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“Vestina ophodenja sa ljudima isto je tako traZzena roba kao Sto su to Secer i kafa. Za tu
vestinu spreman sam da platim viSe nego za bilo Sta drugo pod kapom nebeskom”
John D. Rockfeler

Danas je veoma prisutno miSljenje da su mala i srednja preduzeéa
osnovni i najznacajniji faktor reSavanja brojnih problema u obezbjedivanju
uspjesnosti privredivanja i dinamiziranju ukupnog privrednog razvoja. Prosje¢no
obrazovan i informisan gradanin mozZe steci utisak da ukupan ekonomski razvoj
druStva zavisi samo od razvoja sektora malih i srednjih preduzeéa u privatnom
sektoru. Mala i srednja preduze¢a neosporno imaju veliki zna€aj za reSavanje
problema nezaposlenosti, uspjeSnosti poslovanja i privredni razvoj druStva, ali
nisu jedini niti najznacajniji faktor za reSavanje ovih problema. Sve ovo upucuje
na potrebu objektiviziranja kljucnih faktora i subjekata razvoja naSe ekonomije i
objektiviziranja mjesta malih i srednjih preduze¢a u razvoju nacionalne
ekonomije.

Ovo je pri¢a o razvoju malih i srednjih preduzeca i finansijskoj funkciji u
malim | srednjim preduzec¢ima i njihovom doprinosu privrednom razvoju koja
zahteva i niz dopunskih preduslova i objasnjenja. Uzimajuci u obzir sistem
poslovanja preduzeca i vrio opipljive oblasti u ekonomiji - finansije, ovde se
stavlja naglasak na finansijsku funkciju u malim i srednjim preduzec¢ima kao
osnov uspesnog rukovodenja, finansiranja i dobiti preduzeca. Pored finansijske
funkcije u odnosu na druge funkcije, marketing funkcija je takode sve izraZenija
te se i njoj poklanja odgovarajuca paznja.

Kiému privrednog razvoja savremene ekonomije &ine velike izvozno
orjentisane korporacije. One vrlo ¢esto organizaciono statusno Cine strateSka
partnerstva mnogih veéih preduzeéa i okupljaju manja preduzeéa, kooperante.*
Dugorono opstajanje i jaCanje malih i srednjih preduzeéa pretpostavlja
odredeni razvojni nivo sredine u kojoj se umesto “svastarenja“ svojstvenog
druStvima na nizem nivou razvijenosti ide na visoku proizvodnju, podelu rada u
kojoj su nekolicina preduzeca subjekti te podele rada. Savremena teorija i
praksa poslovanja i razvoja malih i srednjih preduzeéa pokazuju da uspesSnost
poslovanja i razvoj ove grupe preduzeca i ovog privrednog segmenta uveliko
zavise od sistema finansijske i nefinansijske podrske gde do izrazaja dolazi
finansijska funkcija.

PREDMET ISTRAZIVANJA

Siri predmet istraZivanja u ovom radu predstavlja strategija za razvoj
malih i srednjih preduze¢a kao posebna naucna disciplina unutar same
ekonomije, preduzetnika kao li€nost i pokretata razvoja privrede, upravljanje
malim i srednjim preduzecima i njihove potrebe za poslovnim uslugama.

! Lojpur A: MenadZment, Ekonomski fakultet, Podgorica, 1995, str 46.
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Uzi predmet istrazivanja predstavlja finansijsku funkciju u malim i
srednjim preduzec¢ima, odnos finansijske funkcije i drugih poslovnih funkcija
unutar preduzeca, razvoj i funkciju malih i srednjih preduzeca i podrske
njihovom finansiranju, finansijsku i investicionu politiku preduzec¢a. Pored
finansijske funkcije paznja je posvecena i marketing funkciji kao jednoj od
osnovnih funkcija preduzeca, ali koja je sve viSe prisutna u svakodnevnom
poslovanju malih i srednjih preduzeca.

ZNACAJ | AKTUELNOST | ISTRAZIVANJA

Kod nas je podrzana velika, ali prilicno konfuzna priCa o stanju i
aktivnostima razvoja i podr8ke razvoju malih i srednjih preduze¢a u drustvu.
Ovakvo stanje je motivisano da se istraZi i sagleda postojeCa situacija u
poslovanju ovih preduzeca i sistemu za podrSku poslovanju i razvoju preduzeéa
u naSem drustvu i drugim sredinama. Ovde se zeli prikazati predstava o onome
Sta predstavlja finansijska funkcija u malim i srednjim preduzecima, sektor malih
i srednjih preduzeca i sistem podrske njihovom razvoju i finansiranju.

U ovom radu isti¢u se sledeca tri kod nas dominantna problema.

Prvi se odnosi na usitnjene aktivnosti razli€itih subjekata u zemlji i izvan
nje zainteresovanih za dalji doprinos razvoju malih i srednjih preduzec¢a Sto
njihovog vlasnika i preduzetnika moze dovesti u polozaj dezorjentacije. Za
mnoge koji se javljaju u sistemu za podrSku razvoju malih i srednjih preduzeca
ova aktivnost je biznis i moguc¢nost da se neSto zaradi.

Drugi problem predstavlja €injenicu da sistem za podrdku razvoju malih i
srednjin preduzeé¢a treba da viSe uvazava brojna i raznovrsna pitanja
organizovanja i vodenja proizvodnje i poslovanja ovih preduzeéa i probleme
promjena koje se mogu sprovesti unutar raspolozivih proizvodnih i razvojnih
kapaciteta. Problem ovog sektora je u menadZzmentu, u preduzetniCkom
ponasSanju njihovih vlasnika, ali i u tehnoloskim znanjima i veStinama koje se
traze u realizaciji brojnih aktivnosti unutar preduzeca.

TreCi problem odnosi se na potrebu intenzivnije koordinacije brojnih i
raznovrsnih aktivnosti koje razli€iti subjekti u drusStvu preduzimaju kako bi
podrzali poslovanje malih i srednjih preduze¢a. Ovakvo stanje u kome svako
Zeli da bude jedini i znacajniji od onog drugog dovodi ne samo do ostvarenja ne
sinergetskih efekata koje obezbeduje sistem vecC i do velike dezorentacije
onoga kome su mere i aktivnosti podrSke namenjene.

CILJEVI ISTRAZIVANJA

Naucni cilj istrazivanja jeste opisivanje procesa postizanja uspesSnog
funkcionisanja finansijske funkcije u preduzecu, njenog uticaja na druge funkcije
i sam rezultat na dobit celog preduzeca Ciji je pozitivan ishod uspeSno
rukovodenje finansijama.

DruStveni cilj istrazivanja jeste da domacoj privredi ukaze na Koristi
razvoja malih | srednjih preduzec¢a. Da se takode pokaze uspeSna politika
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investiranja u privatni sektor, finansiranja od strane drugih privrednih subjekata i
da se vidi preduzetnitka i menadzZerska funkcija u malim i srednjim
preduze¢ima i njihov odnos na razli€itim stadijumima razvijenosti i obima
poslovanja.

HIPOTEZE ISTRAZIVANJA
Generalna hipoteza

Razvoj malih i srednjih preduzeéa je determinisan prirodnim i dinami¢kim
karakteristikama ekonomskog, politicko - pravnog i ukupnog drustvenog
sistema. Preduzetnici i mala i srednja preduzeéa su jedinstvena struktura
individua, radnji i preduzeéa i nije ih mogucée jedinstveno tretirati. Preduzeéa
koja su oduvek bila privatna nisu isto 8to i preduzeéa koja su to postala
procesom privatizacije. U domaéim analizama i u sistemima za podrSku
njihovom poslovanju i razvoju ova preduzeéa se tretiraju kao homogena
skupina.

Generalna hipoteza operacionalizuje se putem sledecéih posebnih:

A Malai srednja preduzeca zahtevaju kvalitetan sistem podrske.

A Sistem za podrSku uspjesnom poslovanju i razvoju malih i srednjih
preduzeca zahtevaju kompetentne institucije ili stru¢njake koji dobro
poznaju preduzetnistvo, finansije, poslovanje i razvoj ovih preduzeca.

A |spravno dokumentovanje svih procesa i funkcija u preduzeéu, a narocito
finansijske koje omogucava uspesno planiranje i uskladivanja akcija.

METODE ISTRAZIVANJA

Kao Sto metodologija nalaze, u istrazivanju se polazi od:
Osnovne, analitiCke i sintetiCke metode.

>

Opste nauéne metode
statistiCka,
hipotetickodeduktivna i
uporedna metoda.

AN

Metode tehnike prikupljanja podataka
statisticka metoda prikupljanja podataka.

<>

Analiza sadrzaja na dva nivoa:
nivo primarne grade
nivo sekundarne grade ( vec izvrSenih istraZivanja i strucne literature )

AN

Pretezno je koristStena domaca literatura od eminentnih strucnjaka ali
takode i strana literatura koja je adekvatno prevedena na nas jezik. U
prilozima pored literature uzimaju se u obzir teorijski i struéni prilozi. U
pitanju su prilozi koji govore o finansijama, malim i srednjim preduzeéima
u razvienom svetu, zemljama u tranziciji i zemljama u razvoju.
Dragocena empirijska osnova pronadena je u studijjama koje su
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medunarodne institucije sprovodile kako u naSoj tako i u drugim
zemljama u razvoju. Tvrdnje su da su ova terenska ispitivanja radena s
cillem obezbedivanja kvalitetne empirijske osnove za konkretne mere i
akcije, ali i sa snimanjem stanja kod nas. Naime jedan od najvecih
problema s kojim se suoCavamo u privredi je nedostatak kvalitetnih baza
podataka, bez kojih nema studioznih analiza a time ni racionalnih odluka
niti odlu¢nih akcija.

STRUKTURA RADA
Strukturu rada €ine sledec¢a poglavlja:

UVOD - U ovom delu iznet je problem, znacaj i aktuelnost istraZivanja,
ciljevi istrazivanja i hipoteze istrazivanja. Osnovna uloga mu je da na prikladan
nacin prikaze prilaz problemu, problematizovanu sustinu i teorijski model
predmeta i nadina istraZivanja.?

FINANSIJSKA FUNKCIJA U PREDUZECU — U ovom poglavlju date su
definicije finansijske funkcije, njen sistem funkcionisanja i odnos sa drugim
funkcijama. Definisanje predstavlja prvu fazu prilikom razmatranja nekog
problema. U ovom delu iznete su neke od korisnih stadijuma u preduzecu koje
govore o finansijama.

Takode, identifikovane su i sinergetske forme finansija i drugih funkcija.
Na kraju, posmatrajuCi odnose sa ekonomskog aspekta, osvrnuli smo se na
funkcionisanje svih procesa koji predstaljaju veoma vaznu kategoriju.

MALA | SREDNJA PREDUZECA, DEFINICIJA | STRATEGIJA
RAZVOJA - Predstavlja poglavlje u kojem je prikazan osnovni koncept malih i
srednjih preduzec¢a. Ovo poglavlje predstavlja bitan deo koji u zna€ajnoj meri
olakSava shvatanje funkcionisanja malih i srednjih preduzeéa, strategija koje
dovode do poboljSanja i kvaliteta poslovanja. Ovde se polazi od poznate
pretpostavke da je neophodno sagledati proSlost kako bi se razumela
sadasnjost i predvidela buduénost.

ANALIZA FINANSIJSKIH I1ZVJESTAJA — U ovom delu obradeni su
karakteristike, principi i metode analize finansijskih izvjeStaja. Obradeni su:
bilans stanja, bilans uspeha kao i horizontalna i vertikalna analiza.

MARKETING U MSP — U ovom poglavlju iznete su osnove i principi
marketinga i njegovog dejstva u sektoru MSP. Marketing miks kao kombinacija
marketing instrumenata pokazuje svoju kreativhu snagu u funkcionisanju i
sistemu privredivanja.

ELEKTRONSKA TRGOVINA | ROBNE BERZE - Ovde je prikazan
proces funkcionisanja malih i srednjih preduze¢a i njihovog poslovanja na
robnim berzama koje su usko povezane sa modernim nac¢inima poslovanja od
kojih je najbitniji elektronska trgovina.

ZAKLJUCAK — Predstavlja jezgrovitu sintezu svega onoga $to je u
glavhom delu rada opisivano i obradeno. U njemu su sumirani rezultati
istrzivanja i izneta je perspektiva reSavanja i razvoja problema.

LITERATURA — Spisak korid¢ene literature.

2 Sakan, M. (2005) Izrada strucnih i naucnih radova, Prometej, Novi Sad, str 39.
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1. FINANSIJSKA FUNKCIJA PREDUZECA

Finansijska funkcija predstavlja jednu od Cetiri osnovne poslovne funkcije u
preduzecu, to su:

e nabavna funkcija,

e proizvodna funkcija,

e prodajna funkcija, i

o finansijska funkcija.
Ako se zna da je ovim funkcijama neophodno upravljati, onda se dolazi do
logi€nog zakljuCka da se mora upravljati i poslovima finansijske funkcije,
odnosno postoji i finansijsko upravljanje. U tom smislu, finansijsko upravljanje
obuhvata upravljanje svim poslovima koji spadaju u zadatke finansijske funkcije.
Medutim, treba imati u vidu Cinjenicu da finansijsko upravljanje ne obuhvata
samo probleme finansiranja tj. pribavljanja finansijskih sredstava, ve¢ zadire u
celokupno poslovanje preduzeé¢a, odnosno u sve ostale poslovne funkcije
preduzeca. Zbog toga, upravljanje finansijama se moze posmatrati samo u
kontekstu povezanosti nabavne, proizvodne, prometne i finansijske funkcije.?
Analogno tome, uspesSno obavljanje poslova nabavne, proizvodne i prodajne
funkcije uvek pretpostavlja i dejstvo finansijskog upravljanja preko ovih funkcija.
Ako se prihvati ovakav koncept finansijske funkcije, onda se dolazi do shvatanja
da postoji nekoliko povezanih segmenata finansijskog upravljanja i to:
a) finansijsko upravljanje procesom nabavke,
b) finansijsko upravljanje procesom proizvodnje, i
c) finansijsko upravljanje procesom realizacije (prodaje).*
Imajuci u vidu znacaj finansijske funkcije, pre svega, za uspesSno izvrSavanje
njenih zadataka i ujedno zadataka ukupne reprodukcije preduzeéa, u okviru
izlaganja u ovom odeljku rada napraviéemo pokusaj, bez ikakvih pretenzija na
sveobuhvatnost, da u elementarnim crtama iznesemo osnovne zadatke
finansijske funkcije preduzeca. To proizlazi iz logi¢ne Cinjenice da se sadrzina i
uloga finansijske funkcije najbolje moze sagledati upravo preko saznanja o
njenim zadacima. Takode, treba posebno naglasiti da suStinu poslovnih
finansija Cini upravo izvrS8avanje finansijske funkcije preduze¢a u sklopu
integralnog procesa individualne reprodukcije u preduzeéu.”> Analogno tome, iz
konceptualno-metodoloskih razloga, u vezi sa nizom kasnijih izlaganja u okviru
ove glave rada, navedenu tvrdnju potrebno je u najkracim crtama i konkretnije
pojasniti. Naime, za trziSne uslove privredivanja karakteristicno je da svaki
privredni proces zapoc€inje i zavrS8ava se novcem, odnosno ulaganjem u
pojedine faze procesa reprodukcije. Pri tome, pitanje preobrazaja novca u
procesu reprodukcije predstavlja podrucje cirkulacije sredstava, a pitanje
nabavke i vracanja novC€anih sredstava predstavija podru€je finansijskih
odnosa.® Cirkulacija reprodukcionih sredstava, odnosno ceo proces
reprodukcije moze se iskazati slede¢im obrascem:

®Vunjak N.(1995), Finansijski menadzment, str.25

* Vuki¢ S.(1976), Pojam finansijskog upravljanja, Beograd , str.1-2

® Zeremski V.(1982), Upravljanje finansijskim sistemom u udruZenom radu, Beograd, str 5
® Vunjak N.(1995), Finansijski menadzment, Subotica, str 14
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U navedenom obrascu, iskazane su tri osnovne sfere procesa reprodukcije: (1)
prva prometna sfera (N-R), (2) proizvodna sfera (P), i (3) druga prometna sfera
(R1-N1). Prema tome, vidi se da proces reprodukcije obuhvata neposredni
proces proizvodnje, kao i obe faze prometnog procesa reprodukcije. U prvoj
prometnoj sferi vrSi se nabavka materijalnih faktora proizvodnje, odnosno N-R, i
to pretvaranjem Cistog nov€anog oblika u odgovarajuée robne oblike (sredstva
za proizvodnju i predmeti rada). U drugoj prometnoj sferi vrSi se prodaja gotovih
proizvoda, odnosno realizacija R1-N1, i to pretvaranjem Cistog robnog oblika
ponovo u Cisti nov€ani oblik. 1zmedu ove dve prometne sfere, ili trziSta
dobavljata i trziSta kupaca, odvija se proizvodna funkcija preduzec¢a u
proizvodnoj sferi (P), na jednostavan ili slozen viSefazni nac€in zavisno od tipa i
slozenosti proizvodno-tehnoloskog procesa. Pri tome, bez obzira kako se
posmatra cirkulacija reprodukcionih sredstava (N — N1), neposredni proces
proizvodnje je samo deo kruznog kretanja kapitala u procesu reprodukcije.
Medutim, u uslovima savremene trziSne robno-nov€ane privrede nemoguce je
ostvarivati poslovne odnose u obe prometne sfere kao i proizvodnoj sferi, bez
istovremenog odvijanja i finansijske funkcije. Naime, u prvoj prometnoj sferi ne
uspostavlja se samo kupoprodajni odnos izmedu nabavne funkcije preduzeca i
dobavlja¢a vec¢ i nov€anorobni odnos, jer se za robu koju prodaje dobavljac,
daje odgovarajuci iznos novca. Isto tako, u drugoj prometnoj sferi ne
uspostavlja se samo kupoprodajni odnos izmedu prodajne funkcije preduzeca i
kupca, vec¢ i robno-nov€ani odnos, jer se za prodatu robu dobija odgovarajuci
iznos novca. Takode, u proizvodnoj sferi paralelno sa proizvodnom funkcijom,
odvijaju se i nov€ane transakcije jer se u toku obavljanja procesa proizvodnje,
moraju isplacivati svi troSkovi poslovanja kao i plate zaposlenih radnika. Dakle,
finansijska funkcija je prisutna i u proizvodnoj sferi. Sve ovo upucuje na
zaklju¢ak da nema i ne moze biti materijalnih tokova u procesu reprodukcije bez
istovremenog odvijanja i finansijskin (nov€anih) tokova. Drugim recima, ne
mogu se odvijati nabavna, proizvodna i prodajna funkcija preduzeéa bez
istovremenog odvijanja i finansijske funkcije preduzeéa. Stavise, moze se reéi
da finansijska funkcija preduzeéa dobija prvorazrednu ulogu u sklopu
integralnog sistema poslovnih funkcija preduzeca, jer upravo ona €ini centralnu
funkciju toka reprodukcije. U cilju potvrde ovakvog stava, treba pomenuti da su
novCana sredstva potrebna za nabavku sredstava za rad, nabavku predmeta
rada, kao i isplate zarada zaposlenih. Takode, medusobni ekonomsko-fi
nansijski odnosi izmedu privrednih subjekata reguliSu se posredstvom
finansijskih sredstava koja se u kruznom toku transformiSu u robu, usluge,
radnu snagu i ostale faktore kruznog toka finansijskih sredstava. Na osnovu
iznetog, nesumnjivo se moze zakljuciti da je finansijska funkcija jedna od
osnovnih funkcija u preduzeéu koja ima i svoje posebne zadatke. Analogno
tome, od izvrSenja njenih zadataka zavisi i izvrSenje zadataka svih drugih
funkcija preduzeca, kao $to je to na pojednostavljen nacin prikazano na slici
1.3.
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Slika 1.3. Medusobna povezanost poslovnih funkcija preduzeca

1.1. ZADACI FINANSIJSKE FUNKCIJE PREDUZECA

Polaze¢i od prethodno iznetih stavova u okviru posmatranja pojedinih faza
procesa

reprodukcije, moze se reci da finansijsku funkciju preduzeca treba posmatrati u
medusobnoj povezanosti sa ostalim primarnim reprodukcionim funkcijama:
nabavnom, proizvodnom i prodajnom funkcijom. Analogno tome, zadaci
finansijske funkcije preduzeéa sa ovog aspekta medusobne povezanosti
odnose se uglavnom na sledece:

1. planiranje finansijskih sredstava,

2. obezbedenje finansijskih sredstava (za nabavnu i proizvodnu funkciju), i

3. realizaciju proizvoda i naplatu potrazivanja po tim osnovama.

Navedeni zadaci finansijske funkcije ukazuju da se tokovi reprodukcije kre¢u u
slede¢em nizu: finansijska — nabavna — proizvodna — prodajna — finansijska
funkcija.

Takode, praktina iskustva pokazuju da je moguce reprodukcioni tok usmeriti
bez proizvodne funkcije, tako da se on tada kreée u sledeéem nizu: finansijska
— nabavna — proizvodna — finansijska funkcija. Isto tako reprodukcioni tokovi
mogu biti usmereni na finansijske odnose izmedu nabavne i finansijske funkcije
kada su u pitanju avansi i rabati za vece koliCine nabavke, odnosno izmedu
prometne i finansijske funkcije ako je u pitanju kasa-skonto za prevremenu
naplatu potraZivanja.’

Medutim, treba imati vidu Cinjenicu da su u literuturi prisutni veoma razliciti
pristupi u defi nisanju zadataka finansijske funkcije preduzeéa. To proizlazi iz
logi€ne Cinjenice da se sadrzina i uloga finansijske funkcije preduzec¢a najbolje
moze sagledati upravo preko saznanja o njenim zadacima. Analogno tome, a
polazeéi od savremenih uslova poslovanja preduzeca, korisno je na ovom
mestu pomenuti nekoliko glavnih zadataka finansijske funkcije preduzeca koji
se ogledaju u sledeéem:®

1. Pribavljanje novcanih sredstava preduzeca - potrebnih za normalan tok
poslovanja preduzeca kao prvi zadatak finansijske funkcije polazi od zahteva da

"Vunjak N.(1995), Finansijski menadZment, Subotica, str 15-16
® Grupa autora.(1974), Poslovne finansije, Zagreb, str 5
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se obezbeduju nov€ana sredstva iz sopstvenih izvora tj. samofinansiranjem, a
da se samo dodatnanovcana sredstva obezbeduju iz tudih izvora.

2. Koris¢enje novcéanih sredstava u poslovanju preduze¢a — kao drugi
zadatak finansijske funkcije polazi od zahteva da se svakodnevno ispostavlja
Citav niz naloga za isplatu, odnosno, obaveza finansijske funkcije jeste da se
svako placanje obavlja najracionalnijm instrumentima pla¢anja, pri ¢emu ta
plac¢anja treba da budu izvrSena brzo i efikasno.

3. Uskladivanje dinamike priliva novéanih sredstava sa rokovima dospeca
obaveza placanja prema njihovim izvorima — kao treCi zadatak finansijske
funkcije odnosi se u stvari na likvidnost preduze¢a. U tom smislu, prakticna
iskustva pokazuju da se uspeSnost rada finansijske funkcije meri upravo
stepenom likvidnosti, odnosno nelikvidnosti preduzeé¢a. Medutim, nelikvidnost
preduze¢a moze biti izazvana i poremecajima u robnim tokovima, tako da se
dejstvom finansijske funkcije ona moze privremeno otkloniti.

4. Regulisanje novcanih tokova i praéenje finansijskih odnosa u
preduzecu — kao Cetvrti zadatak finansijske funkcije odnosi se uglavhom na
sledece:

a) podmirivanje kratkoro€nih i dugoro€nih potreba za nov€anim sredstvima,

b) ulaganje viSkova slobodnih nov€anih sredstava, i

c) koriS¢enje sredstava iz zajednickih fondova formiranih na nivou preduzeca.

5. Kontrola upotrebe novcéanih sredstava u kruZznom toku preduzeéa — kao
peti zadatak finansijske funkcije odnosi se u stvari na kontrolu racionalne
upotrebe nov€anih sredstava. Pri tome, kontrola upotrebe nov€anih sredstava
posebno akcentira sledece Cinjenice:

e da li se nov€ana sredstva u poslovanju preduzeéa koriste u smislu

zakonskih propisa i akata poslovne politike preduzeca, i
e da li se nov€ana sredstva koriste racionalno u svim fazama procesa
reprodukcije.

U cilju uspostavljanja optimalne kombinacije veli€ine i strukture sredstava i
njihovih izvora, finansijska funkcija treba da kontroliSe angazovana novcana
sredstva u svim fazama njihovog kruznog kretanja. Za razliku od navedenog
pristupa u vezi sa klasifikacijom zadataka finansijske funkcije, treba naglasiti da
u finansijskoj literaturi egzistiraju takode i teorijski pristupi koji drugacije
sistematizuju osnovne zadatke finansijske funkcije. Naime, postoje autori koji
smatraju da zadatke finansijske funkcije preduzeca treba grupisati u dve
oshovne grupe i to:

e primarne (osnovne ili temeljne) zadatke, i

o sekundarne (tekuce ili operativne) zadatke finansijske funkcije.’
Primarni zadaci finansijske funkcije preduzeca jesu oni zadaci koji su
neposredno vezani za proces reprodukcije. Drugim recima, to su zadaci od
Cijeg izvrSenja direktno zavisi odvijanje procesa reprodukcije. Ovi zadaci
finansijske funkcije obuhvataju sledece:

v Pribavljanje novéanih sredstava

v Upotreba (ulaganje) novéanih sredstava

v Uskladivanje roka imobilizacije sredstava i rokova raspoloZivosti izvora.

® Rodi¢ J. I Markovi¢ 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd , str 3-12.
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Sekundarni zadaci finansijske funkcije jesu oni zadaci koji su posredno vezani
za proces reprodukcije. Drugim reCima, to su oni zadaci Cijim izvrSenjem se
ostvaruju potrebni uslovi za izvrSenje navedenih primarnih zadataka finansijske
funkcije. Sekundarni zadaci finansijske funkcije obuhvataju sledece:

v" Disponiranje novca;

v" Kontrola novéanih dokumenata i nadzor racionalne upotrebe novéanih
sredstava;
Vodenje operativne (vanknjigovodstvene) evidencije;
Finansijsko planiranje;
Finansijska analiza;
Finansijsko informisanje.

ANANENEN

U kontekstu izlaganja problematike osnovnih zadataka finansijske funkcije
preduzeca, svakako treba pomenuti i to da treba praviti jasnu razliku izmedu
finansijske funkcije i raCunovodstvene funkcije preduzeca, s obzirom na to da
postoje autori koji povezuju finansijsku funkciju sa raCunovodstvenom funkcijom
i govore o finansijskoradunovodstvenoj funkciji preduzeé¢a.’® Medutim, treba
imati u vidu da je povezanost finansijske i raCunovodstvene funkcije samo
tehniCke, ali ne i sadrzajne prirode. Naime, kod finansijske funkcije u pitanju je
finansijsko poslovanje, dok je racunovodstvena funkcija samo vrednosni izraz
finansijskog poslovanja. Zbog toga, raCunovodstvena funkcija je po svojoj
prirodi pasivhog karaktera jer se svodi na struéno evidentiranje svih poslovnih
promena, dok je finansijska funkcija preduzec¢a po svojoj prirodi i ulozi aktivha
jer se ona ispoljava u brojnim i slozenim transakcijama i operacijama.

1.2. PRIMARNI ZADACI FINANSIJSKE FUNKCIJE

Iz dosadasnjeg izlaganja moguce je sagledati svu slozenost finansijske funkcije
preduzeca koja prvenstveno proizlazi iz sloZenosti njenih zadataka. lako se
pokazalo da su zadaci finansijske funkcije obimni i sloZeni, ipak je Cinjenica da
su oni u dovoljnoj meri i homogeni $to daje moguénost jasnog razgrani¢enja
finansijske funkcije od ostalih funkcija u preduzecu. Sa druge strane, odredena
homogenost zadataka finansijske funkcije omogucila je i njihovo grupisanje u
odgovarajuée grupe zadataka i to: primarne i sekundarne zadatke finansijske
funkcije preduzec¢a. Analogno navedenom, u okviru ove tacke izlaganja nasu
paznju ¢emo dalje usmeriti na prikaz primarnih zadataka finansijske funkcije
preduzeca. U tom cilju, najpre treba reéi da primarni zadaci finansijske funkcije
obuhvataju one zadatke koji su neposredno vezani za proces reprodukcije,
odnosno to su oni zadaci od €ijeg izvrSenja direktno zavisi odvijanje procesa
reprodukcije. Ovi zadaci finansijske funkcije preduzec¢a obuhvataju sledece:

¢ Pribavljanje nov€anih sredstava

e Upotreba (ulaganje) nov€anih sredstava

e Uskladivanje roka imobilizacije sredstava i rokova raspoloZivosti izvora.

1. Pribavljanje novcéanih sredstava — predstavlja prvi i osnovni zadatak
finansijske funkcije da bi se uopSte mogao otpocleti proces reprodukcije
transformacijom nov€anog u robni oblik sredstava. U vezi s tim, zadatak
finansijske funkcije jeste da pribavi nov€ana sredstva (N) u obimu koji ¢e biti

19 lvanko $.81982), Metodologija unapredivanja organizacije, Zagreb, str 226.
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dovoljan da se angazuju (nabave) potrebna sredstva (R) u cilju izvrSavanja
procesa reprodukcije. Stoga, jedan od najvaznijin zadataka finansijske funkcije
jeste upravo obezbedenje nov€anih sredstava koja su potrebna za odvijanje
procesa proste i proSirene reprodukcije preduzec¢a. U procesu pribavljanja
novCanih sredstava zadatak finansijske funkcije je da vodi raCuna o slede¢em:
v Ukupno potrebnom obimu novéanih sredstava, $to se utvrduje pomocu
razli€itih metoda finansijskog planiranja, a na bazi realno utvrdenih
potreba preduzeca za nov€anim sredstvima;

v" Momentu potrebe za sredstvima i vremenu imobilizacije sredstava, Sto se
utvrduje razradom dinamike podmirivanja potreba za sredstvima i
predvidanjem vremena imobilizacije sredstava. Analogno tome, za
kratkoro€ne imobilizacije potrebno je obezbediti kratkoro€ne izvore, a za
dugorocne imobilizacije dugoroéne izvore finansiranja;

v" Mogucim potencijalnim izvorima finansiranja, u smislu internih i eksternih
izvora finansiranja, odnosno vlastitih i tudih izvora. Pri tome, interni izvori
potiCu iz akumulacije i amortizacije preduzeca, dok eksterni izvori po
pravilu poti€u iz kreditnih sredstava — dugoro€nih i kratkoroCnih, lizing i
faktoring aranzmana, kao i autonomnih izvora;

v Ceni i drugim uslovima pribavljanja sredstava, u smislu visine kamatne
stope, roka vracanja sredstava, instrumenata obezbedenja placanja,
merama sankcionisanja u slu¢aju kasnjenja povracaja sredstava itd. Ovo
je posebno vazno ako se koriste tudi izvori nov€anih sredstava.

2. Upotreba (ulaganje) nov¢anih sredstava — po svom znacCaju svakako
predstavlja isto tako vazan zadatak finansijske funkcije kao Sto je i pribavljanje
sredstava. Naime, finansijska funkcija preduze¢a mora voditi racuna o tome da
se pribavljena nov€ana sredstva Sto racionalnije uloze i upotrebe u sopstvenom
ili u tudem procesu reprodukcije putem kratkoroCnih ili dugoro&nih finansijskih
plasmana, jer se neracionalna upotreba sredstava negativho odrazava na
rentabilnost poslovanja preduzeca. Pribavljena nov€ana sredstva se ulaganjem
u sopstvenom procesu reprodukcije transformiSu u materijalne vrednosti (N —
R), dok se kod finansijskih plasmana transformiSu u kratkoro€na i dugorona
potrazivanja po tom osnovu.’' Da bi se ostvario ovaj zadatak, finansijska
funkcija preduzeca pre ulaganja nov€anih sredstava mora da vodi raCuna o
slede¢em:

v' Obliku upotrebe sredstava, s obzirom na to da namena, odnosno
upotreba sredstava odreduje i njihov izvor. U vezi s tim, za finansijsku
funkciju je od posebne vaznosti oblik upotrebe ili namene pribavljenih
nov€anih sredstava, odnosno da |li ¢e se sredstva upotrebiti za
dugoro¢na ulaganja u osnovna sredstva, ulaganja u trajna obrtna
sredstva, za kratkoro¢ne ili dugoro€ne finansijske plasmane, kratkoro¢na
ulaganja u povremene zalihe, finansiranje kupaca itd.

v' Vremenu upotrebe novcanih sredstava (imobilizacije), Sto predstavlja
vazno pitanje jer od njega zavise rokovi vracanja ulozenih sredstava i

" Rodi¢ J. i Markovi¢ I.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 5
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vreme mobilizacije imobilisanih sredstava (kratkoro¢nim ulaganjima do
jedne godine i dugoro€nim ulaganjima preko jedne godine);

v' Ocekivanom prinosu na uloZena sredstva, u smislu d&injenice da
finansijska funkcija mora nastojati da se upotrebom nov€anih sredstava
ostvari maksimalan prinos (rentabilnost) ulozenih sredstava, Sto
doprinosi ukupnoj rentabilnosti poslovanja preduzeéa;

v' Mogucem riziku ulaganja, s obzirom da je rizik vazan limitiraju¢i faktor
upotrebe novC€anih sredstava. Da bi se moguci rizik sveo na najmanju
meru potrebno je da finansijska funkcija preduzec¢a prethodno proveri
bonitet i kreditnu sposobnost korisnika nov€anih sredstava, njegovu
zaduzenost, fi nansijski rezultat poslovanja, kratkoro€nu i dugoroénu
finansijsku ravnotezu, reproduktivhu sposobnost, vreme imobilizacije
sredstava itd.

3. Uskladivanje roka imobilizacije sredstava i rokova raspolozivosti izvora
sredstava — predstavlja vazan primarni zadatak finansijske funkcije preduzeca,
S obzirom da svaka njihova neuskladenost najéeS¢e ima za posledicu
nelikvidnost preduzeca i povecanje troSkova finansiranja. Vremenski
posmatrano nov€ana sredstva se razliCito imobiliSu:

v na kratak rok (do 1 godine),

v" na srednjirok (1 do 5 godina), i

v" na dugi rok (preko 5 godina).
Sa druge strane, za rokove raspolozivosti izvora sredstava takode je
karakteristicno da mogu biti kratkoro€ni, srednjoro¢ni i dugoroCni. Imajuéi u vidu
Cinjenicu da su rokovi imobilisanih sredstava ¢esto neuskladeni sa rokovima
raspolozivosti izvora sredstava, kljuéni i centralni zadatak finansijske funkcije
jeste konstantno uskladivanje rokova imobilizacije sredstava sa rokovima izvora
sredstava. U takvim uslovima zadatak finansijske funkcije jeste da deluje na
sredstva u aktivi i na izvore sredstava u pasivi radi njihovog konstantnog
uskladivanja. Na osnovu izloZzenog, vidi se da u pomenutim okolnostima
osnovni ili primarni zadatak finansijske funkcije jeste da deluje i na sredstva i na
izvore, tako da se neprekidno uskladuju rokovi imobilizacije sredstava i
raspolozivosti izvora. Kontinuitet njihovog uskladivanja finansijska funkcija
postiZe na vi§e nagina: **

v Transformacijom ulaganja iz jednog oblika u drugi, pri ¢emu se menja i
vreme imobilizacije, odnosno ono se skracuje ili produzava;

v Ubrzavanjem ili usporavanjem mobilizacije istog oblika ulaganja, jer se
preko ubrzavanja mobilizacije sredstava takode skracuje i vreme u kojem
se uloZena nov€ana sredstva ponovo vracaju u nov€ani oblik u kruznom
toku procesa reprodukcije. Takode vaZi i obrnuto, odnosno da se preko
usporene mobilizacije sredstava produzava i vreme u kojem se uloZzena
nov¢ana sredstva ponovo vraéaju u novcani oblik;

v Transformacijom jednog oblika izvora u drugi oblik izvora sredstava, ¢ime
se produzavaju ili skraéuju rokovi raspoloZivosti izvora — na primer,

12 Rodi¢ J. i Markovié J.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 7
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transformacijom kratkoroénog kredita u dugoro€ni produZava se rok
raspolozivosti tog izvora,;

v" Promenom roka raspolozivosti istog oblika izvora — na primer,
produzenje roka vra¢anja dugoro¢nog kredita;

v’ Supstitucijom postojeceg izvora sa novim izvorom — na primer
supstitucija kredita sa finansiranjem iz sredstava fondovai sl.;

v Planiranjem i uskladivanjem potrebnih sredstava i raspoloZivih izvora i to
sa aspekta imobilizacije i strukture izvora sredstava, kao i sa aspekta
roka raspolozivosti sredstava, kako bi na osnovu toga fi nansijska
funkcija mogla oceniti buduéu finansijsku situaciju sa ciljem
blagovremenog delovanja u pravcu ostvarivanja zeljene finansijske
situacije preduzeca.

Imajuci u vidu Cinjenicu da promene raspoloZivosti sredstava i raspoloZivosti
izvora sredstava nisu uvek istog smera, s obzirom da se jedne povecCavaju a
druge smanjuju i obrnuto, to implicira pojavu manjkova i viSkova sredstava koje
treba da eliminiSe upravo finansijska funkcija. Pri izvrSavanju ovog primarnog
zadatka uskladivanja roka imobilizacije sredstava i roka raspolozivosti izvora,
finansijska funkcija preduzeca oslanja se na sledece:

Horizontalna i vertikalna pravila finansiranja

Planski i stvarni bilans uspeha i bilans stanja

Plan neto tokova ukupnih sredstava

Plan neto tokova novca

Plan tokova obrtnog fonda

Plan priliva i odliva novca.

Na osnovu ovde izlozenog, nesumnjivo se moze zakljuciti da osnovne ili
primarne zadatke finansijske funkcije Cini, pre svega, obezbedenje potrebnih
nov€anih sredstava za normalno poslovanje preduzeéa kao i racionalna
upotreba ovih nov€anih sredstava u procesu reprodukcije. Drugim rec€ima,
realizacija primarnih zadataka finansijske funkcije treba i mora da obezbedi
najracionalniju cirkulaciju nov€anih sredstava u preduzecu, kako bi ono Sto
efikasnije poslovalo i postiglo $to bolje finansijske rezultate.™

NN NENAN

1.3. SEKUNDARNI ZADACI FINANSIJSKE FUNKCIJE

Na osnovu dosadasnijih izlaganja jasno se uoCava znacaj finansijske funkcije
preduzeca. Analogno tome, pokuSali smo apostrofirati samo one najznacajnije
aspekte ove centralne poslovne funkcije. S obzirom da se sadrzaj i uloga
finansijske funkcije preduzeéa najbolje mogu sagledati preko elementarnih
saznanja 0 njenim zadacima, paznja je bila usredsredena upravo na prikaz
osnovnih ili primarnih zadataka finansijske funkcije. Stoga, preostaje da se u
okviru ove tacke izlaganja objasne joS i sekundarni (tekuéi, operativni) zadaci
finansijske funkcije preduzeéa. U tom cilju, najpre treba recCi da sekundarni
zadaci finansijske funkcije obuhvataju one zadatke koji su samo posredno
vezani za proces reprodukcije. Drugim reCima, to su oni zadaci Cijim se

B3 Jovanovi¢ P., Menadzment-Teorija i praksa, str 62.
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izvrSenjem stvaraju potrebni uslovi za izvrSenje primarnih zadataka finansijske
funkcije. U sekundarne zadatke finansijske funkcije preduzeéa spadaju:**

Disponiranje novca

Kontrola nov€anih dokumenata i nadzor racionalne upotrebe sredstava
Vodenje operativne evidencije

Finansijsko planiranje

Finansijska analiza

Finansijsko informisanje

NN NN

1. Disponiranje novca — obavlja finansijska funkcija preduzeca. Postupci i
instrumenti disponiranja sredstava sa pojedinih depozitnih raCuna su razliciti,
Sto zavisi od namene sredstava i zakonskih propisa u zemlji. Pri tome, u
zavisnosti od nhamene sredstava zavise i instrumenti disponiranja sredstava. U
oblasti platnog prometa instrumenti mogu biti bezgotovinski i gotovinski. Kod
bezgotovinskih instrumenata isplate se vrSe preknjizavanjem nov€anog iznosa
sa raCuna duznika na racun poverioca. Kod gotovinskih isplata novac prelazi
fiziCki i neposredno od jednog ekonomskog subjekta drugom. Analogno
navedenom, u praksi privrednih preduzeéa disponiranje novca vrsSi se po
nekoliko razli¢itih osnova:

e Sa jednog na drugi depozitni raCun—na primer sa ziro-racuna na racun
rezervnih sredstava i obratno;

e Sa ziro-racuna u blagajnu preduzeéa i obrnuto;

e Disponiranje novCanih sedstava u domacoj valuti radi kupovine deviznih
sredstava i obrnuto;

e Radi isplate obaveza poveriocima, odnosno vracanje sredstava njihovim
izvorima — na primer, isplata dospelih obaveza dobavlja¢ima,
kreditorima, fondovima preduzeca, korisnicima van preduzeéa, radnicima
putem zarada itd.

e Radi finansijskog plasiranja nov€anih sredstava, odnosno disponiranje
novca u potrazivanja — na primer oro¢avanje novCanih sredstava kod
banaka, odobravanje kredita drugim preduzecima, zajedni¢ka ulaganja u
zemlji i inostranstvu i sl.

e Disponiranje novca u hartije od vrednosti — na primer, menice,
obveznice, komercijalni zapisi, akcije, certifi kati, itd.

2. Kontrola novéanih dokumenata i nadzor upotrebe sredstava — kao
zadatak finansijske funkcije vrsi se pre svakog disponiranja nov€anih sredstava.
Pri kontroli nov€anih dokumenata finansijska funkcija se koristi zakonskim
propisima, ugovorima i normativima koji blize reguliSu oblast disponiranja
novCanih sredstava. Zadatak finansijske funkcije sastoji se u vrSenju nadzora
nad upotrebom nov¢anih sredstava, odnosno da li se promene oblika sredstava
vrSe u granicama predvidenog obima i strukture sredstava. Pored vlastitih
saznanja o navedenim kretanjima sredstava, finansijska funkcija se oslanja i na
brojne informacije iz raunovodstvene funkcije kao i drugih poslovnih funkcija

¥ Vunjak N.(2002), Finansijski menadZment, Subotica, str 21.
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preduzeca. Pri tome, za finansijsku funkciju preduzeéa su od posebne vaznosti
slededi oblici kontrole i nadzora:*®

e Kontrola nov€anih dokumenata kojima se disponiraju sredstva sa raznih
depozitnih raCuna, odnosno kontrola platnog prometa;

e Kontrola blagajni¢kog poslovanja preduzeca;

e Kontrola stanja i naplate potrazivanja od kupaca;

e Kontrola dospeca i isplate obaveza prema dobavljaima, ulagaima
sredstava, bankama i drugim poveriocima;

e Kontrola ostalih obaveza i potrazivanja;

e Kontrola primljenih i izdatih instrumenata osiguranja pla¢anja;

e Nadzor nad zalihama sirovina i materijala, gotovih proizvoda, stanjem
potrazivanja i drugim oblicima imobilizacije sredstava.

3. Vodenje operativne evidencije — vrsi finansijska funkcija, pre svega, u cilju
ostvarivanja stalnog uvida u stanje i kretanje nov€anih sredstava, odnosno radi
ostvarivanja uvida u finansijske informacije koje su relevantne za izvrSavanje
njenih ostalih primarnih i sekundarnih zadataka. Obim evidencije zavisi od
razgranienja aktivnosti izmedu finansijske i racunovodstvene funkcije, kao i od
azurnosti  knjigovodstvene evidencije. Primeri iz prakse ukazuju da u
slu€ajevima gde je knjigovodstvena evidencija neazurna, da tamo fi nansijska
funkcija vodi posebnu evidenciju i to naj¢eS¢e u vezi sa kratkoro¢nim i
dugoro¢nim obavezama i potraZivanjima. lako ovakve evidencije sa aspekta
racionalnosti poslovanja preduzeéa predstavljaju Cistu “neracionalnost”, one
uglavnom predstavljaju nuznost u cilju efikasnog vodenja poslovne (finansijske)
politike preduzeéa. U praksi, finansijska funkcija preduzeca najceS¢e vodi
sledecu evidenciju:

e Stanje depozitnih raCuna;
Stanje hartija od vrednosti i polisa osiguranja;
Odobreni a neiskoridéeni krediti kod poslovnih banaka;
Primljena nov€ana dokumenta;
Zajednicka ulaganja sa stranim licima;
Dugovanja i potrazivanja prema poveriocima i duznicima;
Blaganicki dnevnik.

4. Finansijsko planiranje — kao sekundarni zadatak finansijske funkcije
preduze¢a odnosi se na planiranje potrebnog obima sredstava, potrebnog
vremena imobilizacije sredstava, potencijalne izvore sredstava kao i cenu
pribavljenih sredstava za reprodukcioni tok preduzec¢a. U delu ulaganja
finansijskin sredstava neophodno je planirati namenske oblike upotrebe
sredstava, prinose koji se o€ekuju od ulozenih sredstava i moguce rizike
ulaganja sredstava.'®

Svaki finansijski plan treba da se zasniva na racionalnom koriS¢enju novcanih
sredstava u procesu reprodukcije preduzec¢a. Od kvaliteta finansijskog
planiranja u velikoj meri zavisi izvrSavanje primarnih i sekundarnih zadataka
finansijske funkcije, a time i izvrSavanje procesa reprodukcije preduzeca. Za
finansijsku funkciju i izvrSenje njenih zadataka od posebne je vaznosti

> Rodi¢ J. i Markovié 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 9.
16 \yunjak N.(2002), Finansijski menadZment, Subotica, str 24.
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planiranje likvidnosti i planiranje dugoro¢nih ulaganja. Medutim, finansijsko
planiranje Cesto se svodi samo na sastavljanje planskog bilansa stanja,
planskog bilansa uspeha i plana nov€anih tokova. Pri tome, planiranje nov€anih
tokova obuhvata:*’

Plan neto toka ukupnih sredstava
Plan neto toka novca

Plan tokova obrtnog fonda

Plan priliva i odliva novca

5. Finansijska analiza — kao sekundarni zadatak finansijske funkcije treba da
obezbedi neophodne informacije za donoSenje buducih finansijskih odluka.
Njen znaCaj posebno se ogleda u obezbedenju relevantnih informacija koje se
odnose na pribavljanje i ulaganje novC€anih sredstava i uskladivanje rokova
imobilizacije sredstava sa rokovima raspolozivosti izvora sredstava. Medutim,
radi blizeg odredivanja finansijske analize neophodno je razgraniciti predmet
finansijske analize od raCunovodstvene analize. U vezi s tim, moZe se reci da
finansijska analiza u praksi obuhvata uglavnom sledeée:®
¢ Analizu bilansa stanja i bilansa uspeha preduzeca,;
e Analizu finansijske efikasnosti izvrSenih ulaganja u osnovna sredstva i
trajna obrtna sredstva;
e Analizu vlastitih i tudih izvora sredstava kao stepen zaduzenosti
preduzeca;
e Analizu uslova likvidnosti i potencijalnih izvora nelikvidnosti;
e Analizu finansijskih plasmana — uslova za plasmane sredstava, bonitet
korisnika plasmana, povracaj plasiranih sredstava itd.
e Analizu tokova novca, obrtnog fonda, priliva i odliva novca itd.

6. Finansijsko informisanje — kao sekundarni zadatak finansijske funkcije od
izuzetne je vaznosti za vodenje finansijske poslovne politike preduzeca.
Finansijskim informisanjem neophodno je obuhvatiti sve one finansijske
informacije koje su sadrzajne i korisne za primenu savremenog nacina
finansijskog odlu€ivanja u preduzeéu. Bez kvalitetnih, brzih i redovnih
finansijskih informacija ne moze se ni zamisliti uspeSno poslovanje preduzeca.
Izvore podataka za finansijske informacije Cine bilansi i evidencije: bilans stanja,
bilans uspeha, knjigovodstvene i raCunovodstvene evidencije. U skladu sa
navedenim, moze se rec¢i da medu informacijama finansijske funkcije preduzeéa
poseban znadaj imaju sledeée:*

Informacije o finansijskoj situaciji preduzeca;
Informacije o likvidnosti preduzeca;

Informacije o rentabilnosti ulaganja i poslovanja;
Informacije o tokovima nov€anih sredstava;
Informacije o stanju depozitnih racuna;
Informacije o stanju dugovanja i potrazivanja;
Informacije o tokovima finansiranja.

Y Rodi¢ J. i Markovi¢ 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 10.
18 \unjak N.(2002), Finansijski menadZment, Subotica, str 24.
19 Rodi¢ J. i Markovi¢ 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 11.
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1.4. ORGANIZACIJA FINANSIJSKE FUNKCIJE

Adekvatna organizacija finansijske funkcije preduzeéa predstavlja veoma
znaCajnu komponentu upravljanja finansijama, s obzirom na to da omogucava
direktno sprovodenje finansijskog upravljanja u preduzeéu. Kao $to bez dobre
organizacije poslovanja nema dobrog upravljanja poslovanjem, tako i bez
finansijske organizacije nema upravljanja finansijama preduzec¢a. U vezi s tim,
osnovni zadatak organizacije finansijske funkcije jeste da obezbedi Sto
racionalnije vodenje finansijske politike preduzeéa, efikasno izvrSavanje
finansijskih planova, vrSenje finansijske analize i kontrole, kao i obezbedenje
potrebnih finansijskih informacija.?
U skladu sa prethodno navedenim, postavlja se pitanje: Kakav treba da bude
model organizacije finansijske funkcije preduzeéa? U vezi s tim, treba imati u
vidu Cinjenicu da izbor modela organizacije finansijske funkcije uglavnom zavisi
od veliine i sloZzenosti preduzec¢a. Takode, veli€¢ina preduzeca je po pravilu u
direktnoj srazmeri sa obimom zadataka finansijske funkcije. Medutim,
ostavljajuci ovde po strani uticaj razli€itih i mnogobrojnih faktora, ipak se moze
re¢i da organizacija finansijske funkcije predominantno zavisi od:

e vrste poslova, i

e obima i uCestalosti poslova u preduzecu.

Ova dva Ccinioca naj¢eS¢e opredeljuju nacin organizovanosti finansijske
funkcije.?*

e Imajuc¢i u vidu prvi navedeni Cinilac tj. vrste poslova, organizacija
finansijske funkcije treba da se projektuje polazeéi od obima, strukture i
slozenosti poslova koji postoje u ovom delu radnog procesa. U vezi s tim,
najcelishodnije reSenje jeste da se poslovi finansijske funkcije svrstaju u
oshovna tri segmenta:

v' obezbedivanje finansijskih sredstava,

v' alokacija finansijskih sredstava, i

v poslovi koje treba obaviti za uspe$no obezbedivanje i alokaciju
finansijskih sredstava.?

Prva grupa poslova, najceS¢e obuhvata obezbedivanje finansijskih izvora kao
Sto su: kreditni poslovi i poslovi finansijskih aranzmana. Druga grupa poslova,
uglavnom obuhvata poslove platnog prometa preko ziro-racuna, likvidiranje
finansijske dokumentacije, blagajnicke poslove i poslove vezane za
duzni¢kopoverilatke odnose. Tre¢a grupa poslova, sadrzi poslove iz domena
finansijskog planiranja, finansijske analize, finansijske kontrole i finansijskih
informacija.?®

b) Imajuci u vidu drugi navedeni Cinilac tj. obim i ucestalost poslova, treba redi
da razvrstavanje poslova sa ovog aspekta u mnogome zavisi od veli€ine i

% Zeremski V. i Zarkié Joksimovi¢ N.(1992), Upravijanje finansijama preduzeéa, Beograd, str 160.
2 Kanjevac M., Poslovne finansije, str 15-16.
2 Kanjevac M., Poslovne finansije, str 17.
2 Kanjevac M., Poslovne finansije, str 17.
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slozenosti preduzeca. Pri tome, manja preduzeca imaju najmanju ucestalost,
dok srednja i velika preduzeca imaju vecu uCestalost poslova. Ovakva podela
poslova finansijske funkcije sugeriSe i njenu organizaciju koja e biti takva da se
u grupama poslova gde je uCestalost veéa konstituiSe i odredena organizaciona
forma u zavisnosti od veligine preduzeé¢a.?

Generalno posmatrano, finansijska funkcija se organizuje u skladu sa nacelima
organizovanja finansijske funkcije koja mogu biti:

v' centralizovana,
v' decentralizovana i
v" kombinovana.

Sva tri naCela organizacije finansijske funkcije imaju svoje specificnosti koje im
objektivno pruzaju prednosti, odnosno stvaraju nedostatke. Shodno tome,
potrebno je u najkraéim crtama svako od navedenih nacela posebno pojasniti.
U vezi s tim, slede dalja izlaganja.

1.5. NACELA ORGANIZACIJE FINANSIJSKE FUNKCIJE

U okviru prethodnih izlaganja ve¢ smo pomenuli da se finansijska funkcija u
preduzecu organizuje u skladu sa osnovnim nacelima organizovanja finansijske
funkcije. U tom smislu, postoje tri osnovna nacela organizacije finansijske
funkcije preduzeca, a to su:

¢ Nacelo centralizacije
¢ Nacelo decentralizacije
¢ Nacelo kombinovane organizacije.

1. Nacelo centralizacije — zahteva da se svi primarni i sekundarni zadaci
finansijske funkcije obavljaju centralizovano, Sto znaci da ih vrS§i samo jedna
finansijska sluzba, po pravilu, za jednog ili za viSe privrednih subjekata.
Centralizovana organizacija finansijske funkcije preduzec¢a ima svojih prednosti
u odnosu na decentralizovanu organizaciju finansijske funkcije. Te prednosti
ogledaju se u sledeéem:*®

v Finansijska funkcija predstavlja jedinstvenu organizacionu celinu S$to
omogucava jedinstven nastup prema finansijskim partnerima kao $to su
banke i svi ostali privredni i neprivredni subjekti;

v Brze i efikasnije se izvrSavaju pojedini krupniji finansijski zadaci koji se
odnose na pribavljanje i ulaganje nov€anih sredstava;

v' Postize se bolja koncentracija i iskori§¢enost finansijskih kadrova,
prostora i opreme, a omogucava se i racionalnije koris§¢enje savremenih
informacionih tehnolgija;

v Omogucava se postizanje viSeg stepena podele rada i specijalizacije
unutar finansijske sluzbe;

2 Kanjevac M., Poslovne finansije, str 19.
% Rodi¢ J. i Markovié 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 19.
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v Ostvaruje se bolji pregled izvrSavanja zadataka finansijske funkcije i uvid
u stanje i kretanje nov€anih sredstava;

v' Prisutna je moguénost smanjenja administracije i pojeftinjenja
organizacije izvrSavanja zadataka finansijske funkcije;

v Omoguc¢ava se bolja saradnja sa drugim poslovnim funkcijama
preduzeca (upravljackom i poslovodnom funkcijom).

2. Nacelo decentralizacije — zahteva da se svi primarni i sekundarni zadaci
finansijske funkcije obavljaju u viSe decentralizovanih finansijskih sluzbi za
jednog ili za viSe privrednih subjekata. Decentralizovana organizacija finansijske
funkcije preduze¢a ima odredene prednosti u odnosu na centralizovanu
organizaciju finansijske funkcije.

Te prednosti ogledaju se u sledeéem:*®

v Decentralizacijom finansijske funkcije raspodeljuje se teret izvrSavanja
zadataka finansijske funkcije na veci broj organizacionih jedinica koje
mogu efikasnije da reSavaju zadatke na licu mesta, a Sto je znatno
slozenije i teze u jednom udaljenijem centru;

v Decentralizovana finansijska funkcija multiplicira i stimuliSe finansijsku
inicijativu, kao i sposobnost i smisao za odgovornost;

v Decentralizovana finansijska funkcija poseduje prednosti koje proizlaze iz
izvrSavanja zadataka na licu mesta tj. odmah;

v Decentralizovani model organizacije finansijske funkcije upro$éava i
ubrzava izvrSavanje pojedinih zadataka finansijske funkcije;

v Decentralizovana finansijska funkcija preduze¢a omoguéava stvaranje
sposobnih i nezavisnih finansijskih menadzera, i sl.

Medutim, u skladu sa navedenim, treba imati u vidu da prednosti
decentralizovanog oblika organizacije finansijske funkcije istovremeno Cine i
nedostatke centralizovanog oblika organizacije. Vazi i obrnuto: Prednosti
centralizovanog oblika organizacije predstavljaju istovremeno nedostatke
decentralizovanog oblika organizacije finansijske funkcije preduzeéa. U vezi s
tim, treba reéi da decentralizacija finansijske funkcije ima dve osnovne slabosti
koje se ogledaju u slede¢em: prvo, prisustvo nerealne konkurencije izmedu
izvrSilaca finansijskin zadataka, i drugo, stvaraju se suvisSni troSkovi zbog
potrebe za vecCim brojem zaposlenih, kao i ve¢im potrebama za tehniCkom
opremom.?’

3. Nacelo kombinovane organizacije — zahteva da se jedan deo zadataka
finansijske funkcije izvrSava centralizovano, a da se ostali deo zadataka
finansijske funkcije izvrSava decentralizovano. Dakle, kombinovani nacin

% Rodi¢ J. i Markovi¢ 1.(1982), Poslovne finansije, Beograd, str 20.
" \unjak N.(1995), Finansijski menadzment, Subotica, str 59.
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organizovanja finansijske funkcije u stvari predstavlja spoj centralizovanog i
decentralizovanog nacina organizovanja, a zavisi od postojecih konkretnih
privrednih okolnosti. Ovaj kombinovani oblik organizacije finansijske funkcije
najviSe je prisutan kod sloZenih preduzeca i holding organizacija. Analogno
navedenom, centralizovano se izvrSavaju zadaci i poslovi koji su od zajedni¢kog
interesa za sve ili vecinu privrednih subjekata (na primer, poslovi pribavljanja
sredstava, devizni poslovi i sl). Ostali deo zadataka i poslova finansijske
funkcije izvrSavaju se decentralizovano u okviru finansijske sluzbe svakog
privrednog subjekta zasebno. Ovaj oblik organizacije finansijske funkcije u
datim uslovima nesumnjivo omoguc¢ava da se iskoriste prednosti i izbegnu
nedostaci centralizovanog i decentralizovanog oblika organizacije. Pri tome,
ovde je veoma vazno pitanje kako postiéi optimalni odnos izmedu stepena
centralizacije i stepena decentralizacije finansijske funkcije. U vezi s tim, treba
naglasiti Cinjenicu da bez obzira na kojem se nacelu temeljila organizacija
finansijske funkcije preduzeca, vazi pravilo da se upravljackoj funkciji mora
obezbediti nesmetano upravljanje i raspolaganje finansijskim sredstvima datog
privrednog subjekta.

1.6. FAKTORI ORGANIZACIJE FINANSIJSKE FUNKCIJE

Organizacija finansijske funkcije preduzeéa ne zavisi samo od unutradnjih, vec i
od niza spoljnih faktora koji deluju iz okruzenja, a koji mogu ponekad imati
presudan uticaj na tok organizacije i izvrSenje zadataka finansijske funkcije.
Otuda, konkretan oblik organizacije finansijske funkcije preduze¢a determiniSu
mnogi faktori, a medu njima posebno se isti¢u sledec¢i faktori:?®

1. Organizaciona struktura preduzeca - u smislu njenih osnovnih
karakteristika, a koje se odnose na veli€inu, sloZzenost, organizacioni sastav i
dislociranost pojedinih poslovnih celina. U vezi s tim, ve¢a dislociranost ide u
prilog organizaciji kombinovanog oblika organizacije finansijske funkcije.

2. Vrsta privredne delatnosti preduzec¢a — predstavlja veoma vazan faktor
organizacije finansijske funkcije. U vezi s tim, nesumnjivo je da se privredni
subjekti u poljoprivredi, industriji i trgovini medusobno znatno razlikuju po vecoj
ili manjoj zastupljenosti pojedinih finansijskih zadataka i poslova. Zbog toga se
organizacioni oblici finansijske funkcije pojedinih preduzeéa iz razli€itih
privrednih delatnosti medusobno veoma razlikuju.

3. Obim zadataka i poslova finansijske funkcije — najneposrednije utiCe na
organizaciju finansijske funkcije. U vezi s tim, ako finansijska funkcija obavlja
ve€i obim poslova, onda u njenom sastavu moraju biti organizacione jedinice
koje ¢e te poslove izvrSavati. To znacdi da veéi broj i obim poslova zahteva i
razvijeniju organizaciju finansijske funkcije preduzeca.

4. Vazeée zakonske odredbe — predstavljaju usmeravajuci faktor organizacije
finansijske funkcije. U vezi s tim, pojedina zakonska reSenja iz oblasti
finansijskog i deviznog poslovanja mogu znacajno uticati na sistem upravljanja i
raspolaganja finansijskim sredstvima preduzeéa.

% Rodi¢ J. i Markovié 1.(1982), Poslovne finansije, Beogard, str 21-22.
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5. TroSkovi izvrSavanja finansijske funkcije — predstavljaju zna€ajan faktor
njene organizacije. U vezi s tim, kod izbora organizacionog oblika finansijske
funkcije treba voditi rauna o ekonomskim koristima i efektima koje pruzaju
pojedini organizacioni oblici organizacije finansijske funkcije.

6. Raspolozivi izvori finansiranja — imaju znaCajan uticaj na izbor
organizacionog

oblika finansijske funkcije. U tom smislu, ve¢a zastupljenost vlastitih izvora
finansiranja preduzeca ide u prilog organizaciji posebne finansijske sluzbe, s
obzirom da postoji manji broj kontakata sa tudim izvorima na trziStu novca. S
druge strane, veca orijentacija na tude izvore finansiranja ide u prilog
organizaciji koja ¢e imati ce$¢e kontakte sa finansijskim posrednicima.

7. Raspolozivi kadrovski potencijal — znacajno determiniS8e organizaciju
finansijske funkcije preduzec¢a. Naime, nedostatak odgovarajuéeg finansijskog
kadra stvara teSkoce u sprovodenju decentralizovane i kombinovane
organizacije finansijske funkcije preduzeéa.

8. Tehni¢ka opremljenost finansijske funkcije — doprinosi racionalnijem i
brzem izvrSavanju finansijskih zadataka. Zato se organizacija finansijske
funkcije koja je opremljena savremenim tehnickim sredstvima znatno razlikuje
od one koja ne raspolaze takvim sredstvima. Dakle, konkretan oblik
organizacije finansijske funkcije preduzeéa, pre svega, zavisi od navedenih
faktora organizacije i odredenih uslova u kojima se poslovanje odvija. To
svakako podrazumeva situacije da u jednom slu¢aju moze biti odlucujuci jedan
faktor, a u drugom slucaju to moze biti neki drugi. Medutim, uvek treba voditi
raCuna o ekonomskoj opravdanosti i efikasnosti organizacija pojedinih oblika
organizacije finansijske funkcije, kao i njihovom stalnom razvoju i usavrSavanju.

1.7. OPSTI MODEL ORGANIZACIJE FINANSIJSKE
FUNKCIJE

Finansijskoj funkciji se danas daje sve veci znacaj i uloga, ne samo sa aspekta
njene osnovne sadrzZine, vec i strukture njenih celokupnih poslova u funkciji
preduzeca. U vezi s tim, oCigledno je da se sloZeno finansijsko poslovanje u
savremenim uslovima ne moZe ni zamisliti bez kompleksnog vodenja
finansijske funkcije preduze¢a i njenog osnovnog nosioca — samostalne
finansijske sluzbe. S druge strane, Cinjenica je da su poslovi finansijske
funkcije, ma koliko bili obimni i mnogobrojni, u prili€énoj meri homogeni. Takode
je €injenica da je odnos izmedu finansijske funkcije i ostalih poslovnih funkcija u
vecini njenih poslova precizno razgranien. Iz ove dve Cinjenice proizlazi visok
stepen jedinstva poslova finansijske funkcije, kao i mogucnost njenog jasnog
razgraniCenja od ostalih funkcija. Upravo na ovim Cinjenicama zasniva se
izgradnja organizacione strukture finansijske funkcije, koja je bez obzira na
vrstu delatnosti preduzeca u velikoj meri uglavnom ustaljena. O organizacionom
obliku finansijske funkcije, odnosno o tzv. “finansijskoj organizaciji’, relativho
dosta se polemisalo u stru¢noj literaturi. Pri tome, iznoSena su veoma razli€ita
misljenja, da bi sve do danas ovaj problem ipak ostao nedovoljno defi nisan i
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precizno odreden. Analogno tome, moze se reCi da je dobar svaki onaj oblik
organizacije finansijske funkcije koji omoguéava efikasno upravljanje
finansijama u preduzecu i time doprinosi racionalnom upravljanju ukupnog
poslovnog sistema. Drugim reCima, treba ustanoviti takav oblik organizacije
finansijske funkcije, koji ¢e obezbediti efikasno upravljanje svim procesima i
aktivnostima finansijske funkcije preduze¢a.?

Finansijski poslovi i zadaci uglavhom se obavljaju u okviru organizacionog
oblika finansijske sluzbe — finansijskog sektora. U okviru ove organizacione
celine obavlja se nekoliko grupa finansijskin poslova. Prva grupa poslova
finansijske funkcije obuhvata obezbedivanje finansijskin sredstava. Ovde
najceS¢e spadaju poslovi u vezi sa izvorima finansiranja kao Sto su sopstveni
izvori sredstava i finansijski aranzmani u vezi sa raznim kreditima. Druga grupa
poslova finansijske funkcije obuhvata alokaciju sredstava koja se uglavnom vrSi
preko platnog prometa. Ovde spadaju finansijske transakcije preko ziro i drugih
raCuna preduzeca, isplate i uplate preko blagajne, poslovanje s hartijama od
vrednosti, likvidatura finansijske dokumentacije i evidencija duzniCko-
poverilagkih odnosa.

Treca grupa poslova finansijske funkcije obuhvata finansijsko planiranje,
finansijsku analizu, finansijsku kontrolu i finansijsko izveStavanje. Ova grupa
poslova se najée$ée organizuje u zavisnosti od obima poslova.*

U okviru prethodnih tataka izlaganja ovog rada, veé je re€eno, da osnovne
finansijske procese koji €ine sadrzaj finansijske funkcije €ini sledece:

v"utvrdivanje potreba za finansijskim sredstvima,

v' pribavljanje finansijskih sredstava,

v' kori§¢enje finansijskih sredstava, i

v’ pracenje, usmeravanje i kontrola kretanja finansijskih sredstava.

Sledstveno tome, polazeci od osnovnih procesa imanentnih finansijskoj funkciji,
mogucée je dati opSti model njenog organizacionog ustrojstva koji predstavlja
relativno dobar okvir za sve upravljacke aktivnosti finansija preduzeéa. U vezi s
tim, slika 1.4. daje Sematski prikaz univerzalnog modela organizacije finansijske
funkcije preduzeca.

2 Zarki¢ - Joksimovi¢ N.(2003), Upravljanje finansijama, Beograd , str 48-49.
% Kanjevac M., Poslovne finansije, str 19-20.
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PLASMANA SREDSTAVA PROMETA | LIKVIDATURE UPRAVLJANIA
[ I I
Finansijsko PotraZivanja od Finansijsko
poslovanje kupaca planiranje
I I I
Finansiranje razvoja Obaveze prema Finansijska
(investicije) dobavljacima kontrola
I I I
Poslovi naf?ansijskom Likvidatura Finans'ijska
trzistu analiza
I I I
Poslovi osiguranja . Finansijsko
Blagajna S :
sredstava izveStavanje

Slika 1.4. Opsti model organizacije finansijske funkcije preduzeca

Na osnovu prikazanog opSteg modela finansijske organizacije moze se
zakljuCiti da je zadatak organizacije finansijske funkcije preduzec¢a da obezbedi
8to racionalnije vodenje finansijske politike, kao i efikasno izvrSavanje
finansijskin planova, vrsSenje finansijske analize i kontrole, i obezbedenje
finansijskog izveStavanja, tj. finansijskih informacija. Medutim, organizacija
finansijske funkcije ne moze biti shvacena kao mehanicki zbir njenih delova, ve¢
pre svega, kao organska celina. Takode, organizacija finansijske funkcije
predstavlja ujedno osnovni uslov i polaznu pretpostavku za ostvarenje
finansijskih ciljeva preduze¢a. To znacli da efektivna struktura finansijske
organizacije preduzeca treba da sledi ne samo osnovne finansijske procese,
vec¢ i osnovne finansijske ciljeve preduzeca.
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2. ODNOS FINANSIJSKE FUNKCIJE | OSTALIH
FUNKCIJA U PREDUZECU

Plan je instument preko koga se uspostavlja prva faza izmedu finansijske
funkcije i komercijalne funkcije, odnosno nabavke i prodaje. Sve veéi znacaj
imaju informacije o raspolozivim nov€anim sredstvima za nabavku, pri c¢emu je
potrebna stalna saradnja i provera nabavne sluzbe da li su sredstva
obezbedena za odredene veée odnosno pojedinacne nabavke.

Izmedu finansijske funkcije i nabavke treba da se ostvaruje stalna
saradnja u vezi sa placanjem obaveza dobavljaima. Finansijaska sluzba
ostvaruje saradnju s nabavnom sluzbom i u vezi sa ostvarenjem naknadnih
popusta vezanih za nabavku a koji su uslovljeni obimom nabavke po koli€ini i
vrednosti

2.1. ODNOS FINANSIJSKE FUNKCIJE | PRODAJE

Saradnja finansijske funkcije i prodaje zapoc€inje planiranjem sredstava
za finansiranje zaliha gotovih proizvoda i finansiranje potrazivanja od kupaca i
potrazivanja po robnim i potroSackim kreditima.
Drugo znacajno podrucje saradnje finansijske funkcije i prodaje odnosi se na
pracenje naplate potrazivanja za prodate proizvode, robu i usluge.
Na osnovu navedenih podataka finansijska sluzba prati naplatu potrazivanja od
kupaca, raspodeljuje naplacene iznose po osnovu zajedniCkog proizvoda,
odnosno zajedniCkog prihoda, prati ostvarivanje uslova za odobravanje
naknadnih popusta u vezi s prodajom proizvoda, odnosno robe, ili daje
odgovarajuée informacije prodaji na osnovu kojih prodaja odobrava te popuste.
Saradnja finansijske funkcije i prodaje ostvaruje se na podrucju informisanja
prodaje o iznosima potrazivanja od kupaca koji nisu naplaceni, odnosno
obezbjedeni u zakonskom roku, zatim o razlikama u stanju potrazivanja od
kupaca, a narocCito ako te razlike potiCu iz osnova nerjeSenih reklamacija na
cenu ili druge uslove prodaje (kvalitet, oSteCenje u transportu i sl.).

2.2. ODNOS FINANSIIJSKE FUNKCIJE | PROIZVODNJE

Zadatak proizvodne funkcije jeste da proizvodi odredenu vrstu proizvoda,
odredenog kvaliteta i koli¢ine, i uz odgovarajué¢e utrosSke zZivog i minulog rada,
odnosno uz najmanje troSkove. Odnosi finansijske funkcije i proizvodnje
realizuju se kao odnosi finansijske sluzbe i sluzbe proizvodnje, u zavisnosti od
toga koje sluzbe u okviru proizvodnje dejstvuju, odnosno koje zadatke obavljaju.
U vezi s tim treba imati u vidu da je proces organizovanja preduzeca u oblasti
materijalne proizvodnje propracen i tendencijom obrazovanja odredenih sluzbi u
preduzecu. Saradnja finansijske i proizvodne funkcije ostvaruje se naro€ito na
podru€ju angazovanja obrtnih sredstava u zalihama materijala, nedovrSene
proizvodnje, poluproizvoda i delova gotovih proizvoda.
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2.3. ODNOS FINANSIJSKE | RACUNOVODSTVENE
FUNKCIJE

RazgraniCenjem finansijske i raCunovodstvene funkcije, doSlo je i do
promena u njihovim odnosima. U najkraéim crtama, odnosi finansijske i
raCunovodstvene funkcije u svakodnevnom poslovanju ogledaju se u sledec¢em:

e |zveStaji finansijske sluzbe o primljenim i izdatim instrumentima
obezbedivanja pla¢anja sluze kao podloga za knjizenje u knjigovodstvu,
pa ih svakodnevno ona mora dostavljati knjigovodstvu.

e Obracuni kamata na koriS¢ene kredite i zajmove.

e Ukoliko se likvidacija ulaznih faktura vrsi u finansijskoj sluzbi, odnosno
ukoliko ona vrSi isplatu obaveza prema dobavljaima na osnovu fakture.

e Racunovodstvene informacije i izveStaje (bilansi stanja, bilansi uspeha,
stanja potrazivanja od kupaca i obaveza prema dobavljaima.

2.4. ODNOS FINANSIJSKE | KADROVSKE FUNKCIJE

Dodirne taCke kadrovske i finansijske funkcije nalaze se, npr. u vezi sa
preduzimanjem novih investicija vezanih za proSirenje kapaciteta, ili pak
uvodjenja nove opreme, tehnologije i na tome zasnovanog blagovremenog
obezbedenja adekvatne kadrovske strukture. Odredene finansijske informacije
o kretanju ukupnog prihoda, troSkova poslovanja i dobiti u jednom proteklom
vremenskom periodu mogu upucivati na potrebu za S§to racionalnijim
koris¢éenjem postojeéeg kadrovskog potencijala. Kretanje produktivnosti,
ekonomi¢nosti i rentabilnosti poslovanja, putokaz je za definisanje ciljeva
kadrovske politike buduéeg perioda vezanih za eventualnu izmenu kadrovske
strukture, rad na kontinuiranom usavrSavanju kadrova i prilagodavanju radnih
uslova kadrovima.

2.5. ODNOS FINANSIJSKE | MARKETING FUNKCIJE

Neophodnost pracenja i zadovoljavanja potreba, Zelja i ukusa postojecih i
potencijalnih potroSaCa, na jednoj strani, kao i obezbedivanje finansijske
podloge za takvu poslovnu orijentaciju, na drugoj, osnovne su dodirne taCke
marketing i finansijske funkcije. Finansijska funkcija ima joS jedan vazan
zadatak — da marketing funkciju usmeri u pogledu korisnika, tj. segmenta
potroSaCa kojima treba prvenstveno da plasira svoje proizvode, odnosno
usluge.
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2.6. ODNOS FINANSIJSKE | DRUGIH FUNKCIJA

Tacnije, analitiCcko - planska funkcija daje finansijskoj funkciji potrebne
informacije o planovima razvoja i tekucoj aktivnosti, te ove dve funkcije
medusobno saraduju u fazi sastavljanja planova. Finansijaka funkcija ima
uspostavljene odnose sa funkcijom istrazivanja i razvoja. Re€ je o saradnji pri
izradi predloga srednjoroénog i godiSnjeg plana razvoja i utvrdivanja
mogucnosti ulaganja. Sa funkcijom za opSte i pravne poslove, koja priprema
materijale za organe upravljanja, stara se za sprovodenje odluka organa
upravljanja i poslovnih ugovora, finansijska funkcija saraduje i odrzava stalnu
vezu preko poslova prinudne naplate potrazivanja, regulisanja materijalno-
finansijskog poslovanja itd.
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3. MALA | SREDNJA PREDVUZECA — DEFINICIJA |
ZNACAJ

Mala i srednja preduzecéa su glavni nosilac razvoja privrede evropskih zemalja.
Vazni su pokretadi inovacija, zaposlenja, te socijalne i lokalne integracije u
Evropi. Evropska povelja za mala preduzeca, koja je obavezna za sve zemlje
Clanice Evropske unije, zemlje kandidate za ¢lanstvo u Evropsku Uniju i zemlje
Zapadnog Balkana (Albanija, Bosna i Hercegovina, Hrvatska, Makedonija,
Srbija i Crna Gora i Kosovo), istiCe deset podru€ja koji su znaCajni za
poboljSanje poslovnog okruZenja za mala preduzeca, a odnose se na reformu
zakona, pristup finansijama, poslovno zastupanje, obrazovanje u
preduzetniStvu, konkurentnost i dr. Bosna i Hercegovina je potpisala Evropsku
povelju za mala preduzeéa u junu 2003. godine.*! Zajedno sa drugim zemljama
Zapadnog Balkana, Bosna i Hercegovina dostavlja godiSnje izvjeStaje
Evropskoj komisiji o ostvarenim ciljevima Povelje. Sprovodenije ciljeva zacrtanih
Poveljom predstavlja veoma znacajan korak ka ¢lanstvu u Evropsku Uniju.

3.1. STASUTO MALA |ISREDNJA PREDUZECA?

Postoje razliCite definicije malih i srednjih preduzeéa. U Velikoj Britaniji mala
preduzeca se definiS8u kao subjekti koji imaju do 200 zaposlenih, u Francuskoj
mala preduzeca zapo$ljavaju od 6 do 50, odnosno do 100 ili 200 zaposlenih,
srednja od 51 do 500 zaposlenih, dok se na primjer u Njemackoj, za definisanje
malih i srednjih preduze¢a pored broja zaposlenih, uzima u obzir i ukupni
godisnji prihod. Prema odredbama EU mala i srednja preduzeéa imaju manje
od 250 zaposlenih, godisnji promet manji od 40 miliona eura i upravljacki su
nezavisna. Prema OECD definiciji mala i srednja preduzeéa imaju manje od
500 zaposlenih, mada se svakoj zemlji ostavlja prostor da ovaj broj smaniji ili
poveca (u nekim zemljama 100 ili ¢ak 300 zaposlenih predstavlja gornju
granicu). Mikro preduzec¢a imaju 1 - 4 zaposlenih, vrlo mala 5 - 19, mala 20 — 99
i srednja preduzec¢a 99 — 500 zaposlenih. U Bosni i Hercegovini ne postoji
jedinstvena, zajedniCka definicija MSP. Ministarstvo vanjske trgovine i
ekonomskih odnosa BiH je krajem 2004. godine pokrenulo inicijativu za
definiciju koncepta malih i srednjih preduzec¢a na nivou drZzave s obzirom da se
na entitetskim nivoima koriste razli€ite definicije. U Republici Srpskoj, prema
Zakonu o podsticanju razvoja malih i srednjih preduzeéa (,Sluzbeni glasnik RS,
br. 64/02), preduzeca se prema veli€ini razvrstavaju na mala i srednja u
zavisnosti od:

e prosjecnog broja zaposlenih

e ukupnog prihoda od prodaje

e zbira bilansne aktive.
U skladu s tim mala preduzecéa se definiSu kao pravna lica koja:

e zapoSljavaju prosje¢no godiSnje od 11 do 50 radnika,

e ostvaruju ukupni godisnji prihod od prodaje do 4.000.000,00

konvertibilnih maraka, ili imaju
e zbir bilansne aktive u vrijednosti do 2.000.000,00 konvertibilnih maraka.

% |zvor : Ministarstvo za finansije RS




U okviru malih preduzec¢a razlikujemo i mikro preduzeca koja zapoSljavaju
prosjecno godiSnje do deset radnika.
Srednja preduzeéa su pravna lica koja:

e zapoSljavaju prosjecno godidnje od 51 do 250 radnika,

e ostvaruju ukupni godiSnji prihod od prodaje do 20.000.000,00

konvertibilnih maraka, ili imaju

e zbir bilansne aktive u vrijednosti do 10.000.000,00 konvertibilnih maraka.
U cilju uskladivanja definicije malih i srednjih preduzec¢a u RS sa direktivama
EU predvidena je izmjena u Zakonu o podsticanju razvoja malih i srednjih
preduzeca u prvoj polovini 2008. godine.
Prema podacima Evropske banke za obnovu i razvoj, u vecini zemalja
Jugoistoéne Evrope u¢ed¢e MSP u bruto domacem proizvodu je vise od 50%.
Statisti¢ki podaci govore o tome koje su zemlje imale najmanji broj MSP na
1000 stanovnika u 2007. godini : Bosna i Hercegovina (7), Moldavija (6,1) i
Srbija i Crna Gora (7,8).%

Najveci broj MSP na 1000 stanovnika imale su Poljska (87), Madarska (85,9) i
Ces8ka (85,1).

3.2. ANALIZA STANJA MSP U REPUBLICI SRPSKOJ
STRUKTURA MSP | PREDUZETNIKA U REPUBLICI
SRPSKOJ

Za analizu stanja MSP koriSteni su podaci Fonda PIO RS i Republickog zavoda
za statistiku RS. Svaka od ovih institucija ima razliite izvore podataka. Fond
PIO RS ima vlastitu bazu podataka malih i srednjih pravnih lica, gdje su
uklju€ena sva pravna lica RS. S druge strane Zavod za statistiku kombinuje
dvije baze podataka: APIF-ova baza (preduze¢a koja redovno podnose
godisnje finansijske izvjeStaje) i vlastitu bazu

podataka novoregistrovanih preduzeca (nema evidencije o deregistraciji) zbog
Cega je broj MSP znatno manji od broja malih i srednjih pravnih lica.

Ova neuskladenost pokazuje potrebu za ubrzavanjem procesa definisanja
zakonskog i institucionalnog okvira za formiranje jedinstvenog registra
privrednih subjekata. Na taj nacin bi se mogli pratiti parametri koji se odnose
na sve privredne subjekte, pa tako i MSP, ¢ime bi se preciznije definisali planovi
aktivnosti za njihov podsticaj i podsticaj privrede uopSte. Kao kriterij za podjelu
preduzeca po veli€ini koriSten je broj zaposlenih, jer se pokazalo da su drugi
kriteriji prilicno nepouzdani.

Broj malih i srednjih pravnih lica i preduzetnika u RS povecao sa 29.193 u 2007.
godini na 40.397 u 2010. godini $to predstavlja povecanje od 38,4%. Broj malih
i srednjih preduzeca i drugih pravnih lica u ovom periodu poveéao se sa 12.333
u 2007. godini na 14.954 u 2010. godini $to predstavlja povecéanje od 21,3%.

U strukturi ukupnog broja malih i srednjih pravnih lica i preduzetnika dominiraju
mali subjekti koji zapoS$ljavaju od 1 do 10 zaposlenih Cije u¢eSée je u 2007.
godini iznosilo 90,0 % a u 2010. godini 91,3 %.

%2 European Bank for Reconstruction and Development, Spotlight on south-eastern Europe, 2008.
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Najvece ufesSée u strukturi preduzeca u posmatranom periodu imaju mikro,
zatim mala i srednja preduzeca, dok velika preduzeca imaju najmanje ucesce.

Pored toga $to mikro preduzec¢a imaju dominantno u¢esc¢e u strukuri preduzecéa
evidentno je da se taj procenat iz godine u godinu smanjuje. Ovo se moze
objasniti ¢injenicom da su to uglavhom preduzeca koja se bave trgovackom
djelatno$¢u koja nisu uspjela odgovoriti konkurenciji velikih trgovackih centara
koja su u ovom periodu usSla na trziSte Republike Srpske. S druge strane,
ucedée malih preduzeéa u strukturi preduzeéa u posmatranom periodu se
povecava, dok se broj srednjih preduze¢a konstantno smanjuje. U periodu od
2007. do 2010. godine zabiljeZzen je znac€ajan trend rasta ukupnog broja malih i
srednjih preduzeéa na teritoriji RS

Najveci indeks rasta u ovom periodu imaju mala preduzeéa zatim mikro, dok
srednja preduzec¢a pokazuju trend opadanja, $to se mozZe objasniti €injenicom
da je u ovom periodu doSlo do likvidacije velikog broja srednjih preduzeca sa
vecinskim drzavnim kapitalom ili do njihove transformacije u mala preduzeca
privatizacijom drzavnog kapitala i otpustanjem velikog broja radnika. Sto se tige
u¢eSéa zaposlenih u MSP u ukupnom broju zaposlenih u Republici Srpskoj
MSP imaju dominantno ucesce (59,5% u 2009. godini).

3.2.1. Analiza institucionalne podrSke MSP-u

Izrazita nerazvijenost institucionalne podrske razvoju MSP, prema dosadasnjim
analizama domacih i stranih eksperata, predstavlja zajedni¢ku osobinu zemalja
u tranziciji. Republika Srpska takode nije izuzetak ovog pravila. Ali takode je
evidentirano da se u periodu 2009.-2010. godine C€ine znacajni napori za
poboljSanje.

Na republickom nivou su uc€injene sljedec¢e aktivnosti:

1. Osnovana i pocela sa radom Republicka agencija za razvoj malih i srednjih
preduzeca (kraj 2004. godine),

2. Povecane aktivnosti Ministarstva privrede, energetike i razvoja ka podsticanju
MSP,

3. Poveéano uceSée Narodne skupstine Republike Srpske kroz Odbor za
privredu i finansije u aktivnom podsticanju politike razvoja MSP,

4. Realizacija programa zapoSljavanja i pokrenut projekat ,Organizovanje
sajmova zapoSljavanja“, gdje je nosilac aktivhosti Zavod za zapoSljavanje
Republike Srpske.

Na lokalnom nivou su ostvarene sljedece aktivnosti institucionalne podrske:

v Uspostavljen niz lokalnih (opStinskih) razvojnih agencija koje su
znaCajnim dijelom angazovane i na poslovima razvoja MSP i
preduzetniStva,

v Uspostavljeno nekoliko lokalnih (opStinskih) podsticajnih  kreditnih
programa i grantova baziranih na sredstvima opstinskog budzeta i iz
posebnih izvora kao Sto su sredstva ostvarena po osnovu Zakona o
naknadama za koriStenje prirodnih resursa za kreditiranje razvoja MSP u
opstinama: Trebinje, Bileéa, Gacko, Visegrad, Rudo, Cajniée, Mrkonijié
Grad, Sipovo, Ugljevik, Doboj i Fo&a.

Ukupni institucionalni organogram podrSke preduzetniStva, MSP prikazan je na
slici 2.1. Prema aktuelnom institucionalnom organogramu vidi se da su na
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entitetskom nivou direktni subjekti definisanja, pripreme, implementacije i
pracenja realizacije razvojne politike MSP, sljedece institucije:

v Odbor za privredu i finansije Narodne skupstine Republike Srpske,

v Ministarstvo privrede, energetike i razvoja,

v" Republi¢ka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca.
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Slika 2.1. Sema institucialnog organograma

3.2.2. Odbor za privredu i finansije Narodne skupStine Republike
Srpske

Prema ¢lanu 61. Poslovnika Narodne skups$tine Odbor za privredu i finansije
razmatra pitanja vezana za razvoj privrede, planiranje razvoja i predlaze
podsticajne strategije za razvoj privrede. Odbor za privredu i finansije je
predlagaC sljedecih strateSkih dokumenata (,Sluzbeni glasnik Republike
Srpske*, br. 47/05):

Analiza stanja u oblasti malih i srednjih preduzeéa sa prijedlogom mijera za
poboljSanje uslova poslovanja, Strategija i politika razvoja malih i srednjih
preduzeca za period 2012.-2015. godina i Zakon o formiranju Garancijskog
fonda za kreditiranje malih i srednjih preduzeca.

3.2.3. Vlada Republike Srpske

Prema Programu javnih ulaganja za period 2012 — 2015. godina, Vlada
Republike Srpske ¢e obezbjediti budzetske podsticaje za jedan broj investicija u
razvojne prioritete i projekte, koji treba da smanje regionalne razlike u
razvijenosti pojedinih podru€ja unutar iste. Ministarstvo privrede, energetike i
razvoja je krajem 2009. godine formiralo Resor za mala i srednja preduzeca i
proizvodno zanatstvo. Aktivnosti u relizaciji su sljedece:
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1. Finansijska podrSka malim preduze¢ima za uvodenje ISO standarda i
dobijanje CE znaka,

2. Priprema prijedloga zakona o izmjenama i dopunama Zakona o podsticanju
razvoja malih i srednjih preduzeéa u saradnji sa Republi€kom agencijom za
mala i srednja preduzeca,

3. lzrada godiSnjih izvjeStaja o implementaciji Evropske povelje za mala
preduzeca u Republici Srpskoj,

4. PodrSka u formiranju Zanatsko-preduzetni¢ke komore RS, pet regionalnih
komora i rjeSavanju problema oko finansiranja zanatsko - preduzetni¢kog
komorskog sistema,

5. UCeS¢e u izradi Strategije razvoja malih i srednjih preduzeéa u BiH i

6. Koordinacija podsticajnin mjera za MSP sa razvojnim tijelima u Savjetu
ministara BiH. U skladu sa Programom rada Narodne skupStine (,Sluzbeni
glasnik Republike Srpske*®, br.47/05), Ministarstvo finansija:

1. Priprema Prijedlog zakona o Fondu za razvoj i zapoSljavanje,

2. lzraduje nacrt i priprema prijedlog Zakona o formiranju Garancijskog fonda za
kreditiranje malih i srednjih preduzeca.

3.2.4. Republi¢ka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeéa

Republi¢ka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca (Agencija) je
neprofitna stru€¢na organizacija sa svojstvom pravnog lica. Agencija u sistemu
drzavne infrastrukture za podsticanje razvoja MSP i preduzetniStva ima
prvenstveno zadatak da prati, koordinira i daje inicijativu u radu ostalim
subjektima zaduzenim za razvoj MSP na entitetskom, regionalnom i lokalnom
nivou.

Aktivnosti Agencije su:

1. Izrada godiSnjih izvjeStaja i planova aktivnosti za podsticaj MSP u RS,

2. Izrada strategija i politika razvoja malih i srednjih preduzeca,

3. Izrada nacrta i priprema prijedloga zakona koji se ticu MSP,

4. lzrada i odrzavanje baze podataka malih i srednjih preduze¢a Republike
Srpske, baze podataka institucija podrske MSP i njihovih projekata, baza
podataka neiskoristenih prostornih i privrednih kapaciteta (na lokalnom i RS
nivou),

5. Monitoring provodenja Povelje EU o MSP u saradnji sa Resorom za MSP u
Ministarstvu za privredu, energetiku i razvoj,

6. Saradnja sa lokalnim agencijama i odjeljenjima za privredu opStina RS u cilju
podsticanja razvoja MSP:

Analiza moguénosti za formiranje poslovnih inkubatora, tehnoloSkih centara,
industrijskin  zona kroz saradnju sa opStinama, Izrada elaborata o
mogucnostima novih oblika angaZovanja sredstava ostvarenih po osnovu
Zakona o naknadama za koriStenje prirodnih resursa za kreditiranje razvoja
MSP u opStinama, Pruzanje pomoci na pojednostavljivanju procedure
registrovanja malih preduzeéa po principu — “One — Stop - Shop, (dobijanje
dozvola na jednom mjestu),

7. Saradnja sa Ministarstvom za nauku i tehnologiju, Ministarstvom za privredu,
energetiku i razvoj, Gradskom razvojnom agencijom iz Banja Luke kao i
odjeljenjem za privredu i druStvene djelatnosti Grada Banja Luka na formiranju
tehnoloSkog parka u Banjoj Luci.
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8. Saradnja sa Savezom inovatora RS u cilju uvodenja inovacija u proizvodni
proces MSP,

9. Saradnja sa Zavodom za zapoSljavanje RS u cilju pomoc¢i nezaposlenim u
obuci za

samozaposSljavanje, pribavljanje podsticajnih sredstava za novo zaposljavanje u
MSP, stimulisanje zapoSljavanja u deficitarnim djelatnostima i dr.

10. Saradnja sa medunarodnim organizacijama u provodenju zajednickih
projekata na podrucju RS.

11. Saradnja sa univerzitetima RS u razvoju obrazovnog sistema za
preduzetnistvo.

12. Saradnja sa Centrom za preduzetniSvo i Centrom za permanentno
obrazovanje Univerziteta u Banjoj Luci u cilju edukacije stru¢nih kadrova i
menadzmenta u MSP.

13. Organizovanje seminara i druge obrazovne i savjetodavne aktivnosti
Agencije.

14. Utvrdivanje politike usmjeravanja sredstava za razvoj u skladu sa stepenom
razvijenosti i potrebama pojedinih sektora i regija.

3.2.5. Fond zarazvoj i zapoSljavanje RS

Osnovni cilievi Fonda za razvoj i zapoSljavanje RS su: servisiranje obaveza RS
po kreditnim linijjama kojima upravlja Fond; podrSka razvoju preduzetniStva kroz
olakSan pristup izvorima finansiranja; podrSka zapoSljavanju kao i stvaranje
uslova za uskladivanje ponude i potraznje na trziStu rada; podrSka razvoju
lokalne infrastrukture; doprinos unapredenju funkcionisanja lokalnih viasti i
sluzbi radi podrsSke odrzivom razvoju i dr.

3.2.6. Zavod za zapo$ljavanje Republike Srpske®

Zavod za zapoSljavanje RS je teziSte svojih aktivnosti usmjerio na provodenje
mjera aktivne politike zapoSljavanja, prvenstveno kroz sufinansiranje ekonomski
i trziSno opravdanih programa. Cilj navedenih mjera je unapredenje efikasnosti
zaposljavanja, odnosno efikasnijeg koriS¢enja raspolozive radne snage i brzeg
zaposljavanja novih radnika. U provodenju aktivnih mjera kroz pracenje kretanja
na trziStu rada, a vodeci raCuna o strukturi nezaposlenih, utvrdeni su posebni
kriteriji dodjele sredstava, zavisno od ciljne grupe koja se zapoSljava, tako da se
poslodavcima odobravaju razli€iti iznosi sredstava za zapoS$ljavanje lica sa
evidencije. U skladu sa usvojenom Odlukom ciljne grupe su:
¢ lica sa zavrSenom VSS koja se zapoSljavaju u svojoj struci,
¢ lica do navrSenih 27 godina starosti koja se prvi put zapoSljavaju,
e lica koja su na evidenciji nezaposlenih duze od 5 godina i lica sa
zavrSenom VSS koja se zapoSljavaju u svojoj struci,
¢ lica kojima je do sticanja uslova za penzionisanje potrebno do 2 godine
staza osiguranja,
¢ lica sa invaliditetom,
¢ lica koja u zajedni€kom domacinstvu nemaju zaposlenih ¢lanova,
e pripadnici VRS i MUP — a RS koji su transformacijom sistema ostali bez
posla,

B \www.zzrs.rs
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e sva ostala nezaposlena lica sa evidencije nezaposlenih.
Kada je u pitanju zaposljavanje pripravnika Zavod ucestvuje u sufinansiranju
pripreme i osposobljavanja nezaposlenih lica — pripravnika sa visokom
struénom spremom.
Zavod takode ucestvuje i u sufinansiranju programa pripreme za zapoSljavanje
nezaposlenih lica obdarenih za nauc¢no istrazivacki rad (sa prosje¢nom ocjenom
8 ivise).

3.2.7. Lokalne razvojne agencije, lokalni grantovi i kreditne aktivnosti

Lokalne razvojne (opStinske) agencije prevashodno imaju zadatak da vrse
koordinaciju i olakSaju proces lokalnog razvoja sveobuhvatno, ali jedna od
dominantnih aktivnosti je pokretanje i jaCanje preduzetniStva i privrednih
kapaciteta opstina. Postoji i odredena raznolikost u definisanju prioriteta
aktivnosti, tako da neke od njih imaju dominantnu ulogu u promociji i podrSci
MSP i preduzetniSva, a neke naglaSavaju opsSti razvoj opstine (infrastrukturni
projekti, socijalni programi i sl.). Ovaj pristup ima prednosti i nedostatke, jer kroz
lokalnu inicijativu opstine realnije definiSu svoje lokalne prioritete, ali na drugoj
strani nastaje problem sinhronizovanosti po cjelokupnoj teritoriji, Sto otezava
saradnju pojedinih lokalnih agencija na zajedni¢kim subregionalnim projektima,
Ciji se efekti protezu na viSe opStina. Takode se razlikuju i po obliku
organizovanja: opStinske organizacije (veéina agencija), udruZenja gradana
(npr. Tesli¢) i drugi oblici. Prema dobrim praksama MSP podsticajne politike iz
okruzenja (npr. Slovenija), vrlo je vazno ja€ati mrezu lokalnih razvojnih agencija
Ciji rad koordinira i podrZzava centralna razvojna agencija. Takva mreZa agencija
pokriva cjelokupan teritorij, $to mrezi omogucuje fleksibilnost da nastupa na
svim nivoima lokalno, regionalno ili na nivou republike, te olakSava realizaciju
vecih meduopstinskih projekata. Do avgusta 2005. godine u Republici Srpskoj
su formirane sljedeée opstinske razvojne agencije koje uklju€uju podsticaj MSP
i preduzetniStva (poredane po hronologiji registracija):

1. Srbac — Agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca (agencija privatne
inicijative) - APIS Srbac

— Registracija: avgust 2003.,

2. Prijedor — Prijedorska asocijacija za ekonomski razvoj; Registracija:
decembar 2003.,

3. Modri¢a — Opstinska agencija za razvoj MSP; Registracija: april 2004,

4. GradiSka — Agencija za lokalni razvoj; Registracija: juli 2004.,

5. Banja Luka - Gradska razvojna agencija Banja Luka; Registracija: novembar
2004.,

6. Trebinje — Agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca, d.o.o.; Registracija:
maj 2005.,

7. Tesli¢ — Lokalna razvojna agencija Tesli¢; Registracija: maj 2005.,

8. Novi Grad - Lokalna agencija za razvoj opstine Novi Grad; Registracija: juni
2005.,

9. Mrkonji¢ Grad — Agencija za privredni razvoj opS$tine Mrkonji¢ Grad;
Registracija: juni 2005.,

10. Kozarska Dubica - Lokalna agencija za razvoj opstine Kozarska Dubica;
Registracija: juli 2005.%

¥ Vige o tome : Ministarstvo finansija u Vladi RS
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Slika2.2.Teritorijalna distribucija lokalnih razvojnih agencija za podrSku pokretanja i razvoja
biznisa (stanje do avgusta 2010. godine)

Na slici 2.2. evidentna je neravnhomjernost teritorijalnog rasporeda opstinskih
razvojnih agencija za razvoj biznisa, gdje je njihov dominantan broj u zapadnom
dijelu Republike Srpske. lako je uspostavljanje lokalnih agencija prije svega
lokalna inicijativa, to je takode i opsti problem za Republiku Srpsku. Zato je
posebno vazno preduzeti neophodne mjere na republi€kom nivou za podsticaj
jacanja lokalne razvojne inicijative.

3.2.8. Privredna komora Republike Srpske

Privredna komora Republike Srpske (PKRS) kao dobrovoljna asocijacija
privrednika ima znaCajnu funkciju njihovog predstavljanja. Poslije izmjene
Zakona o privrednoj komori i njene punovaznosti od 01.01.2004. godine
principom dobrovoljnosti ¢lanstva, uzrokovane inicijativom BuldoZer komisije iz
2003. godine i Odluke OHR-a, doslo je do pada broja ¢lanova u PKRS.

| dalje postoji generalni stav o opStoj vaznosti PKRS. Neophodno je jaCati njene
kapacitete u marketinSkoinformacionom smislu, boljoj informisanosti o
mogucnostima  business-to-business i business-to-commerce veza u
internacionalnim okvirima. Ovo misljenje slijedi upravo od izvozno orijentisanih
privrednika obuhvacéenih anketama Republi¢ke agencije za razvoj MSP. PKRS
treba biti vodeci katalizator upovecanju i olakSanju uspostavljanja veza domacih
izvozno - orjentisanih preduzeca sa inostranim partnerima. Takode je dobro da
neke zemlje, posebno ltalija i Njemacka kroz njihove komore pokazuju veliko
interesovanje za podrsku privrednim udruzenjima kao PKRS.
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PKRS je uskladila svoje poslovanje sa medunarodnim standardom ISO
9001:2000. Takode vrsi usluge pripreme preduze¢a za uvodenje sistema
upravljanja kvalitetom ISO 9000 serije i CE znaka. U pripremi je pokretanje
informacionog centra.

Zanatsko-preduzetni¢ka komora Republike Srpske

Na slican nacin kao kod Privredne komore Republike Srpske (PKRS), i kod
Zanatsko-preduzetniCke komore Republike Srpske (ZPKRS) je usljed primjene
principa dobrovoljnosti ¢lanstva, uzrokovane inicijativom BuldoZer komisije iz
2003. godine i Odluke OHR-a, doSlo do pada broja ¢lanova. ZPKRS ima vecu
krizu od PKRS zbog skromnije infrastrukture i mnogo nizeg stepena finansijske
samoodrzivosti. Vlada RS i Ministarstvo privrede, energetike i razvoja
predvidjelo je da kroz Program javnih ulaganja RS 2011. — 2012. god. finansijski
pomogne ZPKRS i njene regionalne centre. Dodatna poteSko¢a u ovom
komorskom sistemu je otezana komunikacija izmedu republiCke i regionalnih
komora. Zbog visokog u€esca zanatsko - preduzetnicke djelatnosti u ukupnom
broju zaposlenih u Republici Srpskoj i zna¢ajnog u¢eS¢a u prilivu budzeta,
posebno je vazno podrzati revitalizaciju ZPKRS i nastanak sli¢nih
preduzetniCkih udruzenja, kako bi zastupali zajedniCke interese i ciljeve
preduzetnika.

Poslovna udruzenja

U skladu sa Zakonom o udruzenju i fondacijama koji definiSe rad udruzenja
poslodavaca, uspostavljena su sljede¢a udruzenja:

1. Udruzenje privatnih poslodavaca Republike Srpske, Registracija: 1993. god.
2. Savez poslodavaca Republike Srpske, Registracija: septembar 2000. god.,

3. Unija udruzenja poslodavaca Republike Srpske, Registracija: april 2004.

god.,
Generalno, u drustvu jo$ nije dovoljno prepoznat znac€aj formiranja i jacanja
udruzenja poslodavaca. | dalje postoji izraZenija svijest medusobno

konkurentnog ponaSanja nego udruzivanja i saradnje kako vlasnika MSP, tako i
preduzetnika. IndividualistiCki nastup i medusobno nepovjerenje privrednika u
Republici Srpskoj je i dalje dominantan. Na posljednjem sajmu male privrede u
Minhenu (mart 2005. god.) bila je jasna poruka da je za uklju€ivanje novih
drzava u Evropsku zajednicu, neophodno organizovanje poslodavaca, njihov
zajedni¢ki nastup i da bez toga nema pristupa fondovima EU.

3.2.9. Medunarodni projekti

Medunarodni projekti su imali i nastavljaju sa zna¢ajnom ulogom u edukaciji i
savjetodavnim aktivhostima, kako indirektno kroz jaCanje institucionalne
infrastrukture za jaCanje MSP i preduzetniStva, tako i direktno kroz
osposobljavanje MSP menadzerskih kapaciteta. GTZ i USAID su dali veliki
znacaj u edukaciji i konsaltingu o preduzetnickoj infrastrukturi, dok je italijanski
projekt GIER viSe prepoznao slabosti poslovnih udruzenja, komorskih sistema i
potrebu da se novi iniciraju i stari revitaliziraju. OpSti stav u Bosni i Hercegovini,
a posebno Republici Srpskoj (zbog velike disproporcije u obimu pomodi) je
nedostatak finansijske pomoc¢i u formi investicija za pokretanje i jaCanje
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konkretnih biznis projekata. Takode je zapazeno visoko uceSc¢e stranih
konsultantskih usluga u troSkovima edukativnih i konsultantskih

projekata uz istovremeno znafajno opadanje interesa za ucestvovanjem na
seminarima, Sto pokazuje da efektivnost takvog pristupa opada. Prema
anketama RepubliCke agencije za razvoj MSP, pokazuje se da su tokom
definisanja tema za seminare i obuku, neophodne konsultacije sa poslodavcima
u cilju pripremanja specifi¢nih, korisnih tema.

3.2.10. Analiza finansijske podrSke MSP-u PodrsSka javnhog sektora

Na osnovu Zakona o podsticanju razvoja malih i srednjih preduzeca, kojim su
definisani ciljevi razvoja malih i srednjih preduze¢a i podsticajne mijere,
predvideno je formiranje Republickog fonda za razvoj malih i srednjih
preduzeca, ali se zbog nedostatka finansija i odlaganja formiranja Fonda,
predvida da Fond za razvoj i zapoS$ljavanje RS preuzme aktivnosti podrdke
malim i srednjim preduzec¢ima i da se oko 15% sredstava (planirano) Fonda
usmjeri za podrSku malog biznisa. Ukoliko bi se tokom 2011. i 2012. godine
formirao Republi¢ki fond za razvoj malih i srednjih preduzeéa, Fond za razvoj i
zapoSljavanje RS bi nastavio sa aktivnostima kreditiranja privatnog sektora kao
suplement u podsticanju malog biznisa. Fond za razvoj i zapoSljavanje RS, u
okviru Projekta kreditiranja privatnog sektora, upravlja revolving fondom za
kreditiranje malih i srednjih preduzeca koji je nastao od dva projekta Svjetske
Banke, i to od:

1) Hitnog pilot kreditnog projekta/Emergency Pilot Credit Project,
implementiranog u periodu juni 1998. - juni 2000. godine,

2) Projekta kreditiranja privatnog sektora/Private Sector Credit Project,
implementiranog u periodu juli 2002. — 30. juni 2005. godine.

Ukupan portfolio revolving fonda je iznosio cca. 38 miliona KM do 30.06.2005.
Osnovni cilj je promocija razvoja malih i srednjih preduzeca kroz poboljSanje
pristupa finansijskim sredstvima za privatni sektor. Krajnji korisnici, podobni za
kreditiranje iz sredstava revolving fonda, su MSP sa najmanje 65% privatnog
kapitala, koja se bave proizvodnjom ili proizvodnim (netrgovackim) uslugama.
Krediti krajnjim korisnicima se plasiraju preko 7 komercijalnih banaka u RS.
Odlukom Vlade RS iz juna 2007. godine povecan je maksimalan iznos kredita
sa 125.000 € na 250.000 €, Sto je uzrokovalo velu zainteresovanost za ove
kredite. Fond je u 2006. godini raspolagao sa oko 9.200.000 €, namjenjenih
kreditiranju MSP. PoSto se 30.06.2007. godine zavrSio Projekt kreditiranja
privatnog sektora (Private Sector Credit Project — IDA 36080), Svjetska banka
povla€i svoja sredstva, tako da ¢e Fond raspolagati samo sredstvima od
povrata plasiranih kredita. Zbog smanjenog iznosa sredstava na raspolaganju
za 2007. godinu u odnosu na 2006. godinu i istovremenog udvostru€avanja
maksimalnog iznosa kredita, broj korisnika kredita ¢e se neumitno smanijiti. U
2012. i narednim godinama, realno predvidanje je da ¢e Fond raspolagati sa
godisnjim revolving fondom u iznosu 6-7 miliona €, Sto bi impliciralo i smanjenje
broja korisnika. To povlaéi neophodnost obezbjedenja dodatnih sredstava za
razvoj MSP iz novih izvora. Kao ilustracija neophodnosti formiranja Republi¢kog
fonda za razvoj MSP, moze da posluzi primjer

podsticajne politike za MSP u Sloveniji i Srbiji. Banke u Sloveniji za razvojne
projekte odobravaju kredite MSP-u uz kamatu od 4%, dok Fond za razvoj Srbije
kreditira projekte za MSP po kamatnoj stopi od 1% za rubna podrucja i do 5%
za Beograd.
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ProsjeCna kamatna stopa po kojoj banke u RS odobravaju kredite MSP-u iznosi
9%. Evidentna je potreba za osnivanjem fonda za kreditiranje MSP po nizim
kamatnim stopama (2-4%) i znatno povoljnijim uslovima u odnosu na ponudu
komercijalnih banaka. Takva situacija inicirala bi izvjesno poboljSanje kreditnih
uslova kod komercijalnih banaka.

3.2.11. Finansijska ponuda komercijalnih banaka

Proces privatizacije drzavnog kapitala u bankama je zavrSen 2002. godine
(poCetkom 2002. godine u RS je poslovalo 16 banaka, od ¢ega je 6 banaka bilo
sa vecinskim drZzavnim kapitalom, a na dan 31.12.2002. na teritoriji RS je
poslovalo 11 banaka).*®

Ono Sto karakteriSe bankarski sektor RS u periodu od 2007. do 2009. godine
jeste stabilan trend rasta Sto se moze zaklju€iti na osnovu kretanja bilansne
sume koja je na kraju 2008. godine imala rast od 30% u odnosu na prethodnu
godinu, a samo u prvom kvartalu 2007. godine rast od 5% u odnosu na kraj
2007 godine. Likvidnost banaka je na zadovoljavaju¢em nivou, a na dan
31.03.2009. godine profitabilnost je znacCajnije popravljena. Porast i prisustvo
stranih banaka na teritoriji RS i osnivanje Agencije za osiguranje depozita na
nivou BiH uticalo je na rast povjerenja u bankarski sektor, Sto je dovelo do rasta
Stednje i do smanjenja kamatnih stopa i provizija, kao i na poveéanje kvaliteta
bankarskih usluga u ovom periodu. Iz svega gore navedenoga mozZe se
zakljuCiti da je bankarski sistem dovoljno razvien u RS. Medutim, MSP se
nalaze u veoma nepovoljnom polozaju u pogledu dobijanja kredita. Niti jedna od
banaka koja posluje u RS ne odobrava takozvane start-up kredite. Banke u RS
uglavnom odobravaju kredite MSP-u do 50.000 KM i po veoma nepovoljnim
uslovima i rokovima otplate. ProsjeCna kamatna stopa iznosi 9%, dok se
naknada za obradu kredita kre¢e od 0.5% do 2%, u zavisnosti od banke koja
kredit odobrava. Znacajan problem MSP, pored visokih kamatnih stopa i
nedostupnosti dugoro€nih izvora finansiranja, predstavlja i to Sto banke koje
posluju u RS zahtijevaju izuzetno visoka obezbjedenja kredita, Cime nastoje

da prebace Sto vedéi rizik na korisnika. Kao obezbjedenje obi¢no se koriste
depoziti kod banke kod koje preduzele aplicira za kredit, garancije drugih
komercijalnih banaka, nekretnine, sopstvene mjenice duznika i drugi oblici
obezbjedenja kredita. Obimna dokumentacija koju banke zahtijevaju pri
apliciranju za kredit predstavlja dodatni problem za MSP. | pored nepovoljnih
uslova kreditiranja MSP-a, evidentan je rast odobrenih kredita privatnim
preduzecima od strane banaka u posljednje 3 godine. Tako su na primjer iznos
odobrenih kredita privatnim preduzec¢ima za 2007. godinu porasli za 49,56% u
odnosu na 2006. godinu, a krediti gradanima za 92,66%. Porast kredita za
privatna preduzeca iznosi 50,3 % u 2008. godini.

MozZemo zakljuciti da banke odobravaju MSP-u uglavnom kratkoro¢ne i skupe
kredite, pravdajuci to, prije svega, visokim rizikom poslovanja u uslovima kakvi
preovladuju u ekonomiji Republike Srpske i istiCuéi potrebu za unapredenjem
pravne zastite u oblasti naplate potrazivanja i finansijske discipline uopste.

% Izvor: Republicka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca
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3.2.12. Finansijska ponuda mikrokreditnih organizacija

Prema podacima Ministarstva finansija RS u Republici Srpskoj posluje 20
mikrokreditnih  organizacija. lznosi kredita koji se odobravaju preko
mikrokreditnih organizacija su uglavnom do 30.000 KM i sa rokom otplate do 36
mjeseci. Kamatna stopa se kre¢e od 12 do 18% na godiSnjem nivou, a provizija
od 1 do 2%.

Mikrokreditne organizacije odobravaju sredstva za pokretanje manjih
preduzetni¢kih programa, ali po veoma nepovoljnim uslovima, s obzirom da se
uglavnom radi o malim iznosima i kratkim rokovima otplate, a visokim kamata
koje u nekim mikrokreditnim organizacijama dostizu ¢ak i 24% na godiSnjem
nivou. MSP se nalaze u nepovoljnom polozaju u pogledu finansiranja preko
mikrokreditnih organizacija zbog postojanja limita utvrdenog Zakonom o
mikrokreditnim organizacijama, prema kojem odobreni iznos kredita jednom
duzniku ne moze preci 30.000 KM, a ako se radi o prvom kreditu odobreni iznos
ne moze precCi 5.000 KM i u tom slu€aju rok otplate je do 18 mjeseci.
Obezbjedenje kredita je najéeS¢e putem Ziranata. | pored toga $to su prosjecne
stope otplate kredita mikrokreditnim organizacijama veoma visoke, nepovoljni
uslovi kreditiranja se objaSnjavaju nemogucnoS¢u osnivanja mikrokreditne
organizacije kao

profitabilne organizacije koja bi mogla uzimati depozite, te se sugeriSu izmjene i
dopune Zakona o mikrokreditnim organizacijama kako bi se ovi nedostaci
otklonili.

3.2.13. Finansijska ponuda lizing kuéa

Uobi¢ajena praksa u razvijenim zemljama jeste da MSP sredstva za potrebe
dugoro¢nog finansiranja, pored ostalih izvora, obezbjeduju i putem lizinga.
Finansiranje putem lizinga ima niz prednosti za MSP u poredenju sa
finansiranjem preko banaka. Rije¢ o

mnogo jednostavnijem nacinu finansiranja, koji zahtijeva znatno jednostavniju
proceduru i dokumentaciju kod sklapanja ugovora, a pored toga, postoje i druge
prednosti vezane za finansiranje putem lizinga: npr. poreske olakSice na
opremu koja se javlja po osnovu ugovora o finansijskom lizingu. Medutim, u RS
je drugacija situacija, prije svega, zbog nepostojanja Zakona o lizingu i €injenice
da se lizing aranZzmani oslanjaju na Zakon o obligacionim odnosima i Zakon o
osnhovnim svojinsko - pravnim

odnosima. Kao rezultat toga, imamo situaciju da su lizing aranzmani veoma
slicni kreditima koje odobravaju banke u RS, kako u pogledu procedura i
dokumentacije potrebne za sklapanje lizing aranzmana, tako i u pogledu
obezbjedenja. Dakle, neophodno je Sto prije donijeti Zakon o lizingu, kako bi se
ovaj nedostatak otklonio i kako bi MSP u RS bila u mogucnosti da koriste
prednosti finansiranja putem lizinga, kakva imaju preduzec¢a u razvijenim
zemljama.

3.3. IDENTIFIKACIJA PREPREKA ZA RAZVOJ MSP U RS

Identifikacija prepreka predstavlja relativno usloznjeno pitanje, zbog toga Sto, do
sada, nije bilo temeljnih istrazivanja u vezi s tim fenomenom u smislu Sta on
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znadi i da li je neSto Sto nazivamo preprekom zaista prepreka, kakvog je
karaktera i koliko ¢e dugo trajati. Umjesto toga, do sada su prepreke uglavnom
identifikovane imajuci u vidu stavove ljudi iz prakse i to uglavnom vlasnika firmi,
8to znaci da njihovi stavovi ne moraju uvijek biti u potpunosti tacni jer fenomen
privatnog interesa moze da prevagne.

Savremena naucno - istrazivaCka praksa indentifikuje i analizira prepreke za
razvoj MSP, polazeéi od toga koliko se rada novih malih firmi za odredeni
period, koliko ih postaje samoodrzivo, koliko ih propada i zbog ¢ega. S obzirom
na tu Cinjenicu, moZzemo konstatovati da u osnovi postoji viSedimenzionalnost
prepreka, kao Sto postoji viSe nacina za njihovo otklanjanje. Imajuci u vidi
prethodno iznijete stavove, istrazivanju prepreka bi se moglo pristupiti sa viSe
aspekata, a Sto pored ostalog, treba da zavisi od svrhe i cilja istrazivanja. Zbog
toga smo se opredjelili za dole navedenu strukturu indentifikacije prepreka za
razvoj MSP u RS. Smatramo da takav pristup moze doprinijeti dobrom
modeliranju strategije razvoja MSP u RS.

3.3.1. Administrativno - pravne prepreke

Administrativno - pravne prepreke su one prepreke koje limitiraju uspjeSnost
osnivanja, funkcionisanja ili razvoja MSP, a dolaze iz makro okruzenja. Medu
najvaznije prepreke mogu se navesti sljedece:

A Nedovoljno uredena legislativa za MSP
Legislativa u RS i BiH cjelini, u osnovi i sa aspekta primjene predstavlja slozeno
podrucje. Mada je do sada usvojen znatan broj zakona oni se slabo sprovode u
praksi na raznim nivoima a narocito tamo gdje bi se trebali primjenjivati u korist
privrednih subjekata. S druge strane primjena novih zakonskih propisa
predstavlja snazna troSkovna optere¢enja za male privredne subjekte isto kao
da se radi o velikim kompanijama.

A Neizgradenost centralnog registra vlasnika racuna u bankama
Nedostatak centralnog registra negativho se odrazava na poslovne principe i
procedure svih preduzeéa koja svoje poslovanje zasnivaju na savremenoj
strategiji poslovanja.

A Neefikasnost administracije u procesima registracije
U proteklom periodu pravno — administrativne procedure osnivanja i registracije
preduzeca predstavljale su jednu od najtezih i uz to vrlo skupih barijera. One su
bile daleko od prakse zemalja sa efikasnim pravno — administrativnim
sistemom, gdje se pridaje posebna paznja brzom i jeftinom registrovanju firme.
To je sasvim razumljivo s obzirom da svako kasSnjenje i otezanje Steti drzavi i
biznismenima. Osnivanje preduze¢a, u RS, predstavla veoma dug,
komplikovan i skup proces koji uklju€uje €itav niz nadleznih subjekata i koji u
prosjeku traje oko 30 dana. Pored vremena neophodnog za registraciju i
poCetak obavljanja poslovnih aktivnosti, zna€ajnu prepreku predstavljaju i
administrativni troSkovi koji u prosjeku iznose 1.600 KM. Okvirnim Zakonom o
registraciji poslovnih subjekata u BiH od 29.07.2004. godine i Zakonom o
registraciji poslovnih subjekata u RS od 26.04.2005. godine uvedene su, u
proces registracije preduzeéa, odredene promjene u odnosu na ranije stanje.
Medutim, i pored tih promjena, sistem registracije poslovnih subjekata u RS jos
je daleko od take gdje
nece predstavljati zna¢ajnu smetnju za pokretanje biznisa.
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A SiromasStvo mjera za podsticaj razvoja MSP i mjera za ohrabrivanje
preduzetniStva na Sirem planu

Stabilno makroekonomsko okruZzenje uvijek omogucuje da preduzetnici
prepoznaju i osjete podrzavajuce institucionalne okvire u podsticanju svake
vrste poslovnog preduzetniStva, naroCito tamo gdje se manifestuje relativho
bliska uzro¢no posljedi¢na povezanost ekonomske politike, obrazovanja, kulture
itd. Ovi okviri mogu ohrabiriti ili obeshrabriti preduzetnike koji ulaze u biznis ili se
ve¢ nalaze u njemu. U RS preduzetnici jo$ uvijek ne prepoznaju takve
manifestacije, ali unazad nekoliko godina ima pomaka u nastojanju da tude
najbolje prakse u razvoju malog preduzetniStva posluze kao primjer za odnos
domacih institucionalnih faktora prema MSP.

A Neadekvatne odredbe imovinsko pravnih propisa u vezi koriStenja
poslovnih prostora i javne infrastrukture, te njihova spora
implementacija

Nesredena svojinska situacija privrednih subjekata nakon pretvaranja kategorije
druStvenog i drzavnog u privatno vlasnistvo i nesredeno stanje zemljiSnih knjiga
te sporost sudskih organa nadleznih za zemljiSne knjige i sl., predstavljaju
oteZavajuéi faktor kako u procesima dobijanja kredita na bazi kolaterala, tako i
svih varijanti regulisanja zaloznog prava. Takvi imovinsko - pravni propisi
onemogucavaju da na brz i efikasan nacin dode do prostora koji bi se koristio u
poslovne svrhe bez obzira da li se radi o sticanju vlasniStva ili prava zakupa.

4 Nedovoljno izgradena institucionalna struktura vazna za MSP
Po ovom pitanju RS se nalazi na pola puta. Ako se ovo pitanje posmatra unutar
BiH, tada se moZe reci da je RS otiSla dalje od ostalih jer na nivou BiH nema
uspostavljenih institucija za razvoj MSP a na nivou FBiH, postoji samo
ingerencija jednog ministarstva. Na nivou RS, postoje sljedece institucije za
razvoj MSP i to: Resor za mala i srednja preduzeca i proizvodno zanatstvo u
okviru Ministarstva privrede,
energetike i razvoja i Republi¢ka agencija za razvoj malih i srednjih preduzeca.
Ove dvije institucije se nalaze u fazi jaanja i treba da omogucée razvoj mreze
ostalih neophodnih institucija za MSP.

A Neizgraden koncept otklanjanja ili minimiziranja faktora visokog

poslovnog rizika za strane ulaga¢e u RS
Strani potencijalni ulagaci oklijevaju sa ulaganjem u biznis na teritoriji RS jer
imaju osjec¢aj nesigurnosti za imovinu ili osje¢aj za poslovne neuspjehe zbog
pritisaka, nelojalne konkurencije, sive ekonomije ili zbog necinjenja institucija
vlasti u njihovu korist kada to zatreba. Iz tih razloga izostaje finansiranje
projekata kako po modelu venture kapitala, tako po modelu tzv. ,angel®
investitora ili drugih vidova investiranja.

A Nefleksibilni zakoni koji se odnose na trziSte radne snage
Nefleksibilni zakoni o radu i zakoni o zastiti zaposlenih unose poteSkoce za
poslodavce, ali i obrnuto.

A Sporost sudskih izvrSnih organa
Sudski izvrsni organi su nefikasni i spori u sektoru poslovnih procesa i sporova,
tako da izvrSenja potrazivanja i zaStite prava kupaca u cjelini skoro i ne postoje.

A Ekonomske prepreke
Ekonomski faktori su veoma znacajni za pojavu, rad i razvoj MSP, a
istovremeno znacajni uzroci nastajanja kriza u kompanijama.

Na MSP veoma brzo utiCu nekvalitetni faktori poslovanja koji dolaze iz
okruzenja. Jedan od primjera takvih faktora je otezan pristup dodatnom kapitalu
za obrtna sredstva, da bi sanirali poteSko¢e u poslovanju. U nasSim uslovima,
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ekonomske prepreke se mogu posmatrati sa dva aspekta, i to internog i
eksternog.

3.3.2. Interni aspekti ekonomskih prepreka

A Nedostatak vlastitog kapitala i kreditnih linija za pokretanje start-up
DeSava se da se u malom biznisu nadu i oni koji ne raspolazu sa vlastitom
usStedevinom, nemaju nekretnina ili drugih sredstava koje bi ukljucili u biznis i
nemaju podrske od ¢lanova porodice. Oni zapoc€inju biznise sa neadekvatnom
sumom kapitala i ukoliko ne dobiju povoljne kredite ili beneficije od institucija za
razvoj preduzetniStva, brzo propadaju, Sto ide na Stetu kako partnera, tako
drzave i drugih. Interne finansijske slabosti start-up, postaju limitirajuci faktori za
dobijanje kredita kod komercijalnih banaka zbog upitne kreditne sposobnosti i
kolaterala.

A Nedovoljno poznavanje finansijskog menadzmenta i marketinga u

biznisu

Pocetnici u biznisu naj¢eS¢e ulaze u procese poslovanja i na trziSte sa visokim
obavezama, niskim nivoom gotovine i pogreSnim finansiranjem aktive.
Posljedice se brzo usloZnjavaju naro€ito ukoliko se ne mogu osloniti na dobar
marketing i trziSni potencijal kako bi uz pomo¢ visoke stope rasta prodaje
savladali probleme.

Uz to veliki broj menadzera malih firmi ne uvazavaju poslovanje po modelu
cash-flow a i u poslovne obaveze ulaze sa niskim nivoom gotovine Sto ih vodi
ka gubitku i otezanim uslovima dobijanja kredita kod banaka, Sto je u strogim
okolnostima finansijskog trziSta realno ocCekivati. Nedovoljno poznavanje
marketinga od strane veceg broja vlasnika MSP i onih koji tek namjeravaju uci u
vlastiti biznis moze se smatrati ozbiljnom internom preprekom za uspjeh na
trziStu i poslovni uspjeh u cjelini. Posljedice toga su: rast zaliha, zaostajanje u
placanju dobavlja¢a i naplata kod kupaca, loSe formiranje cijena, lo$a kontrola
troSkova itd. MarketinSke sposobnosti su posebno izrazene u izvozu i
medunarodnom poslovanju.

A Nedovoljna sposobnost evaluacije poslovne ideje

Potencijalni preduzetnici Cesto ulaze u biznise koje dovoljno ne poznaju ili za
koje se ispostavi da za njih nemaju dovoljno Sansi na trziStu. Rijetko se deSava
da originalnu ideju prati originalni programski pristup Sto je razlog da u praksi
imamo pojavu registracija firmi pretezno iz tradicionalnih usluznih i trgovackih
djelatnosti a premalo iz podrucja proizvodnje za kojom ima mjesta na domaéem
i na globalnom trzistu.
Nedostatak volje ili potrebe kod potencijalnog vlasnika firme da svoj biznis
zasnivaju na dobroj originalnoj ili inovativnoj ideji doprinosi i izostanak pomodi
od onih institucija Ciji je zadatak podsticanje preduzetniCkih procesa, edukacija
preduzetnika prije ulaska u biznis, te osposobljavanje za razvoj kvalitetnih
poslovnih programa.

A Zanemarivanje biznis planiranja
Mnogi poCetnici u biznisu zanemaruju biznis planiranje pa ¢ak ga i izbjegavaju.
Jedino su izuzetak oni kojima biznis plan trazi banka ili neka druga finansijska
institucija i oni koji su prosli kurseve za pokretanje vlastitog biznisa ili su taj
problem uspjeSno savladali tokom studija. Istrazivanja su pokazala da je
zanemarivanje biznis plana jedan od vaznih uzroka propadanja malih firmi.
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A Propusti u izboru lokacije
Dobra lokacija moze biti samo ona koja odgovara tipu biznisa koji se pokrece i
finansijskim mogucénostima tog biznisa. Zbog toga promas$aji u izboru lokacije
mogu izazvati nenadoknadive gubitke. Na zalost, greSaka je mnogo za koje
nisu krivi samo investitori, ve¢ i lokalne vlasti koje nemaju dobre i perspektivhe
planove za preduzetniCke i poslovne zone za MSP. Jedan od najboljih primjera
je slu¢aj mnogobrojnih benzinskih pumpi koje bespotrebno zaposjedaju lokacije
na kojima bi se trebale naci druge djelatnosti. Eklatantan je i primjer da jako
mali broj MSP koristi prostor u viastitoj kuci, ve¢ koriste novoizgradene prostore
ili iznajmljene prostore za koje se ili vraca skup kredit ili placa visoka zakupnina.

A Nezadovoljavajuc¢i nivo drustvene uloge i odgovornosti MSP, te
odgovornosti drzave i druStva za MSP
Danas je u svijetu globalnih ekonomskih kretanja druStvena uloga i odgovornost
MSP u rapidnom porastu. U naSim okolnostima je to pitanje joS uvijek
zanemareno. Skromna svijest kako preduzetnika o zajednici, tako drzave i
druStva za preduzetniStvo negativno utiCu na razvoj strateSkih mjera vaznih za
MSP.

A Ogranicen pristup i primjena inovacija i novih tehnologija za MSP
Jedna od vecih prepreka za MSP, kako u svijetu, tako i u RS, jeste nedovoljan
vlastiti investicioni potencijal za ulaganja u nove tehnologije, inovacije, nau¢no-
istraZivacki rad itd. Samo mali broj MSP ima moguc¢nost da razvija nove
proizvode, unapreduje kvalitet i druge performanse proizvoda i usluga. S druge
strane, nerazvijeni su nauéno istrazivacki i stru¢no - tehnicki potencijali RS koji
bi ponudili inovacije i savremene tehnologije za MSP (nema centara za transfer
tehnologija, tehni€¢ko-inovacionih centara, tehnoloskih parkova i druge tehnicki
podsticajne infrastrukture).

A Nedovoljno razvijena svijest o znac¢aju struéno — tehni¢kog i drugog

usavrSavanja

MenadZzeri malih firmi imaju specifi€an odnos prema seminarima o pobolj$anju
poslovanja. Oni su Cesto skeptiCni kada im se govori da na seminarima imaju
Sta da nauce iz struke i menadZmenta firme. Na seminare gledaju viSe sa
aspekta troSkova nego sa aspekta dobre investicije u biznis. Na seminarima se
njihov glavni interes svodi na eksterne uslove privredivanja, odnosno
nepodsticajnost poslovnog okruzenja, bez namjere da se prepoznaju i
unutrasnji nedostaci kao Sto je svijest o menadzerskom, organizacionom,
stru€no - tehni¢kom i drugom usavrSavanju zaposlenih u preduzecu.

3.3.3. Eksterni aspekti ekonomskih prepreka su

A Ograni¢éene mogucénosti finansijskog trzista

Finansijsko trziSte u RS je nedovoljno razvijeno i neefikasno u ispunjavanju
funkcije finansiranja start-up biznisa i poslovnog funkcionisanja MSP.
Zbog toga MSP su u vecini slu€ajeva upuéena na interne vidove finansiranja
svog razvoja ili prisiliena da prihvate skupe kratkoroéne kredite. Nerazvijeno
finansijsko trziSte ogleda se i u nepostojanju dugoroCnih izvora kreditiranja.
Berza u Banjoj Luci je u pocetnoj fazi svog rada i mada ve¢ posti€e jaCanje
trziSta kapitala, joS uvijek je finansijski i organizaciono slaba u smislu stvaranja
moguénosti dodatnog mobiliziranja kapitala.

A Nedovoljan efekat medunarodnih finansijskih institucija
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Medunarodne finansijske institucije u RS, BiH i cijelom regionu, igraju izuzetno
vaznu ulogu pokretaa i implementatora ukupnog finansijskog mehanizma.
Kada se radi o MSP, njihov doprinos je nedovoljan zbog izuzetno visokih
kamata i strogih procedura. Posebne kreditne linije, koje je u proteklom periodu
plasirala Svjetska banka, putem raznih komercijalnih banaka i mikrokreditnih
organizacija, u izvjesnoj mjeri su ojacale portfolio privatnih kompanija i ohrabrile
preduzetniCke poduhvate i samozaposljavanje, ali je rezultat neadekvatan
cilievima upravo iz napomenutih oteZzavajucih okolnosti.

A Nedostatak programa kreditiranja MSP kod komercijalnih banaka
Kreditni potencijal komercijalnin banaka je na relativno povoljnom nivou s
obzirom na veli€inu finansijskog trzista RS, ali strategija njihovog odnosa prema
MSP je nezadovoljavaju¢a. One jo$ uvijek potenciraju segment stanovnistva i
krajnje potroSnje na Stetu poslovne ekonomije u cjelini i posebno na Stetu malih
preduzeca i prije svega onih koje trebaju inicijalni kapital za start-up fazu. Pored
toga, konsalting banaka ka MSP je na niskom nivou i svodi se na globalan
odnos u kojem su promotivne aktivnosti banke u prvom planu.

A Mikrokreditni sektor

Mikrokreditne organizacije su uspostavljene za finansiranje start-up biznisa ili za
sufinansiranje ve¢ postoje¢ih MSP.
Medutim, njihovo poslovanje prati niz nepovoljnih efekata za preduzetnike i
MSP, a najizrazeniji su: problem skupog kapitala Sto je kontraproduktivno u
odnosu na njihovu misiju ( kamatna stopa se kre¢e od 12 do 18% na godiSnjem
nivou, a provizija od 1 do 2%) nepovoljna struktura kredita ( u prosjeku kreditno
su podrzavani: trgovacka djelatnost sa cca. 40%, usluge 28 %, poljoprivreda sa
10 %, proizvodnja sa 8 % i ostala zanimanja sa 14 %), postojanja limita
utvrdenog postojecim Zakonom o mikrokreditnim organizacijama, prema kojem
odobreni iznos kredita jednom duzniku ne moze preéi 30.000 KM, a ako se radi
o prvom kreditu odobreni iznos ne mozZe preci 5.000 KM i u tom slu€aju rok
otplate je do 18 mjeseci.

A Fiskalna optereéenja
Poreski sistem u RS i BiH, joS uvijek je fiskalnog karaktera i ima, kao prioritetan
cilj, prikupljanje sredstava za funkcionisanje drzavnog administrativhog aparata.
Nivo direktnih i indirektnin poreza je prevelik, poreska administracija je
neefikasna i skupa, prisutno je viSestruko oporezivanje, tako da se moze
govoriti 0, po biznis, zaista nepovoljnom poreskom okruzenju. Poreski teret pod
kojim posluju mala i srednja preduzeca je toliko velik, da preduzeca, ukoliko
zele da budu konkurentna, dovodi u situaciju da moraju ili smanijiti troSkove
svojih proizvoda odnosno usluga, ili im povecati cijenu. Oboje je u ovakvom
poslovnom okruzenju gotovo nemoguce, pa se visoki porezi, zajedno sa velikim
troSkovima osnivanja preduzeéa, pojavljuju kao jedan od osnovnih uzroka sive
ekonomije, koja u BiH po procjenama Evropske komisije i Svjetske banke iznosi
izmedu 36% i 40%. Preduzeéa koja posluju u neformalnom sektoru, smanjuju
ukupnu poresku osnovicu i istovremeno prebacuju poreski teret na ona
preduzeca koja posluju u legalnim okvirima. Nelojalna konkurencija, dakle,
predstavlja veliku prepreku pokretanju domacée proizvodnje i povecanju
zaposlenosti.

MSP vide poreske obaveze kao troSkove, pa ako ocijene da su troSkovi
preveliki, odnosno da ne omogucavaju razuman iznos dobiti, nastoje da te
troSkove eliminiSu tako Sto svoju djelatnost vrSe u neformalnom sektoru. Velika
poreska opterecenja su kontraproduktivha i za drzavu, koja kreira poresku
politiku, ako izazivaju znacajnu eroziju poreske osnovice. Smanjenje poreskih
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stopa uz povecanje efikasnosti poreske administracije i smanjenje korupcije,
moze da dovede do povecCanja ukupne poreske osnovice u nacionalnoj
ekonomiji i na kraju do povecéanja poreskih prihoda.

Stabilan i jednostavan poreski sistem, od velike je vaznosti i stranim
investitorima, posebno u okruZenju sa velikim politi€kim i institucionalnim
rizicima.

A TrziSna usmjerenost MSP
MSP je u velikoj mjeri orjentisana na lokalna i blize regionalna trziSta. Prema
procjenama je oko 73% MSP u RS je orjentisano na lokalna trziSta, a 27% MSP
na trziSta cijele BiH, i trziSte ostatka bivSih jugoslovenskih republika i drugih
zemalja iz blizeg susjedstva. Osnovni uzrok ovakve trziSne usmjerenosti je
njihova niska konkurentnost koja nastaje iz viSe razloga. Osnovni razlozi su
menadzerske i marketinske sposobnosti vlasnika firmi za sektor
spoljnotrgovinskog poslovanja, kao i skroman obim kapitala koji je potreban za
unapredivanje procesa proizvodnje, kvaliteta
proizvoda. Uz navedene probleme moramo ubrojati nedostatak podrske izvozu
od strane drzave i njenih institucija.

A Nedostatak velikih preduzeé¢a kao vaznog oslonca MSP
U RS i BiH kao cjelini razgradena je i devastirana cjelokupna privredna
struktura, kako tehnoloSki, tako ekonomski i kadrovski osim izvjesnog broja
javnih preduzeca. Jo$ uvijek nije izgradena nova, a pogotovo ne savremena
privredna struktura. Velika preduzeca kao nosioci razvoja su nestala a na
njihovim osnovama nije stvoren veliki broj malih preduzeéa. Zbog toga,
ekonomija zemlje ne moze da podnese teret steCaja velikih bivSih preduzeca.
To se manifestuje kao najveca barijera brzem izlasku iz krize i konsolidaciji
ekonomije RS, u éemu MSP gube jedan od vaznih oslonaca za razvo.

A Nezadovoljavajuci nivo mjera direktne i indirektne podrske MSP
Vlada RS formirala je Fond za razvoj i zapoSljavanje Ciji su izvori sredstava
Svjetske banke. Problemi vezani za ovaj fond su nedostatak obima sredstava,
visoke kamate i slozena procedura odobravanja sredstava. Mjere direktne
pomoéi koje se obezbjeduju iz budzZeta su skromne, a nema ni indirektne
pomodi koja se zasniva na povlasticama. Bez obzira na budZetsko siromastvo u
slu¢aju mjera trebalo bi slijediti inostranu praksu. Ovakve podr$ke idu direktno u
korist MSP i ona ih alimentiraju na razne nacine. Ne treba naglasavati da se
takve podrske vrlo brzo pozitivno odraze upravo na budzet drzave. Vlada RS bi
trebala razumjeti svrsishodnost ovakve podrSke MSP i stvoriti prostor za
budzetsku i nebudzetsku podrSku MSP.

A Siva ekonomija
Tokovi “sive ekonomije™ su prisutni u cijeloj regiji pa i u RS, gdje dominiraju
utaje poreza, izbjegavanje carina, neadekvatna kontrola granica, neefikasna
opSta kontrola, crno trziSte rada i dr., a $to ve¢ duze vremena remeti pravila
funkcionisanja realnih trziSnih odnosa i otezava ekonomsku poziciju onih koji se
lojalno pona$aju na trZiStu i koji poStuju zakonske propise i poslovne obiaje u
praksi.

3.3.4. DrusStveno - politicke i kadrovske prepreke

MSP u RS se susre¢u sa brojnim preprekama drustveno - politiCkog i
kadrovskog karaktera. To se posebno ogleda u sljede¢em:

1. Problemi MSP i njihov znacaj za ukupni razvoj privrede i drudtva nisu dignuta
na najviSi druStveni nivo. Za realizaciju toga cilja neophodno je u narednom
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periodu preciznije utvrditi ulogu drZzave, odnosno Vlade i njenih strucnih
institucija u privrednoj regulativi. U tom pravcu je potrebno novoosnovanu
Republi¢ku agenciju za razvoj MSP i mrezu lokalnih agencija za MSP kadrovski
i finansijski ojacati.

2. Drzava nije uredila domace trziste i zaStitu domacih proizvodaca u skladu sa
medunarodnim pravilima i praksom evropskih zemalja, §to posebno pogada
MSP.

3. Takode je nedostatna pravna regulativa i institucionalna borba protiv
korupcije, privrednog kriminala i antagonizma izmedu domacih proizvodaca i
domacih lobija.

4. Sredstva za naucno-istrazivaCke i inovacijske procese su nedovoljna $to
najbolje pokazuje podatak da se za ove svrhe u uspjeSnim zemljama tranzicije
(Ceska, Poljska, Madarska, Estonija) izdvaja preko 10 puta vise sredstava u
odnosu na ostvareni bruto domadi proizvod.

5. Nedostatak dovoljnog broja obrazovanih kadrova u MSP i iskusnog osoblja
za sektor malog preduzetniStva po modelu i manirima koji danas egzistiraju u
Evropskoj uniji pa i nekim zamljama tranzicije. Procesi doobrazovanja za
potrebe preduzetniStva koji su se odvijali u saradnji domacih i medunarodnih
institucija dali su sa aspekta kvaliteta relativno dobre rezultate ali su, bar do
sada, obuhvatili jako mali broj ljudi.

6. Nemotivisanost mladih ljudi za pokretanje vlastitog biznisa usljed
neadekvatan obrazovni proces za potrebe preduzetniStva i neizgradena trziSna i
marketinSka orijentisanost ka vlastitom biznisu.

7. Kao sublimat svih prethodnih prepreka, usmjerenost menadzera MSP na
tradicionalne proizvodnje koje se zasnivaju na veoma niskoj produktivnosti i
niskom stepenu tehnologije.

3.3.5. Demografsko-socioloSke prepreke

Prepreke tipa demografskog i socioloSkog okruzenja takode imaju negativan
uticaj na MSP. To se posebno prepoznaje u sljede¢em:

1. Struktura radno sposobnog stanovnistva se drasticno promjenila jer je znatan
broj sposobnih stradao u ratu ili dozivjelo invaliditet, drugi se preselio u
kategoriju penzionera, treci su ve¢ odavno napustili zemlju itd.

2. Mnogi preduzetni i perspektivni mladi ljudi i dalje odlaze u inostranstvo i tamo
zapocinju karijeru. Vlada ne uspostavlja mjere za njihovo zadrzavanje u zemlji,
kao npr. podrsSka razvoju omladinskog preduzetnistva.

3. U populaciji nezaposlenih dominiraju oni koji su bez dovoljnog radnog
iskustva i obrazovanja, Sto smanjuje potencijal stanovniStva u cjelini.

4. Kultura udruzivanja ljudi i poslovno kooperativno zajedniStvo nema tradiciju i
sporo prihvata tendencije koje nude globalna kretanja. Posljedica toga je npr.,
sporost u prihvatanju modela klastera, poslovnih centara, zona i raznih vrsta
udruzenja.

5. Nedostatak kulture kod gradanstva u sektoru pokretanja zastite potroSaca po
modelu

'konzumerizma', Sto ve¢ decenijama poznaju demokratski razvijene zemlje i $to
bi, svakako, u naSim uslovima bilo krajnje neophodno.

6. Socijalne strukture ruralnog stanovniStva pritiskaju urbana srediSta koja
nemaju kapacitet da ih sve prihvate i obezbjede adekvatnu egzistenciju. Pri
tome, ovo stanovniStvo nije u mogucénosti da pokrene vlastiti biznis. Problem bi
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se mogao rijesiti njihov povratkom u ruralne sredine i stvaranjem preduslova za
samozaposljavanje.

7. Sistem moralnih vrijednosti i socijalnih promjena je neizgraden za kontekst
trziSne ekonomije, demokratije i globalnih preduzetnickih kretanja u cjelini.

3.3.6. Prepreke karakteristi€ne za regionalni razvoj

Smisao regionalnog razvoja svodi se na Cinjenicu da se rijetki resursi sa kojima
raspolaze neka regija maksimalno iskoriste kroz preduzetniCke inicijative i
maksimalnu podrSku drzave i njenih razvojnih institucija. Evropska iskustva u
podrSkama razvoju regija pokazala su da je to najefikasniji model razvoja
nerazvijenih regija i regija u zastoju, jer su tamo uspjeSno minimizirani problemi
u funkcionisanju postojeCih poslovnih subjekata, pokretanju novih vidova
proizvodnje, povecanju zaposlenosti i smanjenju fluktuacije stanovniStva.
Regionalna organizovanost u RS postoji viSe u globalnom a manje u
konkretnom i administrativnom smislu. Do sada su poslovni subjekti izvjesno
povezivani na regionalnom principu putem ¢lanstva u regionalnim privrednim i
preduzetni¢kim komorama, kojih, prema sadasnjem uredenju ima pet (Banja
Luka, Doboj, Bijeljina, Istono Sarajevo i Trebinje). Takode postoje druge
inicijative za formiranje regija, gdje se posebno moze izdvoijiti regionalizacija
prema Nacrtu prostornog plana RS koji prepoznaje sljedece regije: Prijedor,
Banja Luka, Doboj, Bijeljina, Isto€no Sarajevo i Trebinje. Iz navedenog pregleda
stanja i uz druge aspekte razmatranja problematike regionalnog razvoja moze
se konstatovati sljedece:

1. Proces regionalizacije je joS u toku i nisu moguce intenzivnije mjere za
koriStenje komparativnih prednosti takvih regija

2. Ne postoji strategija o uravnotezenom razvoju pojedinih dijelova RS zbog
Cega neki njeni dijelovi i dalje siroma$e, u njima se ne iskoriS¢avaju dati resursi
a ekonomski potencijali se rasipaju i alociraju u razvijenije regije. Takva situacija
ne nudi prosperitet MSP-u, svuda tamo gdje za to postoje realni izgledi.

3. Postojeci programi razvoja se nedovoljno fokusiraju na ljude koji Zive u regiji i
njihove preduzetnicke potencijale s aspekta razvijanja vaznih vjestina.
Nephodno je razvijanje tih vjestina u cilju efikasnije eksploatacije resursa kojim
raspolaze njihovo okruzenje, kao npr.: poljoprivreda, Sumarstvo, stocCarstvo,
turizam, ili specifi€na industrija zanatstvo itd.

4. Teku€i razvojni procesi u regijama se ne zasnivaju na principima udruzene
ekonomije kroz izgradnju regionalne infrastrukture za poslovnu podrsku,
oshivanje poslovnih klastera u odredenim sektorima, podrZzavanje poljoprivrede
i razvoj ruralne ekonomije, razvoj transportne infrastrukture na relaciji selo -
grad i dr.

5. Nerazvijenost partnerstva izmedu nosilaca privatnog preduzetniStva na
lokalnom i regionalnom nivou sa obrazovnim sektorom u cilju razvoja
kontinuiranog u€enja. Prema PRSP-u trebalo bi uspostaviti edukaciju kroz tzv.
regionalne obrazovne centre, po principima evropske dobre prakse.

6. Na regionalnom nivou a posebno u pojedinim opS$tinama osjecaju se
prepreke Ciji je uzrok neaktivnost opstinskih vlasti u priviacenju potencijalnih
investitora na to podrucje. Nikakve ili loSe kampanje za privlaenje investitora,
Cega smo sada svjedoci, odgadaju moguc¢nosti zapoS$ljavanja stanovnika i
njihovog izlaska iz sfere siromasStva.

7. Kod veceg broja opstina javlja se nedostatak pogodnih i od strane opstine
pripremljenih lokacija za sasvim nove ekonomske aktivnosti, tako da
potencijalni investitori svoj kapital ulazu van opstine, odnosno tamo gdje im se
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nude gotova rjeSenja. Taj problem je naro€ito bitan kada se radi o modelu
razvoja inkubatora, za koje u osnovi postoje mogucnosti u skoro svim
opsStinama u okviru regija a u jaCim opstinama postoji realna mogucnost za vise
inkubatora.

8. Nisu uspostavljeni programi lokalnog seoskog razvoja. Posljedica toga je
stihijski ili nikakav razvoj sela. Dugoro€ne posljedice su gubljenje interesa za
Zivot na selu, nekoriSéenje vaznih resursa kojima selo raspolaze, umanjivanje
proizvodnje na selu, napustanje sela i sli¢no.

9. Neizgradena politika seoskog turizma. S takvom politikom sprijeCila bi se
dalja destrukcija sela i doprinijelo ozivljavanju turistickog preduzetniStva i
ekonomije seoskih prostora.

3.3.7. Ostale prepreke

1. Nedostaju programi za razvoj kreativnog omladinskog preduzetniStva.
Nedostatak takvog programa sprijeCava eksploataciju kreativnih kapaciteta
mladih i rjeSavanja njihovih specificnin problema. Ovdje se misli na mlade
razli¢itih dobi, kao Sto su mladi u osnovnhom obrazovanju, srednjeSkolskom
obrazovanju, mladi koji su na fakultetima ili su zavrsili fakultet, bilo iz ruralnih ili
urbanih podrucja.

2. Nedovoljna saradnja institucija za podrSku razvoju MSP. Vazne institucije,
kao Sto su agencije, privredne i preduzetniCke komore, udruZenja poslodavaca,
profesionalne organizacije za konsalting, institucije obrazovanja, sindikati,
mediji i drugi, ako bi djelovali na bazi konsenzusa i putem dijaloga koji
unapreduje, nasuprot konkuretskih ponasanja i instinskom saradnjom, mogli bi
snazno doprinijeti dobrim rezultatima svake institucije pojedinacno a viSestruko
bi doprinijeli ostvarenju strategije razvoja MSP.

3. Preduzetnici nisu dovoljno direktno zastupljeni (delegirani ispred svojih
udruzenja) u drzavnim organima nadleznim za pitanja privrede i razvoja, Sto se
odrazava na kvalitet zakona koji se u velikoj mjeri odnose na njih.

4. Podsticajni kulturni procesi koji upotpunjuju kompleks uslova vaznih za
preduzetniCke trendove u RS nisu dovoljno razvijeni.
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4. SWOT ANALIZAZ®

SWOT analiza predstavlja sublimat prethodnih analiza, gdje su analiti¢ki, kritiCki
i deskriptivno obradeni sadadnje stanje MSP u RS, prepreke i potencijali za
njegov razvoj.

Snage — Strengths Slabosti - Weaknesses

@ Povoljan geostrateski polozaj, @ Mala zastupljenost proizvodnog sektora u MSP,
@ Raspolozivost relativno jeftine 1 kvalifikovane radne | @ Dominiraju mikro preduzeca u MSP,

snage. & Niska konkurentska sposobnost MSP u izvozu,
& Pristup odredenim kvalitetnim prirodnim resursima, | & Interne slabosti malih firmi posebno u vidu menadzerskih
@ Jacanje finansijskog trzista, sposobnosti,
@ Uspostavljen zakonski okvir podsticaja MSP sektora | @ Nedostatak finansijske podrike za start-up biznise,

1 nefinansijskih institucija za podrsku, @ Neravnomjeran teritorijalni razvoj MSP i njegove

@ DugogodiSnja tradicija u nizu privrednih sektora: institucionalne podrike.
drvni, prehrambeni, metalni 1 dr.

@ Sinhronizacija sa EU je u usponu.

@ Postignuto iskustvo u trziSnom ponasanju MSP,
podsti¢e marketinsku poslovnu orjentaciju,

@ Stabilna domaca valuta, & Jo§ uvijek komplikovane procedure kod osnivanja

preduzeca 1 rjeSavanja imovinsko-pravnih odnosa,

& Nizak nivo dostupnosti novih tehnologija.

@ Nizak procenat izdvajanja iz budzeta za R&D (istra-
zivanje i razvoj).

@ Preostali veliki prostor za male preduzetnike u

proizvodnji 1 u nekim vidovima usluga, & Slabosti u primjeni savremenih modela medusobnog
@® Ukljuéivanje preduzetnistva u programe povezivanja MSP 1 kooperacije sa velikim preduze-cima,
obrazovanja,

@ Nerazvijena preduzetnic¢ka kultura i poslovna etika,
@ Prepoznavanje sustinskog znacaja MSP za razvoj RS

na svim institucionalnim nivoima. ] Neza\‘r_sen proces privatizacije i sporost ekonomskih

O Wik spsiciin i i AP (RARRY Bibie| OO
agencije). @ Prevlast uvoznickog lobija i nelojalna konkurencija.

@ Dolazak nove, mlade preduzetnicke generacije @ Nedovoljna ukljucenost preduzetnika i menadZzera u

koncipiranju zakonodavstva koji se odnosi na taj sektor
Prilike - Opportunities Prijetnje - Threats

@ Potreba za dislokacijom proizvodnih kapaciteta iz | @ Rast konkurencije proizvodaca iz Azije 1 odredenih
zemalja u okruZenju koje su usle ili ulaze u EU. zemalja u tranziciji.

@ Postepena ekonomska integracija RS u privredu | @ Nedostatak motiva za strane investitore,
Evrope, @ Interes stranih investifora za kupovinu trzZiSta. a ne

@ Podrska EU razvoju BiH, proizvodnih kapaciteta,

@ Liberalizacija vanjske trgovine u zemljama EU, & Izrazena centralizacija na nivou BiH,

@ Direktne strane investicije kao devizne rezerve. @ Nedovoljna ukljucenost u velike infrastrukturne

@ Spremmnost drzave i lokalnih zajednica da se investicije u Evropi (putevi, gasovodi, naftovodi),
izgraduje 1 sprovodi strategiju razvoja MSP. & Nedovoljno razvijena spoznaja preduzetnika i

@ Proces sinhronizacije pravnog okruzenja sa poslodavaca o vaznosti struéno-tehnicke pomocdi,
okruzenjem BiH, @& Korupcija. birokratija i nedovoljna politicka stabilnost.

@ Izgradnja mreZe za podrsku razvoju MSP, @& Siva ekonomija,

@ Osnivanje fondova za podsticanje MSP, @ Sporo stvaranje novog preduzetnickog drustva,

@ Razvoj konkurencije u finansijskom sektoru (banke. | & Nedovoljno investicija u preduzetnicku infrastrukturu,
MKO i drugi) 5to omogucuje izvjesno smanjivanje | @ Visoka druStvena 1 socijalna davanja koja opterecuju

kamatnih stopa, 1azvoj.
@ Reforma obrazovanja i uvodenje predmeta iz oblasti | @ Pasivan odnos vecine lokalnih zajednica u omasovljenju
preduzetnistva, razvoja malih biznisa na lokalnom nivou,

@ Prepoznavanje potreba za strateSkim razvojem sela. | @ Zanemarenost sela kao razvojnog prostora
opétina 1 regija,

@ Stvaranje povoljnije klime za prekograniénu saradnju
u regionu,

@ Stvaranje klime za direktna strana ulaganja.

36 Principles and Practice of Marketing, David Jobber, str 356.
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Identifikujuci uticajne faktore (unutrasSnje i vanjske, pozitivne i negativhe) na
razvoj MSP u formi matrice, SWOT analiza predstavlja vazan alat i
pretpostavku za definisanje vizije i glavnih pravaca podsticajnih aktivnosti.

Iz matrice je evidentno da u Republici Srpskoj postoje izvjesne slabosti i
prijetnje razvoju MSP, ali takode i dovoljno potencijala i prilika za razvoj ovog
sektora. Da bi se iskoristile ove Sanse, neophodno je definisati realne i
izvodive ciljeve i programe podsticaja koji su u skladu sa raspolozivim
sredstvima, a zatim i neodlozno izvrSiti planirane aktivnosti. Kao Sto kaze
japanska poslovica: ,Vizija bez aktivnosti je sanjarenje, a aktivnosti bez vizije
noc¢na mora.”
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5. STRATESKI CILJEVI | PODSTICAIJNE MJERE ZA
MSP U RS ZA PERIOD 2012. - 2015. GODINA

5.1. Vizijarazvojai strateski ciljevi

Vizija razvoja MSP u narednom C&etverogodiSnjem razdoblju u RS se moze
sazeti na sljedeée: Republika Srpska ¢e postati prostor razvojnih aktivnosti
MSP i preduzetniStva. Poslovne inicijative ¢e se podsticati, stvarati i
koncentrisati u obliku mreze MSP usmjerenih prema trziStu BiH i okruzenja. Ta
klima ohrabrivanja razvoja kako u op$tinama tako i u RS u cjelini osiguraée
raznovrsnost proizvodne strukture, brzo prihvatanje novih vjesStina i brzu
realizaciju dobrih ideja za poslove. Najvazniji resursi kojima ¢e mala i srednja
preduzeca i preduzetnici raspolagati u buduénosti su ideje, znanje i informacije.
Ekonomski moto ¢e biti otvorenost i otklanjanje svih barijera, §to Ce pratiti rast
kvaliteta zivota svih ljudi i odrzanje istorijskih kulturnih vrijednosti.

U odnosu na sadasnje stanje broj MSP ¢ée se do 2013. godine povecati
preko 3 puta, broj zaposlenih u MSP najmanje 1,5 puta. To ¢e se pozitivho
odraziti na poveéanje izvoza i ukupnog prihoda MSP kao i ukupnog BDP-a
i ukupnog izvoza RS.*’

Strategija razvoja MSP-a u RS definiSe logiCki okvir prema kome c¢e se
razradivati jednogodiSnji planovi aktivnosti za period 2012.-2015.godina.
Planovi aktivhosti ¢e definisati brojne instrumente i radikalne mjere koje je
potrebno preduzeti u posmatranom periodu.

Strateski ciljevi su:

1. Povecéanje broja MSP

2. Povecanje ukupnog broja zaposlenih u sektoru MSP

3. Povecanje konkurentnosti MSP u cilju jaCanja njihovog izvoznog potencijala i
stepena internacionalizacije

4. Povecanje u€eS¢a MSP-a u bruto dodatoj vrijednosti (BDV).

Operativni ciljevi

Za ostvarenje pomenutih strateSkih ciljeva za period 2012.-2015. godine,
neophodno je ispuniti sljedece operativne ciljeve:

. Ja€anje finansijske podr§ke MSP i preduzetnistva

. Ubrzanje postupka i smanjenje troSkova registracije poslovnih subjekata

. Smanjenje fiskalnog opterecenja i poreska politika ka MSP

. Ja€anje institucionalne podrSke razvoja MSP

. Stvaranje i razvoj preduzetnicke infrastrukture

. Partnerstvo i klasterizacija MSP

. Obrazovanje preduzetnika

. Ja€anje inovacijske i tehnolo$ke konkurentnosti MSP

. JaCanje uloge informaciono-komunikacionih tehnologija u razvoju MSP

10. Internacionalizacija MSP

5.2. Ja€anje finansijske podrSke MSP i preduzetnistva

Ovo podruéje obuhvata niz mjera kao $to su:

1. Formiranje Republickog fonda za razvoj MSP,

2. DonoSenje Zakona o formiranju Garancijskog fonda za kredite MSP i
formiranje Garancijskog fonda,

OCOoO~NO U, WNPE

¥ Podaci i predvidanja Vlade RS
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3. Unapredenje saradnje izmedu Fonda za razvoj i zaposljavanje i Republicke
agencije za razvoj MSP,

4. Finansijska podrska za start-up kroz bespovratna sredstva Agencije,

5. Formiranje lokalnih kreditnih programa za MSP i preduzetnistvo,

Potrebno je Sto prije formirati Republicki fond za razvoj malih i srednjih
preduzeca (Fond) €ije je osnivanje predvideno Zakonom o podsticanju razvoja
malih i srednjih preduzeca. Sredstva za Fond ¢ée se obezbjediti iz viSe izvora
definisanih u Zakonu. Fond ¢e raspolagati sa 5.000.000 KM pocetnog kapitala,
a u svakoj narednoj godini do kraja 2012. godine ¢ée se postepeno jac¢ati njegov
portfolio i kroz dodatna ulaganja. Time ¢e se obezbjediti neophodni izvor
finansiranja malih projekata pod povoljnim uslovima (odnosno sa nizom
kamatom, duzim periodom otplate i duzim grejs periodom od kredita koje daju
komercijalne banke). Stru¢no-tehni¢ke poslove za Fond ¢e obavljati Agencija,
radi racionalnosti, kompetentnosti, integrisanja konusultantske i finansijske
pomodéi i smanjenja administrativnih troSkova §to omogucuje smanjenje kamata
na kredite za MSP. Posebno je vazno da se integriSe finansijska i stru¢no-
tehni¢ka pomoé MSP-u

radi efikasnijeg koriStenja sredstava i boljeg pracenja njihove namjenske
realizacije. Fond ¢e plasirati sredstva za podrsku MSP na osnovu kriterija i
uslova koje utvrdi Agencija uz saglasnost Ministarstva privrede, energetike i
razvoja. Za realizaciju ovog zadatka zaduzeni su Ministarstvo finansija i
Ministarstvo privrede, energetike i razvoja.

U skladu sa PRSP, entitetske vlade u BiH trebaju donijeti Zakon o fondu za
garancije za podr8ku kreditiranju malih i srednjih preduzeéa. Fond bi izdavao
garancije za dio poslovnog rizika, Sto bi ohrabrilo banke da viSe kreditiraju
sektor MSP i poboljSavaju uslove kreditiranja kroz smanjenje kamatne stope i
produzenje roka otplate kredita.

U skladu sa unaprijed re€enim, prema Programu rada Narodna skupstina RS za
period april 2009. — april 2012. god. predvideno je donoSenje Zakona o
formiranju Garancijskog fonda za kredite malih i srednjih preduze¢a. Fond za
razvoj i zapoSljavanje RS i Republi¢ka agencija za razvoj MSP Ce saradivati na
utvrdivanju

prioriteta u finansiranju projekata razvoja MSP. Prilikom odredivanja kriterija za
dodjelu sredstava malim preduzec¢ima i preduzetnicima, uzimaée se u obzir
odredbe Zakona o podsticanju razvoja MSP i Strategije razvoja malih i srednjih
preduzeca u RS za period 2012.-2015.god. Fond za razvoj i zaposSljavanje RS
Ce prioritetno kreditirati vece projekte za MSP, dok ¢e se manji projekti
finansirati iz Republi¢kog fonda za razvoj MSP, posto mikro i mala preduzeca
zahtjevaju posebno povoljne uslove finansiranja. Kroz bespovratnu finansijsku
podrSku Agencije, posebno ¢e se podrzavati nove poslovne ideje, uvodenje
standarda kvaliteta u mikro i mala preduzeca i u€estvovanje u finansiranju
preduzetnigkih inkubatora, biznis i tehnologkih centara.®®

Radi uspjeSnije realizacije strategije razvoja na lokalnom nivou, podsticace se i
podrzavati lokalne zajednice u izdvajanju posebnih budzetskih sredstava za te
svrhe. Agencija ¢e posebno pruziti besplatnu stru€énu pomoc¢ opstinama koje su
izdvojila vlastita sredstva i opStinama koje koriste sredstva po osnovu Zakona o
naknadama za KkoriStenje prirodnih resursa u svrhu proizvodnje elektricne
energije.

% Vise o tome : Agencija za razvoj MSP u RS
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5.2. Ubrzanje postupka i smanjenje troSkova registracije
poslovnih subjekata

Postupak registracije poslovnih subjekata predstavlja zna€ajan dio poslovnog
okruzenja uopSte. Kako bi se postupak registracije poslovnih subjekata u RS
poboljSao, bice predloZeno niz mjera u pravcu izmjene postoje¢e regulative i
iznalaZzenja kvalitetnijih rjeSenja. Prije svega Ce se istaéi zahtjev za ispunjenje
obaveza koje namece Zakon o registraciji poslovnih subjekata u RS, a u vezi
uspostavljanja i funkcionisanja elektronskog dijela registra preduzecéa. Dalje ¢e
se iCi ka otvaranju servisa za registraciju poslovnih subjekata ,sve na jednom
mjestu“ (one-stop-shop) u sjedistima registarskih sudova u RS, koji ¢e, u
pocetku, preduzetnicima pruzati usluge vezane za registraciju, da bi vr.emenom
ovakav servis pruzao sve veéi broj usluga vezanih za poslovanje. Osnivanje
servisa koji bi bili u moguénosti da pruzaju tako S8irok krug usluga
podrazumjeva, pored uspostavljanja elektronskog registra preduzeca, i
informatiCko povezivanje organa nadleznih za poslove registracije. Takvo
povezivanje je dio umreZavanje cjelokupne drZzavne uprave. Unapredenje
postupka registracije, pretpostavlja smanjenje obima dokumentacije neophodne
da se registruje privredni subjekat, tako da ¢ée preduzetnici biti u obavezi da,
organima nadleznim za poslove registracije, dostave samo onu dokumentaciju
Cija je dostava zaista opravdana. Sve navedene aktivnosti imaju za cilj da se
postupak registracije poslovnih subjekata pojednostavi odnosno ubrza i da se
troSkovi registracije smanje. Glavni nosioci ovih aktivnosti su Vlada RS i
Ministarstvo pravde uz u€eSce opstinskih vlasti i Agencije, kao na slici 5.1.

SADASNJE STANJE POSTUPKA STANJE NAKON REFORME
REGISTRACWUE REGISTRACIONOG POSTUPKA

Uprava za indirektno [ Poreska uprava ]ﬂ/{ ST— )
oporezivanj
Poreska uprava oporezivanje porezivanje
) Poslovna banka
Opstinskilgradski — [Zavod za statistiku RS ]‘\/-D( Poslovna banka J
organi = ’
B Opétinaki/gradaki argani ‘Nf‘“ registar prlvnd\lh 1

[osvac PRIVREDNOG] m
]

SUBJEKTA
g Registracija
OSNIVAC PRIVREDNOG
SUBJEKTA Notar |

Ovjere

Slika 5.1. Seme postupka registracije: sadasnji postupak i postupak nakon reformi
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5.3. Smanjenje fiskalnog opterecenja i poreska politika ka
MSP

Imaju¢i u vidu da jednu od najvecih prepreka za razvoj malih i srednjih
preduzeca u RS predstavljaju velika fiskalna optereéenja, predvidene su
odredene aktivnosti na stvaranju povoljnije poslovne klime u pogledu poreske
politike. U narednom srednjoroénom periodu prioritetna je izrada programa
razvojnih poreskih olakSica za MSP i preduzetnike kroz izmjene i dopune
zakona o direktnim porezima (porez na dobit, porez na dohodak, doprinosi i sl.)
Sto je u nadleznosti entiteta. Predlazu se i izmjene i dopune Zakona o posebnim
taksama, Zakona o komunalnim taksama i prijedlozi drugih olakSica kao Sto su
investiciono-podsticajne, Sto je u nadleznosti entiteta i opStina.

Pokretace se inicijative i prijedlozi za izmjenu i dopunu propisa koji reguliSu
indirektne poreske oblike, Cija je izmjena u nadleznosti BiH institucija. Pored
navedenih mjera predvideno je i uvodenje posebnih olakSica za poslovanje u
slobodnim zonama.

5.4. Ja€anje institucionalne podrske razvoja MSP

Povecanje aktivhosti postojecih institucia za podrSku MSP, posebno
Ministarstva za privredu, energetiku i razvoj i Agencije, formiranje i jaCanje
opstinskih agencija, jaCanje opstinskih odjeljenja za privredu, pokretanje biznis
informacionih pultova (first-stop-shop) na lokalnom nivou, umrezavanje
opstinskin agencija uz koordinaciju Agencije, podrska ravnomjernijem
institucionalnom i drugom razvoju manje razvijenih podru€ja RS, posebno
isto€nog dijela RS. Agencija ¢e u isto€nom dijelu RS formirati minimalno 3
regionalna razvojna centra za podsticanje razvoja MSP. Na tom projektu ¢e se
saradivati sa univerzitetima u Banjoj Luci i Istoénom Sarajevu. Veoma je
znaCajno da Agencija razvija regionalne centre koji ¢e pruzati usluge MSP i
preduzetnicima u regijama i prikupljati povratne informacije bitne za cjelokupan
razvoj RS. Neke aktivnosti kao Sto su organizovanje seminara i treninga,
implementacija specificnih projekata mogu biti mnogo efikasniji i sa veéom
geografskom pokrivenoS¢u ukoliko se angazuju potencijali naucnih i stru¢nih
institucija na terenu po sistemu outsorcing-a (fakulteti u Bijeljini, Zvorniku,
Isto€nom Sarajevu, Trebinju i Centar za preduzetniStvo sa Univerziteta u Banjoj
Luci). Nadgledanje sektora MSP se ne moZze sprovesti bez stalne i potpune
statistike, koja ¢e biti harmonizovana sa EUROSTAT metodologijom. Evidenciju
i baznu analizu podataka o MSP redovno treba da radi Republi¢ki zavod za
statistiku RS u saradnji sa Agencijom.

5.5. Stvaranje i razvoj preduzetnic¢ke infrastrukture

Predlaze se formiranje baze podataka o pogodnom gradevinskom zeml;jiStu koji
bi u skladu sa prostornim, urbanistickim i regulacionim planovima mogli biti
iskoriSteni za osnivanje poslovnih zona, slobodnih zona i sl. Takode se predlaze
izrada kataloga neiskoriStenih poslovnih objekata u vilasniStvu RS i opstina koji
bi mogli biti upotrebljeni za pokretanje preduzetniCke infrastrukture (biznis
inkubatora, tehnoloSkih parkova i sl.) $to €ini neophodnu pretpostavku za
jaCanje proizvodnih, organizacionih i izvoznih potencijala MSP. Potom se
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pristupa formiranju nove preduzetnicke infrastrukture, kroz lokalne, republiCke i
medunarodne inicijative. Za tu svrhu ¢e biti izradeni posebni projekti koji ¢e
objediniti prethodne inicijative.

5.6. Partnerstvo i klasterizacija MSP

Privatna inicijativa i udruzenja poslodavaca predstavljaju bazne faktore za
osnivanje klastera. Drzava i lokalne vlasti imaju promotivhu ulogu u razvoju
klastera. Takode drzava i lokalne vlasti identifikuju teritorijalni i sektorski
potencijal za kreiranje klastera te podstiCu povezivanje relevantnih aktera iz
podrucja industrije, investitora, konsultanata, potroSaca i snabdijevanja. Jedan
od bitnih preduslova za pokretanje kooperativnih veza MSP i klaster inicijativa je
podsticanje osnivanja lokalnih i regionalnih poslovnih udruzenja u sektorima
prerade drveta, metala, prehrambene proizvodnje, turizma i gradevinarstva.
Klaster projekte ¢e inicirati udruzenja poslodavaca, Agencija, mreze lokalnih
agencija kroz regionalne inicijative i u saradnji sa medunarodnim projektnim
jedinicama.

5.7. Obrazovanje preduzetnika

Ovaj dio Strategije ima za cilj da razmotri promjene obrazovnog sistema za
potrebe MSP i osnovne pravce promjena metoda i oblika obrazovanja za
potrebe ovih preduzec¢a. U tom cilju potrebno je razmotriti prvo opste elemente
reforme stru€nog obrazovanja, a nastaviti sa novim zahtjevima u visokom
obrazovanju.

5.8. Srednjeskolsko struéno obrazovanje

Da bi obrazovanje odgovorilo na zahtjeve preduzetni¢kih firmi u obliku MSP
treba da pruzi:

1. Potrebno kognitivno i teorijsko znanje kako bi se omogudilo sticanje stru¢nih
(profesionalnih) vjeStina koje postaju sve viSe sofisticirane s obzirom na
tehnoloSke promjene u procesu rada,

2. Siroke kompetencije koje su potrebne u savremenoj proizvodniji i u sferi
usluga i to ne samo za trenutnu proizvodnju ve¢ za kontinuirano doZzivotno
osposobljavanje i u€enje radnika,

3. Takvo struéno obrazovanje, koje Ce podrzati samozapoSljavanje i jaCati
produktivnost.

Osnovni prakti¢ni koraci za realizaciju navedenih zadataka zasnivaju se na:

1. uvodenju novih profila i ukrupnjavanju postojeCih kako bi mogli da prate
kompletan ciklus razvoja i rada preduzeca (kao Sto je na primjer novi profil
poslovni administrator),

2. uvodenje fleksibilnog sistema obrazovanja koji omogucava laku
prekvalifikaciju i mjenjanje radnih mjesta,

3. unoSenje preduzetniCkih vjestina u obrazovanje za ove profile,

4. uvodenjem modularne nastave pojacati praktiCnu primjenu znanja koja su
potrebna za rad u MSP,
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5. uklju€ivanje preduzetnika i stru¢njaka iz prakse u formiranje novih profila i
modela,

6. zajedniCko snimanje poslova u privredi koji se obavljaju sa odredenim
stepenom obrazovanja, $to podrazumjeva uvodenje novih vjestina u proces
obrazovanja.

Pored toga uvodenje posebnog predmeta PreduzetniSta u nastavne planove
srednjih stru¢nih Skola treba zna€ajno doprinijeti realizaciji istaknutih ciljeva.
Osnovni cilj predmeta Preduzetni$tva je da u€enicima pruzi cjelovit pregled svih
pitanja relevantnih za osnivanje i poslovanje malog preduze¢a, odnosno
preduzetniCke firme. Prijedlog ovog, nastavni program nastojao bi da obuhvati
cjelovit proces po€ev od kreiranja poslovne ideje i osnivanja novog preduzeca,
preko upravljanja njegovim tekuéim poslovima, rastom i razvojem, pa sve do
transformacije malog

preduzec¢a u veliko preduzeée ili izlaska preduzetnika iz posla uz neku od
strategija ubiranja efekata od vlasniStva.

5.9. VisokoSkolsko obrazovanje

Na univerzitetskom nivou, edukacija za preduzetniStvo u MSP treba da pruzi
studentima kvantitet i kvalitet informacija, znanja i vjeStina za pokretanje
biznisa, razvijanje sopstvenih kapaciteta za sagledavanje relevantnih elemenata
u izradi biznis plana, kao i razvoj vjeStina koje su bitne za identifikovanje i
ocjenu poslovnih Sansi i problema kao i nacina njihovog rjeSavanja. i dr.
Proizvodne tehnologije kao poseban predmet postao je dio obrazovnog
programa srednjih Skola i viSe tehniCkih fakulteta. Ipak obrazovni proces na
ve¢em broju fakulteta u RS i BiH karakteriS8e tradicionalni, u velikoj mijeri
prevazideni «ex katedra« sistem koji sluSaoca stavlja u poziciju pasivnog
uCesnika i memoratora informacija. Zbog toga treba brze razvijati proaktivni
pristup koji daje daleko bolje rezultate edukaciji za preduzetniStvo. Ovaj pristup
podrazumijeva:
e promovisanje preduzetniStva kao poslovne filozofije i multidisciplinarne
oblasti koja se moze aplicirati u svim sferama ljudskog rada i djelovanja,
e stvaranje uslova za napustanje filozofije «dobiti posao» i prihvatanje
filozofije «kreirati sam posao za sebe»,
e prihvatanje promjena kao nacina Zivota,
e razvoj specificnih metoda edukacije koje predavac/profesor/trener koristi
u procesu asistiranja ucfenika/studenata/polaznika treninga na
prepoznavanju sopstvenih preduzetnickih sklonosti i uo€avanju poslovnih
Sansi u okruzenju (primjeri preduzetnika koji su ostvarili uspjeh u poslu tj.
Kako je preduzetnik neSto kreirao prakticno od nule, poslovne igre i
simulacije startovanja biznisa, testovi za samo-procjenu preduzetnickih
potencijala, izdara biznis planova, workshop i brainstorming sesija kao
nacin da se pospjeSi kreativnost i brZze rjeSavanje problema, predavanja,
seminari, primjeri iz prakse, rad na konkretnim projektima ).
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5.10. Neformalno obrazovanje i sticanje vjeStina

Posljednjih godina u BiH i RS ucinjeni su znac&ajni koraci u pravcu neformalnog
obrazovanja i sticanja vjeStina kroz iniciranje brojnih aktivnhosti na
osposobljavanju buducih preduzetnika i vlasnika MSP.

Posebno je potencirano pitanje stvaranja i jacanja trziSta treninga i konsalting
usluga u BiH i RS. lako je proces kreiranja sistema za podrsku sektora MSP i
preduzetniStva moglo bi se re¢i u samom zacetku, uradeno je nekoliko stvari
koje su direktno u funkciji jaCanja ponude trening i konsalting usluga na
lokalnom nivou. Prvo, u okviru viSe lokalnih agencija za razvoj sektora MSP u
RS, radi se na identifikaciji korisnika usluga

(grupacija potencijalnin preduzetnika i grupacija postojec¢ih vlasnika MSP) i
njihovih konkretnih potreba. Drugo, izvrSena je identifikacija (prepoznavanje)
raspolozivih institucija koje su u mogucnosti da pruze odgovarajuce trening i
konsaltnig aktivhosti za razliCite specijalnosti. Tre¢e, Agencija priprema u
saradnji sa univerzitetskim Centrom za preduzetniStvo Univerziteta u Banjoj
Luci logistiCku podr§ku za realizaciju trening i konsalting programa koji su
podijelieni u sljedece grupe: Orjentacioni trening, BaziCni trening, Follow up
trening, Napredni trening, Konsalting aktivnosti.

5.11. Ja€anje inovacijske i tehnoloSke konkurentnosti MSP

MSP su nedovoljnih investiciono-tehnolo$kih kapaciteta u poredenju sa velikim
korporacijama, $to povilaCi potrebu za podr§kom javnih institucija kao Sto su:
nau¢no — istraZivacCki centri i laboratorije pri univerzitetima, instituti, centri za
transfer tehnologija i tehnolodki parkovi. Zbog steCaja velikih domacdih
preduzeéa i raspada njihovih nauéno-istrazivackih centara (npr. NIC-Cajavec u
Banjoj Luci), odliva struénog kadra u inostranstvo ili odlaska u druge
neproizvodne djelatnosti, ostatak stru¢nog kadra se zadrZzao samo na
univerzitetima, njihovim laboratorijama i nekoliko instituta. Zato ¢e

klju¢ oporavka tehnoloSkih kapaciteta MSP i privrede RS, biti angazovanje i
jaCanje struénokonsultantskih resursa univerziteta. Visoko obrazovne institucije
Ce imati misiju jaCanja i diseminacije prakti¢nih znanja korisnih privredi, a time
jacati i kvalitet predavanja $to je u skladu sa Bolonjskom deklaracijom. Takode,
posebna paznja ¢e biti na uvodenju standarda grupe ISO 9000 u MSP i privredu
RS uopste, jer to je vazan preduslov za povecanje konkurentnosti. Aktivhosti ¢e
biti usmjerene u dva pravca: jaCanje internih potencijala kroz obuke
menadZmenta preduzeéa i eksterno kroz kvalitetniju konsultantsku uslugu za
uvodenje standarda.

U Strategiji se predlaze da se u periodu njene primjene (od 5 godina), fazno
osnivaju i razvijaju gorepomenute institucije $to ce znaclajno povecati
konkurentnost MSP i cijele privrede RS. Glavni nosioci ovih aktivnosti ¢e biti:
Ministarstvo nauke i tehnologije uz u¢esSc¢e Republicke agencije za razvoj MSP,
univerziteti i odgovarajuce laboratorije, Savez inovatora RS, Privredna komora
RS iz podrsku medunarodnih razvojnih projekata.
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5.12. Ja€anje uloge informaciono-komunikacionih
tehnologija u razvoju MSP

Kao kod tehnolo$ke konkurentnosti, mala preduze¢a neumitno zaostaju za
velikim u implementaciji i razvoju informatike interno, a takode njihova
dobavljacka/prodajna informaciona mreza eksterno. Ali posSto su u IKT
tehnologiji trendovi rasta investicionih troSkova za softver, tu je i Sansa MSP da
sa kvalitetnim ljudskim resursima razvijaju i ponude softverske usluge. Ulaganja
u hardver za takva preduzeca nisu velika.

Takode, u eri integrisanih informacionih mreza smanijiti troSkove poslovanja
kroz njihovu intenzivniju primjenu, lakS8e pronalazeci poslovne partnere, brzu i
jeftiniju poslovnu komunikaciju i razmjenu dokumentacije.

U narednom srednjorocnom periodu, javne institucijie MSP podrske kao
umreZene agencije (Republicka i lokalne), udruZenja poslodavaca, privredne i
zanatsko-preduzetnicke komore, moraju pokretati i upravijati informacionim
centrima koji ¢e sluziti MSP-u. Takode, MSP Cce razvijati i zajednicke
informacione mreze (business-to-business) kroz podrsku projekata. U smislu
poboljSanja okruzenja za MSP, posebno vazno je uvesti model E-upravljanja,
kao na slici 5.2.

E .viada n

E-statal/ontity government E - poreska administracija

Ministarstvo pravde, finansijo, E - tax administration
privrede,...

E - katastar y
E-cadastre

E - Institute of statistics RS

E - zavod za statistiku RS ]

A

E - lokaina (opstinska) uprava
_ E-iocal government

Informacije
Information

Mala | srednja preduzeca i preduzetnici
Slika 5.2. IKT struktura u cilju razvoja poslovnog okruzenja za MSP

5.13. Internacionalizacija MSP*

Internacionalizaciju MSP u RS treba posmatrati prvenstveno kroz povecanje
u¢eSéa MSP u izvozu i povecanju kooperacije MSP sa strateSkim partnerima iz
inostranstva. Za druge vidove internacionalizacije kao Sto su stvaranje
medudrzavnih klastera (npr. klasteri vina i cvijeCa u Juznoj Americi, koji su
postali konkurentni evropskim proizvoda€ima) nije stvoren ni politiCki, ni
ekonomski ambijent na ovim prostorima.

¥ Avlijas R., Preduzetnistvo i menadiment Malih i srednjih preduzeéa , Univerzitet Singidunum, str 196.
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Na nivou entiteta neophodne su stimulativne mjere u stvaranju povoljnijeg
ambijenta za

internacionalizaciju poslovanja MSP C¢iji nosioci trebaju biti Vlada RS, odnosno
Ministarstvo za ekonomske odnose i koordinaciju, Ministarstvo privrede,
energetike i razvoja, Privredna komora RS i Agencija. Pomenute institucije ce
podrzati formiranje centra za inostranu saradnju i marketing sa nekoliko
kancelarija u zemljama okruzenja sa kojima se moze uspostaviti intenzivna
poslovna saradnja u sektoru MSP. Ovaj centar ¢e informisati, savjetovati,
trziSno orjentisati i koordinisati u¢estvovanje domaceg MSP

na stranim trziStima, organizovati sajmove sa posebnim naglaskom na
specijalizovane sajmove, business matchmaking sajmovi zatvorenog tipa i sl. S
obzirom na vrlo teSku situaciju u ekonomskim odnosima sa inostranstvom koja
se ogleda u vrlo visokom platnom deficitu, neophodno je izraditi poseban
program aktiviranja potencijala MSP za povecanje izvoza, kooperacije sa
stranim partnerima, privlaenje direktnih stranih investicija u sektor MSP i ostale
oblike internacionalizacije. Na nivou BiH, nosioci podsticajnih mjera
internacionalizacije MSP-a trebaju biti Savjet ministara BiH, entitetske vlade,
Spoljnotrgovinska komora BiH, FIPA, IGA i druge institucije .




Unive e
@smgldd‘ﬁ&“ t

6. POJAM, PREDMET | CILJEVI ANALIZE
FINANSIJSKIH IZVIJESTAJA

Sustina definisanja pojma analize finansijskih izvjeStaja nalazi se u
shvatanju da analiza treba da podvrgne posmatranju, ispitivanju, ocjeni i
formulisanju dijagnoze onih procesa koji su se desili u kompaniji i koji se kao
takvi nalaze sazZeti i opredmeceni u okviru finansijskih izvjeStaja. Finansijska
analiza predstavlja iscrpno ,,istrazivanje, kvantificiranje deskripciju i ocenu
finansijskog statusa i uspesnosti poslovanja preduzeéa™®.

Iz prethodne definicije proizlazi da su predmet analize finansijski izvjeStaji,
konkretno, godiSnji izvjeStaj kompanije, koji sadrzi bilans stanja, bilans uspjeha,
izvjeStaj o tokovima gotovine, izvjeStaj o promjenama na kapitalu, napomene i
izvjeStaj revizora. Ciljevi analize finansijskih izvjeStaja mogu se podijeliti na
opSte i posebne ciljeve. OpSti ciljevi se odnose na sagledavanje zaradivacke
sposobnosti (rentabilnosti, profitabilnosti, uspjesSnosti) kompanije i finansijskog
polozaja (statusa) kompanije, njenih nov€anih tokova i promjena na kapitalu u
cilju pruzanja informacija korisnicima (naruc¢iocima) analize.

S obzirom da su korisnici finansijske analize stejkholderi*, tako se i posebni
ciljevi analize finansijskih izvjeStaja odnose na zadovoljavanje informacionih
potreba stejkholdera.

Potrebno je razumjeti unutradnja zbivanja u racunovodstvenom sistemu i
znaCenje razli€itih finansijskih pokazatelja kako bi interpretirali podatke koji se
pojavljuju u finansijskim izvjestajima. Citaocu sa raunovostvenim znanjem,
skup finansijskih izvjeStaja veoma mnogo govori o poslovanju preduzeca.
Finansijsko poslovanje preduze¢a moze biti interesantno raznim grupama kao
Sto su: menadzment, kreditori, investitori, potencijalni poslovni partneri,
politiCari, predstavnici sindikata i vladine agencije. Svaka od ovih grupa ima
svoje potrebe, i s obzirom na njih daju akcenat na odredene aspekte finansijske
slike preduzeca.

Danasnje poslovanje, upravljanje poslovanjem i razvojem preduzeéa nije
moguce zamisliti bez kvalitetnih informacija. Potrebe za informacijama pojedinih
korisnika (ulagata, zaposlenih, zajmodavaca, dobavljaCa i ostalih povjerilaca,
kupaca, drzavnih organa, javnosti) mogu biti razliCite, a zavise prvenstveno od
karaktera i vrste odluke koju korisnik informacije treba donijeti.

Budu¢i da “cilj finansijskih izvjeStaja je da obezbjedi informacije o
finansijskom polozaju, performansama i promjenama u finansijskom polozaju
pravnog lica koje su korisne Sirokom krugu korisnika u donoSenju ekonomskih
odluka™?, razumljivo je zbog &ega se u svom svakodnevnom poslu
menadzment oslanja upravo na informacije iz finansijskih izvjeStaja. Planiranje,
organizovanje, upravljanje ljudskim resursima, vodenje i kontrola kao temeljne
funkcije upravljanja u vecoj se ili manjoj mjeri oslanjaju na informacije iz
finansijskih izvjeStaja.

“ Doc. dr Goranka Knezevi¢.(2010), Analiza finansijskih izvestaja, Univerzitet Singidunum, Beograd,
str. 5.

“ Termin stejkholderi (stakeholders) predstavlja svaku organizaciju ili pojedinca koja ima interes u
stejkholderi se nazivaju korisnicima finansijskih izvjeStaja i dljele se u dvije grupe- interni (menadzeri,
zaposleni) i eksterni (invesitori u akcije i obveznice, veliki kreditori, drzavni organi, poslovni partneri,
sindikati i druge organizacije).

%2 Grupa autora(1999), Racunovodstveni standardi- komentar i primjena, Revicon, str. 17.
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Osim pomenutog, kao poseban cilj finansijske analize jeste i predikcija,
odnosno predvidanje buduée vrijednosti kompanije. Investitori i kreditori
najced¢e Kkoriste informacije analize na ovaj nadin. Racunovodstvene
informacije se koriste u statistickim modelima na osnovu kojih se predvida
sposobnost preduzec¢a da kontinuirano posluje (free cash flow model) ili se
predvida njegov bankrot (Altmanov Z-score model).

Finansijski izvjeStaji su skup informacija o finansijskom polozaju, uspjeSnosti,
promjenama na kapitalu i nov€anim tokovima jedne kompanije i predstavljaju
funkcionalnu i vremenski zaokruzenu cjelinu poslovnih procesa koji su se
dogodili u jednoj kompaniji i kao takvi, ¢ine podlogu svake racionalne analize.
Analiza finansijskih izvje$taja se moZe opisati kao proces primjene razli€itih
analitiCkih sredstava i tehnika pomoc¢u kojih se podaci iz finansijskih izvje$taja
pretvaraju u upotrebljive informacije relevantne za upravljanje, a njen osnovni
zadatak je da se prepoznaju dobre osobine preduzeca, kako bi se mogle
iskoristiti, kao i da se uoCe slabosti, kako bi se mogle preduzeti korektivne
akcije. Zbog toga informacije iz finansijskih izvjeStaja treba da posluze pri
poboljSanju buduceg poslovanja preduzec¢a, a ne samo pri razmatranju ucinaka
proSlih dogadaja.

6.1. VAZNOST ANALIZE FINANSIJSKIH IZVESTAJA

Svako ko ima interes u odredenom preduzeéu ZeliCe odgovore na sljedeca
pitanja:
e Da li preduzece ostvaruje adekvatnu zaradu?
e MozZe li preduzeCe da ispuni svoje obaveze na vrijeme, tj. da li je
dovoljno likvidno?
e Da li je ulaganje u preduzece sigurno ulaganje?

Na ova pitanja se ne mogu dati precizni odgovori; odgovori zavise od
onoga $to ¢e se desiti u neizvjesnoj buducnosti. Ali analiza izvje$taja moze da
otkrije ono Sto se desilo u proSlosti i dati odredene naznake onoga $to se moze
oCekivati.

Da bi se sagledala realna i objektivna finansijska situacija preduzeca,
neophodno je izvrsiti finansijsku analizu, koja opredijeljuje proSlost i sadasSnjost
preduzeca, a predstavlja i osnovu za predvidanje buduceg finansijskog stanja.
Finansijska analiza se bavi utvrdivanjem funkcionalnih odnosa koji postoje
izmedu pozicija bilansa stanja i bilansa uspjeha, sa cillem dobijanja
vjerodostojne ocjene o finansijskom polozaju i aktivnosti preduzeca. Informacije
dobijene finansijskom analizom predstavljaju polaznu osnovu za preduzimanje
akcija usmjerenih na popravljanje boniteta i trenda rasta i razvoja poslovanja
preduzeca. S obzirom na to da su u bilansima prikazane samo monetarne
vrijednosti, takvi podaci imaju malu analiticku vrijednost. Da bi ti podaci bili
korisni za finansijsku analizu neophodno je izmedu bilansnih pozicija uspostaviti
odgovarajuce relacije.

Predmet analize su sredstva i izvori sredstava (podaci iz bilansa stanja) i
poslovni rezultat, odnosno poslovni prihodi i rashodi (podaci iz bilansa uspjeha).
Dakle, neposlovni prihodi i neposlovni rashodi (finansijski i vanredni) nisu
predmet analize poslovanja preduzeéa, a ni objekat izlaganja u ovom radu.
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Takode, objekat izlaganja su samo poslovna sredstva i njihovi izvori, odnosno
neposlovna sredstva i izvori neposlovnih sredstava su izvan okvira ovog rada.
Osnovni cilj finansijske analize je sagledavanje slabosti koje mogu dovesti do
finansijskih problema u preduzecu u buduéem periodu i preduzimanje
adekvatnih mjera za njihovo otklanjanje. Finansijska analiza treba da pruzi
odgovore o tome kakva je likvidnost preduzeéa, kako menadZment finansira
investicije, da li preduzece ostvaruje dovoljan iznos profita, da li akcionari
primaju dovoljan iznos sredstava po osnovu vlasniStva i sli¢no.

Polaznu osnovu finansijske analize predstavljaju finansijski obracuni na kojima
se i temelji finansijska analiza, a to su bilans stanja, bilans uspjeha i izvjeStaj o
finansijskim tokovima.

Bilans stanja je trenutna slika finansijskog polozaja neke kompanije na
odredeni dan i on prikazuje veli€inu i strukturu sredstava i izvora finansiranja.
Bilans uspjeha je raCunovodstveni izvjeStaj u kojem su iskazani ostvareni
prihodi i rashodi preduze¢a u odredenom obraCunskom periodu. lzvjeStaj o
tokovima gotovine prikazuje prilive i odlive gotovine koji su klasifikovani prema
osnovnim aktivnostima u preduzecu — poslovne, investicione i finansijske
aktivnosti.

Finasijska analiza se moZe realizovati primjenom razli€itih metoda, od kojih su
najznacajnije: horizontalna analiza, vertikalna analiza, analiza pomocu
finansijskih pokazatelja, cash flow analiza, analiza neto obrtnog fonda i
analiza leverage-a.

Za obavljanje pouzdane analize poslovanja preduzeéa, neophodno je
obezbijediti ispravnost podataka, odnosno potrebno je da knjigovodstveni i drugi
podaci o poslovanju preduze¢a budu sastavljeni i prezentovani u skladu sa
vaze¢im privredno-finansijskim propisima i da budu ispravni i objektivni.
Neophodna je i jednoobraznost podataka, odnosno da postupci ili metode koje
se koriste za dobijanje podataka o poslovanju, odgovaraju potrebama korisnika
tih podataka.

Ovaj zahtjev je naroCito znaCajan za potrebe komparativne analize, kada se
porede preduzeca iz iste grane, za poredenja izmedu grupacija, izmedu
obra¢unskih perioda za isto preduzece i sli¢no.

6.2. FINANSIJSKIIZVJESTAJI A.D. RTC ,PANTERA”
BIJELJINA

6.2.1. Osnovni podaci o A.D. RTC ,PANTERA” Bijeljina

DrusStvo posluje pod nazivom: Akcionarsko drustvo robno transportni
centar “PANTERA”, Bijeljina.
Sjediste Drustva je Bijeljina, MiloSa Obili¢a br. 2, Republika Srpska, Bosna i
Hercegovina.
A.D. Robno transportni centar “PANTERA”, Bijeljina je osnovano 1990. godine
kao drustveno preduzece “PANTERA”, . RjeSenjem Osnovnog suda u Bijeljini
broj U/I-211/89 od 20.03.1995. godine izvrSen je prenos imovine u drzavnu
svojinu i od tada posluje pod nazivom DrZzavno preduzece RTC “PANTERA”,
Bijeljina. Od 1998. godine, u skladu sa odredbama Zakona o klasifikaciji
djelatnosti i registru jedinica razvrstavanja, transformiSe se u OSNOVNO
DRZAVNO PREDUZECE “PANTERA’, Bijeljina.
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Prodaja drzavnog kapitala je izvrSena 14.8.2006. godine, a kupac je “Balkan
Steel Internacional Establishment” Eschen, Liechtenstein.

Promjenom vlasnike strukture, kreCe se sa poslovnim aktivhostima iz
djelatnosti, prvo u formi iznajmljivanja operativhe obale, a nakon investicionih
ulaganja u 2007. godini, stvoreni su minimalni uslovi za pruzanje usluga. Kupac
vecinskog kapitala je ispunio sve uslovljene obaveze u protekle tri godine, a
odnose se na investiranje, zaposljavanje radnika i ostvarenje prihoda.

Osnovna djelatnost A.D. RTC “PANTERA”, Bijeljina je pretovar tereta,
skladistenje roba, usluge u rije€nom saobracéaju, aktivnosti drugih posrednika u
saobracaju.

Pored navedenih djelatnosti preduzece je proSirilo djelatnost na: vadenje
Sljunka i pijeska, proizvodnju cijevi od €elika, trgovina na veliko, proizvodnju
sirovog gvozda i fero-legura, i druge pripadajuée djelatnosti vezane za preradu
sirovog zeljeza.

Na dan 31.12.2010. godine ukupan broj zaposlenih je bio 25, a 2009. godine 17
zaposlenih.

6.2.2. Finansijski izvjeStaji A.D. RTC ,PANTERA” Bijeljina

Finansijske izvjeStaje koje prezentujem u nastavku, menadzment A.D.
RTC “PANTERA”, Bijeljina je sastavio u skladu sa Zakonom o racunovodstvu i
reviziji Republike Srpske, primjenjujuéi raCunovodstvene principe i opSte
prihvacenu praksu u Republici Srpskoj, kao i u skladu sa drugim relevantnim
propisima Republike Srpske.

Finansijski izvjeStaji su iskazani u konvertibilnim markama (KM).
Konvertibilna marka predstavlja funkcionalnu valutu, i valutu u kojoj se iskazuju
finansijski izvjestaji u Republici Srpskoj.

U nastavku prezentujem sljedece finansijske izvjeStaje A.D. RTC
“PANTERA”, Bijeljina:
bilans stanja za 2008., 2009. i 2010. godinu,
bilans uspjeha za 2008., 2009. i 2010. godinu,
bilans tokova gotovine za 2008., 2009. i 2010. godinu i

izvjeStaj o promjenama na kapitalu za 2008., 2009. i 2010. godinu.

Tabela br. 1: BILANS STANJA ZA 2008., 2009. i 2010. godinu

(uKM)
Opis 31.12.2010. 31.12.2009.  31.12.2008.
AKTIVA
Stalna imovina
Nematerijalna ulaganja 441.256 441.256 441.256
Osnovna sredstva 18.573.631 18.380.573 16.200.406
OdloZena poreska sredstva 9.000 9.000
19.014.887 18.830.829 16.650.662
Obrtna imovina
Zalihe 1.896
PotrazZivanja od kupaca 2.695.797 820.493 1.073.792
Gotovina i ekvivalenti gotovine 55.154 8.007 74.484
Porez na dodatnu vrijednost 3.492
Aktivna vremenska razgrani¢enja 638 2.671 3.945

2.756.977 831.171 1.152.221
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UKUPNA AKTIVA 21.771.864 19.662.000 17.802.883
PASIVA

Kapital

Akcijski kapital 10.965.303 10.965.303 10.965.303
Revalorizacione rezrve 2.556.002 3.794.820 3.794.820
Nerasporedeni dobitak 61.797 53.228 29.296
(Akumulativni gubitak) (160.945) (213.606) (213.606)

13.422.157 14.599.745 14.575.813
Dugorocne obaveze
Obaveze koje se mogu kovertovati

u kapital 6.632.416 4.232.416 2.249.204
Kratkoro¢ne obaveze
Obaveze prema dobavljacima 1.668.040 786.805 931.824
Obaveze za zarade i naknade zarada 23.649 13.384 10.182
Druge obaveze 16.850 12.100 8.050
Obaveze za poreze,doprinose i dr. dazbine 8.752 17.550 27.810
1.717.291 829.839 977.866
UKUPNA PASIVA 21.771.846 19.662.000 17.802.883

Tabela br. 2: BILANS USPJEHA ZA 2008., 2009. i 2010. GODINU

(u KM)
Opis 31.12.2010  31.12.2009.  31.12.2008.
POSLOVNI PRIHODI
Prihodi od prodaje robe 2.530.857 1.595.690
Prihodi od prodaje u¢inaka 3.341.434 1.251.621
Ostali poslovni prihodi 4125 313.727 66.389

2.534.982 5.250.851 1.318.010
POSLOVNI RASHODI

Nabavna vrijednost prodate robe 1.547.802 1.579.258
TroSkovi materijala, goriva i energije 48.164 92.867 9.180
TroSkovi bruto zarada i naknada 266.373 227.578 163.302
TroSkovi proizvodnih usluga 25.960 2.739.447 756.931
TroSkovi amortizacije 507.957 434.123 279.429
Nematerijalni troSkovi 32.308 46.707 59.234
TroSkovi poreza i doprinosa 85.522 88.381 12.478
2.514.086 5.208.361 1.280.554
POSLOVNI DOBITAK 20.896 42.490 37.456
FINANSIJSKI PRIHODI (RASHODI)
Gubitak finansiranja (1.385) (663) (100)
Rashodi odloZenih poreskih obaveza (17.232) (12.963) (13.009)
Prihodi odloZenih poreskih sredstava 9.000
(18.617) (13.626) (4.109)
NETO DOBITAK 2.279 28.864 33.347

Tabela br. 3: BILANS TOKOVA GOTOVINE ZA 2008., 2009. i 2010.godinu

(uKM)
Opis 31.12.2010.  31.12.2009. 31.12.2008.
Tokovi gotovine iz poslovnih aktivnosti
Prilivi od kupaca 1.106.714 6.325.837 535.109
Ostali prilivi iz poslovnih aktivnosti 164.180 69.195 351.933
Odlivi po osnovu placanja dobavlja¢ima (1.448.696) (5.037.105) (163.414)
QOdlivi po osnovu placanja zaposlenima (264.489) (143.005) (221.153)

Odlivi po osnovu placanja kamata (1.448) -
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Odlivi po osnovu poreza na dobit (21.654) (23.635) (3.069)

Ostali odlivi iz poslovnih aktivnosti - (626.318) (413.058)
Neto priliv/odliv gotovine iz p. aktivnosti (465.393) 564.969 86.348

Tokovi gotovine iz aktivnosti investiranja

Prilivi po osnovu ostalih dugoro¢nih

finansijskih plasmana - 1.983.212 2.249.205

Odlivi na osnovu nabavke nematerijalnih

ulaganja i osnovnih sredstava (1.887.460)  (2.614.658) (2.231.744)
Neto priliv/odliv gotovine iz akt. investir.(1.887.460) (631.446) 17.461

Tokovi gotovine iz aktivnosti finansiranja

Prilivi na osnovu dugoro¢nih i

kratkoroc¢nih finansijskih obaveza 2.400.000 - 331.046

Odlivi po osnovu kratkor. finans. obaveza - - (361.046)
Neto priliv/odliv gotovine iz akt. finansir 2.400.000 - (30.000)
Neto priliv/odliv gotovine 47.147 (66.477) 73.809

Gotovina na pocetku obracunskog perioda 8.007 74.484 675
Gotvina na kraju obracunskog perioda 55.154 8.007 74.484

Tabela br. 4: IZVJESTAJ O PROMJENAMA NA KAPITALU
ZA 2008., 2009. i 2010. godinu

(u KM)
Opis Akcijski Revalorizacione ~ Akumulirani
kapital rezerve dobitak/qubitak Ukupno
Stanje, 31.12.2007. 10.965.303 3.794.819 (184.309) 14.575.813
Neto dobit/gubitak za 2008. 25.333 25.333
Ostali neto dobici/gubici
koji nisu iskazani u bil. stanja (1.401)
Stanje, 31.12.2008. 10.965.303 3.794.819 (160.377) 14.599.745
Neto dobit/gubitak za 2009. (1.238.817) 9.395 (1.229.422)
Ostali neto dobici/gubici
koji nisu iskazani u bil. stanja 51.834
Stanje, 31.12.2009. 10.965.303 2.556.002 (99.148) 13.422.157
6.3. HORIZONTALNA ANALIZA
Tabela br. 5: BILANS STANJA- AKTIVA
20009. god. 2008. god. Razlika u KM Razlika u %
Obrtna sredstva 831.171 1.152.221 (321.050) (27,86%)
Stalna sredstva 18.830.829 16.650.662 2.180.167 13,09%
Ukupna 19.662.000 17.802.883 1.859.117 10,44%
sredstva
2010. god. 2009. god. Razlika u KM Razlika u %

Obrtna sredstva 2.756.977 831.171 1.925.806 231,70%

Stalna sredstva 19.014.887 18.830.829 184.058 0,98%




@Singidﬁ'ﬁ“&ﬁi

Ukupna 21.771.864 19.662.000 2.109.864 10,73%
sredstva

Tabela br. 9: BILANS STANJA- PASIVA

2009. god. 2008. god. Razlikau KM | Razlika u %
Kratkoro¢ne 829.839 977.866 (148.027) (15,14%)
obaveze
Dugorocne 4.232.416 2.249.204 1.983.212 88,17%
obaveze
Sopstveni kapital 14.599.745 14.575.813 23.932 0,16%
Ukupna pasiva 19.662.000 17.802.883 1.859.117 10,44%
2010. god. 2009. god. Razlika u KM Razlika u %
Kratkoro¢ne 1.717.291 829.839 887.452 106,94%
obaveze
Dugorocne 6.632.416 4.232.416 2.400.000 56,71%
obaveze
Sopstveni 13.442.157 14.599.745 (1.157.588) (7,93%)
kapital
Ukupna pasiva 21.771.864 19.662.000 2.109.864 10,73%

Komentar: Ukupno povecanje aktive i pasive A.D. RTC ,,PANTERA”, Bijeljina u
2009. godini iznosi 10,44%, a u 2009. je 10,73%, zbog postojanja jednakosti
bilansne jednacine:

Aktiva = obaveze + kapital ili Aktiva = Pasiva
Povecanje ukupnog iznosa aktive i pasive iz godine u godinu se direktno
odrazava i na iznos stalnih sredstava na strani aktive.

Tabela br. 6: BILANS USPJEHA

2009.god. 2008.god. Razlika u KM Razlika u %
Poslovni neto 28.864 33.347 (4.483) (13,44%)
dobitak (gubitak)

2010.god. 2009.god. Razlika u KM Razlika u %
Poslovni neto 2.279 28.864 (26.585) (92,10%)
dobitak (gubitak)

Komentar: Iz proste horizontalne analize bilansa uspjeha vidimo da se poslovni
neto gubitak u 2009.godini u odnosu na 2008.godinu, smanjio za 13,44%, a u
2010.godini u odnosu na 2009.godinu za 92,10%. lako procenat smanjenja
gubitka u 2010.godini izgleda kao zna€ajno poboljSanje poslovanja, preduzeée
iz godine u godinu ostvaruje sve manji poslovni neto dobitak.
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6.4. VERTIKALNA ANALIZA

Tabela br. 7: BILANS STANJA- AKTIVA

2010.god. % 2009.god. % 2008.god. %
Obrtna 2.756.977 12,66% 831.171 4,23% 1.152.221 6,47%
sredstva
Stalna 19.014.887 | 87,34% 18.830.829 | 95,77% | 16.650.662 | 93,53%
sredstva
Ukupna 21.771.864 100% 19.662.000 | 100% 17.802.833 | 100%
sredstva

Tabela br. 12: BILANS STANJA- PASIVA
2010.god. % 2009.god. % 2008.god. %

Kratkorocne 1.717.291 7,89% 829.839 4,22% 977.866 5,49%
obaveze
Dugoro¢ne 6.632.416 | 30,46% 4.232.416 | 21,53% 2.249.204 | 12,63%
obaveze
Sopstveni 13.442.157 | 61,74% 14.599.745 | 74,25% | 14.575.813 | 81,87%
kapital
Ukupno 21.771.864 | 100% 19.662.000 | 100% 17.802.883 | 100%

Komentar: Na osnovu vertikalne analize bilansa stanja moZzemo zakljuciti da u
aktivi dominiraju stalna sredstva 2008.god. 93,53%, 2009.god. 95,77% i
2010.god. 87,34%. U pasivi se moze uocCiti smanjenje sopstvenog kapitala
2008.god. 81,87%, 2009.god. 74,25% i 2010.god. 61,74%, smanjenje a zatim
povecCanje kratkoroCnih obaveza 2008.god. 5,49%, 2009.god. 4,22%, i
2010.god. 7,89%, i povecanje dugoroénih obaveza 2008.god. 12,63%,
2009.god. 21,53% i 2010.god. 30,46%. Ovo je posljedica sve manjeg poslovnog
dobitka koji se pojavljuje iz godine u godinu.

Tabela br. 8: BILANS USPJEHA

2010.god. % 2009.god. % 2008.god. %

Poslovni 2.534.982 100% 5.250.851 100% 1.318.010 100%
prihodi

Poslovni 2.514.086 99,18% 5.208.361 99,19% 1.280.554 97,16%
rashodi

Poslovni 20.896 0,82% 42.490 0,81% 37.456 2,84%
dobitak

Finansijski 18.617 0,73% 13.626 0,26% 4.109 0,31%
rashodi

Neto 2.279 0,09% 28.864 0,55% 33.347 2,53%
dobitak
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7. MALA | SREDNJA PREDUZECA, PRIHODI,
RASHODI | BILANSI

Mala i srednja preduzeéa su u novije vrieme podloZna brojnim zahtjevima
drzavnih institucija koja traze Sto Sturije informacije o ukupnoj dobiti, gubicima i
ostalim bilansima koji su neophodni da prikazu trenutnu sliku i unutrasnjost
malih i srednjih preduzeca.

7.2. RACUN DOBITI | GUBITKA

Racun dobiti i gubitka - spada u temelje finansijskih bilansa preduzeca. On
sadrzi prihode, rashode i razliku izmedu njih koja moze biti dobit ili gubitak. On,
zapravo, prikazuje uspjeh i u€inkovitost poslovanja poduzeéa koja se ostvaruje
u odredenom razdoblju, a sastavlja se na temelju rauna glavne knjige na
kojima se evidentiraju prihodi i rashodi obraunskog razdoblja. Sadrzaj rauna
dobiti i gubitka u materijalnom i formalnom smislu propisan je Zakonom o
raCunovodstvu, a razlikuje se za male, srednje i velike poduzetnike. Temeljne
sastavnice raCuna dobiti i gubitka jesu:

ukupan prihod,
ukupni rashodi,
dobit prije oporezivanja ili bruto dobit i
dobit nakon oporezivanja ili neto dobit.

Prihod - je povecanje ekonomskih koristi tokom obracunskog perioda u obliku
priliva ili povecanja imovine ili smanjivanja obaveza, $to ima za posljedicu
povecanje kapitala. Ulaganja dioniCara ili ¢lanova druStva ne smatraju se
prihodima. Ovde se prihod definiSe kao novac ili ekvivalent novcu koji je
naplacen ili ¢e biti naknadno naplacen temeljem isporuke dobara ili usluga
umanjen za PDV.

Iz navedene definicije da se zakljuliti da se prihodi (bez obracunanog PDV)
obraCunavaju na temelju isporuke dobara ili izvrSenih usluga, odnosno
ispostavljenog raCuna (fakture) kupcima, bez obzira Sto ¢e naplata usljediti
naknadno. Drugim rije€ima, za priznavanje prihoda vrijedi naCelo dogadaja
(isporuka robe ili usluge), a ne nacelo blagajne (naplate).

Pod isporukom robe u smislu priznavanja prihoda ne smatra se fiziCka isporuka
ve¢ se danom isporuke podrazumjeva dan kada je primatelju omoguceno
raspolaganje dobrima.

Priznatim prihodima u smislu Zakona o porezu na dobit (sl. gl. br.177/09.)
smatraju se slijedeci prihodi:

1. U prihode razdoblja (porezno razdoblje od 01.01. — 31.12. tekuce godine)
uklju€uju se bruto povecanja privrednih koristi za isporu¢ena dobra,
obavljene usluge i po drugim osnovama do kraja tog razdoblja.
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Kod utvrdivanja prihoda od usluga ili temeljem ugovora o izgradnji koji se
ostvaruju kroz viSe poreskih razdoblja prihodi se rasporeduju na pojedine
periodu prema stepenu obavljenih usluga odnosno stepenu dovrSenosti
(prema privremenim i ovjerenim situacijama).

Prihode poreskog perioda ¢&ine i kamate: na kredit, pozajmice,
predzajmovi, dazbine za prodaju uz odloZzeno pla¢anje (redovne i
zatezne).

U prihode poreskog perioda ukljuCuju se i iznosi zaraCunani temeljem
tekucih razlika, valutne klauzule, pozajmice i zakupnine, naknade za
koriStenje patenata, trgovacCkih znakova, autorskih prava, raCunarskih
programa i svih drugih prava.

. Prihode poreskog perioda ¢ine i prihodi od prodaje dugotrajne imovine

(materijalne i nematerijalne), dobici od prodaje dadzbina, prihodi od
dividendi i udjela u dobiti, te dobici od prodaje dionica i akcija.

U prihode se uklju€uju naplaéeni penali i $tete, primljeni darovi i nagrade,
inventarni viSkovi, prihodi od otpisa obveza prema povjeriocima ili nakon
nastupanja zastare, u prihode se uklju€uju i vrijednosti vlastitih proizvoda
i usluga koriStenih za dugotrajnu imovinu kao i dodatna ulaganja na toj
imovini, zatim drzavne pomodci i poticaji, odgodeni prihodi iz ranijih
razdoblja i dr.

Rashodi - su smanjenja ekonomske koristi kroz obracunsko razdoblje u obliku
odlieva ili troSenja ili stvaranja obveza Sto za posljedicu ima smanjivanje
glavnice. Poznavanje rashoda od licne je vaznosti za preduzetnika. Brojni
preduzetnici su propali (bankrotirali) ne zato $to su precijenili prihode, ve¢ zato
jer su podcijenili rashode.

Priznatim rashodima u smislu odredbi Zakona o porezu na dobit smatraju se
slijededi rashodi:

1.

Materijalni troSkovi kao §to su utroSene sirovine i materijal ukljucivo i
ambalazu i sitni inventar, utroSena energija, utroSeni rezervni dijelovi,
utroSeni materijal i dijelovi za tekuce i investicijsko odrZzavanje objekata i
opreme i ostali materijalni troSkovi.

. TroSkovi nabave trgovacke robe, materijala, sitnog inventara, rezervnih

dijelova i ambalaze.

. TroSkovi usluga (proizvodnih i neproizvodnih) kao Sto su usluge izrade

proizvoda, prevoza, odrzavanja objekata i opreme, istrazivanja i razvoja,
osiguranja imovine, plathog prometa i banaka, reklame, usluge
menadzmenta, komunalne usluge, usluge osiguranja za pokrice Stete te
obveznog osiguranja zaposlenika, zakupnina i najamnina, sajmova,
usluge poste i telekomunikacija, usluge savjetovanja, usluge odvjetnika,
racunovoda, revizora i troSkovi reprezentacije.

TroSkovi zakonom propisanih minimalnih stopa amortizacije (dugotrajne
materijalne i nematerijalne imovine).

U rashode poreskog razdoblja ukljuuju se i neamortizovani troSkovi
nabavke prodate dugotrajne imovine.

TroSkovi plata zaposlenih (plate i naknade za plate, porezi, doprinosi na
plate).

Naknade troSkova zaposlenima (dnevnice, troSkovi prevoza na posao i s
posla, troSkovi prevoza na sluzbenom putu, troSkovi struénog
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usavrSavanja, Skolovanja i stipendiranja kao i svi drugi troSkovi u svezi
sa sadasnjim i buduc¢im radom).

8. Rezervisanja za rizike i troSkove (rezervisanja za penzije i otpremnine,
rezervisanja za obnavljanje prirodnih bogatstava, rezervisanja za
troSkove u zadatim rokovima i troSkove zapocetih sudskih sporova).

9. Vrednosna uskladenja dugotrajne i kratkotrajne imovine.

10.TroSkovi finansiranja (redovne i zatezne kamate, kursne razlike, valutne
klauzule i jamstva).

11.Darovanja u naturi ili novcu.

12.0Ostali troSkovi poslovanja (upravni i sudski troSkovi, troSkovi struéne
literature, placeni penali i kazne, a i svi drugi troSkovi nastali u svezi s
ostvarivanjem prihoda ili dobiti porezsog obveznika).

Dobit prije oporezivanja ili bruto dobit — jednaka je razlici izmedu prihoda i
rashoda, a moze se predociti kao:

Dobit prije oporezivanja = ukupni prihod — rashodi obracunskog
razdoblja

Kao Sto je prikazano dobit prije oporezivanja izraCunava se relativho
jednostavno. Medutim, vazno je naglasiti da dobit prije oporezivanja nije isto
Sto i osnovica za obracun poreza na dobit. Naime, za utvrdivanje osnovice za
obradun poreza na dobit, potrebno je prethodno dobit prije oporezivanja
povecCati odnosno smanijiti za zakonom predvidena uvecanja odnosno
smanjenja.

Osnovica za obracun poreza na dobit:

Osnovica za obraCun poreza na dobit, odnosno poresna osnovica, dobit je
uvecana ili umanjena prema odredbama Zakona o porezu na dobit. Osnovica
za obragun poreza na dobit (ukupni prihodi — ukupni rashodi) uveéava se za :

1. TroSkove amortizacije iznad najviSe poresko dopustivih iznosa.

2. 70% troSkova reprezentacije, troSkova odmora, sporta, rekreacije, usluge
rent a car automobila, brodova, aviona, ku¢a za odmor i sl.

3. TroSkove novc&anih kazni za prekr3aje i prestupe.

4. 30% troSkova nastalih u svezi s vlastitim ili unajmljenim motornim
vozilima i drugim sredstvima za li€ni prevoz poslovodnih, rukovodnih i
drugih zaposlenih osoba.

5. Rashode darovanja u visini ve¢oj od 2% ostvarenih prihoda u protekloj
godini.

6. Rashode po osnovi manjkova na imovini iznad visine utvrdene odlukom
ministarstva.

7. Skrivene isplate dobiti (pod skrivenim isplatama podrazumjevaju se
povecanja rashoda ili smanjenja prihoda po osnovi izuzimanja imovine i
koriStenju usluga od strane vlasnika preduzeca).

S druge, pak, strane osnovica za obraCun poreza smanjuje se za:
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1. Prihode od dividendi i udjela u dobiti.
2. TroSak reprezentacije koji ranije nije bio priznat.

Nakon §to smo utvrdili slu€ajeve u kojima se dobit prije oporezivanja povecava,
odnosno smanjuje, osnovicu mozemo definirati kao:

Porezna osnovica = dobit prije oporezivanja + uvecanja - umanjenja

Ako se u postupku utvrdivanja porezne osnovice utvrdi negativha osnhovica
poreski obveznik ima poreski gubitak. Poreski gubitak prenosi se i nadoknaduje
umanjivanjem poreske osnovice u idu¢im poreskim periodima.

Porez na dobit

Porez na dobit obracunava se relativnho jednostavno - primjenom slijedeceg
obrasca:

Porez na dobit = porezna osnovica x 20%

Dobit nakon oporezivanja:

Dobit posle oporezivanja utvrduje tako $to se porezna osnovica umanjuje za
jedinstvenu poreznu stopu od 20%, $to se moze predociti kao:

Dobit nakon oporezivanja = porezna osnovica - 20%

Za potrebe naSeg predavanja koristili smo podatke srednjeg preduzec¢a S
MEDICO iz Bijeljine. U konkretnom slu€aju radi se o finansijskim izvjeStajima
za 2009. i 2010. godinu.

RACUN DOBITI | GUBITKA (za male preduzetnike)

R.b. STAVKE PRIHODA | RASHODA 2009. 2010. 10/09
1. 2. 3. 4. 5.
1. | A Poslovni prihodi 8.803.640,24 9.396.879,06 106
2. | B. Poslovni rashodi 8.627.304,35 8.605.605,03 99
3. | C. Finansijski prihodi 209.925,57 923.864,59 440
4, D. Finansijski rashodi 53.050,023 113.923,75 215
5. | E. lzvanredni prihodi - - -
6. | F. lzvanredni rashodi - - -
7. | UKUPNI PRIHODI (r.b. 1+3+5) 9.013.592,81 | 10.293.743,65 114
8. | UKUPNI RASHODI (r.b. 2+4+6) 8.680.354,58 8.719.528,78 101
9. I. a)Dobit prije oporezivanja (r.b.7-8) 333.238,23 1.574.214,87 472
10. | I. b)Gubitak prije oporezivanja(r.b.8-7) - -
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11. | Il. Porez na dobit 69.977,63 337.619,68 482
12. | HI. Ostali porezi - - -
13. | IV. a) Dobit nakon oporezivanja 263.260,60 1.236.595,19 470

14. | IV. b) Gubitak nakon oporezivanja - - -
15. | V. a) Dobit na neto monetarnoj poziciji - - -
16. | V.b) Gubitak na neto monetarnoj - - -
poziciji
17. | G. DOBIT FINANSIJSKE GODINE 263.260,60 1.236.595,19 470
18. | H. GUBITAK FINANS. GODINE - - -

Iz predocenog ra¢una dobiti i gubitka vidi se da je preduzece S MEDICO u
posmatranim godinama (2009. i 2010.) poslovalo s pozitivnim predznakom
dobiti, odnosno ostvarivalo znacajnu neto (Cistu) dobit (red.br.13.). Medutim,
ako se paZljivije razmotri visina poreza na dobit (red.br. 11.) moZe se uociti da
je ona u obje godine vec¢a od 20% (obrac¢unani porez iznosi 21,4%), $to znaci
da je osnovica za obracun poreza u obje godine povecana. Analizom bruto
bilansa za 2010. godinu (klase 4.), utvrdili smo da preduzetniku nije priznat
troSak licnog vozila za sluZbene svrhe te troSak reprezentacije u iznosu od
113.883,60 dinara. Ako nepriznati iznos troSka licnog automobila i
reprezentacije pripiSemo dobiti prije oporezivanja dobit ¢emo novu porezsu
osnovicu (1.688.098,40 dinara), koja pomnozena sa 20% daje stvarni porez na
dobit (337.619,68 dinara). Videti tabelu

Tablica x: Obracun poreza na dobit

OPIS 20009. 2010.
Dobit pre oporezivanja 333.238,23 1.574.214,87
+ Poresko nepriznati rashodi (70% reprezentacije
i/ili 30% troSkova li¢nog automobila i sl.) 16.649,92 113.883,60

+ Skrivene isplate dobiti - -
- TroSak amortizacije koji ranije nije bio priznat - -
- Dabici koji proizlaze iz udjela u kapitalu kod - -
drugih preduzetnika
= Poreski dobitak (gubitak) - -
- Svota poreskih oslobadanja - -
= Poreska osnovica poreza na dobit 349.888,15 1.688.098,40

Porez na dobit = Poreska osnovica X 20% 69.977,63 337.619,68
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7.3. BILANS LIKVIDNOSTI

Cilj bilasnsa likvidnosti jeste da pruzi Sto potpuniju sliku o mogucnosti
odrzavanja likvidnosti preduze¢a odnosno o plateznoj sposobnosti preduzeca.
Takva informacija je neophodna stoga Sto je permanentna likvidnost preduzeca,
odnosno mogucnost plaéanja obaveza u momentu njihovog dospeca uslov ne
samo za normalan rad preduzeCa veC i za opstanak preduzeca, jer ako
preduzece u duzem razdoblju ne izmiruje obaveze o roku njihovog dospecéa za
plac¢anje izgubi¢e poverenje kod poverilaca, takvom preduzeéu dobavljaci neée
iporucivati svoje proizvode i robu i €initi usluge sa uobi¢ajnim odloZenim rokom
placanja ve¢ zahtjevati avansno pla¢anje koje nelikvidno preduzece ne meze da
da, Sto zna€i da je prinudeno da prestane sa poslovanjem. Na drugoj strani, i
kreditori Ce izbegavati pozajmljivanje nelikvidnom preduze¢u jer nemaju
sigurnosti da ¢e svoja potrazivanja moci naplatiti o roku dospeca.43

Bilans likvidnosti spada u interne bilanse $to znaci da njegova forma i sadrzina
nije propisima propisana o bilansiranju, veé¢ formu i sadrzinu kreira preduzece
na nacin koji ¢e pruziti Sto objektivniju i jasniju sliku o moguénosti odrZzavanja
likvidnosti (platezne sposobnosti). Izradi bilansa likvidnosti prethodi sa€injavanje
zakljuénog bilansa ilimedubilansa u skladu sa propisima o bilansiranju i
raCunovodstvenim standardima, a potom se iz tog bilansa izvodi bilans
likvidnosti putem dodatnog ras¢lanjivanja imovine po roku unovéenosti i
dodatnog raSc€lanjivanja obaveza po roku dospeéa placanja. Poredak tog
rasc€lanjivanja imovine i obaveza u likvidacionom bilansu je takav da se imovina
izkazuje u datom roku unovéenosti a naspram te imovine stoje obaveze koje
dospevaju za pla¢anje u istom roku. To omogucuje Citanje bilansa horizontalno
jer naspram imovine unovcljive u datom roku stoji obaveza koja dospeva za
placanje u istom roku i uzimajuci u obzir vrednosti imovine unovcljive u datom
roku i vrednost obaveza u momentu dospe¢a moci da bude pla¢ana.
Dugoro¢no plaéanu imovinu predstavljaju osnovna sredstva, dugoroCni
finansijski plasmani i stalne zalihe.

“ Dr Gordana Vukeli¢.(2007), Teorija politika i analiza bilansa, Beograd, str. 400-407.
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8. MARKETING U MSP

Osnivanje malog ili srednjeg preduzeéa Cesto je uzrokovano Zeljom
pojedinca da samostalno djeluje i tako odgovara za uspjeSno poslovanje te u
prosjeku zaraduje viSe od sluzbenika u velikom preduzecu. Preduzetnik ima
veci izazov i pove¢anu odgovornost za uspjeh ili neuspjeh §to pruza osjecaj
zadovoljstva u gradnji samostalne poslovne karijere. Ulaganje u marketing u
malom i srednjem preduzetniStvu znacajno se razlikuje od ulaganja u velikim
preduze¢ima. U praksi se marketing Cesto zanemaruje; ponekad zbog
neinformiranosti, a ¢eSc¢e radi nedostatka budzeta.

Kako bi jedno MSP moglo povecati svoj profit? Pa vjerojatno ako
"dovedu" veliki broj kupaca koji ¢e kupovati proizvode i usluge i "ostavljati" tu
svoj novac. Kako dovesti te kupce? Treba posvetiti viSe paznje marketingu,
izmedu ostalog. MarketinSka strategija ne¢e samo podrazumijevati oglasavanje
(mada je ono vjerojatno najbitniji dio marketinSke strategije), nego i na joS neke
stvari. Cjelokupna strategija bi trebala biti usko vezana sa "filozofijom" razvoja
MSP, pomo¢i ¢e u definisanju ponude prema kupcima i, na kraju, dovesti
mnogo novih kupaca.

Mnogi "igraci" na malim trzitima bi trebali postaviti sebi pitanje: "Raste li
prodaja proizvoda (usluga) svaki put kad se plati reklama? Zovu li potencijalni
kupci kad se ide sa distribucijom promotivnih letaka u odredenoj zoni?
Posjeéuju li ljudi (kupci) web stranice, povecava li to prodaju? Ima li kakvog
efekta reklama na lokalnoj radio-stanici?. Ova i sli€na pitanja postavljaju se
mnogim vlasnicima malih biznisa i Sefovima marketinga mnogih malih i srednjih
preduzeca. Voditelji marketinga moraju biti spremni mijenjati strategije, a
vlasnici malog i srednjeg biznisa mijenjati neke strateSke stvari.

Mnogi svetski stru€njaci kaZzu: Najbolja metoda "dovodenja" kupaca u
preduzece je dobra reklama - a dobra reklama je ona koja uspijeva dovesti
kupca i prodati mu proizvod ili uslugu.l to je to. Mnoge marketinSke metode
nemaju rezultat. | treba ih odmah prekinuti. A to znaci da treba mjeriti svaki
marketinSku taktiku.

MarketinSki proces dovodi do prodaje. Jednom je osniva¢ IBM-a,
T.Watson rekao: "Na svijetu se niSta ne dogada dok netko ne$to ne proda”.
Odli¢cna izjava. Kad se ulaze u marketing, rezultat tog ulaganja bi trebala biti
povecana prodaja proizvoda i povecan profit. Treba organizovati marketing
tako da pomogne stvoriti potraznju za proizvodima, da privue paznju kupaca,
da od proizvoda stvori "marku”, da privu¢e kupce i utie€e na njihove navike, da
pomogne povecati trzisni udio i poveca profit.

Treba razvijati efektivni, uCinkoviti marketing koji ¢e utjecati na to se
kupci "zaljube" u proizvod (uslugu). Marketing koji ima smisla, Ciji ¢e cilj biti
povecCanje prodaje i poboljSanje poslovanja i privlatenje velikog broja kupaca,
treba da predstavlja stub uspjesne poslovne strategije.**

44 Vise o tome: Prakti¢ni savetnik za preduzetnike — preduzetniStvo i marketing, Projekat treninga i
konsultacija za mala i srednja preduzeca finansiran od strane EU, Banja Luka, 2007.
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8.1. ZNACAJ MARKETINGA U MSP

Marketing je upravljaCki proces koji je usmjeren na kreiranje potraznje za
odredenim proizvodom ili uslugom na trziStu. Moderan marketing koncept
mozemo izraziti kao ostvarivanje korporativnih ciljeva kroz zadovoljavanje
potreba kupaca bolie od konkurencije.”® Marketing menadZment smatramo
umetno$¢u | naukom izbora ciljnih trzZista | sposobnodéu pridobijanja,
zadrzavanja | povetanja broja kupaca putem stvaranja, ispotuke |
komuniciranja superiorne vrednosti za kupca.”® Upravljanje marketingom
olakS8ava poslovanje i kreira ponudu koja ¢e biti zanimljiva ciljnom trziStu, jer
mali preduzetnici nisu u mogucénosti zadovoljiti potrebe svih potro$aca, niti
mogu opsluZivati cijelo trziSte. AmeriCko udruzenje za marketing definisalo je
upravljanje marketingom kao proces planiranja i obavljanja koncepcije, cijena,
promocije, distribucije ideja, proizvoda i usluga sa svrhom stvaranja razmjene
koja zadovoljava li¢ne i organizacijske cilieve.*” Unutar marketinskog planiranja,
mali preduzetnici moraju odlugiti o ciljnim trziStima, segmentaciji i pozicioniranju,
razvoju proizvoda, cijenama, distribucijskim kanalima, fiziCkoj distribuciji,
komunikaciji i promociji. Komunikacija i promocija, koja uklju€uje i preduzetnicko
oglasSavanje («reklamu»), s razlogom je tek na kraju popisa. Prije kreiranja i
realizacije promocije (koja je mnogima puno zanimljivija i simpati¢nija od
primjerice, istrazivanja trziSta ili strategije pozicioniranja), nuzno je donijeti
odluke o nabrojenim dijelovima procesa upravljanja marketingom.

Marketing kao koncepcija je specifican na€in razmisljanja na kojemu se temelji i
gradi politika preduze¢a, $to je posebno bitno za male preduzetnike.
Preduzetnici podsti€u razmjenu i odgovarajuc¢im upravljanjem nastoje zadovoljiti
potrebe organizacije i trziSta, pruzajuéi odgovarajuce proizvode ili usluge, na
odgovarajuéem mjestu, po odgovarajucoj cijeni i koristeéi ucinkovitu
komunikaciju. Kako bi ostvarili ciljeve organizacije, preduzetnici preduzimaju
razliCite aktivnosti marketinga te u svakom trenutku svog djelovanja nastoje
zadovoljavati potrebe potroSaca, pazeci pri tome da djeluju u skladu sa Sirom
druStvenom okolinom.

U malim i srednjim preduzec¢ima, marketing nikad ne djeluje sam za sebe, veé
samo u situaciji kad je preduzece svjesno da svaki zaposleni poStuje njegov
uticaj na ponaSanje potroSaca. Dobit se stvara na trziStu, a ne stvaraju ga
proizvodi, rad, menadzeri ili zaposleni. Samo su potroSaci spremni platiti pravu
cijenu za odredeni proizvod ili uslugu. Mali i srednji preduzetnici moraju
posebno biti svjesni te uloge marketinga te osigurati situaciju da potro$aci
najprije potraze njihove proizvode ili usluge, umjesto da se obrate veéem
konkurentu. Za takvo ponaSanje im treba dati pravi razlog, a uloga marketinga i
jest u traganju i odredivanju ravnoteze izmedu preduzeca i potroSaca na trzistu.

8.2. UPRAVLJANJE MARKETINGOM U MSP

Radi nedostatka finansijskih sredstava i nemoguénosti zapoS$ljavanja viSe
radnika, vlasnik ili direktor preduzeéa Cesto je i osoba koja donosi odluke o
upravljanju marketingom, 8to moze biti dobar, ali i 0§ izbor. NajéeS¢e vlasnik
najbolje poznaje ponudu preduzeca i potroSaca. LoSe je ako vlasnik ili osoba iz

45 Jobber, D., Fahy, D. (2006) Osnovi marketinga, Data status, Beograd, str. 3
46 Kaotler, P., Keller, K. (2006) Marketing menadZment, Data Status, Beograd, str. 6
47 http://www.marketingpower.com/AboutAMA/Pages/DefinitionofMarketing.aspx, 16.9.2011.
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uze porodice, situaciju na trziStu dozivljava subjektivno. NajloSija situacija je
kada preduzetnik zaposli nestru¢nu osobu za upravljanje marketingom. 1z toga
je vidljivo da se marketingom u nekim slu¢ajevima upravlja kao jednokrathom
aktivnosti, dok je zapravo rije€ o kontinuiranom i dugotrajpom poslu koji
zahtijeva posebnu paznju, Sto mnogi uspjesni mali i srednji preduzetnici vjeSto
koriste.

Glavna uloga marketinga u preduzecu jeste kreiranje korporativne strategije i
ispunjavanje obecanja koje je poduzece dalo svojim kupcima. Malo i srednje
preduzece mora biti informisano o potrebama i Zivotnim stilovima potro$aca te
treba vizualisati Sire naCine usluZivanja lojalnih potroSaca. U ovom procesu,
uloga marketinskih struCnjaka je viSestruka: otkrivanje i ocjenjivanje novih
moguénosti, razradivanje koncepcija, preferencija i zahtjeva potro$aca, briga o
narudzbama, odrZzavanje kontakata s potroSacima, prikupljanje ideja potrosaca
o poboljavanju proizvoda i usluga i sli¢no.

U malom i srednjem preduzetniStvu, u€inkovitnost u upravljanju marketingom
moze se posti¢i na nekoliko nacdina. Vrlo je bitho da se preduzetnici educiraju,
odnosno svakodnevno uce i Citaju o novim trendovima na trZiStu. Takode,
mnoga poduze¢a danas organizuju seminare i treninge iz poslovnih vjestina u
kojima preduzetnici mogu steéi potrebna znanja i sposobnosti te ostvariti
korisne kontakte. Postoje i jednogodiSnja usavrSavanja za preduzetnike koji
Zele ste¢i dodatna znanja o marketingu, sto je posebno zanimljivo, jer mogu Cuti
i iskustva kolega. U inostranstvu, mala i srednja preduzeca Cesto angaZiraju
honorarne stru¢ne savjetnike za odredeni marketinski projekt i time smanjuju
troSkove zapoSljavanja radnika kojeg mozda ne trebaju cijelu godinu. Malim
preduzetnicima korisna je i dugoro¢na saradnja s manjim agencijama za trziSnu
komunikaciju. Zajedno sa stru€njacima iz marketinSke agencije mogu iznjedriti
ideje koje Ce biti korisne za preduzece, ali i za samu agenciju, Sto ¢e konacno
uticati na napredak oba poslovna subjekta.

Istrazivanje trziSta u malom i srednjem preduzetniSvu rijetko se koristi zbog
visokih troSkova istrazivanja, no takvo ulaganje u istrazivanje bi se vrlo brzo
isplatilo (posebno fokus grupe), jer sluzi kao podloga za donoSenje promisljenih
odluka o poslovanju i nastupu na trzistu.

8.3. MARKETINSKI BUDZET | MSP

MarketinsSki strucnjaci Zele uloziti Sto viSe, kako bi postigli ciljeve
integrisane marketinSke komunikacije, a finansijeri ili vlasnici preduzeca Zele
uravnoteZiti ukupna ulaganja. Odredivanje budzZeta provodi se na temelju
prethodnih iskustava, zadataka i ciljeva koje poduzece Zeli ostvariti ili onoga Sto
¢ini konkurencija, a radi postizanja maksimalnog profita na temelju uloZenih
finansijskih sredstava.
Jedna od najc¢eS¢e koristenih metoda odredivanja budzZeta jest postotak od
prodaje. Ova metoda je jednostavna, ali retrogradna i nelogi¢na jer Koristi
podatke o prodaji iz prethodnoga razdoblja - podrazumijevajuéi na ovaj nacin da
je oglasavanje posljedica, a ne uzrok povecanja prodaje. Pad prodaje u ovom
slu€aju uzrokuje smanjenje ulaganja u marketing i ne uzima u obzir cikli€cna
kretanja u biznisu ni aktivnosti konkurencije.

Metoda fiksnoga budZeta najc¢eSc¢e se koristi kod trajnih i polutrajnih proizvoda
visoke vrijednosti. Veliki broj preduzeca visinu ulaganja odreduje prema visini
ulaganja konkurencije, ali i ova metoda ima znatne slabosti. OglaSavanje ima
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odredene ciljeve zadate u strategiji te kako isti iznos budZeta ne znadi istu
efikasnost ulaganja.

Cesto kori$tena, arbitrarna metoda podrazumijeva da ée ulaganja biti uskladena
s mogucnostima preduze¢a nakon Sto podmiri ostale troSkove. Ovu metodu
koriste manja preduzeca koja nisu informisana o efikasnom ulaganju sredstava.
Takvo ulaganje u marketing najéeS¢e se susrece u praksi, a povezano je s
razmisljanjem da je poslovanje moguce i bez marketinga.

Metoda cilja i zadatka polazi od analize trziSta i proizvoda te postavlja

objektivan cilj u odnosu na situaciju na trziStu. Cilj je definisan razinom prodaje,
visinom profita, trziSnim udjelom ili pridobivanjem kanala distribucije. Nakon
postavljanja odredenog cilja, preduzeé¢e mora utvrditi koliki je budzet potreban
za ostvarenje istoga.
Osobe koje su skeptitne u svezi preduzetniStva, Cesto razmiSljaju da veliko
preduzece uvijek mozZe «pojesti» malog preduzetnika. Medutim, uspjeSna mala i
srednja poduzeca na trZiStu su dokazala da i «mali» uvijek imaju svoje mjesto
pod suncem, ukoliko se pobrinu da «velikima» konkuriSu na nekoliko nadina:

1. specjalizacijom na uski trziSni segment (nisu)

2. fleksibilno$¢u poslovanja i prilagodavanju potroSa¢ima
3. osiguravajuci superiornu uslugu potrosac¢ima

4. omogucavajuci interakciju s kupcima i potroSacima.

lako ljudi teze jednostavnim rjeSenjima i €arobnim Stapi¢ima koji Ce
jednim pokretom donijeti pravu odluku u poslovanju, istina je uvijek
razoCaravaju¢a. UopSteno, za ucinkovito ulaganje u marketing potrebno je
znanje, ali i osjecCaj brige za potro$aCa. Za ulaganje u marketing u malom i
srednjem preduzecu potrebno je isto, ali i jo§ malo viSe. Bitno je usuditi se biti
razlicit!
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9. ELEKTRONSKA TRGOVINA

Razvojem druStva kroz vijekove dolazi do velikih promjena u Zzivotu
Covjeka, a time i do promjena u nacinu razmisljanja i nainu poslovanja koje
postaje sve jednostavnije i poprima sasvim nove oblike. Razvojem
informaciono-komunikacionih tehnologija u centar Zivota i poslovanja dolazi
raCunar te vremenska i prostorna komponenta gube na znafaju. Poslovanje
firme moze se istovremeno po dijelovima tehnolo8kog procesa, obavljati na ¢ak
udaljenim mjestima. Uspjeh rada firmi u mnogom zavisi od stepena koris¢enja
svih prednosti i mogucnosti informacione tehnologije, menadZmenta u mreznim
sistemima, strategije zasnovane na znanju i na kraju od Interneta i elektronske
trgovine.

9.1. DEFINISANJE OSNOVNIH TERMINA

Sa razli¢itih stanovista, elektronsko poslovanje se mozZe definisati na
razliCite nacine. Sa stanoviSta komunikacija, predstavlja dostavljanje
informacija, proizvoda/usluga, ili plaéanje putem telefona, kompjuterske mreze,
ili nekog drugog sredstva. Sa stanoviSta poslovanja, predstavlja primjenu novih,
digitalnih tehnologija nad ve¢ automatizovanim poslovnim transakcijama. Sa
stanoviSta usluga, predstavlja alat koji korisnicima usluga, daje podatke o
firmama i nudi servise boljeg uvida u ponudu, brze i jeftinije. Sa stanoviSta on-
line perspektive, daje mogucnost kupovine i prodaje proizvoda i informacija
putem Interneta i drugih on-line servisa.

Generalno, elektronsko poslovanje je ,kupovina i prodaja informacija,
proizvoda i usluga putem raCunarske mreZe i podrSka za bilo koju vrstu
poslovnih transakcija putem digitalne infrastrukture”.

Elektronsko poslovanje se prema aktivnostima koje se obavljaju, moze
razvrstati na nekoliko oblasti poslovanja, i to:

elektronske usluge,
elektronsku trgovinu,
elektronske finansije,
elektronske komunikacije,
elektronsku proizvodnju.

Ove oblasti nisu strogo izdvojene ve¢ se medusobno preplicu. Tako, na
primjer, u oblasti elektronske trgovine nije moguce potpuno koristiti prednosti
koje donosi poslovanje po konceptu elektronskog poslovanja bez primjene
elektronskih plac¢anja i elektronske distribucije proizvoda.

Kada govorimo o e-poslovanju i e-trgovini, vidimo da se ova dva pojma
isprepli¢u u viSe tacaka:

e elektronska trgovina se u odredenom nivou poklapa sa elektronskim

poslovanjem,

¢ elektronska trgovina je podskup elektronskog poslovanja,

e elektronska trgovina po obimu ekvivalenata jednaka je elektronskom

poslovanj i
e Dbez elektronskog poslovanja nema ni elektronske trgovine.
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Elekironska lrgovina (EC) ima neke nivoe

£k preklapanja sa elekironskim posiovanjem

{a)

Elektronska trgovina je po obimu
ekvivalentna elektronskom poslovaniju

(b)

Elektronska trgovina je podskup
elekironskog poslovanja

ic)

Slika br. 9: Tri alternative definisanja odnosa izmedu e-trgovine i e-poslovanja ( Izvor : Virtual org.com)

9.2. DEFINISANJE ELEKTRONSKE TRGOVINE

E-commerce (Electronic Commerce - elektronska trgovina) ili elektronska
trgovina primarno se sastoji od distribuiranja, kupovine, prodaje, marketinga, i
servisiranja proizvoda i usluga putem elektronskih sistema kako Sto je Internet i
druge kompjuterske mreze.”® Ova pojava je poznata i kao E-tailing i i-
commerce. Predstavlja elektronsku razmenu podataka prilikom koje se sa
kompjutera jedne kompanije podaci prebacuju na kompjuter druge kompanije i
na taj nacin se obavlja proces transakcije (narucivanje i placanje robe itd.). U
slu¢aju E-commerce-a re€ je o bezgotovinskom pla¢anju. Ovaj proces ukljuCuje
maloprodajne transakcije. Termin online je sinonim za Internet (biti na liniji =
biti na internetu).

U Evropi razvoj E-commerce je postignut i uvodenjem jedinstvene valute,
¢ime se dodatno ukidaju trgovinske barijere i ponuda postaje jedinstvena.

Trend razvoja trgovine preko World Wide Web-a ima direktan uticaj na
afirmaciju preduze¢a koja u njoj uc€estvuju, na porast njihovog rejtinga na
svetskoj Internet mapi. Kompanije kao Sto su Virgin, AOL, Amazon, e-Bay
izgradile su svoja imena preko "Mreze". Danas se na njih rauna kao na
pouzdane snabdjevae kojima se vjeruje. Sa marketinskog aspekta, E-
Commerce je skoro idealni model komunikacije sa klijentom. Za razliku od
konvencionalnih medija, komunikacija sa klijentom preko Interneta je
individualna, pa je u takvom okruzenju uspjeh gotovo zagarantovan.

Razvojem E-commerce-a posebno rastu Sanse malim kompanijama da se
za njih sazna i da ravnopravno sa velikim plasiraju svoje proizvode. Timovi Web

48 Koncar, J. (2003) Elektronska trgovina, Univerzitet u Novom Sadu, Ekonomki fakultet Subotica,
Subotica, str 55.
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dizajnera su sve brojniji, E-commerce aplikacije sve atraktivnija i jednostavnije
za koriséenje

Jedna od najadekvatnijin definicija je: ,E-commerce je svaka forma
kupoprodajne transakcije u kojoj sve strane komuniciraju isklju€ivo elektronskim
putem®.

Medutim, koliko god ova definicija bila precizna, ona teSko moze obuhvatiti
sam duh elektronske trgovine. U praksi, on se daleko bolje prepoznaje kao
jedna od retkih mogucénosti u kojoj nove tehnologije i razmena dobara zajednicki
deluju, unosedi veliki broj inovacija u poslovna shvatanja.

U sustini elektronska trgovina predstavlja meSavinu poslovne vizije i
tehnologija koje tu viziju mogu ostvariti. Elektronska trgovina jeste nacin na koji
se omogucavaju i podrzavaju takve promene u poslovnom shvatanju na
globalnom nivou.”® Kompanije dobijaju moguénost da budu efikasnije i
fleksibilnije u internim odnosima, praveci prostor za blizu saradnju sa
snabdjevac¢ima, kao i za odgovornije i bolje shvatanje samih potroSaca. Takode,
omogucava kompanijama da odabere najboljeg snabdjevaca, bez obzira na
geografsku poziciju, i da prodaju na globalnom trziStu.

Za vecinu ovih tehnologija se moze reCi da su to sistemi za razmenu
poruka i podataka, i svako uvodenje takvih tehnologija obavezno prate i
odgovarajuée promene u samom procesu poslovanja. Paralelno sa rastom
same organizacije, raste i njeno razumevanje samog koncepta elektronske
trgovine. Organizacija u vremenu menja odnos naspram te Kkategorije i
moguénosti za potencijalnu upotrebu konstantno rastu. Kako se obim
transakcija poveCava, tako raste broj i sloZzenost tehnologija, ali i njihove
uzajamne veze.

Prava snaga tehnologije (kakva je elektronsko  poslovanje,
telekomunikacione usluge ili multimedija) nije u tome Sto stare procese moze da
popravi, ve¢ u tome $to omogucéava organizacijama da prekrSe stara pravila, i
da stvore nove nacine poslovanja, odnosno da isprave postojece. lzvjesni oblici
e-komerc-a, viSeg ili nizeg stepena, desetak godina unazad se kod nas veé
deSavaju (knjizara.com, e-ducan, parking-servis, npr.), uglavhom praceni
fiziCkim zavrSetkom procesa trgovanja i fizickom naplatom pruzene usluge, sto
je objasnjeno na slici.

49 Jeffrey, F. R., Bernard, J. J. (2001) E-commerce, McGraw-Hill, str. 23
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Slika br. 10: Dimenzije (nivoi) e-komerc-a

Razlika izmenu fiziCkog i digitalnog proizvoda je evidentna. Potencijalno, sve
ono Sto se moze poslati ili primiti preko Interneta je digitalni proizvod. Sli€¢no
tome, uc€esnici su prodavci, kupci, posrednici i sli¢ni predstavnici treCe strane
(npr. drzava). Fizi€ki u€esnici su dostupni uzivo, dok se sa digitalnim
u€esnicima komunikacija odvija iskljuivo posredstvom razli¢itih elektronskih
interfejsa. Razlika izmenu fiziCkih i digitalnih procesa, predstavljena treCom
osom na slici, evidentna je: odlazak u prodavnicu, na primer, pripada fiziCkim
procesima, dok pretrazivanje i kupovina preko WEB-a predstavlja digitalni
proces.

Prikazani sistem poslovanja i princip prikupljanja statistiCkih podataka u
okviru takvog sistema, otvaraju mogucnosti kompanijama sa naSeg, relativho
malog trziSta, da veoma jednostavno i bez vecih materijalnih ulaganja isprate
svetske trendove i da na globalnom trziStu konkuriSu multinacionalnim
korporacijama.

Zemlje koje ulazu u informacione tehnologije, ne samo da povecéavaju
ucescée tih tehnologija u obavljanju poslova, vec i podiZzu obim prometa roba i
usluga, a samim tim i kapitala uopste.

Korist od ovakvog pristupa imaju svi, drzava preko koli¢ine naplacenog
poreza, kompanije kroz pojednostavljeni obrt kapitala samim tim i povecani

Neophodno je urediti mnoge segmente drustva (telekomunlkacue, zaStita
intelektualne svojine, kompjuterski kriminal....) ne bi li se stimulisao ovakav
princip poslovanja. Do tada, menadZzmenta i institucijama, ostaje da prate i
prilagodavaju se svetskim trendovima, i iS€ekuju trenutak u kome ¢e njihovo
uceScée na trziStu opravdati takav pristup.
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9.3. FORME ELEKTRONSKE TRGOVINE

Sto jedna kompanija duze primjenjuje elektronsko poslovanje, ona vide i
brze uci o online biznisu i u moguénosti je da viSe zaradi. Neke forme
elektronskog poslovanja postoje ve¢ dugo, kao Sto je EDI ( Electronic Data
Interchange ) u maloprodaji ili CALS (Computer Assisted Lifecycle Support) u
proizvodnji i sektorima odbrane.

Kako su ove forme ograni¢ene u svojoj upotrebi i primjeni, pojavile su se
nove forme elektronskog poslovanja, a posebnu eksploziju u razvoju dozivio je
Internet i Web. Elektronska trgovina je jedan od najznacajnijin aspekata
Interneta, sa tendencijom stalnog rasta i Sirenja na sve prostore diljem svijeta.
Ona omoguc¢ava razmjenu proizvoda, usluga, informacija, trenutno i bez
vremenskih i prostornih barijera. Na taj na€in kupac moze dobiti ono Sto Zeli i
treba veoma brzo uz smanjene troSkove nabave.

Forme elektronske trgovine se razlikuju prema relacijama koje postoje
izmedu ucesnika u trgovini (preduzeéa, kupci, zaposleni, drzava) na sljedeée

forme:*°
e B2B (engl. Business to Business);
e B2C (engl. Business to Consumer);
e (C2C (engl. Consumer to Consumer);
e Mobilna trgovina (engl. M-Commerce).

a u novije vreme se javljaju i slozenije forme koje nastaju kao kombinacija i
nadgradnja postojecih, kao Sto su B2B2C i C2B2C.

9.3.1. E-trgovina na relaciji Business to Business

Ovaj model poslovanja predstavlja model elektronskog poslovanja izmedu
kompanija u razmjeni proizvoda, usluga i informacija iz okruzenja. B2B model
povezuje sve ucCesnike u poslovhom procesu (proizvodaCe, dobavljace,
distributere, posrednike) koji vode krajnjem korisniku. B2B model E-poslovanja
predstavlja jeftiniju i brzu saradnju poslovnih subjekata koji putem Interneta i
Web tehnologija nude svoje proizvode, usluge i razne informacije.” B2B
aplikacije omogucéavaju organizacijama da izgrade nov nacin poslovanja i da
stvaraju nove veze izmedu firmi.

Ostvareni prihod od E-trgovine je najve¢i kod B2B modela, iako je
procenat firmi koje permanentno trguju preko Interneta znatno manji od
procenta pojedinaca koji kupuju kroz B2C aplikacije. Vremenom, ostvareni
prihod B2B transakcija postojano raste. Ovaj model omogucava firmi da u
elektronskoj formi obavlja transakcije sa svojim distributerima, prodavcima,
snabdjeva€ima, dobavljaCima, kupcima i drugim partnerima. Sve aktivnosti u
lancu ponuda, uklju€ujuci i sve interne operacije, pokriva B2B model E-trgovine.

U kratkom vremenu, samo jednim klikom, kupac moze lako da odustane
od kupovine ili da isti asortiman potrazi na E-poslovanje u funkciji savremene
trgovine nekoj drugoj Web adresi. E-poslovanje briSe sve prostorne udaljenosti i
one nisu viSe faktor optereéenja u uspostavljanju poslovnih odnosa. Najvedi

50 Milosavljevi¢, M., Miskovic, V. (2011) Elektronska trgovina, Univerzitet Singidunum, Beograd, str. 9
51 www.biznis.ba/index.php 23.9.2011.
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problem ekspanzije B2B modela je integracija sistema jer firme koriste razliCite
sisteme od razliitih proizvodaca koji teSko medusobno komuniciraju.

Sve vec¢im povezivanjem kompanija na elektronskoj mrezi stvara se
globalno trziSte prepuno povezanih korisnika i bitnih informacija, a time se
omogucava i stvaranje kanala komunikacije izmedu poslovnih partnera.

B2B ima viSestruku funkciju, da bude mesto na kome se predstavljaju sve
firme koje imaju nesto da ponude na prodaju (robu/usluge), mjesto na kome ¢e
se reklami-rati, mjesto odakle se moze pristupiti njihovoj licnoj prezentaciji i
najvaznije, mjesto na kome cCe izlistati (eventualno i neposredno prikazati) svoju
robu/usluge koju proda-ju/nude.

B2B portal bi najpre trebalo da posluzi kao portal koji objedinjuje sve njih na
jednom mestu, odnosno da bude portal za skup bez ponavljanja, svih ponuda
ovakve vrste na naSem trziStu. Naravno, portal bi trebalo da bude viSejezican,
Sto je u slu€aju objedinjavanja ponuda drugih sli¢nih portala i firmi i najteZi
posao.

Razvoj B2B poslovanja B2B se prvi put javlja inicijativom kompanija da
promijene neSto u svom poslovanju, pa su svoje Internet mreze otvorile
vanjskim korisnicima i dobavljaCima. Na ovaj nacin B2B model poslovanja nudi
velike prednosti, kako u finansijskom pogledu, tako i u vremenskom skracenju
procesa poslovanja.

MoZemo reci da se elektronsko poslovanje i koncept B2B moze primeniti u
razliitim oblicima u poslovanju preduzeca, kao stoje to prikazano na slici 9.

Sistem za |
slenje ‘
podataka
Sediste firme B P Dobavljati
b e~ S

Internet Web sajtovi omogucavaju Mg e e // Ekstranet za elektronske poslovanje
interakivni marketing i . / i omogucavaju dobavijagima pristup
elektransko poslovanje i saradnju sa \\\ lager listama, zalihama, i slanje dokumenata
kupcima .?/ pitam EDl-a preke "sigurmeg” Internet linka

INTERNET

pasrednicima, debavljatima,
jednom re&ju svim poslovnim partnerima

L
3
Poslovni partneri Udaljene poslovnice
Internet veza-link sa udaljenim

Poslovni partner mogu Kupei mogu kupovati, na saradnicima po\uezuje.\rlnuelne
karistiti Internet za kemercijalnim Web sajtavima timove u cilju interaktivne
kamunikaciju putem E-mail-a, sve proizvode i usluge uz kornu_nllka_cue. saradnje |

faile transfer-a i foruma, interaklivne pracenje i podisku odlutivanja
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Slika br. 11: Koriscenje Interneta u poslovne svrhe kao osnova B2B koncepta (lzvor : Privredni imenik
Srbije)
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9.3.2. Elementi B2B poslovanja

Brzi razvoj informaciono-komunikacionih sistema doveo je do dinami¢nih
promjena u okruzenju, poslovanju kompanija i zivotu samih ljudi. Brze promjene
tehnologije, kratak zivotni vijek proizvoda, te promjena trziSne strukture u kojima
kupac ima jasno izrazene Zelje za ponudom, dovele su do pojave mrezne
organizacije kao novog vida organizovanja firme. Mreza, kao fleksibilna
organizaciona struktura, mora da odgovori potrebama trziSta visoke stru¢nosti i
rizika.

Osnovni elementi E-poslovanja su promenjeni i usavrSeni elementi
klasi¢nog poslovanja:

e da bi se prodalo, potrebno je imati proizvod ili uslugu prilagodenu
izbirljivom i zahtjevom trziStu kupaca,;

e mjesto kupovanja je Web stranica ponudaca, na kojoj se korisnik
upoznaje sa proizvodom ili uslugom;

e narudzbe se prihvataju isto putem Interneta,

e placanje se najceSce vrsi kreditnom karticom za koju se prije provjeri
valjanost, te stanje na racunu i

e jsporuka robe obi¢no se vrsi dostavom, pogotovu ako se radi o
prostornoj udaljenosti.

9.3.3. E-trgovina na relaciji Business to Consumer

Moze se konstatovati da su razvijene zapadne zemlje odavno uvele i
koriste Internet trgovinu kao normalan oblik trgovine. Promjenama na
savjetskom trziStu, velike svjetske kompanije prinudene su da kontinuirano
iznalaze nove nacine poslovanja uz korid¢enje Interneta.

B2C model, odnosno model biznis prema kupcu, po definiciji je svaka
trgovina preko Interneta izmedu jedne firme i kupca za njegove liéne potrebe.>?
B2C podrazumeva direktno poslovanje izmedu firme i potroSaCa. Naj
karakteristiCne je za kontakt izmedu maloprodaje i kupaca.

Unutar B2C sektora, u najSiroj upotrebi su sledeca Cetiri oblika E-trgovine:

on-line maloprodaja,
E-marketu,

E-portali,

Online servisi.

52 http://www.business.hr/hr/Naslovnica/B.IT/Poslovna-rjesenja/Dva-osnovna-pojma-elektronickog-
poslovanja-B2B-i-B2C, 20.9.2011.
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Slika br. 12: Klasifikacija B2C modela (Izvor : EF Skoplje)

9.3.4. E-trgovina na relaciji Consumer to Consumer

Elektronska trgovina na relaciji od potroSaca do potroSac¢a C2C (Customer
to Customer) je forma elektronske trgovine u kojoj potro$aci direktno trguju sa
potroSaCima. Kompanija koja podrzava ovakav oblik trgovine mora da ima
netradicionalan nacin zarade (cena usluge je obi¢no mali procenat transakcije,
ili se placa €lanarina, ili reklamiranje).

Ovaj model se ostvaruje na sledeci nacin. Pojedinac priprema proizvod za
trziSte, stavlja proizvode na aukciju ili prodaju, oslanja se na trziSne posrednike
(on-line market), koji obezbeduju kataloge, pretrazivaCe i servise za
kompletiranje transakcija. U toj kategoriji potroSa¢ direktno prodaje potrosacu
nekretnine, automobile, usluge vezane za ucenje i sli¢no.

ViSe aukcionih sajtova, online kreatora trziSta (online market maker),
omogucéava potroSaima da ponude zainteresovanima svoju robu ili usluge.
Poznati primer je aukcioni sajt eBay, na kojem je procenjena vrednost prodaja
oko pet milijardi dolara, uz znacajne perspektive rasta.>

53 www.ekfak.kg.ac.rs
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Slika br. 13: PotroSacki ugovori unutar C2C (lzvor : EF Skoplje)

U C2C trgovini potroSac pripremi proizvod za trZidte i stavi ga na aukcioni
ili prodajni sajt, a od kreatora trziSta oCekuje da obezbedi katalog, pretrazivace i
mogucnosti placanja, odnosno da ucini mogucim predstavljanje, otkrivanje tj.
pronalazenje i plac¢anje proizvoda.

9.3.5. M-Commerce - Mobilna trgovina

U savremenim tendencijama modernog biznisa, narocito u poslovanju
izmedu preduzeéa sve izraZenija je prisutnost Interneta kao kanala za
elektronsko poslovanje, jer obezbeduje najnize troSkove poslovanja uz
najefikasnije obavljanje poslovnih operacija.

U zadnje vreme u prvi plan dolazi i jedan uredaj iz domena elektronskih
tehnologija, koji nudi mnogo vise prednosti za razvoj elektronskog poslovanja,
posebno na poslovnoj relaciji preduzece-potrosac. Re€ je o mobilnom telefonu,
uredaju dostupnom velikom broju potroSaca, lokacijski nesputanom Sirem E-
trziStu, sa znalajnim stepenom zaStite i nezahtevhom po pitanju narocitih
investicija, kada je u ulozi poslovnog kanala u funkciji preduzeéa (potro$aca).>
Zato se smatra da ¢e u buduénosti mobilni telefon, odnosno mobilne
tehnologije, postati dominantan biznis kanal i u E-poslovanju preuzeti primat
nad Internetom.

Mobilno poslovanje predstavlja primenu mobilnih tehnologija u poslovne
svrhe, za pruzanje usluga, trgovinu i vrSenje placanja, zarad $to bolje poslovne
efikasnosti.

54 www.ekof.bg.ac.rs/upload/1119EP-2010-2011-CAS02.ppt, 20.9.2011.
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Efikasnost se odnosi na nize troskove poslovanja i bolju konkurentsku
poziciju na trzistu.

Razvitkom nove, trece generacije mobilnih telefona omogucena je bolja
propusnost raspolozivih podataka i novi spektar usluga koje su raslojene na tri
pravca, to su:

e usluge mreze (network services), koje obuhvataju usluge telefonije
kroz odrzavanje mreze;

e dodatne usluge vezano za mrezu, kao Sto su SMS poruke, glasovna
postai sl.

e usluge vezane za uceSce trece strane, npr. proces vrSenja mobilnih
finansija uz u¢esce preduzeca i banaka.

Usluge uz logistiku treée strane, datiraju od vremena kada su operateri
mobilne mreze dali potroSadima za moguénost da pla¢aju usluge mreze putem
mobilnih telefona. Tu sustinski, tre¢a strana i ne postoji, ve¢ odnos operater-
korisnik, dobija tre¢u, finansijsku dimenziju, a Sto je za posledicu imalo
prepustanje bankama i drugim finansijskim subjektima obavljanje ove usluge;
pri tome, operater je zadrZzavao primarno polje davanja tehniCke podrske i tek
tada imamo tipi€nu uslugu uz ucesce trece strane. One, zapravo i ¢ine osnovu
razvoja mobilnog poslovanja. Kao reprezent, moze posluziti podatak da je 2001.
god. bilo oko pola milijarde korisnika mobilnih telefona, od ¢&ega blizu 300
miliona, ili neSto preko 60%, koristilo je mobilni telefon za pla¢anje i kupovanje
nekih dobara.

Mobilno poslovanje je sastavni deo elektronskog poslovanja, koji se
zasniva na primeni specifiCnih elektronskih tehnologija-mobilnih tehnologija,
koje firmama koje koriste ovaj vid poslovanja daje komparativnu prednost koja
se ogleda u mobilnosti radnika i potroSa¢a. Ovo zna€i da radnici nisu vezani za
svoju kancelariju, niti za svoju ku¢u (kao u primeni Interneta u radu na daljinu),
kao i to da potroSaci mogu naruciti proizvod ili uslugu iz bilo kog mesta u zemlji i
svetu i istu platiti na takav nacin, uz jedini preduslov, pokrivenost mrezom
operatera mobilne telefonije (GSM-globalni sistem za mobilne komunikacije).

Kod mobilnog biznisa razlikuju se sledece oblasti:

e mobilna poslovna komunikacija;
e mobilna trgovina i
e mobilna placanja.
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10. ROBNE BERZE

Uz berze vrednosnih papira i devizne berze, najraSirenije institucije na
kojima se trguje tipovanim proizvodima su robne berze (commodities
exchange). Predmet trgovine na robnim berzama su specificne robe poput
Zitarica, nafte, obojenih metala. Poslovi se sklapaju na trenutatnom (spot)
trziStu na kojem se isporuka robe realizuje odmah ili na terminskom (futures)
trziStu na kojem se ugovara isporuka u budu¢em razdoblju. Terminski ugovori
sluze proizvodacima, preradivacima i trgovcima za zastitu od promjene cijena,
ali isto su tako mamac za Spekulante koji nastoje zaraditi na fluktuacijama
cijena

Da bi neka roba bila pogodna za trgovanja na robnim berzama mora
zadovoljavati odredene kriterijume. Prije svega, roba mora biti homogena $to
znacCi da svaka njena manja jedinica ima ista obiljezja kao i cjelina. Roba mora
biti prikladna za standardizaciju i kategorizaciju i ne smije biti podlozna brzom
kvarenju. Mora postojati velika ponuda i potraznja s neizvjesnim promjenama
8to znaCi da faktor rizika mora biti znaCajan. Tipi€ne robe koje po svojim
osobinama odgovaraju trgovini na robnim berzama su Zzitarice (kukuruz,
pSenica), kava, kakao, Secer, pamuk, obojeni metali, plemeniti metali, sirova
nafta, benzin...

Sirom svijeta razvile su se brojne robne burze specijalizirane u odredenom
podrucju. Najvise terminskih robnih burzi postoji u SAD-u s glavnim srediStima u
New Yorku (SecCer, Zitarice, kau€uk vuna, pamuk, metali) i Chicagu (Zitarice).
Sljede¢i veliki centar je London (metali, vuna, SeCer, kauCuk), a vece robne
burze postoje joS u Winnipegu (zitarice), Aleksandriji (pamuk), Liverpoolu
(pamuk), Calcutti (juta) i Singapuru (kaucuk).

10.1. ROBNE BERZE | MSP

Potreba za robnom berzom na naSem trziStu je o€igledna. Brojna mala i
srednja preduzeca svoje robe plasiraju na robnim berzama i na taj nacin
uestvuju u berzanskoj trgovini. Institucija robne berze na trziStu na kome
deluje (Sto predstavija klju¢ne premise njenog nastanka i razvoja):

e usmerava slobodni i namenski kreiran kapital tamo gde je to
trziSno najopravdanije,

o formira ujednaCene cene osnovnih proizvoda na dugorocnom
nivou Sto doprinosi stabilizaciji stanja na trziStu i ujedno
omogucava planiranje poslovanja na duZi rok,

e povezuje osnovne delove trziSta - robnog i novcéanog,
uspostavljajuéi na najkraci i najracionalniji nacin pokidane veze
izmedu njih,

o Siri moguc¢nosti investiranja i stvaranja povoljnijeg okruzenja za
osiguranje od raznih trZi8nih rizika, povecCavajuéi tako i
isplativost ulaganja,
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e obezbeduje javnost u radu i redovno informisanje o stanju i
promenama na trziStu, uz formiranje baze podataka za realno
sagledavanije trziSnih kretanja,

e obezbeduje zakonito obavljanje trgovine,

e obezbeduje zastitu interesa uesnika u trgovanju,

e obezbeduje poStovanje pravila i standarda u ponaSanju
ucesnika u trgovanju, i

e obezbeduje informisanje javnosti o svim znacajnim ¢injenicama
sa robnog i finansijskog trzista.

Institucija robne berze nudi odredena reSenja za probleme koji postoje
na nasem trzistu, i to:

e standardizovanje predmeta trgovanja - robe na dnevnom trzistu
i HoV — RP i FD na terminskom trziStu,

e standardizovanje procesa trgovanja u celom njegovom toku, od
prikupljanja ponude i traznje, do njegovog zakljuCenja i
izvrSenja,

e obezbedivanje i garantovanje izvrSenja zaklju¢enih poslova, sto
rezultira formiranjem sistema kliringa, saldiranja i depozicija,

e proSirivanje trziSta i prilagodavanje trziSnog materijala,

e pouzdanost i otvorenost - berza daje osnovne poslovne
informacije za celokupno trziste, i

e mogucnost dopunskog liberalizovanja uvoza i izvoza roba.

10.2. AKTA ROBNE BERZE

Akta neophodna za pocetak procesa re-osnivanja i poCetak rada Robne
berze (Zakon i Uredba o izdavanju dozvole za osnivanje i dozvole za rad robnih
berzi) su na snazi. Ostala akta kojima se dopunjuje ova materija u nadleznosti
je Ministarstva za trgovinu, a kojima se reguliSe:

1. kvalitet robe koja se kupuje i prodaje na robnoj berzi,
2. nacin osnivanja i pravila rada berzanskih posrednika za robu,
3. nacin njihove kontrole, i

4. nacin ukljuivanja direkcij(e)a za robne rezerve u robno-berzansko
poslovanje.

Robe, njihove vrste i kvalitet, propisane od nadleznih organa drzave i
berze predstavljaju poseban deo berzanskih pravila - robna pravila. Robna
pravila sastoje se iz dva dela: opSteg i posebnog. Opsti deo reguliSe zajednicke
ugovorne uslove za sve robe kojima se na berzi trguje: bazni paritet, nacin
efektuiranja, obezbedenja i isporuke, te osnovne elemente reSavanja sporova.
Posebni deo reguliSe osnovni kvalitet pojedinih roba, jedini€nu koli€inu za
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trgovanje (lot), rokove isporuke (za terminsku trgovinu) i vreme trgovanja (za
berzansko trziste).

Brokersko-dilerska druStva za robu posluju, u organizacionom smislu, na
isti naCin kao i svi ostali brokersko-dilerska druStva. Svoju delatnost mogu
obavljati kao brokeri (u svoje ime i za tudi ra¢un) i/ili kao dileri (u svoje ime i za
svoj rac¢un). U tom smislu, i regulativa kojom se propisuje davanje dozvole za
rad i dalje poslovanje berzanskih posrednika za robu, mora biti usaglaSena sa
ostalom regulativom kojom se tretira berzansko poslovanje i u¢esnici u njemu.

Ministarstvo za trgovinu nadlezno je, prema Zakonu o berzama,
berzanskom poslovanju i berzanskim posrednicima i za kontrolu poslovanja
berzanskih posrednika ovlasc¢enih za trgovanje robom na dnevnom trziStu.
Nacin kontrolisanja odreden je prirodom delatnosti berzanskih posrednika, i
mora da bude uskladen sa ve¢ donetom regulativom.

Direkcija za robne rezerve ima izuzetno znacajnu ulogu na robnoj berzi.
Fondovi sli€ni njima predstavljaju klju¢ne sistemske ucesnike u robno-
berzanskom poslovanju, kako na dnevnom, tako i joS viSe na terminskom
trziStu. Za naSe trZidte njihovo pojavljivanje na Robnoj berzi bilo bi zna&ajno,
posto su drugi fondovi retki. Korist koju bi, pored svih segmenata trziSta, imala
sama drzava od trgovanja Direkcije za robne rezerve na Robnoj berzi, takode je
velika. Zakonodavac je oc€igledno cenio ovakav znacaj Direkcije za robne
rezerve, jer je predvideo da se i njihova uloga na robnoj berzi propiSe, u skladu
sa Clanom 8. stav 2. Uredbe o izdavanju dozvole za osnivanje berze i dozvole
za rad robne berze.

Uloga Direkcije za robne rezerve u sistemu robno-berzanskog
poslovanja ogledala bi se u slede¢em:

e obnavljanje zaliha strateSke robe, koju je Ministarstvo za
trgovinu propisalo kao berzanske robe, u dnevnoj i terminskoj
trgovini,

e intervencija na berzi u dnevnoj i terminskoj trgovini, u slu¢aju
poremecéaja cenovnih kretanja strateSkih roba, propisanih kao
berzanske robe, u skladu sa politikom nadleznih vladinih
institucija, i

e stavljanje na raspolaganje skladiSnog prostora za potrebe
klijenata berzanskih posrednika, u cilu obezbedivanja
berzanskog poslovanja u dnevnim poslovima.

Na samoj berzi trgovanje se u skladu sa zakonom odvija u obliku
berzanske i regulisane vanberzanske trgovine, uz stroga pravila kojima se
reguliSsu: na€in zapocinjanja, sklapanja i izvrSavanja poslova (transakcija). Ta
pravila donosi berza, rukovodeci se regulativom koju je propisao nadlezni
organ, za robno-berzansko poslovanje.

Pravila se sastoje iz nekoliko celina, od kojih svaka reguliSe po jedan deo
procesa trgovanja. Tako ona obuhvataju:




@Singidﬁ'ﬁ“&ﬁi

e pristup trgovanju na berzanskom i regulisanom vanberzanskom
trzistu,

e primanje pojedinih roba na listing na berzanskom i regulisanom

vanberzanskom trzistu,

primanje naloga ponude i traznje i njihova registracija,

uparivanje ponude i traznje i zaklju€ivanje poslova,

organizacija berzanskih sastanaka,

organizacija evidencije trgovanja i saldiranja,

nacin obezbedivanja transakcija,

nacin izvrS8avanja poslova, i

regulisanje eventualnih sporova.

Predmet trgovanja na oba trziSta je isti, s tim Sto postoji razlika u stepenu
regulisanosti pristupa trziStu. Osobine robe, jedinicna koli¢ina, nacin
zaklju€ivanja i izvrSavanja poslova strogo su propisani i standardizovani na
berzanskom trziStu. Na regulisanom vanberzanskom trziStu ostavljena je
sloboda uc€esnicima u pogledu vremena sklapanja posla, ali uz obavezu
promptnog izvestavanja berze o svim zaklju€enim transakcijama.

10.3. TRGOVANJE NA ROBNIM BERZAMA

Robna berza treba da obezbedi efikasne i poStene uslove trgovanja, javnost rada,
odgovarajucu informacionu osnovu i nadzor nad trgovanjem i da kontinuirano
obezbeduje razvoj i unapredenje svojih funkcija.

Trgovanje na Robnoj berzi ée obuhvatiti:>®

e sve ugovore 0 kupoprodaji trziSnog materijala (HoV — RP i FD) sa
listinga RB koji se zakljuCuju za berzanskim pultom izmedu
brokera ¢lanova RB, kao kupaca odnosno prodavaca,;

e ugovore o0 kupoprodaji trziSnog materijala koji se nalazi na listingu
RB, kao i onog trziSnog materijala koji se ne nalazi na zvani€nom
listingu RB, koji su zakljuCeni van berzanskog pulta izmedu
brokera ¢lanova Robne berze.

TrziSnim materijalom trgovace se u sali Robne berze. Sistem trgovanja u
sali Robne berze treba da bude u po€etku rada aukcijski, uz podrsku elektronskog
sistema koji bi obezbedivao brokerima i korisnicima promptne informacije o
kretanju: ponude i traznje i cena trziSnog materijala. Realno je ocekivati da ¢e
sistem aukcije biti dominantan. Vanberzanska trgovina trziSnim materijalima koji
se kotiraju na Robnoj berzi, registrovace se u informacionom sistemu RB.

Trgovanje na Robnoj berzi odvijaée se na berzanskim sastancima i preko
knjige naloga. Odluku o metodama trgovanja za svaki trzini materijal pojedinacno
(HoV), a u okviru toga i za robe, donosi¢e Upravni odbor RB. Trgovanje robama
odvijace se na zvaniCnim i nezvani¢nim berzanskim sastancima u skladu sa
Pravilima RB. Na zvani¢nim berzanskim sastancima trgovalo bi se robama koje
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ispunjavaju kriterijume o listingu propisane Pravilima RB, a izmedu zvaninih
berzanskih sastanaka trgovanje se odvija preko knjige naloga. Za svaku robu
Upravni odbor RB ¢e propisati blize kriterjume za stavljanje na zvani¢nu listu RB.

Takode, za svaku robu kojom se trguje putem aukcije na zvani¢nim
berzanskim sastancima primenjivace se metod trgovanja izvikivanjem. U
zavisnosti od broja naloga i obima transakcija i vodeci racuna o interesima
klijenata Upravni odbor RB moze doneti odluku o primeni neke druge metode
trgovanja.

Vreme odrZavanja zvani¢nih i nezvani¢nih berzanskih sastanaka odreduje
se Pravilima Robne berze, a trgovanje putem knjige naloga obavljaée se tokom
celog radnog vremena RB.

Nezvani¢ni berzanski sastanci se odrzavaju van berzanskog pulta, izmedu
brokera ¢lanova RB.

UCesnici u trgovanju na berzi su: brokeri ¢lanova Robne berze.

Robna berza ne poseduje robe kojima se trguje u sali, niti ona sama
kupuje ili prodaje robe koje su predmet trgovanja. Takode, Berza ne sme da
utvrduje cene po kojima se prodaju robe, ve¢ se one utvrduju suceljavanjem
ponude i traznje.
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ZAKLJUCAK

Posljednje decenije razvoja nose obiljezja krupnih promjena koje se deSavaju u
ekonomijama svuda u svijetu. Nosioci ekonomskog razvoja su svakako
preduzeca koja svoj kvalitet i uspjeSnost manifestuju konkurentnoSc¢u i
poboljSanjem trziSne pozicije. Glavni cilj ovog master rada, jeste da koristeci
naucna dostignu¢a u oblasti finansija i biznisa, tanih i preciznih informacija
stanja privrede u proslosti ukaze na probleme koji potresaju naSu privredu i da
jedno od rjeSenja treba traziti u usavrSavanju finansijske funkcije unutar
preduzeca, razvoju malih i srednjih preduzeéa, odnosno preduzetniCke
ekonomije u kojoj su osnovni nosioci inventivni ljudi, slobodni preduzetnici,
menadzeri... U preduzetniCkoj ekonomiji drzava nije preduzetnik, ve¢ pre svega
svojom pravnom snagom Stiti svaki poslovni poduhvat. Drzava, njene institucije
i sluzbenici, nisu naredbodavci ljudima iz biznisa, ve¢ naprotiv oni su
neophodan administrativni servis uspeSnom biznisu. Jedan od osnovnih
strateSkih ciljeva jeste da se unapredenjem institucionalnih uslova i privredno —
sistemskog ambijenta, stimulativnim mjerama ekonomske politke i
uspostavljanjem institucionalne infrastrukture, obezbedi razvojna podrska
sektoru malih i srednjih preduzeca, prije svega, u funkciji otvaranja novih radnih
mjesta i povecanja stepena fleksibilnosti i trziSne utemeljenosti privredne
strukture.

Na osnovu iskustava razvijenih zemalja i zemalja koje su privredu uspjeSno
transformisale u okvire trziSnih oblika privredivanja zaklju€eno je da je sektor
malih i srednjih preduzeca bitha komponenta privrednog sistema, te njihov
razvoj nije takticki potez u sadasnjem aktuelnom privrednom trenutku, vec prije
svega bitan uslov za efikasan ekonomski razvoj i rjeSavanje mnogih socijalnih
pitanja. Aktuelni procesi privatizacije i restrukturiranja velikih poslovnih sistema
predstavljaju plodno tlo za razvoj postojecih i osnivanje novih malih i srednjih
preduzeca. Sa jedne strane mala i srednja preduzeca bi trebalo da apsorbuju
viSak radne snage koja nastaje daunsajzingom velikih sistema dok sa druge,
kroz proces autsorsinga, postoji Sansa za saradnju s velikim preduzec¢ima i
ostvarivanje obostrane koristi, Sto kao krajnji cilja ima ,zdravu“ privrednu
strukturu.

U narednom periodu najveéi izazov za MSP ¢e predstavljati integracija
Republike Srpske odnosno Bosne i Hercegovine u EU i internacionalizacija
poslovanja. Problemi koji ¢e se javiti u tom periodu odnose se, prije svega, na
uskladivanje sa standardima poslovanja u okviru EU. Iz tog razloga neophodno
je da mala i srednja preduzeca, zajedno sa drzavnim institucijama, proaktivho
deluju na predstojeCe izazove kako bi dostigli polozaj ravnopravan polozaju
malih i srednjih preduze¢a u zemljama Evropske unije.

Generalni zaklju€ak cjelog rada je taj da finansijska funkcija i strategija za razvoj
malih i srednjih preduzeca trebaju da pokazu kuda da se usmjere postojeéi
resursi i sredstva, prikazu planovi za ostvarivanje strateSkih ciljeva, omoguce
dodatna finansijska sredstva za pokretanje i proSirivanje sektora malih i srednjih
preduzeca i da napokon privreda Republike Srpske doZivi procvat koji ¢e joj
omoguciti i otvoriti put za ¢lanstvo u razvijene zemlje evrope u zemlje Evropske
Unije.
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