHO CBsI3aHBL. ABTOP HCCIEAYeT KOHLEILINU
STHX YYEHBIX.

JEOH JUT'U, XAPOJIJ JIACKH,
XAHC KEJI3EH U HETALIMJA
CYBEPEHOCTH

Opanrrycku nmpaBHuK Jleon Jlur je jema ox ayTopa KOju €y ce OaBHIIM PodIeMoM
cyBepenoctu. Kox mera npeosnal)yje TeHaeHIM]ja Herauje cyBepeHoctd. OH cMarpa jia
CYBEpPEHOCT HHj€ HUIITA JIPYTO JI0 N3/1aBarbe 3aII0BECTH jeJHE BOJbE IpyTroj BoJbH. JlpkaBa,
0 HeMY, HeMa BOJbY, 12 He MOXKe HU OUTH cyBepeHa. MUIILbeba je [1a Ce y OBOM CIy4ajy
pamy camo 0 CyBEPEHOCTH JIPIKABHUX OpraHa OAHOCHO Jbyau. [10IITO Cy CBe Jby/ICKE BOJbE
jeaHake, OHEe CBOjy BJIACT J00Mjajy on mMpaBa. Y CYIITHHHM, AP)KaBHU opraH oapeleH je
IIPaBOM M ITOCTYyTA 10 BeMy. CYBEpEeHOCT, 10 HeMy, He TIOCTOjH 300T KOHTPOBEP3U CaMOT
nojma. Huko He mocezyje BoJby Koja je Kao TakBa BUILA OJ APYTe, HU JpKaBa, HU HALHja,
HU TI0jeIHAL, jeANHO ce Ty m3aBaja bor. OBako mocTaBibeH MpoOIeM 3HAYH J1a IpiKaBa
He cTBapa mpaso, Beh Heka mpaHopma miu, kako cMo Beh HaBenu, Bor — kome ce oHa,
pasyme ce, mokopasa. Mako Jluru To He NpU3HAje, HA OBAj HAYMH, OH Ce MPUOIIKaBa
ApHUCTOTEJIOBOM MHUILBEHY U TEOPHjU MpHponHor npasa. Mehyrum, luru npusHaje aa
MOjeUHIIM, TTOLITO UMajy y pyKama BJacT, OHOCHO amapaT 3a Hacuibe, Hamelly CBOjy
BOJBY U JIa j€ Taj armapar y ofHocy Ha apyre jaun. OBo y OuTH 3Haum na u Jluru npuxsara,
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YHCTHHY IOCPEIHO, J]a CYBEpEHOCT HHUje MeTa(u3nuKka Kareropuja HEro IocCeq0Bambe
arapara 3a HaCHJbC M TO TaKBOT [a je OH Hajjaud y APYLITBY, [1a CAMHM THM U Hamehe
CBOjy BoJby. JIeon Jluru cniaga y rpahaHcke TeopeTryape.

Hberopa conmnmapucTHYKa TeopHja IPOMOBHCANIA je COIMjaTHy (yHKIH]Y ApKaBe.
Ona je, 1o meMy, HaJIKJIaCHa YCTaHOBA KOja MMa OIIITEKOPUCHY APYIITBEHY YIIOTY, Te
yOpaja u mpuBaTHY CBOjUHY. 3a JlurHja ,,jaBHE HHTEPeC IpeACTaBIba MPEBACXOIHU 0031
koju Tpeba na HaaBiaga cBe octane”!. Ilojam jaBHe cay:0e Ha Taj HaUMH 3aMembyje
1ojaM CyBEpeHOCTH M HAIPOCTO AP)KaBa je ,,rpyma HojerHana Koja pacholiaKe CHIOM,
U KOjH CY JIY’)KHH OBY CHJIy YIOTPEOUTH Ha CTBapame U YIpaBJbalbe jaBHUM CJIy:K0ama.
[Nojam jaBHe ciyx0Oe mocTaje OCHOBHHU I10jaM CaBPEMEHOT jaBHOT mpaBa‘. O4uriieqHo
je ma Jluru mojam jaBHe ciayx0e 3aMemyje mojMoM cyBepeHocTd. OH BHIM CYIITHHY
CaBpEMEHE JIpJKaBe y HEHO] COLMjaliHoj (YHKIMjU KOja ce He OIIesia y jaBHOj BIIACTH
HUTH Y CyBEpEHOCTH Ap)kaBe, Beh y jaBHO]j cay:kom. Ilo meMy, cucteMm jaBHOT IpaBa
YHja je OCHOBA jaBHA BIIACT, nirde3asa. Kputukyjyhu knacuuny TeopHjy, mo kojoj Hapox
UMa CBOjy JIMYHOCT U BOJBY, KOja je jaua OJ CBAaKe MOjeAMHAYHE BOJbE U Ty CHATy YUHH
CYBEPEHOCT WJIM jaBHA Biact, Jluru xaxe: ,,Io je MeTadu3nuku cucteMm, MowuiTo ce 3aCHIBa
Ha TOjMy CYOjeKTHBHOT IIpaBa, Koje je HECyMIBHBO MeTadpm3muku mojaM. To je Haj3ax
MMIIEPUjTMCTUYKN CHCTEM, TIOIITO 110 HheMY yIpaBJbayd BpIE YBEK BJIACT 3allOBEAaba,

UMIIEPUYM HapoIa OPraHU30BaHOT Kao ApiKaBa‘™.

Juru cmarpa na MeTadu3MUKM IOJMOBH BHINE HE CIY)KE IIPABHOM CHCTEMY.
TakBy Mertadu3uky crBopmia je ®paniycka peponynuja. Om IpikaBe ce HE 3axTeBa
camo 3alITHTAa, Beh 1 opraHM3aTopcka yiora. 3ato je yiora Jp)KaBe y KOHTPAITyHKTY
ca cyBepeHomhy. CBe TO HOTKPEIUbYyje UHIEHUIIOM H3MEHEHHX OKOJIHOCTH Y JAPYTOj
nonoBuHU 19 Beka. Hayuna orkpuha u pa3Boj ekoHOMHje YHMHE HEYNOTPeOJLHMBOM
MeTapH3UKy y pa3pemaBamy npodiiema CyBepeHOCTH.

JlurujeBu caBpeMEHHIH, TPAJAWLMOHAIHU TEOPETHYAPH, KPUTHUKOBAIH CY Hbe-
rOB KOHLENT CXBaTama IIPaBHOI MpaBWiIa, Ha3WBajyh TO NpaBHUM HHUXUIM3MOM.
Onu cy cMarpanu fa je Jurn oxbdanmo NpuUpoAHO-NIPAaBHM KOHIIENT Jp)KaBe M IIpaBa y
3aMeHy 3a HCTO TO caMoO y ApyroM Bunxy. Hamme, oH je conujaJHUM IPaBOM IOHYIHO
TPaHCIEH/ICHTAJIHY Kareropujy. MapKcucTu cy KacHHje OIITPO KpuUTHKoBanu Jlurujes
KOHIIENT Ap>kaBe. CMaTpany cy Aa je To MOKYyIIaj 1a ce Ip’kaBa HaMeTHE Kao MHCTUTYIIHja
JpyLITBY Koja he uHTepBeHncaTy 3a J00pOOUT LIeJIOT IPYILTBA, a Y CYIITHHH, TO j€ YHHHIIA
camMo y KopucT Brnaaajyhe kimace, Hanasehu 1a je \eroBa comuaaprucTHIKa TeopHja Oma
Onrcka (alMCTUYKO] UCOIOTH)U M KOPIIOPATUBUCTHYKO] BU3U]H JAPKaBe.

OBako CynpoTCTaBJ/beHa MHUIbEHA IONPHHENIa Cy Oa MHCAa0 O HEerauuju cy-
BEPEHOCTH Y pacnpaBaMa Oyie HezaoOWia3Ha Tema. /[MTrujeB KOHIIENT JApKaBe jaBHUX
ciyx0u y OYHKIHjU IPYIITBA U APYIITBEHE COMMIAPHOCTH 3HAYHO j€ OIITPO OTIOHUPAHE
TPaJUIMOHATHOM YUY€y O CYBEPEHOCTH (HAallMOHAIIHA CYBEPEHOCT).

OH je cTBOpHO IMyTEBE 3a Pa3sMHUIBAKE O CYBEPEHOCTH Kao IpeBa3ul)eHoj Kare-
ropuju. Jlakie, Huje ciaydajHO IITO je yrnpaBo [Iuru ca cBOjUM cxBaTamuMa MPUI00H0
jeman Opoj cmembeHmka koju he paszBHjaTH HETOBY TeopHjy. IberoB KoHIENT Heraryje
CYBEPCHOCTH HHj€ HHIITA JIPYTO J0 HArOBEIITaj Kpu3e uaeje koja hie moceOHO eckamupaTu
y 21. Beky.

! Xaponn Jlacku, Cino6ona y MoiepHoj npskaBu, Pagnuuka mrammna, beorpan, 1985, crp.
286.

2 Jleou Turu, [Ipeobpaxaju jaBuor mpasa, [lnaro, beorpan, 1929, ctp. 20.

3 Ucro, cTp. 16.
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Jpyru 3Hauajan uctpakuBay heHoMeHa cyBepeHoctu 6uo je Xaposn Jlacku (1893-
1950), ucrakHyTH OpuTaHCKH couujanucrta, npodecop Ha XapsapackoM u JIoHIOHCKOM
yauBep3urety. [To Mumssemy Jlacknja, mpoTuBypedHOCT U3Mel)y TOMTUTHYKE U EKOHOMCKE
JIEMOKpaThje TpaXku pellaBame Koje je Moryhe jeluHo ,,peBONYIH]jOM MO HNPUCTAHKY .
ITa mox oBom cuaTarmMom nozapasymesa Jlacku? Ilpe cBera, na Biagajyhu ekoHOMcKH
CIIOjeBH, WM 00Jb€ PEUCHO KAMMUTAIUCTH, IPUCTAaHy HA IPOMEHe JOOPOBOJHHO, Kako On
Ce MOIPaBUJIO CTambe MOTIa4eHuX. Mlako HUrme To Huje Tako (OPMySIUCca0, OYHUITICIHO je
Jla ce OBJIE Pajy O ,,peBOIYLHjH Oe3 KpBHU', Ka0 MPEILyCIIOBY JIa jeIHO IPYIITBO MPEXKNUBH.
OH cBe T0 emabopupa Ha cienehn HaunH:

»JlyOMHa Halle HEjeIHaKOCTH je TaKO0 Majo JOTAaKHyTa IPOrPECOM ITOJIMTHYKE
JeMOKpaTHje 3a MOCIehUX YeTpAeceT ToAHA a HUje npetepano pehu ga nBe Hanuje
Ha Koje je bpuranuja momesbeHa, jOII YBEK je TEHIKO Ja MMajy KyATypy Koja Ou Omia
3ajeflHMYKa. A BepoBame OOraTHX y IOJIMTHUYKY JAEMOKPATHjy je CTPOTrO YCIOBJHEHO
npehyTHOM NpeTnocTaBKOM Ja HBCHU NPUHLUIN HUCY NPUMCHJBHMBH Ha EKOHOMCKY
00acT®, mpuMeTHBIIHK Aa ,,Ce HE MOXKEMO HamaTu aa hiemMo mocTuhiu 1eMoKpaTH3aIiyjy
€KOHOMCKe MONH, aKo Cy OHH KOjU KOHTPOJHUIIY CBOjHHY, CHECLHjaTHO y €PH TUHTAHTCKUX
KOpHopanuja, 300T Tora y CHTyaluju Omino na mpurpade crenrjarHe MpUBUIETH]E I
Jla TIOCTYIIajy Ha jeJaH apOuTpepaH HauuH. TelKo je BHIETH KaKO MOXKEMO CIIPEUUTH
pahame OBHX MoOjaBa, CeM Ja BHUTalHA CPENCTBA 3a MPOHM3BOAKY Oyly MOCEIOBaHA O
CTpaHe 3aje[HUIIC Kao IEUHE U HEMOCPEAHO Y HEHOM CONCTBEHOM HHTepecy . Jlacku
CC OYMUIVICAHO OJ]f HCKaJalllbUX TUTYPAJIUCTUYKUX CXBaTamba HpI/I6J'II/I)KaBa KOHL[CHL[I/IjI/I
eraru3ma (adujanckor tumna. OH cMaTpa Ja ApKaBa MOpa MOCPEIOBaTH U KOHTPOIUCATH
3eMJbY, OZHOCHO JIa je HEOIXOIHO YCIIOCTaBJbaHe JIP)KABHOT BIACHUILITBA M KOHTPOJIE
TPaHCIIOPTa, TOPUBA, CHEPIHje UTA. YUCTHHY, orpaljuBao ce, HaBoaehu na ,,je jorn yBek
OoutHa Moh ¢uHaHcHjepa KOju MMajy Tmochemy ped . OBa MPOTHBYPEYHOCT HajOOIbe
CBEIOYM O BPEMEHY Y KOME Cy Ce M HayYHHIH TEIIKO CHana3wiH. JJuHaMuka u xyOuHa
npoMena pahane cy HoBe quieme. OTyaa 1 0OBaKo METOOJIOIIKY HeyCcarllallieHd CTaBOBU
kon Jlackuja. Tpeba 3HatH &a cy ce cxBaTama Xapoina Jlackuja BpeMEHOM Memana,
Hapounto m3Mely nBa cBercka para. EHIesu cy M3BYKJIM IOYKY jOII U3 BIAJaBHHE
KpoMmBena na y cBaky BiacT Tpeba CyMmaTH, jep CBaka TEXHU Ja Oylae HEOrpaHHUYCHA.
OBaj mpuHIMI je OMO BaXkaH W 3a cxBarama Jlackuja, He caMo y HEroBoM (GopMHpamy,
HEro W II0 OTIICECHBHHM TeMaMma Koje Cy IMpOoXKuMalle FeroBe Haj3HA4ajHUje KEHHTE
(ITosinTHuka rpamaTuka u Cio6ona y moaepHoj apsxasm). [louerak aBageceTor Beka
610 je n3a3zoBaH, Ipe CBera, 1o NMuTamky OyryhHOCTH HHAYCTpHjCKE IUBHIIM3ALH]E IITO je
HapaBHO, HHTEepecoBaio u Jlackuja. Jlacku je yBakaBao W HEKEe apryMeHTe OKC(HOPACKUX
Ujea rcTa HeoXerejaosaa 3a Koje Cy colujanHe GyHKIHje apxkaBe mpumaphe. Jlakie,
JIMBEpTeHTHH Cy YTHLAjd Ha OBOT OpUTaHCKOr Hay4HHKa. OTyga Cy M pa3yMJbUBE
ofpelheHe MPOTUBYPEYHOCTH y TIOjeANHUM cTaBoBHMa n3HeTHM y CJ1060AU Y MOIEpPHOj
Ap:kaBM U npBoM u3namy Iloaurnuke rpamaruke: ,,On0anyjyhu nojam ommre BoJbe 1
yBojiehin jemHO TUTypaTMCTHYKO CXBaTambe APYIITBA Ca COLMjaHOM OPraHH3alHjoM Koja
6u Tpebaso ma omoryhu ocTBapeme TakBOT KOHIIETITa, JIacKu je Mao J1a peru ¥ mpodieM
— KaKo OmpaBiaTh JAp)kaBHY cyBepeHocT? OBaj je HECIOjUB Ca MOCICIHO Pa3BHjCHUM
IUTypPaJIUCTUYKUM cXBarameM Ipyita‘”’. Melhytum, Hu Jlacku Huje OTHIIAO Aajbe OX

4 Harold Laski, Reflektions on the Revolution of Our Time, London, 1943, p. 34.

> Isto, p. 307.

¢ Harold Laski, L’Etat, L’Ouvrier et le Technicen, Paris, 1949, p. 157.

7 Xaponn Jlacku, Cnoboxa y momepHoj apkaBu(uut.u3 yBogue cryauje B. Cranosuunha),
Pagnnuka mtammna, beorpan, 1985, ctp. 92.
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THJIZICCOIM]AJIUCTa Y OrpaHHuYaBamy cyBepeHOCTH. JlpikaBa je 3apikaBaja mpaBo aa oyze
HOCHJIAI] CyBEPEHOCTH 110 OCHOBH J1a je OHa ,,[TPeACTaBHUK rpal)aHa kao TakBUX MM (IO
bopmynanuju BeboBux) kao moTpolraya, mro OneT 3Ha4u cBux rpahana‘s.

OumnrieHo je 1a Harlacak OcTaje Ha KOHLCMIMjU AP)KaBHE CYBEPEHOCTH HAKo OH
10 BeMY MOJICpHa JpKaBa OpPraHH30Bala IHPOKY MPEXKY caBeTonaBHHX Tena. OH Jasbe
Kaxe: ,,Y IeMOKpaTHjH BllaJja MOpa Jia OAroBapa, )XKUBH CTAJHO Y CEHIIM MOpa3a KOju MOXe
HauliK: TO je HATOHM J[a HACTOjH J1a 33JI0BOJBU OHE YHja joj je cymOuHa moBepena‘. Jlacku
orpaHHYaBa CyBEpeHOCT Jpikase: ,,JIoceOHO MecTo AprkaBe y BEJIMKOM IPYLITBY HE Aaje
jOj ... HEOTPAHUYEHO IPABO Jla OCTBApYje KOOPAWHAIIHN]Y, KOja HHAYE MPEACTaB/ba HEHY
(byHKIIM]y, OHAKO KaKo joj ce cBuau. [IpuHIMIM jenHe 3aKOHUTE KOOpAMHAaLUje 00aBe3yjy
HCTO TOJHKO JIPXKaBy KOMHMKO M CBaKy APYry Ipymy Jbyau '’. AMCOMyTHY CyBEpeHOCT
npxaBe Jlacku yowaBa kao mpoOieM Koju y MOJEPHHMM JpyIITBHMa Mopa Ja Oyne
npeucnuTBal. IlpaBa apkaBe Tpeba OrpaHMYHWTH NpaBHMa Mel)yHapopHe 3ajefHuIe:
»Jlp’)KaBHa CYBEpEHOCT je y CMHCIY y KOjeM je oBaj u3pa3 O6uo xopuitheH y 19. Beky
3acTapeo M olacaH y CBETy Kao ITo je Ham. OH Haluju — IpXaBu Aaje oBnamhemna Koja
Cy y CBETIIy YMICHHIA, HEIIOMHUPJbUBA ca OnarocTameM 4uTaBor cBera. OH o0yxBaTa
(akTop MmpecTmka y o0NacTH y KOjoj HEe MOXKe MMaTH HHUKAaKBE 3aKOHHTE mpHMeHe !,
Jlacku uctuye na ce oH He OOpH 3a CynpeManujy Mel)yHapoaHe BIacTH HaJ HAIIHOHATHOM
Jp>KaBOM paiil B-eHOT YHHIITEHa, Beh HAIPOCTO Aa ce HAIMOHAIM3aM Kao TakaB CBEIE
y MOJHOIIJBMBE OKBHPE, IITO je ,,00JIHa | JerKaTHA onepanuja“'?, OcHuBame JpyiTsa
Hapoa 3a ’\era je MoKyIaj ,,1a ce OrpaHMYl HEOMETaHO BPILCHE HAllMOHATHE CyBepeHe
Biactu.'* HarmonanHa cyBepeHOCT U Mel)yHapo/IHa 3aje[JHUIIa CYIPOTCTaBJbEHU Cy Kao
HEIOMUPJbUBE YMEbeHHIE. J[pyIITBO Hapoja je Kao MakT 4Hja JIOTHKA BOJAHM Y IPaBILy
Mmehynaponne Biane. Y tom cmuciy, Jlacku Buan norpedy aa ce cBaka 3eMJba OApPEKHE
JieTla HallMOHAJIHE CYBEPEHOCTH y KopucT MeljyHaponne 3ajemnuue: ,,Bepyjem ma He
MOXXEMO 3aJp>KaTH CBE LITO je OUTHO 32 CI000LY HALMOHATHOT J)KHBOTA, & MIIAK IPH3HATH
y TOTIIYHOCTH MMIUIHKauuje MelhyHapoaHe 3ajennune. EHIIecKoj, Ha mpuMep, MOXEMO
OCTaBUTH HEHY NOTIYHY KYJITYPHY HE3aBHCHOCT, lseHe 0ceOyjHe YHYTPAIlhe YCTaHOBE,
IBeHe TIoce0He Be3e ca JOMHOHMMA KOje jé CTBOpPHIIA... ajli OHA OM W Jajke ocTaja
Enrmecka ako Oyxe »pTBOBaJa IMpaBO Ha NPEBIACT HEHE MOpHApHIEe Aa IOMOhy oBe
TUKTHpa 3aKOHE Ha Mopy... Ako Cyenku kaHau Oy/ie HHTepHAIlMOHAIN30BaH, a [ nbpanrtap
BpaheH [lInanuju. ®panirycka He Ou HulITa Mabe Orna dpaHirycka ako Ou ce MOJINTHKA
IbeHe OaHKe y OMHOCY Ha 3J1aTO MmojBpria MelyHapoaHOj BIAacTH, ako O omycTajia O
CBOT' OIyIIEBJbEHHA OIIITOM BOJHOM 00aBe30M, ako OM CBOje IpaHHIe Npe Tpajauia Ha
HEJIOKYy4YMBOj YBPCTHHH IPHjaTe/bCTBA, HETO Ha HecTalIHUM Boiama Pajue. He mory na
BUJIUM HHIUTA Y jeJHOj CXBATJFHBO] MONUTHIM jader ox [pymrsa Hapoma“'*. Jlacku je
OBaKBHM pa3yMeBamkEeM YIIOTe Mel)yHapoHe 3ajefHuIe OMO Ha HEKH HauMH IpeTeda yIemha
Koje je momwio ca yjenumeHoM EBporom (EBporicka 3ajemHuIa), ¢ THM IITO y pa3pain
OBAKBOT IPEAJIOTa HHj€ MOTao0 Ja He TPIMETH Ia ,,MejyHapOIHH KUBOT y OBOj 00IacTH
Ou BepoBaTHHje OHO PeKUM YyTHIAHA H AaBaMka MPHMepPa IIpe HeTo 3aKOHCKe NPHCHIIE,
[POCTO 3aTO INTO OM KaXKkhaBambe HALMOHAIHHX OJCTyIama HCyBHIIE ontepehmnsaino

$ Ucro, ctp. 93.

° Ucro, ctp. 202.
1 Ucro, ctp. 295.
' Ucro, ctp. 353.
12 Hcro, ctp. 357.
13 Ucro.

14 Ucro, ctp. 359.
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CTPYKTYpPY BJIACTH KOja OM Tpa)kujia HaMETamhe CBOje BOJbE Ha HAYMH KOJU HHjE MyAap...
Pemrema HamMeTHYTa CHIIOM MMajy CBOje TOCJCTUIIE, KOje Cy HCYBHIIEC 030MIBHE NIa Ou
6uite 3a710B0JbaBajyhe y cB0joj mpuMeHu“'s.

Mopa ce mpu3HaTH Ja Cy ce JaHac MHore ox wmaeja Jlackuja ocrtBapuie, a
MHOTe NIPETBOPHUIIE Y CBOjy CYHPOTHOCT. CBemoLu CMO JIOOPOBOJBHOI OfpULlama Jeia
HAI[MOHAITHE CYBEPEHOCTH 3eMajba EBpOIICKE YHHjE KOjH je YTOILUBEH Yy 3ajeqHHILy KOja
MMa CBOjY MEPCIEKTUBY, CBOj€ 3aKOHE, I1a Yak U YcTaB. Y MCTO BpeMe ce, IOCEOHO MaliM
npxaBaMa, Hamehy cuitoM mojenuHa peniema 1ma ce 9ak 1 popMupa pecrnekTadmiHa BojHA
cuiia 3a Op3e MHTEPBEHIIM]E Y CBETY IITO, HAPABHO, HUje Omia uaeja Jlackuja.

Kazia roBopu 0 HecTaHKy HAIlMOHAJIHE CYBEPEHOCTH, JIaCKH MPBEHCTBEHO MHCITH Ha
BEJIMKE JIp)KaBe, Ila TeK OHJia Ha Maie. EBo kako To oH Buau: ,,CariacHOCT je Hallia MecTo
y MeljyHapomHoj cdepH; a OHa je yyBap HaLlOHATHOI IpaBa, CTBAPAIAYKOr OBIE Kao U
npyrae. CtBapHO OM ce MOIJIO ca MPaBOM TBPIOWUTH Ja hie ca HeCTAaHKOM HALMOHAJIHOT
cyBepeHHTeTa, (DAaKTOp CyBepeHHTETa BEpPOBATHO OWTH e(HKACHUjU, HAJEKO OoJbe
y carmiacHOCTH ca CTBapHOINly cBeTa, HEro IITO je TO Ciydaj ca camammoiihy. Jep,
carmacHocT u3Mely nBe cuie kao mTo cy peuumo, AMepuka u Hukaparsa, nnn Bennka
Bpurannja un Mpak, nma y cebn HemTo HpOHUIHO. T0 je carmacHOCT, YBEK y3 ca3Hame Ja
he ondujame carmacHOCTH MMATH MaJIO 030M/BHOT YTHIIAja HA Pe3yJTaT JI0 Kora Mopa
nohn. MehyTuMm, HamyImTamke HAIIMOHATHOT CYBEPEHUTETA jeCTe HANYIITAlkEe arpeCUBHE
CHare; a HaIl¥ja OHJa MOXKE JIa KHUBH CIIO0OJHHU]E, jep ca/la 3Ha JIa BUIIC HE KUBHU Y CCHIIU

MmelhyHapoare Hempasae®.'¢

Osu 3axsbyuny Jlackuja, He aHTULUIINPA]JY 10 Kpaja OHO IITO fie ce TOTOM JOTOTUTH:
Haxo ce Benuke cuiie oapudy ejia CyBepeHoCTH cTBapajyhu 3ajeqauiie (EBporicka yauja),
OHE HIaK NpHOeraBajy CHIN, 3aTHM Pa3IMYUTUM CKOHOMCKUM yIIeHaMa U CIIMYHO Kako Ou
OCTBapuJie CBOj YTHUIIA] M KOPUCT y mojapydjuma Oorarum Hadrom (koHduukr y Mpaky)
WIN TIOATpeBamba KOHMINKTa ¢ UCTUM IHJbeM (KOHGIUKT y YedeHuju), mTo JOBOIU 10
HecTaOMIIHOCTH Y cBeTy. MaHMITyIaTUBHY M JIOOMCTHYKH KapaKTep YHHUIIOJIApHOT CBETa
YeCTO HHje y CarlaCHOCTH Ca NCTHHCKOM IIPABIOM M Ta YHI-CHHUIA Aeo JlackujeBux ujeja
mpeTBapa y yTomujy, 6ap 3a caaa.

Tpehwu 3Ha4ajaH nCTpaXkMBad Koju ce 6aBHO MpoOIeMOM CyBepeHOCTH 01O je XaHe
Kensen. Crojy kapujepy 3amoueo je Ha [IpaBHoM (hakynrery y bBedy kao moreHT, a mocie
TOTa M Kao BaHpeIHU U penoBHU npodecop (1919) JaBnor npasa u @uitocoduje npasa.
OH je 1929. ropune npemmao y Kexn 3a npodecopa Mehynaponsor npasa. Jenna of me-
TOBHX HayYHHX IpEOKpylaiuja je Ouna npobiemMarrka cyBepeHocTH u Mel)ynapognor
npasa. Pa3pany oBe mpoGnemaruke n3Bpmuo je y Onmroj Teopuju ap:xase (1925) u
npeaBambuMa Ha Xamikoj akamemuju 3a mehyHapoaHo npaso (1926). OBuM oH yTHpE
myT 3a cBOjy Uuery Teopujy npasa (1934, 1960) u Onmrty Teopujy npaBa u Jp:KaBe
(1945).

Y Hamoj CTpy4YHOj KPUTHIIN, H-ETOBA CY Jelia IPpUKa3uBaHa yOp30 mocie HHXOBOT
uznacka u3 mramie. Tako je Ciobonan JoBanosuh nojaBy kmure [Ipo6iaemM cyBepeHocTH
U Teopuja MelyyHaponHor mpapa mpukasao y dacomucy JIpylITBeHH KMBOT HCTE
roaune.'” OBa BpcTa peBHOCHOT npaliewma KenseHoBor pana Baxuia je u 3a hopha Tacuha,
Esrennja Crniekropckor, Pamomupa Jlykuha ura. OBo caMo yka3syje Ha 3Hauaj aeida XaHca

1S Ucro, ctp. 361.

16 Hcro, ctp. 361.

17 Cno6opman Josanosuh, Hayka o mpxasu Xanca Kencena ,,Das Problem der Souverénitit
und die Theorie des Volkerrechts”, Apymrenn sxusot 11/1920, ctp. 218-228.
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Kemena. C 003upoM Ha TeMy Haier pajaa, Kiura [IpodjgeM cyBepeHOCTH H TeopHja
MelyHapoaHor mpaBa IpeicTaBiba penpe3eHT yuema XaHca KemseHa o cyBepeHOCTH.
Beh camu HacoBH HeKMX 07 morIaBiba yiryhyjy Ha KeseHoBy cHCTeMaTHIHOCT y pa3pain
oBe uJeje. Mu u31BajaMo OHO IITO je HAjOUTHH]E 3a canieaaBame KenseHoBor gonpuHoca
JICJIMKATHO] M CJIOXKEHOj TEMH CYBEPEHOCTH JIpKaBe. YUeme 0 NMPaBHOj CyBEPeHOCTH
n3nBaja Kensena xao TBoplia HOPMATHBHMCTHYKE TeOpHje KOja y CTBapH INPEACTaBIba
oOpauyH ca nojMoM cyBepeHoctu. [1o oBOj TeopHjH, JpkaBa MOCTOjH CaMO y NMpaBy U
Kpo3 npaBo. OYHIIeTHO je 1a OBAKO MOCTaBJBEH MPOOJIEM MMa OIpa3a y MOHHCTHYKO]
TEOpHjU TpaBa U Jp)KaBe M KOHIIENTY KOjU MpoMOBHIIEe MehyHapoInHy 3ajefiHully Kao
OCHOBY IpPaBHOI IopeTkKa apkase. CyBepeHOCT HeMa 3Hauaj Koju joj je no Kensana npu-
MMMCHBAH U HAIIPOCTO 100Hja yIoTy HeaJeKBaTHE KaTeropuje, jep He MOXKe J1a OTICTaHe Kao
nepconudukanyja npasa. Kensen cmarpa ,,Jja je YMHBEHUIIA 3a1I0BEIatha BIACT CaMO aKo ce
TO 3allOBEakhe OCIIakha Ha HEKY HOPMY Koja je Ipu3Hara kao o0aBe3Ha M Koja opJainhyje
JNOTUYHHU CyOjeKT Ha 3amoBename. TakBa HOpMa, MehyTuM, BaKu caMoO YKOJIHKO cama
ucrtuue u3 Heke jour Buiie Hopme “'®, Kansen y cBojoj kiu3u [IpodaemMu cyBepeHOCTH
U Teopuja MehyHapoaHor mpaBa kaxe: ,,Cy0jeKTHBHO M 00jEeKTUBHO CXBaTame IpaBa
Oope ce 3a maHammy jypucnpyneHimjy. OcoduTo ce Teopuja MeljyHapOAHOT IpaBa He-
JIOCJIEZIHO TETypa TaMo aMo u3Mel)y CyNmpoTHOCTH Ap>KaBHO-MHAWBUIYaJIUCTHUYKOT U
YOBEYAHCTBEHO-YHUBEP3AJIUCTUYKOT HAYWHA pa3MaTpama, uzMely cyOjeKTHBH3Ma IIpH-
Mara Jp)KaBHOT MPABHOTI MOpeTKa U 00jeKTHBU3Ma IpumMara melyHaponHor mpasa. Me-
hyrum, He3anoBosbaBajyhe crame Te rpaHe NpaBHE HayKe MOTHYE, Y CYIITHHH, OTyAa
LITO COLIMjaJiHa CBECT, Y CBOM Pa3BHUTKY O MHIMBUIYAHOTA Ka CBE IIMPUM KPYrOBHUMA,
joir Huje pa3Ouiia rpaHuIlc HALHje U Ap:KaBe Koja je OrpaHHYeHA HAIMOHAIHO WM Ha
HEKH JpYTH HA4YMH, jOLI Ce HHje MPOIIMPHIIA A0 CBECTH O YOBEYaHCTBY. [la, Hnak, y Tom
IIpaBIly HECYMIbHMBO Jieyjy MohiHe cHare. [10I0BHYHOCT mpenasHor CTamba OpakaBa ce
y TIPOTHBPEYHOCTUMA TeopHuje MehyHapoqHOT MpaBa Koja, Ha JeAHO] CTPaHH, y jeIHOM
CKOPO TParuyHoOM CyKoOy TeXH Ka BUCHHH 3ajeHULe CBETCKOT MPaBa NOIUTHYTE U3HA
MojeMHAYHUX IpKaBa, a Ha JPYroj CTpaHHu OcTaje 3apobsbeHa y cepu Mohu cyBepeHe
IojeinHavHe AprkaBe. Mnak, ¥ oHa ce Haja3W Ha CUTYPHOM ITyTy Ka 00jeKTHBHCTHYKOM
cxBaTamy mpasa“!’ .

Ogaj macyc HajboJbe oxcirkaBa Ken3eHOBY ClIOCOOHOCT Ja aHTHIMIIHpa noraljama
U TO je3MKOM KOjU HHMj€ JIOTMaTh4aH M KOjU Ha je3rpOBHT M CTpy4YaH HauyuH (aKo ce
n3y3Me HeoaroBapajyha cmHTarma ,,rerypa Tamo aMmo“ MITO HPHUIUCYjeMO MPEBOAMOILY)
MIPOMOBHIIIE CyIpeManujy npasa Haj cyBepeHomnhy. Kemsen onaje npmsaame Kpuctujany
Bondy 3a 3aciyre mTo je ,,ca CTAHOBHINTA jeTHE YUCTE TEOPH]je MpaBa CII03HA0 U H3PEKa0
npumar nopetka Mel)yHaponnor mnpasa. [IpaBHa xunoresa aa cy HopMe MelyHapogHOr
IpaBa YHUBEP3aJIHM IPaBHU MOpeJaK KOjU ce Hajla3W M3Haj IpaBHUX IIopenaka Ioje-
JMHAYHUX JPXKaBa... IITO CE MOXKE O3HAYHMTH Kao MEPCOHU(HKALNja YHHUBEP3ATIHOT MO-
peTKa WM MOpeTKa CBETCKOT MpaBa, Kao YHUBEp3aJlHa MJIM CBETCKA Jp)KaBa, Kao civitas
maxima‘?.

Kemnsen Tpara 3a mpaHopMOM Kojy je IpoHamao y MehyHapoanom mpasy. CMarpa
Ja je neuHunMja rnpaBHe apxkaBe Moryha camo ako je melyHaponHOo mpaBo Baxehn
nopenak. [lp>xaBHU NpaBHU Mopeaak Ae)UHUIIE Kao ,,peIaTHBHO LICHTPAIU30BaHH IIPHU-

'8 Pamomup /1. Jykuh, Teopuja apxaBe U mpaBa, 3aBoj 3a YHOCHHUKE U HACTaBHA CPEJCTBA:
BUI'3, Beorpan, 1995, ctp. 266.

19 Xanc Kensen, IIpoGieM cyBepeHOCTH U Teopuja MeljyHaponHor npasa, CiryXOeHH JIUCT,
Beorpan, 2003, ctp. 268.

2 Ucro, ctp. 215.
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HYIIHH [IOpeJaK uja Cy TepUTOpHjaIHa JIMYHA M BPEMEHCKa MOoJpyyja Baxkema onpehena
Mel)yHApOIHIM ITPABOM H YHj€ j€ MaTePHjaTHO MOAPYje BasKerha HCTUM orpanmdeHo 2!, ITo
BeMy o0aBe3a prkaBe J1a MomTyje Mel)yHapoaHe yroBOpe HCKIBYUYje HIIEjy CyBEPEHOCTH:
»JlpKaBe Cy CyBepeHe J0ro Mel)yHapoaHO MPaBo HE MOCTOjH, WIIM CE HE MPETIOCTaBIba
Ja MoCToju. Anu, ako MelyHapomHO MpaBO MOCTOjU WM CE€ TO MPETIIOCTaBJba, OHAA
je TMyHOBaXkaH jemaH MpaBHH MOPEIaK KOjU je BHUINM Of TmopeTka apxkasa“?. Osxe je,
OYHIJIETHO, PeY O XHjepapXHjy Koja MPOU3UIa3H U3 JIOTHKE BHIIE M HIKE HOpME IITO he
pehn u3 npumara meh)yHaponHuX Haja ApKaBHUM HopMaMa. OBO HaBOIH HA 3aKJbYYaK Jia
je cyBepeHoCT penaruBal nojaM. OH aajke 3aKkibydyje Aa, ako Ou Omto apyraduje oHja on
Ce PaanIIo O arCoNIyTHOj CyBepeHocTr. Mopamo 3anasutu qa XaHc Ken3eH Ha HEKHM HauMH
IIPOMOBHIIIE TTOCTYJAT HEITPOMEHJBUBOCTH, jep HaKO OHa IOCTOjH, TO j& CaMO Y HEOMTHUM
CTBapMMa, CYIITHHA OCTaje UCTA.

CeecHu cmo 3amepku na ce KemseHoBa mumcao kpehe y oxsupuma KantoBor
¢unocodckor ompenespema W MeTapu3mKe. Tako My CIOYHTaBajy na ce OH Kpehe
H/leaIN30BaHUM YHHBEp3yMoM OirckoM [lmaTony, rie ce cyBepeHOCT HCKIbyUyje Y UMe
Buie xapMoHuje. Ta BpcTa npumMendu je noceOHO OMila KapaKTepUCTHYHA 32 JOTMaTCKe
MapKCHCTHYKE IHCIE KOJHU Cy My y3 TO 3aMepalid Ja HOPMAaTHBHCTHYKOM TEOPHjOM
oIpaBaaBa Oypr>koacKy BIAcT Ipell HAJIETOM PEBONYLMOHAPHUX MOKpPETa.

Oge npumende, To JaHAC HajOOJBE BHIUMO, HE CTOje U3 BUIIE pasjora. bunomapau
cger je Beh mpommoct, a U Ha Mel)yHapomHO HpaBO CBE ce BHIIE MO3MBAjy Ip)Kase,
OpaHehn neMokparcke TEKOBHHE M IIMBMIIM3AIM]CKU HAlpeaK, Kako Y eKOHOMCKO] Tako
U y TOJIMTHYKO] U CBakoj Jpyroj chepu. KenseHoBo enabopupame CBETCKE Ap)KaBe je y
0111CKOj Be3H ca IpOOIeMOM HerHpama CyBEepEHOCTH, jep ,,[IPENICTaBa O CYBEPEHOCTH MOpa
ce paguKaimHo MOTUCHYTH. [Ipe cBera je HyKHO peBONyLIHOHHCamke KynTypHe ceectr! He
camo, peryMo, 3apaj jeqHe MpaBHE KOHCTPYKIIHjE — HAaKo MPABHOTEOPH]CKH TadyaH YBHUJ
MOXKE Ja OTKJIOHH IPENpeKy pa3Boja IpaBa. Jep /10 cajaa je mpencraBa O CyBEpEeHOCTH
COIICTBEHE JIpyKaBe — C [IPaBOM WJIM HE — CTajajia Ha IyTy CBEMY OHOME IITO IMJba Ha
yoOnnuaBame Mel)yHapoJHOIPaBHOT MOPETKa Y OpraHu3allrjH Koja JieJia Ha OCHOBY MOJIeTie
pana, ITO UMa 32 IINJb YCIIOCTaBIbakhe MOCEOHNX OpraHa 3a JJajby M3TPajiby, IPIMEHY U
cnpoBoljere Mel)yHapoHOT IpaBa, 3aTHM J1aJbH Pa3BUTaK Mel)yHapOIHONPABHE 3ajeHULIE
Ol BEHOT CTama NPUMHUTHBHOCTH Y jeAHY civitas maxima — Takohe y HOJIHTHYKO-
MarepHujajHOM CMHCIY T€ pedd. A TakBa CBETCKa Jp)KaBa Kao OpraHu3aliyja CBeTa Mopa
CBaKOj MOJIMTHYKOj TEKEbH OHTH MOCTaB/FeHA Ka0 OECKOHAYHHM 3a1aTak’ .

OBaj Texct Xanca Kemsena nanac 3Byum kao omurte mecrto. OH je, w3miena,
AHTHUIUIINPAO CYIITHHY IIOOATMCTHYKMX TEXKHU Koje hie cBOjy HIejy CBETCKe Ap)KaBe
IpajiiTH yIpaBo Ha OrpaHHYaBamby, Ila U HETUpaby HAllMOHAIIHE cyBepeHoCTH. V3a30Bu
21. Beka Jj0Ka3 Cy Aa OHO IITO je caMo IIpe T0Ja BeKa JTUIWIO Ha YTOIMH]y Caja MOCTOjH
Kao IparMaTHYHM [IUJb KOME TEXE U OHNAIIBH OIIOHEHTH.
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NEKI AKTUELNI PROBLEMI
ZADRUGARSTVA SRBIJE U TRANZICIONIM
KRETANJIMA'

Rezime

U ovom radu autor isti¢e nereSeno pitanje vlasni$tva nad imovinom zadruga
koja onemogucava razvoj i funkcionisanje veéine zadruga. Pitanje vlasnistva
mozZe se resiti jedino uspostavljanjem genrealnog pravila koje podrazumeva
sagledavanje svakog slucaja pojedina¢no. Takode jedan od glavnih problema
u zadrugarstvu Srbije danas se sastoji u tome S$to se najveci broj zadruga
na pridrzava zadruznih pravila, tj. njima ne upravljaju zadrugari ve¢ to Cine
ili zaposleni u zadrugama kod kojih su radnici — zadrugari, u upravljackom
smislu nadvladali proizvodace odnosno nastavili su da samoupravljaju. Kod
privatnih zadruga se takode ne postuju zadruzna pravila jer su one registro-
vane kao zadruge, a zapravo u pravom smislu reci su privatne kompanije u
vlasni$tvu jednog ili nekoliko pojedinaca. I pored svih ovih problema zadru-
ge i udruzenja poljoprivrednika predstavljaju veoma vazne organizacione je-
dinice sa aspekta unapredenja proizvodnje, trziSnosti i razvoja sela.

Kljucne redi: zadruge, zadruzni pokret, tranzicija, trZiste, zadruzno zakono-
davstvo.

! Rad predstavlja deo rezultata istrazivanja na projektu br. 149007D ,,Multifunkcionalna
poljoprivreda i ruralni razvoj u funkciji ukljucivanja Republike Srbije u Evropsku Uniju finansiranog
od strane MNZZS.
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SOME BURNING ISSUES OF COOPERATIVES
IN SERBIA IN THE PROCESS OF TRANSITION

Summary

In this paper, the author highlights the unresolved issue of property owner-
ship of cooperatives, which makes the development and functioning of most
of the cooperatives impossible. The ownership issue can only be resolved
by establishing a general rule: to deal with it on a case by case basis. One of
the main issues as far as cooperatives in Serbia are concerned is also the fact
that a large number of cooperatives do not obey the cooperative rules, that is,
they are not run by cooperators but by the employees of the cooperatives who
have overpowered. The rules are not obeyed in private cooperatives either
because they are registered as cooperatives but are, in fact, private companies
owned by one or several individuals. Despite all these problems, cooperatives
and farmer unions are essential organizational units in respect of production
increase, merchantability and development of villages.

Key words: cooperatives, cooperative movement, transition, market, coop-
erative legislature.

Uvod

Savremeni uslovi poslovanja poljoprivrednih proizvodaca u mnogo ¢emu doprinose
njihovom strateSkom razmisljanju koje je prvenstveno usmereno u funkciji sto efikasnijeg
zadruznog pokreta. Udruzivanje poljoprivrednika u zadruge olakSava njihov zajednicki
nastup na sve zahtevnijem trziStu. Udruzivanje se moze posmatrati kroz vise dimenzija.
Udruzivanje resursa i finansijsko jacanje predstavljaju dve bitne komponente vazne za
dugorocnu strategiju zadruznog udruzivanja. Njima se sugerise odredena vrsta discipline
koja nece biti lako ostvariva. Pored ova dva elemena strateskog razmisljanja postoje i
drugi elementi koji podrazumevaju ocuvanje sigurnosti zadruznog pokreta uopste u svim
situacijama uz saradnju sa vladinim institucima. Sa druge strane uloga vlade u predvidanju
buduénosti zadruznog pokreta je na neki nacin u stalnom opadanju. Medutim, ne treba
potcenjivati znacaj nacionalnog zakonodavstva i politike determinisanja zadruznih orga-
nizacija koju sprovodi vlada. StrateSsko razmisljanje bi trebalo da znaci produbljivanje
istrazivanja i procene u smislu:

— prednosti Clanstva,

— zadruzne raznolikosti,

— jacanje ekonomske mo¢i ljudi,

— kombinovanje resursa i udruzivanje akumuliranog kapitala.

Sve ovo bi trebalo da predstavlja buduc¢nost onoga $to bi moglo biti realno i ostva-
rivo u sistemu strateSkog opredeljivanja udruzivanja poljoprivrednika.

Siguran nacin za unapredenje zadruznog organizovanja jeste poboljsanje kvaliteta
poljoprivrednog proizvoda, koji se ogleda u primeni savremenih tehnoloskih znanja u
proizvodnji i inovaciji marketing strategija, kako bi kvalitetna ponuda na kvalitetan na¢in
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bila dostupna kupcima kako u zemlj tako i u inostranstvu. Kod nas ne postoji dobar mar-
keting za domacu robu. Ono §to proizvedemo ne umemo da brendujemo i ¢vrsto veZzemo
za potroSace(vidi /5/ str. 449 - 451).

Da bi smo istakli znacaj izvoza poljoprivredno-prehrambenih proizvoda iz Srbije, i
potencirali znacaj zadrugarstva u ovome, dajemo ovaj statisticki pregled.

Tabela 1. Izvoz poljoprivredno-prehrambenih proizvoda iz Srbije, 2003-2005. godine (u milionima

US dolara)

Godine
Specifikacija 2003. 2004. 2005.

vrednost % vrednost % vrednost | %
Hrana i Zive Zivotinje 498.,9 100,0 656,3 100,0 779,3 100,0
Zive zivotinje 4,1 0,8 2,8 0,4 2.4 0,3
Meso i prerade od mesa 16,3 33 23,0 3,5 33,0 42
Mlecni proizvodi i jaja 8,9 1,8 8,6 1,3 11,8 1,5
Ribe i preradevine 0,6 0,1 0,8 0,1 22 0,3
Zitarice i proizvodi 75,9 15,2 106,6 16,2 184,1 23,6
Povrce i voce 2272 45,5 2454 37,4 262,5 33,7
Seéer i med 82,5 16,5 170,6 26,0 175,8 22,6
Kafa, ¢aj, kakao i za¢ini 354 7,1 40,0 6,1 45,6 5,9
Sto¢na hrana 18,5 3,7 20,8 3,2 18,5 2,4
Razni proizvodi za ishranu |29,4 5,9 37,7 5,7 434 5.,6

Izvor: Spoljnotrgovinski robni promet Republike Srbije, decembar 2004, saopstenje br. 019,
RSZ; Spoljnotrgovinski robni promet Republike Srbije, decembar 2005., saopstenje br. 022, RSZ,
Beograd.

1. Pitanje o¢ekivanog reagovanja zadruga na socijalne i ekonomske promene pred-
stavlja neku vrstu sueljavanja zadruga sa budu¢no$cu. Zadruzni pokret na ovaj nacin
traga za nac¢inom da $to viSe ljudi nauci o benificijama koje mogu ostvariti kroz zadruzno
organizovanje. Time se omogucuje da §to vise ljudi nadu nac¢ina da pomazu sebi i da ne
budu pomagani u formi donatorske zavisnosti. Na ovaj nain skoncentrisani su mnogi
trendovi koje je ceo svet prihvatio. Ovi trendovi se posebno odnosi na zemlje u tranziciji.
Nabrojimo samo neke od ovih trendova:

— rast populacije,

— sve veca koncentrancija ekonomske mo¢i,

— odrzivi razvoj Covecanstva,

— povecanje tesko¢a u normalnom funkcionisanju ljudske zajednice,
— zaposljavanje mladih,

— pitanje socijalne pravde. (vidi /3/ str. 329)

Udruzivanje poljoprivrednika zbog same strukture gazdinstva namece se kao im-
perativ. Zadrugarstvo je Cesto zloupotrebljavano najviSe od strane ,,drzavnih zadruga“
koje ne daju moguénost proizvodacima da u potpunosti upravljaju i kontroliSu rad zadru-
ge. Ovaj tip zadruga takode ima veliki pasivni kapital. Sa druge strane ,,privatne zadruge*
koriste ime zadruge, a u stvari predstavljaju privatne kompanije, u kojima proizvodaci
nemaju nikakav uticaj. U oba ova slucaja ideja zadrugarstva se unistava. Doduse u posled-
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nje vreme pocinju da se osnivaju zadruge modernog tipa u kojima proizvodaci uéestvuju
u potpunosti u odluéivanju i gde su spremni da prihvate rizik osvajanja novih trzista. Ipak,
ovaj tip zadruga jo$ nije dovoljno razvijen da bi imao znacajniju ulogu u razvoju trzista.

Drzavne zadruge imaju preradivacke i skladisStne kapacitete u svom vlasniStvu.
Ovim kapacitetima drzavne zadruge upravljaju na isti ili slican nacin kao §to bi to €inili
agrokombinati.

Trenutno je opstanak zadruga ugrozen aktuelnim tranzicionim kretanjima. Tran-
zicioni proces zahteva da poljoprivredne zadruge vrate nasilno oduzetu zemlju njihovim
pravim vlasnicima ili njihovim naslednicima. Takode je neophodno da se vratiti i zemljiste
oduzeto od zadrugara na upravljanje zadrugama. Ovaj proces je u velikoj meri ve¢ zavrsen.
Pojedine poljoprivredne zadruge su se raspale u tranzicionim kretanjima. Medutim, veéina
poljoprivrednih zadruga je nastavila da Zivi na poljoprivrednom zemljistu koje pripada
njenim ¢lanovima, kao i na zemlji koju su kupili tokom godina. U poslednje vreme gubi se
motiv za dalji proces restruktuiranja zadruga. Postoje potrebe sa druge strane da se osavre-
meni nacin rada zadruga, kao i da Zadruzni savez uvede modernije zakonodavstvo.

Poljoprivredne zadruge iako nisu velike kao agrokombinati imaju iste probleme za
upravljanje kao i oni. Ovi problemi vezani su:

— za upravljanje,
— manjak investicija i viSak radne snage,
—1suocavaju se sa istim problemimima koji vode na putu ka profitabilnosti.

Poljoprivredne zadruge se pretezno nalaze u vlasnistvu zaposlenih. 1z tog razloga ¢e
problem viska radne snage tesko biti reSen. (vidi /6/ ).

Poljoprivredne zadruge predstavljaju jedno od sredstava poljoprivrednog razvoja u
razvijenim zapadnim ekonomijama, narocito na polju marketinga, prerade i snabdevanja
inputima. Srbija ima dugu tradiciju kori$¢enja poljoprivrednih zadruga. Medutim, poljo-
privredne zadruge koje su nekada uspesno poslovale sada su blizu stanja nesolventnosti
ili su ostale potpuno bez posla. Stare drzavne poljoprivredne zadruge pruzale su usluge
poljoprivrednoj zajednici tokom socijalistickog perioda snabdevajuci je poljoprivrednim
inpitima, kupujuci i preradujuéi primarne proizvode koji su dolazili od privatnog poljo-
privrednog sektora. Ove zadruge nisu uspele da ostvare prelazak na nove trzisne uslove.
Drzavne zadruge su bile zadruge samo po imenu, dok su po svojoj sustini i metodu rada u
stvari bile poljoprivredna preduzeca.

2. Jedan od glavnih problema u zadrugarstvu Srbije danas sastoji se u tome §to se
najveci broj zadruga na pridrzava zadruznih pravila, tj. njima ne upravljaju zadrugari veé
to ¢ine ili zaposleni u zadrugama kod kojih su radnici — zadrugari, u upravljackom smislu
nadvladali proizvodace odnosno nastavili su da samoupravljaju. Kod privatnih zadruga
se takode ne poStuju zadruzna pravila jer su one registrovane kao zadruge, a zapravo u
pravom smislu reéi su privatne kompanije u vlasnistvu jednog ili nekoliko pojedinaca.
Ove zadruge koce ukupan razvoj zadruznog sektora u Srbiji jer veéina njih nema nameru
da se pretvori u istinske zadruge. Njihov glavni cilj je da zadrze trenutni status. Zadruzni
savezi niti Zele niti su u stanju da se suoce sa ovim problemom koji je nastao u okviru
saveza, uglavnom iz razloga $to su u strukturama saveza predstavljeni pretezno direkto-
rima zadruga koji se ne pridrzavaju zadruznih pravila. U zadruznim savezima sa druge
strane ima malo proizvodaca. Rukovodstvu zadruge ovakav polozaj odgovara i ne Zele
promene. U zadruznim savezima nema jasno odredene slike o poloZaju u institucionalnoj
strukturi. Takode ne postoji ni vertikalne i horizontalne povezanosti zadruga.
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Posle gasenja velikog broja zadruga, poljoprivrednici u ogromnom broju sela nisu
medusobno poslovno organizovani. Da bi savezi mogli viSe da ucine za zadrugarstvo u
zadruznom organizovanju, neophodno je da budu bolje tehnicki i kadrovski organizovani.
Kada se sva ova pitanja reguliSu onda moze da se potrazi odgovornost zadruznih saveza
za razvoj zadrugarstva. (vidi /4/ str. 209)

Transformaciju postojeceg zadruznog sektora treba izvrSiti u skladu sa nacelima
ICAiEU.

Na svojim zemljisnim povrSinama, zadruge bi trebalo da organizuju savremenu
proizvodnju. U sadasnjoj praksi situacija je sasvim obrnuta. Zadruge su izgubile znacajne
zemljiSne povrSine primenom raznih zakona o vra¢anju zemljista koje je preslo u drustvenu
svojinu (7abela 2.). Zbog objektivnih nemogucnosti da vrate zemljiSte seljacima, jer je
zemljiste promenilo namenu, ili je prodato, zadruge su zapale u veoma nepovoljan ma-
terijalni polozaj.

Tabela 2. Poljoprivredno zemljiSte u zemljoradnickim zadrugama (u 000 ha)

Godine | Svega | Obradivo iogggtlge Vocnjaci | Vinogradi | Livade | Pasnjaci | Ribnjaci | Trstici
1989. |60 30 21 2 0,2 8 30 0,1 0,2
1990. |69 39 27 2 0,3 9 30 0,1 0,2
1991. |154 |98 80 3 0,7 14 55 0,0 1,4
1992. |149 |95 79 2 0,6 14 52 0,0 1,5
1993. |151 107 91 2 0,9 13 41 0,2 1,7
1994. | 144 103 88 2 0,9 12 40 0,3 1,3
1995. | 146 107 92 2 0,9 12 38 0,3 1,0
1996. |136 |98 85 2 0,8 11 36 0,5 1,1
1997. |134 96 82 2 0,8 11 36 0,4 1,2

Izvor: Statisticki godi$njaci Jugoslavije za 1994. 1 1998, Savezni zavod za statistiku, Beograd,
1994.11998.

Razloge za neuspeh zadruga mogu se naéi u nedostacima postojeceg Zakona o
zadrugama koji je usvojen 1996. godine a izmenjen 1998. godine. 1z tog razloga bi trebalo
usvojiti novi zakon o zadrugama koji bi se bavio slede¢im pitanjima:

— finansijska osnova zadruga,

— prava zaposlenih i radnika u odnosu na ¢lanove,

— uloga zadruznih udruZenja,

— provera racuna zadruga.

Novi zakon bi trebalo da omoguéi jednostavno osnivanje, upravljanje, zatvaranje
i transparentnost u poslovanju zadruga uz pridrzavanje svih zadruznih principa i pravila.
Zakon bi trebao da obaveze sve postojece zadruge da izvrSe restruktuiranje prema novim
zakonskim odredbama u periodu od godinu dana od donosenja novog zakona.

Poboljsanja u zakonskom regulisanju zadruzne organizacije ne samo da su moguca
veé su i pozeljna. Zadruge je moguce organizovati kao organizacije porodi¢nih poljo-
privrednih gazdinstava. To bi trebalo da znaci da osnivaci zadruge budu ¢lanovi jednog
ili dva — tri domacinstva. U suprotnom desavalo bi se da zadrugu osnuje pojedinac sa
¢lanovima uze i $ire porodice i to za Spekulativne ciljeve. Na ovaj nacin bi se poslovalo
zadrugom mimo zadruznih nacela i principa.
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Zakonodavac bi trebalo da podstakne osnivanje zadruga davanjem vecih olaksica u
pocetnom periodu rada zadruga. Odgovarajuca obuka zadruznih rukovodioca stvorila bi
mogucénosti da zadruga prezivi pocetna iskusenja i da se $to pre osposobi za ukljucivanje
u posao. (vidi /4/ str. 210)

Zadruzno zakonodavstvo ¢e u postojeCem periodu biti vazan faktor u razvoju
zemljoradnickog zadrugarstva. Postoji nasa obaveza da harmonizujemo naSe zakone sa
zakonima medunarodne zajednice. U Evropskoj Uniji vazu pravilo da se svi problemi
reSavaju zakonskim putem. Pri Evropskoj direkciji Medunarodnog zadruznog saveza
formirana je posebna grupa pravnika koja ¢e pruzati pomo¢ u pravljenju zakonskih pro-
jekata iz oblasti zadrugarstva. Zadruzni savezi su, zajedno sa zadrugama i zadrugarima
uocili nedostatak vaze¢eg Zakona o zadrugama i sacinili predloge za izmene istog. Ovi
predlozi su upuceni nadleznim ministarstvima na razmatranje. Predlozi u sebi sadrze,
pitanja otklanjanja sadasnjih slabosti u sprovodenju postojeceg zakona. Odnose se na
sledece:

— povecanje broja osnivaca zadruga,

— sprecavanje pojave da samo zaposleni radnici mogu da budu zadrugari u zadruzi,
— ogranic¢avanje broja zaposlenih u organima upravljanja u zadrugom,

— najkonkretnije definisanje titulara zadruzne svojine u zadruzi,

— predlog za uspesnije vracanje zadruzne imovine,

— intervencije za uspe$nije obavljanje zadruzne revizije,

preciziranje zadataka okruznih, pokrajniskih i republickog zadruznog saveza i drugo. (vidi
/1/ str. 17).

Prethodne petnaest godina, karakteristicne su po ruiniranju zadruznog pokreta,
udaljavanju od zadruznih principa i trziSne ekonomije. Drzava stalnim intervencijama,
ne samo u zadrugarstvu, veci i u drugim oblastima privredivanja doprinela je smanjenju
poverenja poljoprivrednika u zadruge kao i u povezivanja i udruzivanja poljoprivrednika
uopste.

Tabela 3. Broj zadruga u Srbiji, u periodu od 1993. do 1996. godine

Godina Centralna Srbija Vojvodina Kosovo i Metohija
1993. 467 191 119

1994. 478 186 96

1995. 473 185 92

1996. 471 189 88

1997. 463 200 79

1998. 536 318 131

Izvor: Bilteni i poljoprivredna preduzeéa i zemljoradnicke zadruge. Savezni zavod za statistiku,
Beograd, 1999. god.

U Srbiji danas radi oko 1200 zemljoradni¢kih zadruga sa oko 120.000 zadrugara i
viSe stotina hiljada kooperanata.Najbolji primer nedovoljnog broja zadruga kod nas pred-
stavlja Grc¢ka. Gréka ima priblizan broj stanovnika kao Srbija a takode je i Balkanska
zemga. Globalna slika poljoprivrednih zadruga u Grckoj, u periodu 1996-1999. godine,
prikazana je u Tabeli 4.
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Tabela 4. Globalna slika poljoprivrednih zadruga u Grckoj, u periodu 1996 do 1999. godine

Specifikacija Godine

1996. 1997. 1998. 1999.
Broj zadruga 6.800 6.520 6.330 -
Broj ¢lanova zadruga 782.000 760.000 738.600 -
Broj zaposlenih 10.500 14.200 18.000 -
Obrtna sredstva (u milijardama €) | 0,085 - 0,105 -

Izvor: Agricultural co — operation in the European Union, Issus and Trends, FAO,2000., pp. 24.

Zemljoradnicko zadrugarstvo u Srbiji se nalazi u secificnom plozaju koji je iza-
van procesom tranzicije. Opsta ocena je da su zadrugarstvo i poljoprivreda zapali u ve-
like teskoce. U Srbiji danas postoji preko 2000 zemljoradnickih zadruga sa oko 120.000
zadrugara i viSe stotina hiljda koperanata.? Pored Zadruznog saveza Srbije postoji i dva
pokrajinska i dvanaest okuznih saveza. Neke od ovih zadruga su tradicionalno poznate
firme sa dugom tradicijom zadrugarstva. Zbog loSe ekonomske situacije koja je prisutna
mnoge zadruge su prestale sa radom. Neadekvatna agrarna politika takode je doprinela da
su mnoge zadruge izgubile svoje poslove. Zadruge koje su pak temeljile svoju aktivnost
na resurskima zemljoradnika — zadrugara, uspele su da izbegnu teSkoce. One danas pred-
stavljaju snazne i stabilne organizacije. (vidi /2/ str. 12)

Na osnovu svega izlozenog napred mozemo da naglasimo da je potrebno utvrditi
strategiju razvoja zadrugarstva u Srbiji.

Zakljudak

Nereseno i nerazgranic¢eno vlasniStvo nad imovinom zadruga onemoguéava razvoj
i funkcionisanje vecine zadruga. Ova komplikovana situacija koja je u stvari pojedinacna
i odnosi se od slucaja do sluc¢aja moze se resiti uspostavljanjem genrealnog pravila, ali uz
uvazavanje i sagledavanje svakog slucaja pojedinac¢no. U reSavanje ovog problema neo-
phodno je ukljuciti sve zainteresovane a vodecu ulogu u ovom procesu trebalo bi da imaju
zadrugari. Vlada bi osnivanjem kancelarije za podrusku zadrugarstvu mogla da pomogne
u reSavanju dve osnovne uloge:

— pomo¢ pri restruktuiranju i reSavanju vlasniSva zadruga,
— podrsku pri osnivanju novih zadruga.

Kancelarija bi takode trebalo da privremeno ispravi neuspeh trzista vezan za funk-
cionisanje zadruznih unija.

Zadruge i udruzenja predstavljaju veoma vazne organizacione jedinice sa aspekta
unapredenja proizvodnje, trzi$nosti i razvoja sela. Iz tog razloga zadruge u dodeljivanju
bespovratnih sredstava za razvoj sela, kao i ostalih subvencija moraju da budu podrzane
i da imaju prioritet prilikom dodeljivanja istih. Sredstva bi trebalo prvenstveno da budu
usmerena u pravcu unapredenja kvaliteta, prodaje, organizovanosti zadruga i njenih
¢lanova.

Na kraju mozemo da zaklju¢imo da je potrebno uraditi sledece:

— resSiti problem vlasni$tva nad imovinom zadruga,

— osnovati Kancelariju za podrsku zadrugarstvu,

2 Koperanti su lica koja nisu formalno ¢lanovi zadruge, ali sa njom i preko nje posluju i
rade.
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—usvojiti zakonsku osnovu po kojoj ¢e se vrSiti reSavanje prava vlasniStva i
restruktuiranje zadruga kod kojih ima spora,

— prilagoditi program subvencija Ministrstva s ciljem nadgradnje proizvodnih
kapaciteta i marketinske funkcije u poljoprivrednim zadrugama,

— dati poreske olakSice za sredstva ulozena u nedeljivu imovinu zadruge koje ¢e
podstaci razvoj zadrugarstva. (vidi /6/).
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CTPYYHU YWIAHLI

Dr Jelena Bozovic¢
FEkonomski Fakultet — Pristina/ Kosovska Mitrovica

KONCEPT BANKARSKOG
INFORMACIONOG SISTEMA

U bankarstvu brza, ta¢na i sigurna informacija
je klju¢ uspeha i za menadzera i za klijenta

Rezime

Cilj ovog rada je da ponudi koncepciju razvijenog bankarskog informacionog
sistema u Srbiji. U skladu sa tim, bi¢e, u poglavljima koji slede, razmotrena
implementacija i razvoj informacionog sistema u bankarstvu. Da bi se stekla
prava slika o BIS razmotri¢emo proces informatizacije u bankarstvu na malo
i osvrnuti se na neka bankarska informaciona reSenja u Srbiji.

Kljucne reci: bankarski informacioni sistem, informacione potrebe,
konkurentska prednost, Internet, zastita podataka.

Uvod

Bankarski informacioni sistem (u daljem tekstu BIS) podrazumeva primenu pro-
gramskih reSenja na podru¢jima elektronskog bankarstva, elektronskih obrazaca, ar-
hiviranja dokumenata, klirinskih sistema i upotrebe tehnologije za zaStitu podataka.
BIS podrazumeva da se sve informacije evidentiraju i obraduju na mestu i u trenutku nas-
tanka, on-line. BIS obuhvata sve poslove koji se obavljaju u bankama, glavno finansijsko
poslovanje, izvestavanje Narodne banke, rad sa kreditnim karticama, elektronsko poslo-
vanje uz primenu Interneta i druge finansijske poslove.

Korisnik ovog programa na bazi instaliranog softvera ima uvid u dinarska i devizna
placanja, izvode po svim racunima, povrde o izvr§enim placanjima, pregled stanja i prome-
ta po ratunima, obavestenje i raspored priliva iz inostranstva, kursne liste sa moguc¢noséu
biranja datuma i preuzimanja, promene na racunu i tome sli¢no.

BIS treba da pruzi moguénost banci za ta¢no i potpuno kvalitativno i kvantitativno
utvrdivanje sada$njih i prognoziranje bududih informacionih potreba, kao i da zadovolji i
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neke od sledeéih zahteva, kao $to su: informacije o likvidnosti, solventnosti, rizicima koji
su u vezi sa sredstvima i obavezama iskazanim u bilansu stanja, ali i vanbilansnim pozici-
jama, prihodima, rashodima i rezultatu.

Klijentima razvijeni BIS omogucava: raspolozivost 24 ¢asa dnevno, racionalno
koris¢enje vremena, smanjenje obimne papirologije, i brzo, jednostavno, kvalitetno i sig-
urno obavljanje platnog prometa.

1. Razvoj i implementacija informacionog sistema u bankarstvu

Informacione sisteme definiSemo kao sisteme koji obezbeduju prikupljanje gene-
risanje i ¢uvanje informacija za odlu¢ivanje.! Posto se radi o dinami¢kom sistemu, treba
imati u vidu kretanje i stalnu promenu stanja sistema. 1z tog razloga informacioni sistem
predstavlja deo sistema upravljanja u banci.

Osnovni zadatak informacionog sistema u bankama je da pruzi informacije koje
sluze upravljackim nivoima banke. Do odgovarajucih odluka koje usmeravaju akciju do-
lazi se putem transformacije informacija u nova znanja.

Neophodnost primene informacionog sistema u bankama proizilazi iz postojanja in-
formacionih zahteva koji su rezultat informacionih potreba. Informacione potrebe u banci
se mogu klasifikovati na sledece:

— informacione potrebe za upravljanje razvojem i funkcionisanjem banke i

— informacione potrebe operativnog rada u sluzbi banke.

Za banku je veoma znacajan informacioni sistem finansija koji obezbeduje i infor-
macije svim uc¢esnicima i nosiocima odluc¢ivanja. Korisnici finansijskih izvestaja banaka
(centralna banka, preduzeca, koja su komitenti banke druge banke drzava, pojedinci i osta-
li zainteresovani) o¢ekuju da iz finansijskih izvestaja banaka saznaju informacije potrebne
za razumevanje specifiénih bankarskih poslova. 2

U finansijskom knjigovodstvu, kao podsistemu informacionog sistema sumiraju se
tokovi izvora sredstava, ostvareni prihodi i nastali troSkovi po vrstama, odnosno dobijaju
se informacije koje su vezane za obracun ukupnog prihoda i dobiti. Iz tog razloga infor-
macioni sistem predstavlja vazan deo sistema upravljanja u banci.

Razvoj informacionih sistema predstavlja kompleksan zadatak. Treba obaviti niz
aktivnosti koje proizilaze iz potrebe stalnog usavrSavanja i razvoja postojecih informa-
cionih sistema.

Osnovne faze u razvoju informacionog sistema su:

— Planiranje razvoja,

— Analiza i dizajn;

— Implementacija;

— Funkcionisanje i odrzavanje;

— Vrednovanje i kontrola.

! Jovanovi¢, Radmila, Togi¢, Zivko, Stankovi¢, Milena: Informatika za ekonomiste,
Ekonomski fakultet u Nisu, Ni§ 1999. str. 7.

2 Uvazavajuéi specifiCnosti operacija banaka i njihov poseban znaCaj za normalno
funkcionisanje privrednog sistema zemlje Medunarodni komitet za racunovodstvene standarde,

pored MRS-1 - Prezentacija finansijskih izveStaja, doneo je poseban MRS koji se odnosi na
prezentaciju finansijskih izvestaja banaka i drugih finansijskih institucija.
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Planiranje razvoja informacionog sistema je deo strateskog planiranja banke.
Najvaznije aktivnosti u okviru ove faze su:

1.1 dentifikacija i definisanje problema. Ova aktivnost se odnosi na probleme sa
postoje¢im informacionim sistemom, zelju za iskori§¢avanjem novih $ansi i pogodnosti,
rastu¢u konkurenciju i promene na trzistu i okruzenju.

2. Analiza postojeceg informacionog sistema. U okviru ove aktivnosti treba sagle-
dati stanje hardvera, sistemskog i aplikativnog softvera, informatickih kadrova, troskova
funkcionisanja; iskori§¢enosti postojec¢ih resursa i na kraju treba proceniti kvalitet, pravo-
vremenost, prezentacije informacija koje postojeci sistem pruza.

3. Dilema oko uvodenja potpuno novog ili modifikovanog informacionog sistema
moze se razreSiti na osnovu razlika izmedu projektovanog i trenutnog informacionog
sistema.

4. Definisanje koncepcije tehnicke podrske odnosi se na odluke o obimu i strukturi
racunarskih resursa, komunikacione i periferijske opreme, sistemskog softvera i drugo.

5. Specifikacija potrebnih ulaganja obuhvata procenu ulaganja u osnovne ele-
mente informacionog sistema, kao $to su: hardver, sistemski softver (softver za rad sa
bazama podataka), softver za automatizaciju kancelarijakog poslovanja i razvoj i obuku
informati¢kih kadrova.

Analiza i dizajn informacionog sistema je faza koja sledi kada je plan razvoja
informacionog sistema usvojen. Analiza se sprovodi detaljno i odnosi se na sve automati-
zovane i1 neautomatizovane poslove.

Implementacija je faza u kojoj se projekat treba implementirati na realni sistem u
realnim uslovima. Jedna od najvaznijih faza je formiranje baze podataka, jer je to ki¢ma
informacionog sistema. Za izbor i instalaciju opreme treba raspisati tendere, voditi raCuna
o vremenu isporuke, garantnim rokovima, obezbedenom servisu i dr. Postoji moguénost
da se banka u skladu sa svojim potrebama i raspolozivim kadrovima opredeli za kupovinu
gotovog softvera, razvija softver sa sopstvenim kadrovima ili kombinuje prethodna dva
nacina.

Kod faze funkcionisanja i odrZavanja sistema treba imati u vidu da troskovi
odrzavanja rastu tokom vremena i to mnogo brZe na stranu softvera.

Kada informacioni sistem postoji i funkcioniSe nastaje faza vrednovanje i kontro-
la informacionog sistema. Da bi se informacioni sistem ocenio mora biti razvijen objek-
tivan set kriterijuma, a najvazniji su slede¢i: neophodno je razmotriti uticaj informacionog
sistema na poslovanje u smislu ubrzanja pojedinih aktivnosti, pogodnost informacionog
sistema za kori$éenje, troSkovi odrzavanja i druga pitanja u zivotnom ciklusu informacio-
nonog sistema, odnosno u njegovom nastajanju i menjanju.

Razvoj informacionih sistema je kontinuirani proces. Informacioni sistem ima za
cilj stvaranje i usavrsavanje informatickih sistema koji ¢e biti korisnicki orijentisani, ad-
aptibilni i efikasni u zadovoljenju osnovnih informacionih potreba.

2. Savremena kretanja informatizacije u bankarstvu na malo

Primena informatickih reSenja u bankarstvu na malo dugo je odlagana zbog rela-
tivno male vrednosti prosecne transakcije. Razvoj tehnike i tehnologije, medutim, doveo
je do pada cena odgovarajuée opreme, tako da je danas moguce izvrsiti automatizaciju
transakcija u bankarstvu na malo uz prihvatljive troskove po jednoj transakciji.
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Ovaj proces je zapoCet Sezdestih godina proslog veka. Prvi elektronski transfer no-
vca izvrSen je jo§ davne 1860. godine. Transfer je izvrSila firma Western Union iz SAD-a,
uz pomoc¢ telegrafa.

Osnovni razlog za uvodenje racunara u bankarske poslove je to Sto su banke centra-
lizovane institucije i §to im je veoma vazno da u svakom trenutku mogu imati informaciju
sa koliko novca raspolazu, koji deo novca je spreman za reinvestiranje i koji prilivi se
o¢ekuju. Sirenje velikih bankarskih sistema na velike geografske udaljenosti nametnulo je
potrebu da se izgraduju informacioni sistemi. Pravu revoluciju u dugoj istoriji bankarstva
napravila je pojava racunara.

Uglavnom se odgovarajuca racunarsko - komunikaciona mreza projektuje kao veli-
ka Internet funkcionalna mreza. U tu mreZu su integrisane sve poslovne jedinice, a njihove
lokalne mreZe se tretiraju kao ravnopravni Internet ucesnici. Ovakva integrisana baza po-
dataka omogucava pristup u bazu podataka zavisno od upravljackih potreba rukovodstva
banke, s jedne strane, ali omogucéava i neposredno prikljuéenje korisnika u domenu sigur-
nosne politike konkretne banke. Internet spada u javne, tj. otvorene mreze, kojima sva-
ko ima neograni¢en pristup. Upotreba Interneta za automatizaciju transakcija pla¢anja na
malo vrlo je povoljna s aspekta troskova po jednoj transakciji?, ali je nepovoljna s aspekta
bezbednosti.

Posto su sada banke izloZene ostroj trziSnoj utakmici, svaka od njih Zzeli da ponudi
Sto viSe pogodnosti za svoju klijentelu koju treba zadrzati i pridobiti novu. Zato se svaka
banka hvali svojim e-banking resenjem, mada u sustini nema mnogo razli¢itih softverskih
paketa, $to u neku ruku moze predstavljati i prednost za krajnjeg korisnika.

Nakon instalacije softvera, sledi povezivanje sa bankom. Postoji moguénost pove-
zivanja preko Interneta ili direktnim zvanjem brojeva u banci. Neki softveri rade preko
klijentskih aplikacija a neki kroz Njeb interfejs, dakle iz Internet EdZzplorer-a. Svaki od
ovih reSenja ima svoje prednosti i mane, ali je ¢injenica da je Internet* u trendu, ili u su-
protnom dial-up konekcija direktno sa bankom.

Da bi adekvatno mogao da upravlja svojim sredstvima, komitentu je potrebna tacna
i pouzdana informacija o stanju njegovog rac¢una u banci. Tradicionalni model pribavljan-
ja informacije podrazumeva odlazak do Saltera banke ili zvanje odgovarajuce ekspoziture,
Sto iziskuje znatan utro$ak vremena i novca. Daleko bolje resenje je ono koje podrazu-
meva upotrebu mobilnog telefona i SMS-a. (Short Message Service) Servis kratkih poru-
ka, SMS je opsteprihvaéeni servis u GSM bezi¢noj telefoniji koji omogucava razmenu
poruka ne duzih od 160 znakova izmedu dva mobilna telefona. Takode, SMS servis omo-
gucava razmenu tekstualnih poruka u formi elektronske poste izmedu mobilnog telefona i
desktop racunara u Internet mrezi.

Stalne promene tehnologija i implementacija novih vrsta i kvaliteta servisa koje te
tehnologije omogucavaju ¢ine poslovno okruzenje sve konkurentnijim. Glavno pitanje

3 Ameri¢ka istrazivanja pokazuju da je finansijska transakcija obavljena preko Interneta oko
sto puta jeftinija od one obavljene na uobicajeni nacin. Usluga je na raspolaganju klijentu 24 Casa
dnevno, bez obzira gde se on nalazi.

* Internet je infrastruktura koja povezuje racunare putem telekomunikacija. Nastao je 1969.
godine, kada je pseudo - nezavisna Agencija za napredne istrazivacke projekte (Advanced Research
Projects Agencdz — ARPA), koju je osnovala americ¢ka vlada pri Ministarstvu odbrane Sjedinjenih
Drzava u cilju razvoja strateskih projekata iz oblasti komunikacija, Rezultat ovih napora bio je
ARPANET, prva racunarska mreza. ARPANET je zamisljen kao mreZa koja je trebalo da obezbedi
komunikaciju vojnih laboratorija, vladinih biroa i univerziteta, na kojima se realizuju brojni projekti
od interesa za armiju.
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koje opterecuje banke je: Gde pronaci prednost u odnosu na konkurenciju? To nije uvek
lako jer ¢e klijenti biti verni onoliko dugo koliko su u moguénosti da konformno obavljaju
svoje transakcije. Ukoliko konkurentska banka ponudi kvalitetniju uslugu klijenti ée otici
kod konkurencije. Primera radi, klijent moze da preseli svoje poslovanje u drugu banku
u kojoj je mogucée preko interneta prebaciti sredstva sa jednog na druti raun u banci i u
slu¢aju da je iznos u devizama veéi od trenutno raspoloZenog, automatski konvertovati
potreban deo sa dinarskog racuna.

Da bi bankarsko poslovanje imalo odlike savremenog i fleksibilnog sistema, mora
da se zasniva na upotrebi informacionog sistema koji odgovara potrebama menadzera
i bankarskih korisnika. Posto je vernost klijenata na probi svakog dana probleme treba
kontinuirano resavati, jer je svaki novi problem istovremeno i prilika da se pronadu novi
nacini u pruzanju kvalitetnije ponude proizvoda i usluga radi zadrzavanja postojecih i
privlacenje novih klijenata. Za klijenta je najbitnije kvalitet usluge i sigurnost u raspolag-
anju sredstvima.

Primena informacionih reSenja u banci podstice poslovanje i razvoj banke i dopri-
nosi konkurentskoj prednosti na finansijskom trzistu. Banka ostvaruje brojne prednosti na
tehnickom i poslovnom podrudju, a pre svega: poveéanje nivoa sigurnosti poslovanja i po-
dataka, poveéanje brzine poslovanja, povecanje adaptibilnosti i visok stepen iskori§¢enosti
potencijala integrisanog sistema. Konac¢ni efekat ovih nabrojanih prednosti je smanjenje
troskova poslovanja, veca profitabilnost banke i zadovoljenje najzahtevnijih klijenata.

Osnovne karakteristike savremenog i fleksibilnog bankarskog informacionog siste-
ma su:

Ekonomicnostidostupnost podataka. Korisnici BIS imaju bolju kontrolu troskova
i vremena dobijanja finansijskih informacija, jer savremeno resenje uvodenja BIS i teh-
nika uvodenja novog softvera na raznim lokacijama ima u obzir geografsku rasprostran-
jenost bancinih klijenata. Klijenti koriste servise 24 ¢asa dnevno, ¢ak i ako se transakcije
vrse samo u odredenom periodu, uglavnom od 08 do 16 ¢asova. Zbog toga bankarski novi
,,sluzbenici® treba da rade 24 ¢asa dnevno, a od njihovog ,,ponasanja‘“ zavisi ugled banke
isto kao i od toga kako ¢e se ponasati sluzbenici za Salterom.

BIS za banku znaci dugoro¢nu investiciju. Primenom nove tehnologije, banka
osigurava kompatibilnost sa postoje¢im programskim reSenjima na trzistu, u cilju pojed-
nostavljenja i ubrzanja procesa informisanja ¢ime se dugorocno smanjuju troskovi nabav-
ke softvera. Informacioni sistem u ovom domenu ima znacajnu ulogu jer podrazumeva
implementaciju standardnih poslovnih procesa.

Za banku je od velike vaznosti kontrola i ograni¢en pristup podacima, odnosno
njena sigurnosna politika. Banka moze precizno da odredi ograni¢enje nadleznosti poje-
dinih korisnika, uz istovremeno permanentno prac¢enje deSavanja u sistemu. Prema tome,
smanjena je na najmanju moguéu meru moguénost nepostovanja sigurnosne politike, a
ako i dode do greske moze se utvrditi licna odgovornost.

Razvijen BIS obezbeduje stabilnost funkcionisanja osnovnih delatnosti banke.
Ovaj sistem ima za cilj ispunjavanje poslovne misije, ali i visoke performanse u zadovol-
jenju njenih klijenata.

Ostaje otvoreno pitanje koliko su banke zadovoljne novim servisom, jer klijenti
rade deo poslova koje su do skoro obavljali sluzbenici banke, preuzimajuc¢i na sebe odgo-
vornost za ispravnost unetih podataka.
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3. Osvrt na neka bankarska informaciona reSenja u Srbiji

Nasa zemlja je dugi niz godina u krizi, koju karakteri$e zaostajanje u svim oblas-
tima, izuzev informatike, koja prati izvestan razvoj u svetu. Prva primena automatske
obrade podataka datira jo§ iz 1955. godine primenom ,,mehanonografskih uredaja” za
obradu podataka na ,,buSenim karticama” u Saveznom, Republi¢kom i Gradskom zavodu
za statistiku.

Tokom 60-ih godina zapoceo je razvoj personalnih ra¢unara, domaceg digitalnog
teleprintera, kuéne telefonske centrale i jo§ mnogo drugih digitalnih uredaja, kao i razvoj
u oblasti elektronike.

Pocetkom 70-ih naSa zemlja je u primeni racunara spadala medu prvih 10 zemaljau
svetu. Evidencije kao $to su katastar, zemljiSne knjige, registar ulica, biracki spiskovi i dr.
bile su organizovane kao sekvencijalne datoteke na magnetskim trakama.

Strategija razvoja informatike nastavljena je tokom 80 i 90-ih godina. Predvideni su
osnovni zadaci koji su aktuelni i danas, a to su: razvoj nacionalnih informacionih sistema,
masovna informatizacija u zemlji, razvoj zasnovan elektronskom poslovanju, informa-
ticko opismenjavanje i mnogi drugi. Krajem 90-ih godina internet infrastruktura, doneti
propisi i programski dokumenti nisu se dovoljno koristili i nisu pruzili ocekivane efekte
jer je zemlja bila pod blokadom i u dubokoj ekonomskoj i politickoj krizi.

Krajem 2000. godine u Srbiji mali je broj onih koji su elektronski preko modema
pristupali ziro-racunu svoje firme kod tadasnje Sluzbe za Platni Promet.

Poslednjih godina realizovani su veliki projekti kao §to su informati¢ka pismenost
najveceg dela mlade populacije, masovna primena informacionih i komunikacionih tehno-
logija (ICT), informaticka podrska prenosenja platnog prometa u poslovne banke, uvoden-
je elektronskog placanja, brzi razvoj i primena interneta, pristup internetu preko mobilnog
telefona i druge odlike informacionog drustva.

Veliku novinu u platnom prometu doneo je pocetak 2003. godine. Banke su konac-
no pocele da rade svoj posao tako da racun u banci ima svoj smisao. Nema vise Sluzbe
drustvenog knjigovodstva (SDK). Prednosti su i na strani korisnika ali i banke.

Korisnici mogu imati vi§e racuna u jednoj ili viSe banaka. Korisnik moZe u svakom
trenutku da dobije neophodne informacije vezane za svoje racune ili izvrSiti placanje.
Tako se informacije dobijaju na vreme, ali se i Stedi vreme osoba koje su za to zaduzene,
jer nema napustanja radnog mesta radi izmirenja obaveza. Kompjuter i komunikacije su
ve¢ odavno na nivou koji omogucéava obavljanje poslova iz ,,fotelje”, dakle bez odlaska
na Salter.

S druge strane i banke su zainteresovane da kod klijenata ohrabruju ovakav vid
poslovanja. Na mnogim $alterima smanjuje se guzva, a na nekim mestima Salteri postaju
suvi$ni. Za one poslove za koje je Salter neophodan sklapaju se ugovori sa bankama koje
imaju razvijenu Saltersku mresu.

Uspesnu primenu BIS u naSoj zemlji mogu da ilustruju slede¢i primeri:

Delta banka je prva omogucila elektronsko bankarsvo i elektronsko placanje.
Uspesno ovladavanje elektonskim placanjem podrazumeva da se od kuce ili sa posla
preko interneta moze izvrsiti uplata, videti stanje racuna i dr. Razvijen bankarski sistem
predstavlja veliki potencijal za budu¢i razvoj i efikasno poslovanje.

Raiffeisen banka dobila je prestiznu nagradu jednog od najuglednijih svetskih fi-
nansijskih ¢asopisa ,,The Banker” za “Banku godine” 2007. u Srbiji, na ceremoniji od-
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rzanoj u Londonu 3. decembra, 2007. Odluke se ne zasnivaju samo na kvantitativnim
kriterijumima, kao §to su rast bilansne aktive ili profitabilnost, ve¢ se dodeljuju i za razvoj
savremenih tehnologija i infrastrukture, kao i za razvoj strategija orijentisanih ka budu¢-
nosti i njihovu primenu. Uspeh je utoliko veci, jer je ostvaren tre¢i put za redom, ¢ime
je potvrdena prepoznatljivost liderske pozicije banke na srpskom trzistu. Razvijen infor-
macioni sistem banke obezbeduje stabilnost funkcionisanja osnovnih delatnosti banke i
ispunjavanje poslovne misije, kao i visoke performanse u zadovoljenju potreba ban¢inih
klijenata.

Informacioni sistem A Banke zasniva se na naprednim tehnologijama i savremenim
mreznim reSenjima Microsoft kompanije i na opremi renomiranih proizvodaca: Henjlett
Packard, Cisco, 3Com i Njincor-Nidzdorf itd Odgovarajuéa racunarsko - komunikaciona
mreza se projektuje kao velika Internet funkcionalna mreza. Sa stanovista ukupnog infor-
macionog sistema, u mrezu su integrisane sve poslovne jedinice i njihove lokalne mreze
kao ravnopravni Intranet ucesnici. BIS je otvoren za direktno prikljucenje korisnika u fin-
ansijskom sistemu zemlje. Integrisana baza podataka omogucava pristup u bazu podataka
shodno izvestajnim i upravljackim potrebama rukovodstva banke.

Informacion sistem Zepter banke omoguéava odrzavanje ra¢una stranih banaka,
ispunjavajuéi propisane standarde u svetu (na primer: dnevna azurnost u slanju izvoda
putem Snjift poruka MT950). Banka ima uspostavljene konto - korentne odnose sa svim
vodeé¢im bankama u Evropi. S aspekta Sirenja mreze korespondentskih odnosa na zemlje
sa kojima klijenti banke ostvaruju trgovinsku razmenu ubraja se medu prvim bankama
na domacem trzi§tu sa otvorenim rac¢unom u Americi. Imajuéi u vidu vidu da je proces
tehnicke saradnje upravo zavr$en dana 21.5.2007. godine spajanjem Niske banke a. d.
Nis, Zepter banke a.d. Beograd i Kulske banke a.d. Novi Sad u jedinstvenu OTP banka
Srbija a.d. Novi Sad, umesto dosada$njeg poslovanja preko ,,SAGE™, preslo se na pos-
lovanje preko ,,HALCOM?”. Radi se o off-line aplikaciji koja ima lokalnu bazu podataka.
Rad sa programom je mnogo brzi i konforniji od on-line programa kada se radi direktno
preko interneta. Nalazi se mogu kreirati u off-line rezimu i oni se snimaju lokalno. Nakon
toga dovoljno je da se izvrsi sinhronizacija, pri ¢emu se mora biti u on-line reZimu. Ova
aplikacija omogucava korisnicima koji veé¢ koriste aplikaciju kod neke druge banke, da
preko jednog programa i jedne kartice, posluju sa svim bankama kod kojih imaju otvorene
racune i sa kojima zele da rade elektronski.

Kao primer implementiranja informacionih tehnologija i njihov pozitivan efekat na
podmirivanje potreba klijenata u kratkom roku moze se navesti i primer Studije sluéaja
namenskog resenja. Republicka Vlada za konsolidaciju bankarskog trzista nakon likvida-
cije 12 drzavnih banaka, zahtevala je od menadzmenta Nacionalne Stedionice da servisira
komitente zatvorenih drzavnih banaka sa ukupno 3,5 miliona korisnika usluga zatvorenih
banaka i preko 200 miliona transakcija. Tako su nastale tri ekspoziture i novi jedinstveni
informacioni sistem sa bazama podataka u koje su premesteni svi podaci iz starih sistema.
IT odeljenje Nacionalne Stedionice je u saradnji sa firmom PEDZIM odabralo Microsoft
SLjL Server 2000 Enterprise Edition. Radi se o bazi podataka u koju je moguce brzo
implementirati core banking reSenja uz podmirivanje potreba velikog broja korisnika.
Zahvaljujuéi ovom reSenju Nacionalna Stedionica je u rekordnom roku, nesto manje od tri
nedelje od osnivanja bila u stanju da ponudi ve¢inu bankarskih servisa.

Kao podrska razvoju privrednog sistema, ali i bankarstva korisno je navesti da je
informati¢ka kompanija Pedzim solutions svojom donacijom od 200,000 €, koja se sas-

5 ,Saga“ je kompanija za integraciju sistema i pruzanje ICT usluga. Korisne informacije
mogu se dobiti na sajtu www.saga.co.yu
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toji iz softvera za bankarsko poslovanje, podrzala projekat Ministarstva prosvete i sporta
Republike Srbije i Nemacke organizacije za tehnicku saradnju (GTZ).6 Ideja ovog pro-
jekta je da se u 32 skole u oblasti ekonomije, prava i administracije u svim regionima
Srbije opremi kabinet u kome ¢e uéenici simulirati “Banku za ucenje”. Imajuéi u vidu
da u poslednjih dvadeset godina nije postojao obrazovni profil bankarskog sluzbenika,
ovo ulaganje predstavlja “investiciju u buduénost”. Ovaj projekat omogucava zavrSenim
srednjoskolcima sagledavanje prakti¢nih problema u banci, s jedne strane, a banke ¢e do-
biti zaposlene koji su sposobni da rukuju najsavremenijim informacionim sistemima tako
da bez problema prate buduce potrebe banke, njenog rasta i razvoja.

Informati¢ka kompanija Pedzim Solutions je jedan od lidera na regionalnom trzistu
softverskih reSenja za finansijske institucije. Kompanija je u 2006. ostvarila prodaju u
vrednosti od preko 18 miliona evra i rast u odnosu na prethodnu. Pri tom oko 60 odsto
banaka ima instalirano neko Pedzim reSenje, dok 32 odsto koriste “core”, bazi¢na resen-
ja. Ova kompanija ima tri linije proizvoda “core solutions”, reSenja koja omogucavaju
osnovno poslovanje banke, “e-solutions”, reSenjima za elektronsko poslovanje i “business
inteligence” sisteme. U okviru ove firme formiran je i Advanced Infrastructure Services,
koji se bavi planiranjem, dizajniranjem, implementacijom i podr§kom tehnologkih infra-
strukturniih reSenja za banke, ali i druge krupne korisnike.’

Sli¢ni su i drugi primeri koji potvrduje visok nivo poznavanja i implementiranja
naprednih informacionih i komunikacionih tehnologija i korisne efekte u njihovoj primeni
na brzi i kvalitetniji razvoj Srbije.

Zakljucak

BIS je upravljacki sistem namenjenom pracenju poslovanja banke. Ovaj sistem po-
drazumeva primenu savremenih ideja i modernih tehnologija. Zasniva se na racunarskoj
podrsci kompletne delatnosti banke.

Primenom ovog sistema, banka ostvaruje niz prednosti na tehnickom i poslovnom
podrucju. Poseban naglasak je na podrsci rukovodenju i upravljanju po sistemu kvaliteta.
Pored prednosti u korist banke, jer menadZment ima na raspolaganju trenutne informacije
i klijenti banke, takode imaju prednost s aspekta azurnosti podataka.

Bankarski informacioni sistem je osnova za ostvarenje opstih bancinih ciljeva. Na-
jazniji cilj je sacuvati vernost klijenata i pridobiti nove klijente pruzanjem novih proiz-
voda, efikasnijem i konformnijem vidu obavljanja finansijskih transakcija. U tom smislu,
svaka banka treba da intenzivira aktivnosti na razvoju poslovne mreze filijala i ekspozitura
i moguénost efikasne i operativne komunikacije preko ,,virtuelnih $altera“. Vodeéi se prin-
cipom da je samo ,,zadovoljan klijent dobar klijent”, poslovna strategija banke mora uvek
biti zasnovana na orijentaciji ka klijentu.

U prisutnoj dinami¢noj trzi$noj situaciji u bankarskom okruzenju, za banku je od
izuzetne vaznosti da brzo i adekvatno da reaguje na promene na finansijskom okruzenju.
Banka moze da ostvari svoju konkurentsku prednost nad drugim bankama uvodenjem
novih bankarskih proizvoda i usluga ili usavr$avanjem veé postojecih.

¢ Nemacka organizacija za tehni¢ku saradnju (GTZ) d.o.o. je preduzete za medunarodnu
saradnju na postizanju odrZivog razvoja.

7 Za vise informacija o proizvodima i uslugama kompanije Pexim posetite Web lokaciju
www.pexim.net
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Sve postojece (tzv. standardne usluge, kao Sto su: transakcioni racuni fizickih i
pravnih lica, domaci platni promet, depoziti, $tednje) i napredne usluge banke (kao Sto su:
devizni platni promet, investiciono bankarstvo, krediti i povezane uslute - limiti, kartice,
trajni nalozi, direktna odobrenja i zaduzenja i sefovi) treba da budu dostupne preko inter-
neta. Kori$éenjem interneta svi fizicki atributi banke gube znacaj u virtuelnom svetu, ali
se otvaraju nove mogucnosti.

Mnoge informacije koje banka moze da stavi na raspolaganje svojim klijentima
nisu dostupni Sirem krugu njenih korisnika. To se odnosi na moguénost plasmana i
zaposljavanje novca po najpovoljnijim uslovima, investiranje u neki projekat ili saveto-
davne usluge. Zbog toga je neophodno implementirati niz poslova i transakcija preko
korisni¢kog interfejsa. Informacije koje su smeStene u bazi podataka prikazuju se koris-
nicima, §to se definiSe kao informativni $alter. Za privilegovane korisnike mozZe se staviti
na raspolaganje poverljiva baza podataka sa specificnim podacima u zavisnosti od Zelje
komitenata.

Posebna paznja u BIS posvecena je sistemu zaStite podataka, koris¢enjem savre-
menih tehnoloskih reSenja. Nivo sigurnosti u internim i eksternim sistemima moZze se
povecati upotrebom Adacta Card Pro pametnih kartica, §to omoguc¢ava pouzdanu identi-
fikaciju, zastitu tajnosti podataka i niz prednosti. Kao dodatne mere sigurnosti mogu se
primeniti i kombinovana zastita Smart card i PIN kod (primera radi, ovo je jedna od mera
sigurnosti koja se primenjuje u Piraeus banci).
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CTPYYHU YJIIAHLHN
Hp Maja Il tp6an

Hp Hparo llBujanoruh
Hucmumym 3a exonomuxy nomonpuepeoe — Beozpad

HEJOBO/bHA HHOOPMUCAHOCT
MMOTPOIIAYA

Pezume

INoTporad mMa npaso xa Oyne MHPOPMHCaH O KBAJIUTETY M KapaKTepPUCTHKaMa
NPOU3BOJIa U YCJIyra Ha TpkUIITy. HeoBoJbHO M HECTpYy4YHO MH(BOPMUCAHE
MOXKEe UMaTu 030MJbHE IOCIEUIE IO 31paBibe U 0e30€AHOCT MOoTpoIIaya.
Hwps MHOTMX yIpyXKema IOTpollada je KOHTpoia HH(opMHCama Y
HHTEepecy 3allTUTE MoTpoliada ¥ ApymrTBa. MHopmaiumje ce omgHOce Ha:
KapaKTepUCTHKE NMPOU3BOAA M YCIyra; IeHe; MTUCTpUOYLHjy NpOH3BOAa H
00e30eheme yenyra; mpaBuiia OHAMamka KO MpoNaraHIHuX MopykKa | Ip.

Kwyune peuu: nompowau, unghopmucarbe, eKoHoMcKa nponazanod

Abstract

Consumers have a right to information on the qualities and characteristics
of products and services on the market. Information which is difficult to un-
derstand or read may have serious repercussions for the health or safety of
the consumer. The aim is to control misleading advertising in the interests of
consumers and the general public. In order to determine whether advertis-
ing is misleading in nature, the following factors are taken into account: the
characteristics of the goods or services; the price; the conditions governing
the supply of the goods or the provision of services; the nature, qualities and
rights of the advertiser.

Key words: consumers, informations, advertising

YBon

[To3Haro je na je moTpoiay HEIOBOJLHO M HECTPYUYHO MH(OPMHCAH O KBAIUTETY
IIpou3BoJakojuHaMepaBagakynu. Behuneocpencrasanndopmucamanajykpahenssemraje
0 pesyiTaTMMa OLCHHBaba KBAIUTETa MPOU3BONA, MOHEKaJ CEH3aUHOHATUCTHYKH
W HEMOTIyHO, IITO Je3nH(OopMHIle NoTpomrade. AKO pe3ylTaTH OlemhHBama Oymy
JOCTYIIHU BeNMHHU IOTpoIIaya, OHA CE MOXKE OYCKHBATH BUXOB Behn U Ay0JbH yTHIIA] HA

148 EKOHOMUKA



Pa3Boj MPOM3BOMEHE U MOTPOLIHE KBAIUTETHUX Mpou3Boja. Pasza Tpakewa nHpopmanuja
KOJI TIOTpOIIIada IMOYnhe KaJa OLeHH Ja moTpeda Tpeba na Oyme 3amoBosbeHa. Tpakeme
nHdopManja je HeNpeKuIaH npouec. ,,JHTepHO Tpakeme OJHOCH Ce Ha MOBJIaueHe
napopMalja U3 AYroTpajHe MEMOpPHje y BE3M IPOM3BOAA M YCIyra KOjuMa CE MOXKE
pewrty npodiem. [loapasymesa 1a moTpoIad UMa JOBOJFHO HCKYCTBA Y 3a/0BOJbABAY
onpehene morpede.” (Mapuuunh, 1993) [TomeHyTH ayTop HaBOIH, Ja CKCTEPHO TPAKCHE
nH(pOpMaIIja IIoIpa3yMeBa IPUKyIUbamke HH(popManmja u3 pa3THIuTHX CIIOJFHIX KaHaja,
Kao IITO Cy NpHjaresby, Mporarayjaa, norpomadyku uadopmaropu uta. To ce ogHocH
Ha MOTpoIIa4ye KOju MMajy Mallo UCKycTBa ca oapeheHMM NpOM3BOJOM HIIM YCIIYyTOM.
CrospHE W3BOpH MH(OpMAIja MOTY c€ TOACIHTH Ha MEMOpHjy, JHYHEe (HMOpoxuIa,
npujaresbl M Jp.), MapKeTHHIIKe (IpUBpeIHa MpolaraHjaa), HE3aBUCHE WJIM jaBHE
(MacMmenuju, opraHu3aiyje moTpoiada) i UCKyCTBeHe u3Bope. [lepcoHaHuM u3BopuMa
npunaga QyHKIHja OlCHHBAKA, 4 MAPKETUHIIKK CYy KOMEPIHjalHd U MH(POPMATUBHU
o kapaktepy. [Ipema www.consumer.org.yu HH(GOpMaIOHa TEXHOJIOTHja, ITyOINKaIHje
U €MHTOBamkE IMPEKo Menuja IMpyka MoryhHOCTH 3a oOaBemTaBame MOTPOIIAda W paj
yApYKeHa IoTpolada. YApyKema IoTpolada ou Tpedao na:

—3acTyla WHTEepece MOTpollaya KO arcHIja koje ce Oame, MehyHapomHoM
WH(POPMALMOHOM TEXHOJIOTHjOM W TOJUTHKOM MeEIHja — IIOTOTOBO II0 MHTamkHUMa
MIPUBATHOCTH, PETYJIATUBA O OIVIAIIABAY U yCIIyrama Koje mpelia3e HallMOHAITHE TPaHUIIe
nu perJ'IaTl/IBe I/IHTepaKTI/IBHI/IX ycnyra;

—ycnocTaBd €(eKTHBHY 3allITUTy IOTpolIada MpPeKo HHTEpPHETa: MPHUCTYTI,
IIPUBATHOCT, CUT'YPHOCT; INPUMEHJPUBU 3aKOHU U HAUIEKHOCT HaJ HMHTEPHETOM U
€IIEeKTPOHCKOM TPrOBUHOM Tpeba Jia ce ykibyde y OUIIO KOjU JeralHu CTaHIapy;

— pa3Buje MexaHu3zaM Mel)yHapomHo npusHare Tpehe cTpaHe 3a HaKHAay MITETE;

— oMoryhu CBeTCKH KOMITj yTEpH30BaHy IIOTPOIIaYKy 0a3y moparaxa, iH(pOpMauoHe
Iporpame Koje opraHu3aIlrje MOry KOPHCTUTH — OBO Tpeba 1a YKIJbYUH U HHpOopMaIHje o
IITETHUM IIPOU3BOIMMA;

—y capaJibyU ca PerylaTOpHHM OpraHuMa o0e30enu moceOHE 3aKOHE y BE3M ca
oryamaBameM Koje je ymyheHo nenw, wii koje he HajBUINe TIIeaTH Jena;

— MOKpHje OrallaBake Yy CBUM MEIUjUMa U CBUM MApPKETHHIIKAM TEXHHKaMa H
npakcaMa Koje yKJby4dyjy JAeuuje KilyOOBe, TeJIEBH3Hjy M palyo, IIakoBame MPOU3BOJA,
IUPEKTHY IIOLITY, CIIOH30PCTBO U HHTEPHET.

»CxBarajyhu 3aliTHTy HOTpoOIlaya Kao BeoMa 3HAYajHy M KOMIUICKCHY OOJacT,
Haunonanna opranusanuja norpourada Cpouje — HOIIC u cBe mene wianune (35
JIOKaJTHUX OPTaHU3alldja) peIoBHO HH()OPMHUIITY ITOTPOIIa4e O CBUM ONTHHM YHF-EHUIIAMA.
Pagnmo To m3 ybehemwa na hemo y ckopoj OymyhHoctn noctuhu HHMBO 3amITHTE KakaB
y)KHBajy MOTPOIIAYH Y O1II0 K0joj 3eMbu EBporicke yHuje. ONroOBOPHOCT 3a CBaKy U3HETY
TBPAY MOZIpa3yMeBa ce cama 1o ceOu. A, Ja 0CToje U OHHM KOjUMa je Ta ped IOTITYHO
Hero3HaTa roBopu u cieaehn npuMep: y cBoM miacuiy ,IloTpomradku penoprep 6poj
12 u3 oxrobpa tekyhe roguae AIIOC (auje wran HOIIC-a) je o6jaBno Bpio yOemspuB
YJlaHaK y KOME TBPJH Ja ,,IeTCPUCHTH (MIPAIIKOBH U TEYHE CYNCTaHIE) KOjU CE MPOaajy
y CpOuju HECY HCTH ca OHMMAa Koju ce tponajy y EY*. M3Bop oBe TBp/mbE, KAKO HABOH
ATIOC, jecte HezaBHCHA opraHn3amyja morpomada n3 bepnuna (Hemauka) Stiftung War-
entest. Y eJbH Ja 00aBECTHMO Hallle ITOTPOILIAaYe O OBOM pe3yiITary oOpaTHiM CMO ce
KoJIerama U3 IOMEeHyTe HeMadyKe OpraHu3alije ca MoJOOM Jja HaM JOCTaBe MPEIMETHU
TecT. Melytum, oHO mTO cMO HOOWIH jecTe 3BaHW4YHA mH(MopManwuja ma Stiftung War-
entest HHUje BPILIMO HUKAaKBa UCIMTHBama JerepueHara y CpOuju HuTH ux yrnopehusao
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ca ouuma y EY!? Ha ocHOBY HaBeJeHOT yImo30paBaMoO KOMILIETHY jJaBHOCT O y4eCTalio]
TI0jaBH JIa CE€ CTambE y Halloj 3€MJbH IMPEACTaBH OPUM HEro IITO 3aKCTa jecTe MyTeM
oBakBUX U cimuHUX akTuBHOCTH AITOC-a. Mcra — naxkna nHpopmManyja je miacupasa u
Ha MeljyyHapoaHOM ckyny y beorpaay nouerkoM HOBeMOpa Kaja CMO MPBH YT CKPEHYIH
MaXbYy ,,Kojerama’ ia ce mTo npe 00jaBu KOMILIETAH TECT O UCITUTUBAY JIeTeplieHaTa.
Kpajme 3a0pumaBajyhe neryje oBakBa TBpImba HEKOTa KO ,,IPOMOBHILIE TIpaBa ¥ 3acTymna
uHTepece morporrada’, Ocum Tora, oOMamyjyhe ornaiiaBame KaKEBUBO je U HA OCHOBY
akKTyeJHOr 3akoHa O omamiaBamy. Ha kpajy, yrmo3opaBaMo cBe KOjUMa je 3amlTHTa I10-
TpoIlaya y CTBapHOM HMHTEpECy Ha OBaKBe I10jaBe M CKpelieMo Maxmy Ha OJrOBOPHOCT
U OHUX KOju 00jaBIJbyjy OBaKBe W CIH4YHE TeKcToBe.” ([lonosuh, 2007) ,MapkeTHHT ca
CTaHOBHINTA TTOCIIOBHO-YIPABJhAYKE JIOTHKE j& CKYN aKTHBHOCTH MPHUBPEIHOT Cy0jeKTa
ca LUJbEM 33]J0BOJbaBala MHTEPECA MOTPOIIaYa U HCTOBPEMEHO MOCTH3abhe ONTHMATHUX
E€KOHOMCKHUX pe3yirara nocioBama. Crora HMTaB CHCTEM MOCIOBHE aKTHBHOCTH IPOH-
3Bohaua Tpe6a ycMmepaBatd ka motpomrauy.” (boowcuoapesuh, 2002) ITomenytu aytop
HaBOJIH, 12 je MOTPOLIay y )KHKH MHTEPECOBAA npomBonaqa U 3aTo ra Tpeda CIo3HaTH.
,»38JEIHIYKO CBUM Je(DUHHIM]jaMa MAPKETHHTA je, JIa je MAPKETHHT aKTHBHOCT y CKIIay
ca TPXXUINTHMA KOja HCTPaXxyjy a IOTOM 3aI0BOJbaBajy MOTpede moTpolIada ca MujbeM
Jla ce CTBOpH MPO(HUT CBOME Hpeuyaehy (lleujanosuh 2007) HOMeHyTI/I ayTop HCTHUYE,
Jla CBH TIPOLECH, OJJHOCH M TI0jaBe eBonpraJy, ma ¥ MapKETHHT, jep ce mporenype u
WHCTPYMEHTH MapKeTHHTa IIEPMaHEHTHO MEHajy M yCaBpIllaBajy y HOBOHACTAINM TPKH-
LIIHUM OKOJTHOCTHMA.

HenosossHa uHdopMucaHOCT MOTPOIIAYA

Kao nocieana fuHaMHYHOT ¥ OP30T IIUPEHa TPIKUIITA IIOTPOIIHE U 1I0jaBe HOBUX
MIPOM3BOJIa M YCIIyTa jecTe HeZOBOJbHA HH(POPMUCAHOCT NOoTpoitada. [Ipema www. nops.
org.yu, IOMTHKA 3aLITHTE MOTPOLIaYa MPOMOBHILE JOHOLICHE MPOIMUCA, YCIOCTABIbAKkE
HHCTHTYLIMja ¥ TIpyXame HHPOpMaLja ca HHJbeM I000JbIIaBamba KBAIUTETa KHBOTA
MOJCTUIIaha JbYAM Ja IPOMEHE HAuMH JKUBOTA Y TOM IpaBily. OBOM ITOJIUTHKOM KEIH
ce OCHI'ypaTu Jia Cy OCHOBHA JbYJACKa IpaBa MpU3HATa Kao M IPOMOBHCAa CXBATambe
0 3Ha4ajy IOTPOLIAYKHMX IIpaBa W OAroBOpHOcTH. [IpaBa moTpolaua cy: mpaBo Ha
3aJI0BOJbaBa-€ OCHOBHMX ITOTpeda, MpaBO Ha CUTYpPHOCT, MpaBo Ha WHQopMucaHoCT,
npaBo Ha U300p, MpaBo Ja ce 4yje Iiac MoTpollada, npaBo Ha obemreheme, NpaBo Ha
o0pa3oBame MOTpOLIaYa, IPaBO Ha 31paBy )KUBOTHY cpeauHy. [IponsBoau u yciyre Koju
Cy Ha pacroJyiaramy HOTpoIIavy Ha TPXKHUIITY, ToBehalu cy ce 10 KOJIMYWHH U CII0KEHOCTH.
CaBpeMeHH TIOTpoIIay 300T aKTMBHOCTH, MHTEPECOBaiba, MPHUX0Aa U APYTUX pasiora
HEMa JIOBOJFHO BpeMeHa J1a Oy/ie TOBOJbHO HHGOPMHUCAH A3 OH ONTHMATHO OIJIyYHBAO Y
KyTOBHHH ITPOM3BOJIA U yCiIyra. Bpeme koje morpomad noTpouy y KylmoBHHH je€ ,,CKyIo™
W HHUKa3J ra Hema JNOBOJbHO. [loTpomadyn ce y mHpOpMHCARmY MPETEKHO OClamajy Ha
JUYHO UCKYCTBO KOje je OOMYHO HajpealHdju W3BOp MH(OpMAaImja, ald je HaieKo Of
Tora n1a Oyze CHCTeMaTHYHO WM KOMIUIeTHO. KoMepiujanHu u3BOpH WH(POPMHCamka Cy
4eCTO HEJIOBOJbHU U ,,MCKPUBJBEHHU . Pa3HU MoTpoIauyky HHOOPMATOpH HMajy OTpaHHYCH
JIOMET y MOKpUBaWky TPXKHUIITA rorpomaya. OB MpobieMu ce MOry HocMarparu U ca
CTaHOBHIIITA KOJIMKO ocTojehy n3Bopu nHdopMaiija 1onpruHOCe MOoO0JbIIakY KBAJIUTETA
JKMBOTa M 00pa3oBamy norpomava. MapopMucame 1 00pazoBame norpomaya 0 ONTHUM
YUBCHAIIAMA Y BE3W MOTPOINHUX caJpiaja TPENCcTaBhba jeIHO ON Haje(hUKACHHjHX
cpeicTaBa caMO3alITUTE roTpomrada. Ilorpomrauky oOpa3oBaH MHIMBHAYaTHH HOTPO-
nrag hie ce apyradmje moHamard o1 BOJbE OHHMX KOjU MOKYIaBajy naa ra usurpajy. Opra-
HHU3allMje ToTpollaya IyTeM jaBHHX Me[Hja MOrY Ja yTH4y Ha HeraTHBHE IOjaBe y
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obmactu nmotpolmke. HajpaxxHuju caapikaju Tux myOiaMKanyja 1 eMucHja Tpeba maa Oymy
uHbopManHje 0 KBATUTETY, LICHH, MECTy Mpojaje, HaunHy Iiahama, HAYWHY JompeMe,
HOBUM MpPEAMETHMA MOTPOIIHE U IUXOBUM KapaKTepPUCTHKaMa, Kao M O JAPYTUM pelie-
BaHTHHM 4ni-eHHnama. HpopMucame nmorpomraga Tpeba na Oyne:

— OGjeKTUBHO;

— biaroBpemeHo;

— CranHo;

— bes rengennuyje.

[pema Mapmunosuhy, Huhun, Hesenku, (1995), HajyBepsbrBHje Cy OHE TOPYKE KOje
M3HOCE HajBEPONOCTOJHHUjH M3BOPH. UWHHMOIM KOjH IMOCIICITYjy BEPOIOCTOJHOCT ITOPYKE
Cy: CTPYYHOCT, IIOY3IaHOCT ¥ IpHUBIa4HOCT. CTPYyYHOCT IOIpa3yMeBa CIIEIHjaIn30BaHO
3HaWbE Koje Moceyje KOMyHUKarop aa ou yaoBosero oapehenom 3axreBy. To cy yekapw,
Hay4yHHIM ¥ Tpodecopu kao ekcreptu oapehene obmactu. [loy3maHocT ce ogHOCH Ha
3ama)kame KOJIMKO je ogpeheHu n3Bop odjexrruBaH. [IpuBIadHOCT 03HAYaBa aTPAKTUBHOCT
onpeljeHor u3Bopa 3a aynutopujym. Vi3Bop unHe npuBiadyHuM cieiehia cBojcTBa: HCKPEHOCT,
XyMOp W NpupoAHOCT. [loTpomiayn cy 4ecTo HeoOpa3oBaHW MPH KYMOBHHH MPOHM3BOIA
wm Kopunthemy yciayra, 6e3 0031upa Ha BUXOBO OMNINTE 00pa30Bamke W MHTEICKTYaTHH
HuBo. OHM MaJio [T03HAjy CBOja IpaBa 0 OCHOBY KYIOBHHE M OJHOCA Ca TPrOBUHOM, a
IITO je PeryJaucaHo MpomucuMa y pomMery pooe Ha Mano. Crene HeKH pUMepH Koje He
cMejy Ja pajie IPOAAaBIH, OJHOCHO Ha IITa UMa]jy MPaBO KYIIIH — HOTPOLIAYH:

— He cMme ce cTaBspatu poda 6oJber KBAIKUTETA M3HA] POOE JIOMIMjer KBaIUTeTa J1a
Ou ce mpuKpuie MaHe Japyre pode Koja ce mpozuaje;

— IMoTpomayu uma mpaso fa npersiena pody Kojy xohe na Kymu;
— Ilorpomay uma npaBo na Oupa poOy Kojy Xohe ;ga Kymu ako HHje rmpodOaHa H
OICTpam-cHa HEyIoTpebsbrBa poba, Kao MITO Cy HaTlkUiIe jabyKe U CIMYHO;

— He cme ce motpomnray yoehusaru na Kynu poOy HEKOT Ipyror 1o0aBjbada MEMO
OHOT KOjer OH JKEJIH U CIIMYHO.

O0pazoBam-e je BaykHa KOMIIOHEHTa HH()OpPMHCATbA.

Hndopmanuono o3nauasame

HNupopMannoHo 0O3HaYaBame je aKTHBHOCT Koja MpyKa IOTPOIIady OO0jeKTHBHY
nH(pOpMaIjy 0 ONTHUM CBOjCTBIMA IPOM3BOAA KOjH HUCY ITPEIMET CTaHAApAA: BEIUIHHY,
cactaB CHPOBHHE M3 KOjUX je Ipon3Boj u3palheH, ynorpeOHe KapakTepUCTUKeE, YIIyTCTBO
3a ynmheme 1 neriame (Y TeKCTHITY), YITYTCTBO 3a OfpXaBarbe U ciudHo. OBH moxanu
ce MOopajy mpema moTpedu JOIMyHUTH U YIIO30pEeHEeM Ha ofpeleHe mpeaoCcTpoKHOCTH U
OIIACHOCTHU. Y cUCTeMy MH(OPMAIMOHOT 03HAa4aBamba MOTY C€ YKJbYYUTH HAEje 3a 3HAK
BHUIIIET KBAJIUTETA, 3ap)KaBajyhu npu ToMe 00jeKTHBHOCT KOjy Mpy’Ka CTaHAapau3alija
ay Be3M ¢ THM npensuba:

— JleduHunyje KapakTepuCTHKa M HauMHA MPOBEpaBamba MH(OPMAIIMOHUM O3Ha-
YaBamkeM Ce MOpajy 0a3upaTH Ha CTaHAAPINMA;

— O6aBe3a HAIMOHAJHOT TeJla 33 03HA4YaBamkhe M HOCHOL[A JI03BOJIC 32 O3HAYABAE
Mopajy outu onpeleHr npaBUITHAIIUMA;

- HpOI/BBOZ[ ca €TUKETOM MOpa Jia UCITyhbaBa CBE 3aXTEBC 3aKOHA,
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— MoryhHoct nepuonuyuHe peBusmje caapxaja eTukeTe Tpeda 1a yKJby4H HCKyCTBa
n3 npakce yzumajyhu y 003up mienumTa noTpoirada U Harmpeiak TEXHUKE.

Heuctunuro obenexaBame MPOM3BOA je Y CBETY a U KoJ Hac 3abpameHo. Meljy-
TUM, Mpou3Bohau Ha NMpUMEp MOXeE Ja, HACIHKa MpaBe IUIOAOBE MOMOPAHUE H THME
CTBOPH WJIy3Wjy KOI TOTpOIIada Jia je ped O IPUPOIHOM COKy. ,,Huje cBejenHo kako
ce NMPOU3BOJ Ha3MBa U TIIE M KaKO je CMEIITEeH Ha3MB. AMEPUYKH HPOITUCH TO IHTaHbe
nperu3Ho AeduHunry — wiycTpanujom. Tpaxku ce mpaBu Ha3WB, a ako ra Hema, OHJA
Tpeba ynoTpeOUTH anTepHaTHBaH HAa3MB, aJIM CE Ta4HO MOpa 3HATH ILITa CE KpHUje H3a
npou3Bo/a. To je BaXKHO — U TIPOITKUCAHO — 3aTO LITO C€ HA3UBOM, [TOTPOIAY MOXKE JOBECTH
y 3abmyny. Ha npumep, yoOuyajeHrn Ha3uB 3a JOMYHCKY XpaHy 3a 0cOe, hopmyia, mopa
ce Ommxe objacHUTH, Tj. Mopa ce pehu ,,MieuHa xpaHa 3a Oebe” u3a Jera cieau JoAaTHO
objammeme, ,,10 3 Mecena kuBota”. Ha eTnkern 3a cupeBe Tpebano O6u nexmapucaTu
BPCTY MJICKa OJT KOjer je J00HjeH (aKo je ped 0 cMecH, Tpeda HAaBeCTH CACTaB), KOIMIUHY
MJICYHE MACTH, KOJIMYMHY XOJIeCTepOIa, je i (PepMEHTHPAH WM HE U IITA je CBE A0IAHO.
Axko cup HHje 100ujeH IPUPOIHUM IpoiiecoM Beh pasHuM craprep KyiaTypama, Tpedaiio
6u Ha3HAuWTH ,.,uMuTanrja”. Kox BohHIX cokoBa Takohe mocToju Hekonnko MoryhHocTH;
TYCT, peliak, ra3upaH 1 Herasupas. AKo ce ,,3a00paBu’ AeKiapaliija, IpOU3BOJ Ce cMaTpa
¢ancudukoBanum. [lakie, HUje BaXKHO caMO OHO LITO Muile, Beh ¥ OHO IITO HE MHIIE, a
Tpebaro je 6uth Hanmcano! Ako mumIe 1a je cok ,,100% npuponan”, oHIa HUIITa HE CME
outu nomaHo, rna Hu 1ehep, apome U 60je. AKo mak Ha COKy IHIIE ,,3acialjen”, Mopa ce
HaBEeCTH KOjuM cia oM. CBH mpomnucy 3a BohHe COKoBe Baxke U 3a moBpTHE. HasuB juice
naje ce camo 100% mpupogauM cokoBrma. CBe ocTano ¢y BoHU HamuIM. AKO je COK
HAYUE-CH O]] BUIIIE BpCTa Boha, MOXe HOCHTHU HA3WB cocktail, ami MOpajy OUTH HaBeICHE
cBe BpcTe Boha Mo KOMMYMHCKOM penocieny.” (www.coolinarika.com) Y unTepecy 0oibe
3alITUTE IOTpollaya MOTpPeOHO je Ja ce y JeKiapainujama ropen HaBohema Mecera
U TOIMHE MPOM3BOMLE HABEIE POK Tpajarba Kako OM ce M30EnIo CTaBJhalme y MPOMET
NpOU3BOJia TOCHE HEroBOr poka Tpajama. Kaga je ped o TeXHHUYKUM M eJIEKTPUYHHM
ypehajiuMa HaMeHhEeHHM MOTPOLIaYyiMa, oOesekaBakbe TAKBHX IMPOU3BOAA MOpa 1a ce
MpUiIarofiM norpedbama mpoceyHor norpoiada. KoMIuimkoBaHU TEXHUYKH JETaJbU MOTY
Jia 30yHe rmoTpolaya MpuIMKoM YII03HaBamwa oTpolnaya ca HpUpOoAOM U HAYHHOM HEroBe
ynotpe6e. [IponsBohaun murapera U ¢uammpaHux ankoXOMHHX Irha o0aBe3yjy CBaku
HOjeI[I/IHa‘iHI/I IMPOU3BOJ KOHTPOJIHOM MAapKHUIIOM KaKO 6I/I CC NoTpomaYn 3alTUTUIIN O[f
€BEHTYalIHUX OTBapama (amia ajakoxoiHux nuha u makoBama nurapera. OBo je camo
jenaH of] mpuMepa HadMHa O0elIeKaBamka y INJbY 3aIITUTE NOTPOIIaya.

Onpende 0 eK0JI0IIKOM eTHKeTHPAY NPOH3BOAA

Exonomko eTukeTHpame 03HadaBa yrnorpely eTukeTa aa 6u ce morporradn nHhop-
MHCAJIM O TOME J1a JIM je WIK He €THKETHPaHU IPOU3BO €KOJIOLIKH ,,more friendly” y
OJIHOCY Ha JIpyre MPOU3BOJIC UCTEe Kareropuje. KpureprjyMu 3a eKONOIIKO €THKETUPAhE
3axXTeBajy MIO0AIHY MPOICHY CKOJIOIIKOT YTHIlAja HEKOT MPOU3BONA TOKOM H>ErOBOT
JKMBOTHOT IMKIyca. ,,ETukera ca mojemuHauHuM ucxoiom” ymyhyje camo Ha jenan
EKOJIOLIKH KBAJIMTET MPOU3Bo/ia (HIp. buopasrpahusame). ,,HeratnsHa eTukera” caapxu
yrnosopeme na Kopumheme Tora Npou3BoAa MOXKE OWTH OMacHO (HIp. 3APaBCTBEHO
yHo3opeme Ha KyTHjaMa rurapera). [lotporradn najy npeaHocT ,,3eJeHIM” IPOH3BOANMA.
Ha TaxBuM nmpoun3BoMMa eTHKETa CITy»KH Kao HHCTPYMEHT npomonyje. To naje moacruiaj
npou3Bohadrma 1a moOOJbINAjJy SKOIOUIKKA KBAIUTET CBOjUX MPOU3BO/IA, 4 HOTPOLIAYNMa
MOJIFKY CBECT O MOTPeOM 3a 3allITUTY MPUPOIHE cpeauHe. ,,EY je mpomucana moceOHy
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cXeMy 3a JIo[ieJbUBamEe 3HaKa €KOJIOLIKOT KBaymuTeTa. Jla 61 OH OMO 10eJbeH MPOU3BO-
JMMa, Mopajy OUTH UCITyEeHH OJpel)eHn yCIIOBH KOjU 3aXTeBajy CBEOOYXBaTHY MPOIICHY
IIPOM3BO/Ia KPo3 cBe (paze meroBor KMBOTHOT IUKITyca. To 3Hauu Ja ce AeTajbHO IOCMaT-
pa IBbEeroB yTUIIAj Ha )KUBOTHY CPEIUHY OJl yIOTpeObeHe CHPOBUHE, TEXHOIOUIKOT IIPOLIe-
ca IpOM3BOAE, IUCTPUOYIIH]je, TIOTPOIIKE, YKIamkhama OTnaaa u ambanaxe. CaBpeMeHH
MTOTPOIIIAYHX OTIPEEsbYjy C€ 32 IPOU3BOJE Ca JIOICJbEHUM €KO-3HaKoM Oe3 003upa Ha BU-
coky ueny.» (Illmpbay, Maja, u cap., 2007) [Ipou3Boau KOju MOKa3yjy OIIITY OHACHOCT
Kao MITO Cy HEeKe XeMHKajuje 3a kopuiheme y foMahinHCTBY ce UCKIbYUYjy U3 Iporpama
EKOJIOLIKOT eTHKeTupama. IIpexpamOenn U ¢apManeyTcKu MpOU3BOAU CE HE YKIbYUY]Y
Y SKOJIOLIKO STUKETHPAE jep MOMISKY HAMOHATHUM M Mel)yHapoaHHM ozapeadama o
00aBE3HOM CTHKETHPADY.

Jlexnapanuja npoussoaa

Baxan enemeHar uHQoOpMHCama IOTpOIIaya O KBAJIUTATHBHHM CBOjCTBUMA
Ipou3Boja je Aekiapanuja mpousBopa. OHa Tpeba Ja mpencraBba OCHOBHY M IIPaBy
uH(OopMaLHjy CBaKOM MOTpoLIady O IMPOM3BOAY KOjU HamepaBa Jia Kynu. Yecrto ce kpo3
JieKJIapanyjy Tpou3BOAa /1ajy HENOTIYHW WM HeTayHu mojanu. IloceOHO ce jaBipa
HETauYHOCT JIeKJIapanyje 1 OCKyJHOCT Io/laTaka Kojl YBO3HUX Ipon3Boaa. HemormyHoct n
HETaYHOCT JeKJIapalrje Npou3Bo/a IpeicTaBba KpLiemhe moctojehux npapuia ctanaapaa,
MTOCIIOBHOT MOpaJia Ha peJlalyjy Mporu3Bolad — moTpoIad, a 1 0OMaHy OTpoIIaya.

Melhynapoanu kojieke monamama y 001acTH eKOHOMCKe IPonarasje

OBaj KozleKC IOHAlIamba CBEJOYM J1a CBE CTpaHE 3aHHTEPECOBaHE 332 EKOHOMCKY
mporarasjly NpHXBarajy CBOjy APYIITBEHY OJArOBOPHOCT Y OJHOCY Ha TOjeJHMHAYHOT
MoTpomaya, Kao 1 NoTpedy ycrocraBibama NpaBeJHe paBHOTexXe n3Mel)y nHTepeca mo-
TpoIaya ¢ jenHe, U uHTepeca npeayseha ¢ apyre crpane. [Ipema Jlonuapy, (1997), dbyn-
KIHja MPUBPEIHE MPOTaranie CacToji €€ Y CMHUIIJBEHOM CHCTEMaTCKOM HH(POPMHCAbY U
aHIMHUpParky NOTEHIHjATHUX MoTpomada. HujenHa mpomarasiHa nopyka He cMe f1a Oynie
TaKBe NPUPOJIE Ja yMambH NOoBepemke noTpomaya. OHa He CMe Ja CalipKu M3jaBy WU BU-
3yeIHY TPE3CHTAIIH]y, Koje Ou Ousie CYympoTHE MPUCTOjHOCTH. EKOHOMCKa Mpomnarania He
CMe J1a KOPUCTH HeJ0CTaTaK 3Hamba MM UCKYCTBa IOTpolIaya, Kao U ocehame cTpaxa Ha
CTpaHH ,,IOTpoOIIaYa‘’ CeM y M3Yy3€THUM Clly4ajeBMMa. EKOHOMCKa npomaranaa He cMe
na:

— Jlomyctu xopuiiheme mpa3sHoBepja;

— Caap>X1 HIKaKBO IIOCPEIHO WIIM HETIOCPETHO IOPXKABAhE HACUIbA;

— [oxcTrye HUKAKBY BPCTY TUCKpUMUHALIH]E;

— JloBoaum y 3a0imyty moTpoiaya y norieay KapakTeprucTrKa IPpOU3Boja, BPEIHOCTH
NIpOM3BO/Ia, ycioBa miahama, UCIOpYKe, 3aMEHe, yCIIoBa MpHU3Hamka, ayTOPCKUX IpaBa,
Harpaga W JWIUIOMA, 3BAaHWYHHMX MOTBPAA, NPH3HAKA, O0MMa MNPHIOra W HpeaMeTa
MpuOaBJFCHAX ITyTEM JOOPOTBOPHUX AKIIHja;

— IlpeyBennyaBa CTBApHY BPEAHOCT CTATHCTHYKUX [TOATAKA;
— Canpoxu u3pase 0e3 CTBapHOT 3HAYCHA;

— JloBeny moTpomade y 3a0iydy ¥ MOpajy TOIITOBATH MPHWHITUIIE JIOjalHE KOH-
KypeHIlHje Kaa mopyka caipxu ynopehema;
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— luTupa HUjeaHy NOTBPAY Koja He OM OMJla UCTUHMTA U Be3aHa 3a UCKYCTBO JIMIA
KOj€ M3/1aje TaKBY IOTBPAY;

— Kopucru 3acrapene usjase;

— HM3a3o0Be npesup, MoJcMeX MpeMa CyOjeKTy HIIH 00jeKTy ,,0roBapama‘;

— Jla mpejcTaBiba HUTH Ja CE€ MO3MBA HA je[HY JHMYHOCT, 0€3 HheHe MPEeTXOIHE
CarIacHOCTH;

— Mmutnpa TeKcT, BU3yenHe Mpe3eHTaluje, YKOIUKO TaKBO UMHUTHPAKmE MOXE Ja
HaBeJe Ha 3a0Iymy.

ExoHOMCKa mpomarasja He CMe Jia CaAp)KH OIUC OMAacHe Mpakce MM CHUTyalHje
y KOjiMa je yrpokKeHa HedHja CHTYPHOCT, CeM Yy TopyKaMa Koje MMajy TpOBEepeHH Bac-
MUTHU WM JPYNITBEHHU KapakTep. AKIHje Be3aHe 32 SKOHOMCKY MpOMAaraHjay He CMejy
Jla KOPUCTE MPUPOAHY JIAKOBEPHOCT JCHEe M HEIOCTATAK MCKYCTBA OMIIAJHHE Ka0 HH
Jia 370ynoTpe0sbaBajy HHXOB CMHCA0 3a JIOJAIHOCT, HAHOCE MCHXHYKY, MOPAIHY HIIH
¢usnuky mrety. EKoHOMCKA mporarasia koja caapKu YCIOBe Ipojaje y 3aKyll, mpojaje
Ha KPEAUT WU OCTalle YCIOBE MOTPOIIAYKUX KPEIHUTa, He CME JIa H3a30Be Hecropasyme
IITO ce THYE IeHa mialiamba, KaMaTHe CTOIe U yciioBa mpozaje. [IpaBuia moHamama Ko
MporaraHHUX MOpyKa HAMEHCHUX JelH UcTo/ 14 ronuHa ce ofHoce Ha uACHTH(DUKALN]Y
npornaraHjiHe MOpyKe, HACHIbe, Baxkehe MopaliHe M COLMjaiHe BPEJHOCTH, CHUTYPHOCT,
MPUTHCAK Ha PYror, MICTUHUTOCT, 1ieHe. [IponaranjHa nopyka He cMe Jia:

— Iloactuue HacHIbE KO JICIIE;
— Hapymiapa Baxxehe ApymTBeHO collMjaiHE BPEAHOCTH KO JICTIC;
— JloBojie meTe y OmacHy CUTYAIlH]y;

— JIUpeKTHO mozcTHYE AETe J1a HaroBapa JApyre 0code Ha KyIOBHHY HEKOT IPOH3-
BOJA;

— 3HauM MpeBapy Jele Y OAHOCY Ha BPEIHOCT, TUMCH3H]E U JIp.;
— JloBoze melty 10 OTPEeIIHOT Ca3Hamka y HOIey ICHE.

pema boowcuoapesuh, Jecanku, (2002), mpUroBopH MpUBPEIHE MpoTara#ae ou ce
MOIJIH YKPaTKO (POpPMYJIHCATH Ha ciienehn HaduH:

— TpouikoBu 3a mpuBpenHy npomnaraniy nosehasajy neHy pobe U He JONPHHOCE
MOJIM3akby YIOTPeOHE BPETHOCTH M KBAJIUTETA IIPOU3BO/IA;

— [puBpeaHa mpomaraHja HarialiaBa MaTEpUjajJHH aclekT poba W yciyra, a
3aHeMapyje JyXOBHE acIeKTe;

— IIpuBpenna mpomaranaa BeoMa 4ecTO Ipomnaripa W OHE INPOU3BOAE KOjU Cy
LITETHH U ONACHM IO 3PaBJbE JbYIH;

— IIpuBpenna nmpomnaranaa Hynehn HOBe MozieTIe POM3BOAA, JOBOAN MTOTPOIIAYE 10
cTama Jia Oy1y HE3a/10BOJBHU ca jOII YIOTPeOJsMBUM IIPOU3BOANMA;

— IIpuBpenna nponaranza, He TaKO PETKO ,, TEPOPUILIE* TOTPOIIaYe ITyTeM CpelicTaBa
jaBHUX KOMYHHUKAIIFja, HaMeTajyhu mmojeqHe Ipou3BojAe, K TOME CIHIHO.
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Melhynaponuu kogexe nonamama y odaactu ynanpelama nponaje

Ogaj Komekc ce mpBu myT mojaBuo 1973. rogmHe W OH MOKa3yje Ja TPTOBHHCKH
W MHAYCTPHJCKU KPYTOBH NMPUXBarajy CBOjy APYIUTBEHY OJTOBOPHOCT y OAHOCY Ha IO-
Tpormade. OCHOBHH MPUHINIIN KOjH Cy OIIITE MprxBaheHN cy 1a cBaka akiija yHanpehema
Ipojiaje Mopa jaa:

— O06e36eau MOTpOIIaYNMa JI0jajlaH U TOIITEH TPETMaH;

— U3berHe ,,onpaBaane” mpesape;

— Byzne npomnTHa u edukacHa;

— byzne jennaka y onHOCY Ha CBe MHUIIUBEHHKE TAKBHUX aKI[H]a;

— M36erne n3a30B Ha OWIIO KaKaB aKT HAaCHUJIba;

— N36erne moryhHOCT 0BOleba y 3201y y OHHUX KOjUMa j¢ HAMCH-CHA,

— Omoryhu ,,KOPHCHUKY" 1a pa3MHUCIIM TIpe HETo IITO Mpey3Me obaBesy 3a OHII0
KakKBY KYIOBHHY.

IIpaBuia koja MOpPajy Ja MOILITYjy OHHU KOjH CY ,,AHUIIUjaTOPH * aKIije yHanpehema
mponaje cy na yHampelheme npoaaje Mopa na:

— Bynme 3aMuiubeHa Tako Ja HE 3JI0YyIOTpeOJbaBa MOBEPEHE ,,KOPHCHUKA™ WA
,JTOCPEITHUKA";

— OmMoryhu u ojakiIa KOPUCHUKY jaCHY MPOLIEHY YCIIOBA ITOHYAE;
— Byzne npe3enToBaHa y HCTHHUTOM OOJIHKY;

— Byne TakBa ma ce Bpmm y3 mocrojame oArosapajyhnx cpeactaBa M JOBOJbHE
KOHTpOJIE;

— IlomTyje mpuBaTHU )KUBOT CBAKOT NIOjEAMHIIA;
— O0e30ee HOpMaITHE YCIIOBE 0e30€IHOCTH;

7By)1y TaKO 3aMUIIJBEHEC J1a HEC KOPUCTHU MPUPOIHO MOBEPECHC UIIM HEAOCTATKE
HCKYCTBa ACLC U OMJIAJINHC.

INocebHa npaBuna Koj Ipe3eHTanuje NoHyAe ,, KOPUCHUIIMA® Cy J]a IIpe3eHTaluja
moceOHO Mopa J1a 06e30eu pernru3He yCIoBe Y CMHUCITY Ha:

— Haunn xopumhema ycioBa 3a 1o0ujame MOKJIOHA WK TIPEMU]E;
— BpemeHcku pok koju Mopa OuTH yTBpheH 3a 100ujame MpoMoBHCaHE TIOHY/IC;

— Orpanndema y moriieny reorpad)cke 30He, KOIUIMHE apTHKIA 33 MPOMOIH]Y U
KOJIMYUHE ,,JOIYHCKUX KOPHCTHU®;

— EBeHTyanHo TpakeHe AoKa3e O KyITOBHHU;
— CBe TpOLIKOBE;

— IMoTmyHO uMe u azpecy ,,MHUIHjaTopa™;

— Anpeca Ha Kojy Tpeba Ci1aTH peKIaMaliyjy.

3akbyyak

[Ipu Behoj MHPOPMUCAHOCTH M MOAYICHOCTH MOTPOIIAYa, OPraHU30BAkE MOTPO-
mavya 6uhe macoBHHje. /lHEBHA mTaMmna M TeJeBH3Mja OM Tpedajo CHCTeMaTHYHHjE Ja
WHGOPMHUIITY ITOTPOIIaYa O CAPKajuMa MOTPOIIHE U APYTUM ITHUTAlUMa OPraHH30Bakha
notpomraya. Hanmonanna Opranu3zanuja nmorpomaya CpOuje y AKIHMOHOM MNpo-
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rpamy o 2005-2009. roguHe IUIAHHPA NMyTEM CJICKTPOHCKE IOILITE, M3PAJOM CajTa
HOIIC-a u mmpom capammom OpraHu3aiigje moTpoiiaya, MHHACTapcTaBa PemyOmuke
CpOuje, MHCIIEKIM]CKUX CIYXOH, 3aBojia 3a CTAaTUCTUKY W JAPYruX, Gopmuparu ,,0a3y
nojiaTaka’ HeonxoaHy 3a kopuiherme, pe cBera oJi OpraHu3alja MnoTpolaya, a 3aTuM
M O OCTAJMX KOjUMa Cy HEOmXomHu. Y ,,0a3y momaraka™ Ou ce yOal[MBaad HOCHOIM
IpeKpiaja U NpecTyla Ha IITETy MOTpOollaya y TPrOBUHH, YTOCTHTEIHCTBY, 3aHATCTBY,
JjaBHUM KoMyHaHAM mpeay3ehuma, BenukuMm cuctemuma (EIIC, TEJIEKOM, IITT, XXTII,
aBuo-cao0Opahaj, meljyrpancku ayroOycku caodpahaj u ap.). [lonasehu ox mehynapomuux
HCKyCTaBa OBM mojany he OMTH BeoMa 3HaYajHU MPHUIMKOM OJJIy4HBaha O KYNOBHHU U
HabaB1M npousBoa Behux BpenHoctu. Ciiyxuhie 1 opranu3aliyjama rnoTpoiada NpUIuKoM
JI0/ielia jaBHUX NPU3Hama U y apyre cepxe. Takohe, y aucty ,,IloTporrauku napopmarop™
O0u ce 00jaBJbMBAIM CBM MOAAIlM OWTHH 332 Pa3MEHy MCKyCTaBa y pajy OpraHu3ailuja
MoTpoIaya, capajme ca opranuma yrpase, mel)yHaponna uckycrea u apyro. Hocuonu
akiuje cy: HOIIC, MunucTapcTBa 1 nHCHekuujcke ciyxoe PC u apyru.
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IN MEMORIAM

POVODOM SMRTI PROFESORA
DR NIKOLE KLJUSEVA

Po pravilu svaki stvaralac traga za ne¢im novim, nepoznatim, nevidenim, neiskust-
venim. Mnogo se trazi, ali se proporcionalno malo nade. U tome i jeste dragocenost tra-
ganja i avantura stvaralastva. Koliko se samo ekonomisti trude, lutaju, umuju i luduju da
se odvoje od ekonomskih foskula, a onda prode vise godina pa da se vode¢i ekonomista
naseg prostora Nikola Kljusev proslavi ostavljaju¢i mladim generacijama bogatu litera-
turu.

Ekonomska literatura brojna je kao i ostala iz domena drustvenih nauka. Mnogo
je muka i napora oko toga kako je unaprediti i do¢i do novih reSenja, bilo funkcionalnih,
bilo ekonomskih. Do funkcionalnih, i kako tako, do ekonomskih sizifovski i na jedvite
jade beskrajno skromnim pomeranjima. To i zbog toga Sto je ekonomska literatura novi-
jeg doba toliko shematizovala, da je danas npr. organizacija preduzeéa gotovo identi¢no
postavljena svuda u svetu. Naime, uobicajeno preduzece, u osnovi danas izgleda skoro
potpuno isto, bez obzira na koordinate na kojima se nalazi.

Neverovatno je, ali istinito, da neke izuzetne ljude, bilo umetnike, bilo naucnike,
lako zaboravimo. Nestanu iz kulturnog i nau¢nog zivota i polako padnu u zaborav. Ovih
dana se navrSilo Cetrdeset dana od smrti jednog od, u svoje vreme, najeminentnijih
naucnika ekonomskog opusa — akademika Nikole Kljuseva.

Nijednom, nakon njegove smrti, nije bilo ni pomena o ovom izuzetnom, rafinira-
nom intelektualcu i renomiranom ekonomskom stvaraocu. OtiSao je tiho i dostojanstveno
kao Sto je i1 ziveo, a taj odlazak sa scene nije u potpunosti nadomestilo njegovo izuzetno
delo, koje i te kako odoleva vrednosnim sudovima i ocenama vremena, a izuzetno se
kotira u procenama visokih ekonomskih krugova.

Kazemo da je bio naucnik visokih razmera, ogromne kulture, istorije i sudbine.
Bio je, pre svega, ekonomista od talenta, ekonomski stvaralac najfinijeg, rafiniranog i
velikog obrazovanja, urodene neznosti i pamuéne mekoce, slikar ekonomske stvarnosti,
talentovane lirike, egzistencijalnog nemira i svetski shvac¢enog razmisljanja. Ekonomista
od poverenja u naucnu istinu, s aristokratskom distancom, udaljen od svakog cinizma i
destrukcije, ali sa ose¢anjem za Zivu senzaciju, blagu ironiju, oseCanjem za svoje vreme i
realnu percepciju, za tragiku zivota u kojoj se podrazumeva vecnost smrti, razaranja i zla.
U finom spoju proslosti utopljene u sadasnjost Nikola nas upucuje na svoj filozofski stav,
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usmerava da odgonetnemo odjeke smisla onoga $to je naslede, proslost, folklor, arhai¢no,
univerzalno u vecitom dijalogu coveka sa prirodom podjednako kao i u dijalogu stvarnosti
i duha.

Kao i za mnoge druge ekonomiste, njegovog kalibra, ne verujemo ni da ¢e za
Nikolu Kljuseva, ekonomiste, pisca, diplomate, akademika, biti napravljena adekvatna
retrospektiva njegovih dela, ili kakvo sveobuhvatno podseéanje na njegov znacajan opus.
Ili se mozda varam? Valjda ¢e se u poslednjem trenutku, ipak, probuditi nasa ekonom-
ska javnost, univerziteti i druge institucije i organizovati nau¢ne rasprave dostojne uéenja
Nikole Kljuseva.

Srazmerno malo prostora posveceno je specificno ekonomskim, teoreticari bi re-
kli privrednim kvlitetima, zapravo onim magijskim svojstvima zahvaljujuéi kojima dela
savremene ekonomije probijaju barijere vremena i prostora. Poveéajmo ga.

Prof. dr Borivoje B. Prokopovi¢
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