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1. UVOD

Poljoprivreda se, kao veoma vazan deo ljudske delatnosti, u danasnje vreme susrece sa
velikim izazovima posto, sa jedne strane, bi trebalo da podmiri potrebe ljudske populacije koja
konstantno raste, pa je neophodno da bude visokoproduktivna, dok sa druge strane mora voditi
ratuna o odrzivosti, odnosno o zastiti Zivotne sredine. Odrziva poljoprivredna proizvodnja
podrazumeva takvu vrstu proizvodnje koja minimizira zagadivanje zivotne sredine i koriscenje
neobnovljivih izvora energije. Organska proizvodnja je sistem odrZive poljoprivrede koji se
bazira na visokom postovanju ekoloskih principa, putem racionalnog kori§¢enja prirodnih
resursa, upotrebe obnovljivih izvora energije, ocuvanja prirodne raznolikosti i zastite Zivotne
sredine. Veliki broj istrazivanja ukazuje na pozitive efeke organske poljoprivrede na plodnost
zemljista, odrzavanje biodiverziteta i zaStitu prirodnih resursa zemljista, vode i vazduha. S
obzirom da je fokusirana na javna dobra i zastitu Zivotne sredine, organska poljoprivreda je
manje produktivnau odnosu na klasi¢nu konvencionalnu poljoprivredu.

Meta-analize pokazuju da se prinosi organske poljoprivrede kre¢u izmedu 0,75 i 0,80
od konvencionalne poljoprivrede (Lakner and Breustedt, 2017). Rezultati 21-godisnje studije
u zemljama centralne Evrope pokazali su da su prinosi u organskoj proizvodnji bili 20% nizi
nego u konvencionalnoj prizvodnji (Fujimoto, 2012). U Evropi je, na primer, proizvodnja
mleka po grlu u proseku niza za 0-20% i ona se krece u intervalu od 80% (Francuska, Nemacka)
do 105% (Belgija, Ceska, Italija) u odnosu na nivo ostvaren na konvencionalnim farmama
(Vehapi, 2015). lako su prinosi kod organske poljoprivrede najéesce znatno niZi u odnosu na
konvencionalnu proizvodnju, premijske cene organskih proizvoda su u velikoj meri vise, u
zavisnosti od vrste proizvoda. Tako da je u vecini evropskih zemalja prodajna cena p3enice od
50 do 200% veca u odnosu na konvencionalnu proizvedenu psenicu, dok se za krompir ovaj
raspon kre¢e u intervalu od 50% do ¢ak 500% (Offermann and Nieberg, 2000). Kada su u
pitanju prosec¢ne premijumske cene za organske proizvode animalnog porekla, one su
generalno posmatrano nize, za mle¢ne proizvode krecu se u rasponu 8-36%, za govedinu 20-
30%, za svinjsko meso 20-70% u zavisnosti od analizirane zemlje i regiona (Gauvrit and
Schaer, 2013). Zbog toga je organska proizvodnja cesto isplativija od konvencionalne i
omogucava ostvarivanje veceg profita. Ipak, da bi se zemljiSte pripremilo za organsku
proizvodnju mora da prode period konverzije, koji traje od 3 do 5 godina u zavisnosti od kulture
koja ée se uzgajati, tokom kojeg su proizvodaci ¢esto i u gubitku. Zbog toga je veoma bitan
podsticaj od strane drzave u vidu subvencija i poreskih olakSica, kako bi se proizvodaci lakse
izborili sa visokim troskovima tokom tog perioda.

Svakako organska proizvodnja ima dobru perspektivu prema informacijama dobijenih
od organizacija i agencija koje se bave istraZivanjem trZita organske hrane. Na osnovu
zvani¢nih podataka relevantnih organizacija koje se bave organskom proizvodnjom, moZze se
uoditi da se potraznja za organskom hranom povecava, a samim tim i vrednost ovog trziita koja
se procenjuje na preko 100 milijardi dolara (IFOAM, 2021; IFOAM, 2022). Prema istim
izvorima najveca vrednost trzista organske hrane je u Severnoj Americi i Evropi, odnosno na
kontinentima sa najvi$im Zivotnim standardom i kupovnom mo¢i stanovniitva. Prema izvestaju
0 istrazivanju trzista pod nazivom “Trziste organske hrane — Globalne prognoze do 2027.”




objavljenom u 2020. godini, o¢ekuje se da ¢e trziste organske hrane rasti godi$njom stopom
rasta od 12, 2% od 2020 do 2027. godine i dosti¢i 272,18 milijardi dolara do 2027. godine. To
nije iznenadenje ako se ima u vidu da je samo u periodu od 2000 do 2017. godine potraznja za
organskim proizvodima porasla ¢ak 330% (Bazaluk et al., 2020).

Organska hrana se ranije najviSe proizvodila u najrazvijenijim zemljama, dok
proizvodaci iz zemalja u razvoju nisu prepoznali perspektivnost ovog trzista, pa se sve vise
ukljucuju u njenu proizvodnju (Yadav, 2016). Uporedo sa rastom trzista hrane, raste i broj
proizvodaca organske hrane, pa je tako broj proizvodaca organske hrane u 2016. godini bio
oko 260.000 u Evropskoj Uniji, dok je na celom Evropskom kontinentu njihov broj preko
330.000 (BIO, 2017). Pandemija Kovida-19 je doprinela da se jos vi§e povecaju prihodi, kao i
profit koji ostvaruju proizvodaci organske hrane, uz tendenciju povecanja i u narednim
godinama. Globalno povecanje prodaje organske hrane usled pandemije iznosi od 25% do
100% prema velikom broju razli¢itih izvora (Serbia Organika, 2020).

Organska proizvodnja, kao odrzivi prehrambeni sistem, znacajan je izvor inovacija koje
mogu da pomognu poljoprivredi da prevazide postojec¢e izazove i doprinese unapredenju
konkurentnosti proizvodaca i domace privrede u celini. Imaju¢i na umu da organsko trziSte
osim proizvodaca, prodavaca, preradivaca, ¢ini i veliki broj potrosaca moze se uociti koliki je
znacaj razvoja ove privredne grane i povezanost sa ostalim industrijama. Uprkos velikim
potencijalima i konstantnom rastu glavnih indikatora, organska proizvodnja ipak sporo postize
ocekivani razvoj, naro€ito u okviru konteksta modernizacije poljoprivrede i potrebe da se ovaj
sektor oblikuje na takav nacin, da se lakSe moze prilagoditi trzistu EU i njenih potrosaca.

Dostizanje konkurentnosti organskih proizvodaca na nacionalnom, regionalnom, trzistu
EU i globalnom, kroz podizanje proizvodne efkasnosti je jedan od na¢ina pokretanja celokupne
privrede. S obzirom da organski proizvoda¢i iz EU imaju veliku pomo¢ od strane mati¢nih
drzava neophodno je pobolj3ati konkurentnost domacih proizvodaca, kako bi mogli da pariraju
inostranoj konkurenciji. Osim toga, veca orijentisanost na organski na¢in proizvodnje organske
hrane bi trebalo da doprinese ocuvanju Zivotne sredine i prirodnih ekosistema, kao i o&uvanju
neobnovljivih prirodnih resursa za buduce generacije. Takode, uzimajuc¢i u obzir da se
organska proizvodnja naj¢esce sprovodi u ruralnim sredinama, ona omogucava razvoj lokalnih
zajednica i povecanje standarda stanovni$tva u manje razvijenim regionima u Srbiji.

Trziste organske hrane u Srbiji iako je i dalje u fazi rasta i razvoja, postaje sve znacajnija
nisa unutar Sireg prehrambenog sektora. U poslednjim godinama, potro$nja i proizvodnja
organske hrane beleZe pozitivne trendove, ali i dalje postoje znagajni i brojni izazovi koji u
velikoj meri usporavaju Sirenje ovog znacajnog trzista.

1.1 Ciljevi i predmet istrazivanja

Cilj planiranog istrazivanja podrazumeva, s jedne strane, utvrdivanje nac¢ina na koji je
moguce povecati konkurentnost proizvodaca organske hrane kroz bolju i efikasniju
organizaciju proizvodnje,  maksimalno koriic¢enje svih mogucih prednosti organske
proizvodnje, kao i minimiziranje njenih slabosti, odrzavanje adekvatne likvidnosti, finansijske
strukture, efikasnosti i profitabilnosti, pravovremeno deljenje kvalitetnih finansijskih
informacija investitorima, a sa druge strane utvrdivanje razlicitih psiholoskih i bihejvioralnih




faktora tipi¢nih kupaca organske hrane u cilju pravljenja adekvatnih strategija i promocije ovih
proizvoda.

Predmet planiranog istraZivanja s jedne strane, predstavlja ispitivanje glavnih faktora
konkurentnosti proizvodata organske hrane. U aktuelnom istraZivanju bi¢e analizirani
finansijski izvestaji proizvodaca organske hrane kako bi se utvrdile njihove finansijske
performanse, prvenstveno sa aspekta profitabilnosti i uocile potencijalne mogucnosti za
njihovo poboljasanje. Takode, bice sprovedena anketa medu samim potro$acima, kako bi se
vocili obrasci njihovog ponasanja prilikom kupovine, i izdvojila ciljna grupa kupaca radi
pravljenja odgovaraju¢ih marketing strategija i odabira kanala distribucije, oglasavanjaisli¢no.
Kako bi se kompletiralo istrazivanje bice anketirani i proizvodaci organske hrane u Srbiji, radi
boljeg uvida u osnovne karakteristike njihovih preduzeca, organizaciju proizvodnje, izvore
finansiranja, marketinske asktivnosti, kao i probleme sa kojima se suocavaju. Obuhvatanjem
finansijskih i nefinasijskih faktora steci ¢e se celovitija i objektivnija slika o perspektivi
proizvodaca organske hrane, i najboljeg nadina za povecanje njihove konkurentnosti i
poboljsanje poslovanja.

Boljim uvidom u osnovne socio-demografske karakteristike kupaca organske hrane,
moze se do¢i do veoma znacajnih informacija koje mogu biti klju¢ne za uspesno poslovanje i
povecanje konkurentnosti. Razumevanje socio-demografskih karakteristika (kao 3to su starost,
pol, obrazovanje, prihod, mesto stanovanja, zanimanje, brac¢ni status) omogucava precizno
segmentiranje trzi§ta. Na osnovu tih informacija se mogu kreirati ciljani marketinski planovi,
proizvodi i usluge koji su prilagodeni specifi¢nim potrebama i zeljama odredenih grupa kupaca
Kada preduzeca razumeju sociodemografske podatke svojih kupaca, mogu razviti proizvode
koji bolje odgovaraju potrebama tih grupa, Sto moZe rezultirati veéim interesovanjem i
lojalnos¢u  kupaca. Zatim, poznavanje osnovnih karakteristika kupaca omogucava
personalizaciju usluga, pa tako korisnici mogu dobiti preporuke proizvoda prema njihovim
prethodnim kupovinama, preferencijama i demografiji, $to poboljsava iskustvo kupovine.

Ako se zna koje grupe potrofaca najviSe koriste odredene proizvode ili usluge,
marketing mozZe biti znacajno usmereniji, $to zna¢i manje trosenja resursa na oglasavanje koje
ne donosi adekvatne rezultate i bolju konverziju oglasa. Prepoznavanje geografske distribucije
odredenih grupa kupaca omogucava efikasniju distribuciju proizvoda. To moze ukljucivati
otvaranje novih prodajnih lokacija, povecanje prisutnosti u odredenim regionima ili ¢ak
optimizaciju online prodaje. Razumevanje socio-demografskih faktora moZe pomoci i prilikom
odredivanja adekvatne cene i razvijanju promotivnih strategija koje su relevantne za specificne
ciline grupe. Kroz analizu sociodemografskih karakteristika, menadzeri i marketinski
struénjaci mogu doneti bolje, informisanije odluke koje rezultiraju ve¢im profitom, boljim
odnosima sa kupcima i konkurentskom predno$¢u na trzistu.

Poznavanje osnovnih karakteristika proizvodaca organske hrane kljuéno je za
povecanje njihove konkurentnosti, jer informacije kao Sto su veli¢ina proizvodnje, vrsta
proizvoda, geografska lokacija, sertifikati i proizvodne metode, omogucava proizvodacima da
mogu bolje ponudu prilagoditi ponudu trzistu, stvoriti proizvode koji odgovaraju specificnim
zahtevima, a samim tim i privuéi Siru potroSacku bazu. Poznavanje sopstvenih prednosti i
specifi¢nih karakteristika daje proizvodac¢ima mogucnost da istaknu svoj identitet i vrednosti,
kao §to su ekoloska odrzivost, zdravstvena sigurnost, lokalni proizvodi i prirodni sastojci. Na




taj nacin se stvara emocionalna povezanost sa potroSacima koji te vrednosti prepoznaju i zele
podrzati.

Takode, bolje poznavanje svojih proizvodnih procesa 1 kvaliteta omogucéava
proizvodacdima da unaprede standarde, smanje greske i nude dosledne, visoke standarde
proizvoda. Diferencijacija na osnovu kvaliteta (npr. specifi¢ne organske prakse ili inovativne
proizvodnje) moze znacajno povecati konkurentnost. Ako se ima u vidu to da organska
proizvodnja Cesto zahteva specificne resurse (kao $to su organska dubriva, specifi¢ne
tehnologije ili radna snaga), poznavanje svojih kapaciteta pomaze proizvodacima da bolje
planiraju upotrebu resursa, §to moze znacajno doprineti redukciji troSkova, a samim tim i
povecati profitabilnost. Takode, poznavanje trZista i svojih karakteristika omogucava
proizvodac¢ima da prepoznaju oblasti za poboljSanje, bilo da je re¢ o efikasnijoj proizvodnji,
boljoj distribuciji ili marketingu. To im moze olak3ati razvoj novih strategija za prosirenje svog
poslovanja i povecanje udela na trzistu, §to bi moglo rezultirati povecanjem konkurentnosti i
profita. Ukratko, poznavanje osnovnih karakteristika proizvodaca organske hrane daje im alate
da bolje razumeju i reaguju na izazove trzista, da unaprede svoj proizvod i pristup, te da izgrade
dugoroé¢ne konkurentske prednosti.

Finansijska analiza poslovanja je veoma bitna za proizvodace organske hrane kako bi
uocili odredene slabosti i nedostatke u poslovanju, ¢ije eliminisanje bi im omogucdili da se lakse
i brze razvijaju i postanu konkurentniji. Analizom finansijskih podataka iz prethodnih
obréunskih perioda, proizvoda¢i mogu bolje predvideti prihod, trodkove i eventualne rizike, $to
im pomaze u donoSenju kvalitetnih odluka i izbegavanju iznenadnih finansijskih problema.
Pracenje likvidnosti je veoma bitno sa aspekta boljeg upravljanja novcanim tokom, 3to
omogucava proizvodacima da blagovremeno plac¢aju dobavljacima, ulazu u tehnologiju ili
prosiruju proizvodne kapacitete, ¢cime poboljSavaju svoju konkurentnost na trzistu. Bolji uvid
u naéin na koji se koristi imovina, moZe skrenuti paznju na odredene slabosti, ¢ijom bi se
ispravkom imovina efikanije koristila u poslovanju i povecala nivo konkurentnosti.

Analizom prihoda i rashoda, proizvodati mogu identifikovati najprofitabilnije
proizvode, pa bi fokusiranjem na njih, mogli povecati ukupnu profitabilnost poslovanja.
Finansijska analiza omogucava pracenje konkurencije kroz uporedivanje kljucnih finansijskih
pokazatelja, kao §to su profitne marze, bruto i neto profit, trokovi proizvodnje i cena.
Kori$¢enjem tih podataka, proizvodaci mogu identifikovati oblasti u kojima zaostaju u odnosu
na konkurente i strateSki unaprediti svoje poslovanje. Analizom finansijskog stanja,
proizvoda¢i mogu bolje upravljati svojim kapitalom, bilo kroz bolje upravljanje dugom ili
efikasnijim koriS¢enjem sredstava za investicije. Na ovaj nacin, mogu lak3e finansirati
ekspanziju ili poboljsanje proizvodnje bez ugrozavanja likvidnosti i stabilnosti poslovanja.
Organska proizvodnja ¢esto zahteva dodatne investicije u odrzive prakse (kao $to su ekoloski
prihvatljivi materijali, energetski efikasne tehnologije i sli¢no). Finansijska analiza omoguéava
proizvoda¢ima da identifikuju sredstva koja mogu da uloze u zelene tehnologije i ekoloske
inicijative, ¢ime se ne samo smanjuju troSkovi u dugoro¢nom periodu, ve¢ i poboljSava trzisna
pozicija kroz vecu potraznju za odrzivim proizvodima. Upotreba rezultata dobijenih
finansijskom analizom moZe biti kljuéna za uspeSnost u poslovanju, jer omoguéava
proizvoda¢ima organske hrane da efikasnije upravljaju resursima, optimizuju troSkove i




Na osnovu svega se moze zakljuciti da bolje poznavanje kupaca, konkurencije i
finansijskih pokazatelja omogucava proizvodacima organske hrane u Srbiji da unaprede svoje
proizvodne procese, optimizuju distribuciju, kreiraju proizvode koji odgovaraju potrebama
trzista i efektivnije upravljaju finansijama. To sve doprinosi vecoj konkurentnosti na domacem
i medunarodnom trzistu, Sto je kljuéno za odrzivost i rast u sektoru organske hrane.

2. KUPCI ORGANSKE HRANE

2.1 Teorijski deo

Na danas$njem globalnom frzistu je prisutan veliki broj kompanija, ¢ime je i stepen
konkurencije veoma veliki, stoga se na njemu neprekidno odvija borba za opstanak kompanija
iprivlac¢enje i zadrzavanje kupaca. S obzirom da na trZi§tu postoji veliki broj kompanija, veoma
je bitna borba za svakog kupca, pa se tome mora pristupiti odgovorno i studiozno, i napraviti
plan kako bi se kompanija u o¢ima kupaca u€inila vrednijom od ostalih kompanija. Veoma je
bitno da kupci imaju osecaj da su bitni za kompaniju, da ona ¢ini sve kako bi im iza$la u susret
i zadovoljila njihove Zelje, i da na osnovu njihovih preferencija i sugestija, sasatavlja i
prilagodava svoju ponudu proizvoda i usluga. Na taj na¢in se oni vezuju za kompanije i postaju
redovni kupci njihovih proizvoda, ¢ime kompanije ostvaruju dugoroénu sigurnost i korist.
Stvaranjem baze lojalnih kupaca kompanije ostvaruju viSestruku korist i znacajan broj
beneficija. Sa jedne strane ti kupci doprinose vecoj vrednosti kupovine proizvoda kompanija
Sto doprinosi boljoj finansijskoj situaciji u kompaniji i ostvarivanju profita, dok sa druge strane
ti kupci ujedno predstavljaju i najbolju reklamu za samu kompaniju i njene proizvode. To
predstavlja najbolji i najjeftiniji marketing kompanije, zato $to se dobija besplatno reklamiranje
kako proizvoda tako i same kompanije od strane zadovoljnih kupaca prenoSenjem svojih
pozitivnih iskustava 1 stavova drugim kupcima. Ovo je najbolji marketing kompanije zato Sto
kupeci mnogo vise veruju drugim potrosacima i njihovim iskustvima sa kupljenim proizvodima
nego nekim drugim vidovima reklamiranja i promocije. Kada govorimo o ustedi i smanjenju
troskova marketinga to je takode veoma bitan aspekt zato $to se moZe ustedeti odredeni deo
novca i sredstava koji se mogu usmeriti u druge vidove poslovanja ili mozda u druge aspekte i
vidove marketinga u zavisnosti od trzisnih uslova poslovanja a i od samog menadzmenta koji
upravlja kompanijom.

Savremeno poslovanje kompanije je prosto nezamislivo bez praCenja trziSta i
osluskivanja informacija koje dolaze kako sa njenog tako i sa trziSta u okruzenju. Osim
informacija o konkurentima, zakonskoj regulativi, kretanju kapitala, kamatnim stopama,
tendencijama koje postoje na trzistu, bitan je i feedbek od strane samih kupaca. Ukoliko
kompanija zeli da zadrzi postojeée i da privu¢e nove kupce mora biti proaktivna, odnosno mora
pratiti preferencije samih kupaca i na vreme prilagodavati svoju ponudu u skladu sa njihovim
zeljama i potrebama. Ispunjavanjem ocekivanja kupaca, sami kupci postaju svesni znacaja koji
imaju za kompaniju i truda koji ona ulaZze kako bi im izaSla u susret, ¢ime se stvara dugoro¢na
konekcija izmedu kompanije 1 njenih kupaca. Zbog toga su za kompaniju veoma bitne sve
informacije koje su na neki na¢in povezane sa kupcima i njihovim preferencijama. Informacije




o glavnim motivima kupaca za kupovinu proizvoda kompanije, barijerama sa kojima se
suocavaju kako prilikom donoSenja odluke o kupovini tako i tokom samog ¢ina kupovine,
situacionim faktorima koji se mogu pozitivno i negativno odraziti na kupovinu, objektima i
mestima koja naj¢eice preferiraju za obavljanje kupovine, kanalima marketinga kojima najvise
veruju i koje koriste za dobijanje informacija, informacijama o proizvodima koje najéesce
potrazuju od prodavaca i druge vrste informacija. Sto zna¢i da kompanije potrazuju $iroki
spektar svih vrsta informacija koje doprinose boljem poznavanju kupaca od strane kompanije.
Sve ove informacije su od neprocenjivog znacaja za kompaniju prilikom pravljenja plana
proizvodnje i prodaje, marketing plana i drugih.

Dabi kompanija prilagodila svoju ponudu kupcima svakako mora prvo znati ko su njeni
kupci, odnosno koja to grupa potroSaca najéesce kupuje njene proizvode. Stoga informacije o
socio-demografskim karakteristikama kupaca postaju veoma znaCajne za samu kompaniju
prilikom sasatavljanja kratkoro¢nih i dugori¢nih planova poslovanja. Informacije o polu i
starosnoj dobi kupaca, nivou njihovog obrazovanja i visini prihoda, bra¢nom statusu i broju
¢lanova domacdinstva, mestu stanovanja, Zivotnim navikama i stilovima, kao i mnoge druge su
veoma znacajne kako bi se doslo do profila kupaca koji najéesce kupuju proizvode kompanije.
Osim toga, jo§ neke karakteristike kupaca mogu biti interesantne za samu kompaniju, kao $to
su informacije o veroispovesti i nivou religioznosti i spiritualnosti kupaca, stilu zivota koji
preferiraju, profesiji kojom se bave i njihovom radnom statusu, znanju i op8toj informisanosti,
formiranim stavovima i vrednostima kojima su naklonjeni, s obzirom na znac¢aj koji imaju ove
karakteristike na preferencije samih kupaca i njihovo donosenje odluke o kupovini proizvoda.

2.2 Pregled literature
2.2.1 Online kupovina organske hrane

Kako su kompanije koje posluju na trzistu organske hrane, kao i $ira javnost veoma
zainteresovani za informacije o karakteristikama kupaca organske hrane sve vise se ova oblast
istrazuje. Pa je tako na naSem, ali i svetskom trzi§tu organske hrane sproveden ili se sprovodi
veliki broj anketa, analiza i istraZivanja o kupcima organske hrane. Bolje poznavanje profila
potro3aca koji kupuju organsku hranu omogucava bolju usmerenost kompanija ka zadovoljenju
njihovih potreba i Zelja. Stoga ne cudi da informacije o osnovnim socio-demografskim
karakteristikama kupaca organske hrane predstavljaju polaznu osnovu prilikom pravljenja
plana proizvodnje i prodaje organske hrane kao i dugoroénog razvoja kompanija. Osim
klasi¢ne kupovine, uporedo sa napretkom tehologije i sve ve¢im pristupom internetu sve vise
potro3aca koristi ovaj kanal za kupovinu i informisanje. Broj korisnika interneta je priblizno
isti ali muskarci su ipak u blagoj prednosti kada je u pitanju online kupovina (Rodgers and
Harris, 2003), i imaju pozitivniji stav prema ovoj vrsti kupovine u odnosu na Zene (Kanwal et
al., 2022).

Sve ¢edca upotreba interneta kao kanala za kupovinu nije iznenadenje ako se ima u vidu
da kupovina preko interneta pruza niz pogodnosti i prednosti u odnosu na klasi¢nu kupovinu.
Usteda vremena i energije, mogucnost lakSeg prukupljanja velikog broja informacija, olaksano
poredenje cena izmedu proizvoda, nize cene i popusti na online kupovinu, $iri asortiman




proizvoda i lak8i pregled ponude, moguénost donosenja odluke o kupovini bez uticaja
prodavaca, anonimnost prilikom kupovine odredenih proizvoda, su samo neki od razloga koji
doprinose popularnosti i velikom rastu kupovine proizvoda preko interneta. Osim toga, u doba
pandemije Kovida-19 u skladu sa preporukama struénjaka za izbegavanje kontakta sa ljudima
kada je god to moguée, internet kupovina je predstavljala najlaksi i najbezbedniji vid kupovine
kada je zaStita od virusa u pitanju. Ogranic¢enje broja kupaca u maloprodajnim objektima, je
dovelo do toga da su u nekim situacijama kupci morali da ¢ekaju ispred prodajnih objekata
kako bi se odrzala poZeljna socijalna distanca u prodavnicama pa su se zbog toga odlucivali za
kupovinu proizvoda narucivanjem online (Kim, 2020). Strah od virusa Kovida-19 i li¢ne mere
predostroznosti uticale su na veliki rast online kupovine tokom pandemije. Zato ne ¢udi
podatak da je online prodaja prehrambenih proizvoda usled uticaja pandemije Kovida-19 na
Tajvanu povecana za 5.7%, a broj kupaca za 4.9% (Chang and Meyerhoefer, 2020). U Indiji
su dve kompanije koje se bave isporukom hrane izvestile da su se narudZopsege samo u periodu
izmedu marta i aprila 2020. godine Sestostruko povecale (Reardon et al., 2021), dok je na
Novom Zelandu vrednost kupovine preko interneta porasla u 2020. godini za 1.2 milijarde
dolara u odnosu na prethodnu godinu (Ma et al., 2021). Takode i uestalost kupovine organske
hrane u Srbiji se tokom pandemije Kovida-19 u velikoj meri povecala pa je procenat potrodaca
koji nikada ne kupuju organsku hranu sa 32.5% pao na 26.25% dok se sa druge strane procenat
potrosaca koji redovno kupuju organsku hranu tokom pandemije povec¢ao (Miti¢ and Colovié,
2023).

Veliki broj kompanija stimuli3e online kupovinu time $to daje povoljnije cene i popuste
u odnosu na klasi¢nu kupovinu. Na taj nacin kupci i kompanije ostvaruju znacajnu ustedu §to
dodatno doprinosi razvoju online prodaje. Kompanije mogu poslovati i obavljati prodaju sa
manjim brojem prodavaca i zaposlenih, a pritom ne moraju iznajmljivati objekte kako bi
izlozili svoje proizvode i uéinili ih vidljivim kupcima ¢ime u znac¢ajnoj meri smanjuju troskove,
dok kupci dobijaju proizvode po niZzim cenama, a pritom ne moraju trositi vreme i li¢no odlaziti
u prodajna mesta i objekte kako bi obavili kupovinu odabranih proizvoda. Takode, kompanije
su u velikoj meri olaksale proces online kupovine preko sajtova koji se moZe obaviti u svega
nekoliko lakih koraka odnosno klika. Osim pozitivnih strana postoje i odredeni faktori koji
imaju negativan uticaj na kupce da koriste online trgovinu §to za posledicu ima sporiji rast
online prodaje. Faktori poput straha kupaca od krade li¢nih i drugih osetljivih podataka od
strane drugih lica, nemoguénosti licnog kontakta i provere proizvoda na licu mesta,
nepoverenja u isporuku narucenih proizvoda preko interneta, nesporazumi i kasnjenja prilikom
isporuke porucenih proizvoda kupcima, oteZanog pristupa i snalazenja na sajtovima od strane
kupaca koji nisu viéni kori§¢enju interneta kao i neki drugi faktori se negativno odrazavaju na
online kupovinu proizvoda od strane kupaca.

Ipak, uprkos navedenim negativnim faktorima evidentno je da online kupovina
konstantno belezi rast prodaje pa je tako procenjeno da je u 2020. godini u odnosu na 2019.
godinu doslo do povecanja online prodaje za oko 20% na globalnom nivou (Cramer-Flood et
al., 2020). Globalna maloprodajna e-trgovina se u 2020. godini u odnosu na prethodnu godinu
povecala za ¢ak 26,4% i dostigla svoju vrednost u 2020. godini na 4,248 biliona dolara
(Cramer-Flood, 2022). Pojedinacno posmatrano po zemljama u 2020. godini u odnosu na 2019.
godinu onlajn prodaja se povecala u Kini za 5.2%, nesto manji rast je zabelezen u Kazahstanu
4.4%, dok je Cileu ostvaren rast vrednosti onlajn prodaje ¢ak 11% (Saleh, 2022). Predvida se
da ¢e samo u oblasti jugoisto¢ne Azije vrednost trzista od 2019. godine do 2025. godine dosti¢i




vrednost od 150 milijardi americkih dolara $to predstavlja rast od cak 295% (Sirimanne, 2021).
Takode, i kada je u pitanju kupovina namirnica preko interneta prisutan je konstantan rast
uprkos njihovoj osetljivosti i povecanom riziku od kvarenja (Mortimer et al., 2016). Rast
kupovine namirnica preko interneta je za o¢ekivati s obzirom na aktivno promovisanje online
kupovine od strane samih kompanija koje prodaju proizvode na ovaj nacin i benefite koje
ostvaruju kupci koji se odluce za ovaj vid kupovine namirnica. Online kupovina namirnica je
dodatno olak$ana i dostupna kupcima s obzirom da su se ¢ak pojavile platforme za kupovinu
voca i povrcéa preko interneta, kao i drugih vrsta namirnica. lako se nije pokazalo da su ove
platforme bile kljuéni razlog za donosenje odluke o kupovini proizvoda, one su u velikoj meri
doprinele poboljsanju online kupovini hrane i animiranju kupaca (Wei et al., 2018). Istrazivanje
sprovedeno u Italiji na uzorku od 34.488 ispitanika je pokazalo da socio-demografske
karakteristike potro3aca imaju uticaja na kupovinu hrane preko interneta (Dominici et al.,
2021). Prema ovom istraZivanju najverovatnije bi potosa¢ koji bi se odlu¢io za kupovinu
organske hrane putem interneta bila Zena mlade Zivotne dobi, viSeg stepena obrazovanja i
prihoda, koja Zivi u porodici sa malim brojem ¢lanova. Takode, utvrdeno je da i situacioni
faktori poput radnog vremena, gojaznosti, zdravstvenih problema, redovnog bavljenja sportom
i drugim vidovima fizicke aktivnosti, razli¢itih rezima ishrane i dijeta, pospeSuju online
kupovinu, dok faktori poput udaljenosti potrosaca od lokacija na kojima se nalaze prodajni
objekti i posedovanje automobila nisu imali uticaja na donosenje odluke o online kupovini.

Prema rezultatima istraZivanja sprovedenog na uzorku od 781 studenata u Pakistanu
zene su sklonije online kupovini i u znac¢ajnoj meri se ¢eSc¢e odlucuju za kupovinu proizvoda
preko interneta u odnosu na muske ispitanike (Rafiq, 2018). Takode, Zene online kupovinu
ocenjuju pozitivnije od muskaraca zato $to im omogucava kupovinu u virtuelnom bezbednom
okruzenju (Akhlag, 2016). S obzirom da su u nekim zemljama gde je vecinsko stanovnistvo
muslimanske ili neke druge veroispovesti ponekad prisutni neki stavovi i uverenja koji
otezavaju i odvracaju pripadnice Zenskog pola od obavljanja odredenih kupovina, za ofekivati
je da online kupovina ovim Zenama moze u velikoj meri olak3ati obavljanje kupovine. lako
postoje odredene razlike i preferencije kupaca u orijentaciji prema kupovini to se nuzno ne
mora odraziti na ucestalost i vrednost kupljenih proizvoda. Pogotovo ako se u vidu imaju
rezultati istrazivanja (Abrudan, 2016) prema kojem ne postoje statisticki znacajne razlike u
kupovini izmedu muskaraca i Zena kada je u pitanju koli¢ina potroSenog novca i vreme
provedeno u kupovini.

2.2.2 Socio-demografske karakteristike kupaca organske hrane

Veliki broj istraZivanja je proucavao koja vrsta potro3aca najCeice kupuje organske
proizvode i kojggsu socio-demografske karakteristike kupaca organske hrane (Faletar and
Kova&ié¢, 2015: Miti¢ and Colovié, 2022a; Mitié and Colovié, 2022b; Vehapi and Doli¢anin,
2016; Raj et al., 2020). Poznavanje socio-demografskih karakteristika potrosaca je veoma
znacéajno za kompanije prilikom pravljenja marketing strategija iz dva razloga. Prvi je njihova
prikladnost za segmentiranje trzista a drugi njihov uticaj na ponaSanje potro$aca. Naime,
potrosaci razli¢itog pola, uzrasta, visine prihoda i nivoa obrazovanja, mesta stanovanja,
bra¢nog i radnog statusa, mogu imati razli¢ite preferencije i zahtevati proizvode razli¢itih
karakteristika i cenovnog ranga. Stoga poznavanje osnovnih socio-demografskih karakteristika




postaje veoma znafajno prilikom odredivanja preferencija kupaca i njihovih obrazaca
ponasanja prilikom kupovine i sprovodenja segmentacije trziSta. Na osnovu segmentacije
trzista kompanija odreduje odgovaraju¢e marketing strategije imajuc¢i u vidu osnovne
karakteristike 1 obrazce ponasanja potrosaca.

Kada je u pitanju znacaj socio-demografskih karakteristika na ucestalost i donosenje
odluke o kupovini organske hrane tu su misljenja naucne javnosti podeljena. Prema jednom
broju istrazivanja socio-demografske arakteristike potroSaca imaju znacajan uticaj na
donoSenje odluke o kupovini (Koncar et al., 2019; Miti¢ and Colovié, 2022a; Miti¢ and
Colovi¢, 2022b; Vehapi and Doli¢anin, 2016; Raj et al., 2020). Za razliku od rezultata
prethodno pomenutih istraZivanja postoji odredeni broj istraZivanja koja nisu nasla znacajnu
vezu izmedu socio-de afskih karakteristika kupaca i dono3enja odluka o kupovini
organske ne (Cavitecn%:ll., 2022; Diagourtas et al., 2023; Faletar and Kovaci¢, 2015;
Hughner et al., 2007; Janssen et al., 2009; Rousseau and Vranken, 2013). Prema misljenju
Taghikhah et al., (2021) sociodemografske karakteristike imaju najmanju mogucu prediktivnu
moc¢ i ne mogu predvideti namere i ponasanje kupaca.

S obzirom da postoje razli€iti obrazei kupovine izmedu muskog i Zenskog pola, i da
zene Cesto iskazuju vecu sklonost ka kupovini, pogotovo ka onoj vrsti kupovine koja se
zasniva na hedonisti¢kim motivima (Oktem, 2017), pol ispitanika predstavlja nezaobilaznu i
najéeS¢e proveravanu varijablu prilikom ovakvih vrsta istrazivanja. Za zenski pol je
karakteristiéna hedonisti¢ka kupovina, odnosno kupovina iz zadovoljstva a ne iz prakti¢nih
razloga (Fettahlioglu et al.,, 2014). Prema toj teoriji Zene kupovinu dozivljavaju kao vid
razonode 1 opuStanja, dok i sam proces kupovine za njih predstavlja odredenu vrstu
zadovoljstva (Holbrook and Hirschman, 1982). Kod Zenskog pola je prisutna tendencija da
kupuju impulsivno kako bi regulisale svoje emocije i raspolozenje (Davis et al., 2014). U
odnosu na muskarce kod Zenskog pola je prisutna i veca sklonost ka kompulzivnoj kupovini,
usled vece osetljivosti na poruke sa trzista i vece sklonosti ka hedonistickom iskustvu kupovine
(Tarka et al., 2022). To je jedan od potencijanih razloga za3to je generalno zastupljeno
misljenje da Zene mnogo vise vremena i novca izdvajaju prilikom kupovine u odnosu na muski
pol. Ipak to misljenje nije uvek podrzano sa nauc¢ne strane ako se ima u vidu da je hedonisticka
motivacija podjednako zastupljena kod adolescenata muskog i Zenskog pola (Sramova and
Pavelka, 2019).

Sto seti¢e kupovine ne samo organske hrane nego generalno kupovine svih vrsta hrane,
tu bi Zene trebalo da budu ispred muskaraca i da su angazovanije prilikom kupovine s obzirom
da su u naSem podneblju i u skladu sa tradicionalnim vrednostima uglavnom zene zaduzene za
kuvanje i pripremu hrane usvojim domacinstvima. Istorijski gledano priprema i kuvanje hrane
bila je odgovornost Zena $to se uglavnom odrzalo do dana3njih dana (Bowen at al., 2019). lako
se usled druStvenih promena, odnosno promene rodnih uloga u vezi posla i i zadataka u
domacinstvu taj odnos u korist Zena smanjuje (Bowers, 2000), i dalje Zene vise kuvaju u odnosu
na muskarce, iako oni u danasnjem vreme mnogo vise vremena provode u kuvanju i pripremi
hrane (Taillie, 2018). Cak i na globalnom nivou Zene mnogo ¢ei¢e kuvaju u odnosu na
muskarce prema podacima koji su prikupljeni medu ispitanicima u 142 zemlje u vidu
telefonskih i intrvjua licem u lice (Wolfson et al., 2021). Kada su u pitanju osobe bez partnera
koje same Zive tu svakako Zene iskazuju vecu sklonost i zelju ka kuvanju i pripremanju hrane,
dok se muskarci ¢eice odlucuju za kupovinu gotove hrane. Muskarci se odlucuju za kupovinu
gotove hrane kako bi ustedeli vreme i energiju da bi tu uStedenu energiju i vreme mogli




iskoristiti na neke druge aktivnosti koje su im bitnije, kao i zbog toga §to mnogo manji broj
pripadnika muskog pola i iskazuje zainteresovanost i nalazi zadovoljstvo u procesu pripreme
hrane u odnosu na Zenski pol. Ako se ima u vidu da su Zene najodgovornije §to se tice kupovine
namirnica i pripreme hrane u domacinstvima, a pritom su u velikoj meri zabrinute za zdravlje
¢lanova svojih porodica, ne treba da ¢udi da se ¢esto odluéuju za hranu koju smatraju da je
zdravija i hranljivija. Ipak, postoji verovatnoca da se usled nedostatka vremena i manjka Zelje
za pripremom zdravih obroka i kuvanje hrane muskarci se odluce za kupovinu organske hrane
kako bi nadomestili taj nedostatak i poboljSali svoju ishranu. Kada su u pitanju Zene one
uglavnom kupuju organsku hranu zbog njenih senzornih kvaliteta poput: svezine, ukusa i
odsustva konzervansa i drugih vedtackih agenasa Sto je svakako povezano sa njihovom
povecanom brigom i odgovorno3cu za zdravlje svoje porodice, dok su kod muskaraca ekoloski
i funkcionalni aspekti presudni za kupovinu (Grzywinska-Rapca et al., 2025).

Kada je u pitanju pol ispitanika prema jednom broju istrag@vanja on igra znacajnu ulogu
prilikom dono3enja odluka o kupovini organske hrane (Azzurra et al., 2019; Poki¢ etal., 2014;
Feil et al., 2020; Eisinger-Watzl et al., 2015; Gundala et al., 2022; Hoda et al., 2015; Irianto,
2015; Kranjac et al., 2017; McCarthy et al., 2016; McFadden and Huffman, 2017; Mohsen and
Dacko, 2013; Nandi et al., 2017; Nasir and Karakaya, 2014; Peri¢ et al., 2017; Petrescu et al.,
2016; Raj et al., 2020; Stoji¢ and Dimitrijevi¢, 2020; Vitterse and Tangeland, 2015), dokq on
nije pokazao statistitki zna¢ajnim kod istrazivanja sprovedenim od strane (Bojkovska et al.,
2016; Hashem et al., 2018; Hojnik et al., 2019; Marreiros et al., 2010; Pillai, 2012). Pol nije
statisticki znacajna varijabla kada je u pitanju kupovina organske hrane prema rezultatima
istrazivanja sprovedenog u Hrvatskoj tokom 2009. godine u kojem je ucestvovalo 1.000
ispitanika iz svih krajeva ove zemlje (Br¢i¢-Stipcevi¢ and Petljak, 2011), koje je u totalnoj
suprotnosti sa rezultatima istraZivanja koje je obuhvatilo 179 potrosaca u Hrvatskoj prema
kome Zene iskazuju vecu sklonost ka kupovini organske hrane (Radman, 2005). Prema
rezultatima istrazivanja sprovedenog u Turskoj u kome je ucestvovalo 330 participanata, pol
kupaca nema znacajnijeg uticaja kako na donosenje odluke o kupovini organske hrane tako i
na ucestalost njene kupovine (Yilmaz, 2023), kao i istrazivanju sprovedenom u Saudijskoj
Arabiji u kojem je ufestvovalo 236 kupaca organske hrane (Mohammed, 2021). Ovi nalazi su
podrzani rezultatima studije sprovedene u Kini prema kojima pol nema uticaja na kupovinu
organske hrane (Chen et al., 2015). Ipak, istrazivanje sprovedeno u Indiji na uzorku od 206
ispitanika je pokazalo da Zene imaju pozitivniji stav o organskoj hrani od muskaraca i da su
sklonije njenoj kupovini (Raj et al., 2020), kao i istraZivanje sprovedeno u Brazilu prema kojem
je skoro 60% kupaca organske hrane Zzenskog pola (Feil etal., 2020). Kada je u pitanju Evropski
Kontinent u Poljskoj je kod Zena prisutan pozitivniji stav o organskoj hrani u odnosu na
muskarce i ¢eSce se odlucuju za njenu kupovinu (Witek and Kuzniar, 2021), kao i u Nemackoj
gde Zene kupuju vino organskog porekla vise od pripadnika muskog pola prema anketi
sprovedenoj u 2018. godini u kojoj je uc¢estvovalo 2.000 potrosaca (Szolnoki and Hauck, 2020).
U Maleziji su Zene sklonije kupovini organske hrane i za 20% je veca Sansa da ¢e Zene kupiti
organsku hranu u odnosu na mu§karce (Quah and Tan, 2010).

Prema rezultatima istraZivanja sprovedenog u Grékoj na uzorku od 660 ispitanika na
stavove potro3aca prema organskoj hrani pol nema znacajnijeg uticaja, s tim da Zene zahtevaju
vecu koli¢inu informacija o organskoj proizvodnji i radije kupuju organske proizvode
(Tsakiridou et al., 2008). Sli¢ni rezultati su dobijeni u Australiji na uzorku od 17.615 ispitanika
prema kojima se pol nije pokazao statisticki znacajnim prilikom donoSenja odluka o kupovini




organske hrane (Sultan et al., 2018), kao i u Indiji na uzorku od 218 ispitanika (Ali and Ali,
2020). Ipak, prema rezultatima istraZivanja sprovedenog u Sloveniji, iako Zene iskazuju ve¢u
zabrinutost za Zivotnu sredinu i imaju viSe razvijeniju ekolosku svest u odnosu na mugkarce to
ne utic¢e na njihovu nameru o kupovini organske hrane i podjednako je kupuju kao i pripadnici
suprotnog pola (Hojnik et al., 2019).

Rezultati najveceg broja istrazivanja sprovedenih na teritoriji Srbije ukazuju na to da
su zene sklonije kupovini organske hrane u odnosu na muskarce. Prema rezultatima istrazivanja
spovedenog na uzorku od 398 potrosaca u Srbiji Zene su mnogo vise orijentisane ka organskoj
hrani nego muskarci, pa je i razlika u procentu kupaca organske hrane oko 20% u korist
zenskog pola (Kranjac et al., 2017). Istrazivanje sprovedeno tokom 2013. godine u Srbiji koje
je obuhvatilo potrosace iz nekoliko velikih gradova na uzorku od 300 ispitanika podeljenih u
dve grupe prema frekvenciji kupovine organske hrane je pokazalo da u visoko frekventnoj
grupi kupaca organske hrane skoro 80% cine Zene (Pokic et al., 2014). Sli¢na je situacija je
zabeleZena u regionu Sumadije i gradu Kragujevcu kao njenom centru, gge Zene takode imaju
pozitivniji stav od muskaraca kada je u pitanju kupovina i konzumiranje organske hrane pa se
stoga €eSce odlucuju za njenu kupovinu, za razliku od muskaraca koji ne vode puno racuna o
poreklu hrane koju kupuju (Stoji¢ and Dimitrijevi¢, 2020). Prethodno pomenuta istrazivanja
potvrduju i rezultati istrazivanja sprovedenog na teritoriji grada Beograda do januara 2019.
godine u kome je ugestvovalo 400 ispitanika (Dasi¢ et al., 2019), kao i na teritoriji cele Srbije
sprovedenog tokom 202 1. godine na uzorku od 600 ispitanika (Miti¢ and Colovié, 2022b) u
kojima su dobijene statisticki znaCajne razlike u korist zenskog pola kada je u pitanju ucestalost
kupovine organske hrane. Rezultati dobijeni i u drugim istrazivanjima su potvrdili da su osobe
7enskog pola dominantni kupci organske hrane (Cendi¢ and Zari¢, 2019; Ciri¢ et al., 2020;
Grubor and Djokic, 2016), iako se ne poklapaju sa rezultatima dobijenim od strane (Peri¢ et
al., 2017) prema kojima muskarci ¢eS¢e konzumiraju organsku hranu i svesniji su prednosti
koje ona pruza. Rezultati istraZivanja sprovedenog od strane (Poki¢ and Milicevi¢, 2016) su
pokazali da ne postoje statisti¢ki znacajne razlike u kupovini organske hrane kada je pol u
pitanju. Takode, rezultati istrazivanja sprovedenog medu potro$a¢ima u Albaniji u kojem je
ucedce uzelo 328 ispitanika ukazuju na to da su muskarci spremniji da plate visu cenu organskih
proizvoda prilikom njihove kupovine u odnosu na Zene (Boboli et al., 2023).

Potencijalno objasnjenje zasto Zene ¢esce kupuju organsku hranu u odnosu na muskarce
mozZe biti da su one u domacinstvima uglavnom zaduzene za kupovinu prehrambenih proizvoda
(Janssen etal., 2009). Kao razlozi ¢ei¢e kupovine organske hrane kod pripadnica Zzenskog u
odnosu na muski pol navode se faktori poput vece briga o svom fizickom izgledu, briga o svom
zdravstvenom stanju i lakSe troSenje novca (Kranjac et al.,, 2017). Osim toga, kod Zenskog pola
je cesto prisutna velika briga za dobrobiit i zdravlje ¢lanova svojih porodica pa su u velikoj
meri naklonjene kupovini onih namirnica koje su boljeg kvaliteta i vece nutritivne vrednosti, a
tu su organske namirnice u prednosti u odnosu na konvencionalne.

Potro3aci sa visokim nivom obrazovanja su ¢esto skloniji kupovini organske hrane s
obzirom da je nivo obrazovanja ¢esto povezan sa posedovanjem vece koli¢ine znanja, kao i
informacija pa je samim tim i lakse uo¢avanje svih benefita koji se ostvaruju konzumiranjem
ove hrane. Osim toga, osobe sa najvi§im stepenom obrazovanja najéeS¢e obavljaju i
najplacenije poslove pa su njihove prihodi dovoljno veliki da sebi mogu priustiti ako ne
svakodnevnu onda ¢eS¢u kupovinu organske hrane u odnosu na potro3ace sa nizim prihodima
uzevsi u obzir da je njena cena u znacajnoj meri vi$a od cena konvencionalne hrane. Kod ljudi




sa povecanjem nivoa obrazovanja raste i ekoloska svest pa lak§e uocavaju dugoro¢nu korist od
razvoja organske proizvodnje hrane, kako za sebe tako i za okolinu u kojoj se ona odgaja i
proizvodi. Ako se ima u vidu da se prilikom proizvodnje organske hrane u znac¢ajnoj meri vodi
ratuna o prirodnim ekosistemima i humanom postupanju sa Zivotinjama koje se odgajaju
evidentno je da se ona proizvodi u skladu sa nekim etickim kodeksima sa kojima se osobe viseg
obrazovanja ¢eSée susrecu tokom Skolovanja i usvajaju ih u vecoj meri od osoba sa nizim
nivoima obrazovanja. Takode, i sam koncept odrZzivog razvoja i proizvodnje je ¢esto mnogo
jasniji osobama sa najvisim stepenom obrazovanja pa lakSe uo¢avaju njegovu dugorocnu korist
u odnosu na osobe sa nizim nivoima obrazovanja kojima je ovaj koncept ¢esto nepoznanica.
Potro3aci koji imaju visoko razvijenu svest o znacaju odrzivog razvoja i proizvodnje pridaju
organskoj hrani i vecu percipiranu vrednost $to doprinosi i vecoj verovatnoc¢i kupovine
organske hrane (Liu et al., 2021).

Istrazivanje sprovedeno u Litvaniji ukazuje na to da su visokoobrazovani litvanski
potrodaci u velikoj meri razvili ekolosku svest i da su upoznati sa problemima Zivotne sredine
pa su stoga osetljiviji na njeno zagadenje i ¢eSce se odlu¢uju za organsku hranu s obzirom da
se ona proizvodi u skladu sa ekoloskim standardima (Banyté et al., 2010). Prema rezultatima
najveceg broja istrazivanja postoji korelacija izmedu stepena obrazovanja i ucestalosti
kupovine nqanske hrane (Bojkovska et al., 2016; Bréi¢-Stipcevi¢ and Petljak, 2011; Durham,
2007; Huy et al., 2019; Nasir and Karakaya, 2014; Pestek et al., 2018). Kod kupaca sa visokim
stepenom obrazovanja veca je verovatnoca za ¢ak 63% da ¢e kupiti organsku hranu (Ali and
Ali, 2020). Medutim, rezultati odredenog broja istrazivanja sugerisu da nivo obrazovanja ne
uti¢e na dgmoSenje odluke o kupovini organske hrane i ucestalost njene kupovine (Kaygisiz et
al., 2019; Lea and Worsley, 2005; Mohsen and Dacko, 2013; Rimal et al., 2005; Yin et al,,
2010). Kada je u pitanju odnos iznedu nivoa obrazovanja i donoSenja odluka o kupovini
organske hrane tu su dobijeni opre¢ni rezultati.

Visok nivo obrazovanja je oznadgm kao jedan od glavnih prediktora potrosnje organske
hrane kod velikog broja ispazivanja Eudry et al. al.,, 2016; Boboli et al., 2023; Br¢ic-
Stipcevic¢ and Petljak, 2011; Curl et al., 2013; Dettmann and Dimitri, 2010; Dokic¢ et al., 2014;
Hashem et al., 2018; Husic-Meh ovic et al., 2017; Kesse-Guiot et al., 2013; Nandi et al.,
2017; Nasir and Karakaya, 2014; Paul and Rana, 2012; Shamsollahi et al., 2013; Singh and
Verma, 2017; Tung et al., 2012; Vapa-Tankosi¢ and Hani¢, 2019). IstraZivanje sprovedeno na
teritoriji Hrvatske u lIstri, u kojem je ucestvovalo 1.300 turista, ukazuje na to da su
najobrazovaniji potro$a¢i u velikoj meri zabrinuti za problem zivotne sredine pa su zato i
spremniji da plate viSu cene organske hrane u odnosu na potro$ace nizeg stepena obrazovanja
(Peruri¢ and Tezak, 2009). Potpuno suprotni rezultati su dobijeni na uzorku od 202 ispitanika
u Bosni i Hercegovini prema kojima su kupci organske hrane najéesce nizeg nivoa obrazovanja
i prihoda (PesStek et al, 2018), odnosno istrazivanju u SAD prema kojem visok nivo
obrazovanja negativno uti¢e na dono3enje odluke o kupovini organske hrane (Durham, 2007).
Istrazivanje sprovedeno u Poljskoj je pokazalo da kod tamosnjih potrosaca nivo obrazovanja
ne igra bitnu ulogu prilikom donosenja odluke o kupovini organske hrane, posto informisanost
o karakteristikama i benefitima konzimiranja organske hrane nije povezana sa stepenom
obrazovanja (Grzywinska-Rapca et al., 2025). Takode, rezultati istraZivanja sprovedenog u
Kini u kojem je ucestvovalo 935 ispitanika su pokazali da njihov nivo obrazovanja nema
znacajnijeg uticaja na kupovinu organske hrane (Chen et al., 2015). Istrazivanje sprovedeno na




uzorku od 243 potrosaca organske hrane na Tajlandu je takode pokazalo da nivo obrazovanja
nema nikavog uticaja na donoSenje odluke o kupovini organske hrane (Cavite et al., 2022).

Istrazivanje sprovedeno u dva najveca grada u Srbiji u Beogradu i Novom Sadu krajem
2015. i pocetkom 2016. godine na uzorku od 496 ispitanika je pokazalo da nivo obrazovanja
predstavlja najvazniji faktor koji uti¢e na kupovinu organske hrane (Radojevic et al., 2021). Te
nalaze potvrduju i rezultati dobijeni od strane istraZzivaca (Renko et al., 2011) prema kojima su
kupci organske hrane uglavnom visokoobrazovani ljudi, odnosno rezultati istrazivanja
(Kranjac et al., 2017) prema kojima ¢ak 82% kupaca organske hrane ima fakultetsku diplomu.
Takode, u istraZzivanju sprovedenom na teritoriji Republike Srpske pocetkom 2021. godine u
kojem je ucestvovalo 564 ispitanika potvrdeno je da su osobe sa visim stepenom obrazovanja
spremnije da plate visu cenu organskih proizvoda iako nisu dobijene statisti¢ki znacajne razlike
(Gali¢, 2022). Jo§ jedno zanimljivo istrazivanje je sprovedeno na temu potrosaca koji kupuju
organsku hranu uz njihovu segmentaciju na ,konzervativne* i ,avanturisticke™ potroiace
(Poki¢ et al., 2018). Prema ovom istraZivanju avanturisticki potrofac¢i su najcedte i
najobrazovaniji potrosaci, uvek spremni za inovacije i isprobavanje novih vrsta hrane i kod
njih je primeceno da su u odnosu na klasi¢ne potrosace u znacajnoj meri naklonjeniji organskoj
hrani i njenoj kupovini.

Cene organske hrane su u znacajnoj meri vise od konvencionalne hrane, stoga prihod
potrosaca predstavlja veoma bitan uslov prilikom njihovog donosenja odluke o kupovini. Da
bi sebi lakse priustili kupovinu organske hrane potro3aci moraju imati adekvatne prihode koji
im omogucavaju nesmetanu kupovinu organske hrane. To pogotovo dolazi do izraZzaja u
zemljama gde je zivotni standard nizak ¢ime je u znacajnoj meri ograni¢ena kupovna mo¢
stanovni$tva, pa je to jedan od razloga zaSto su najveca trzista organske hrane po pravilu u
najrazvijenijim zemljama. Kao §to se moZe videti u godiSnjem izvestaju svetske organizacije
zaduZene za promociju organske hrane (IFOAM) za 2022. godinu, na prvom mestu se nalaze
SAD ¢ija je vrednost trZista organske hrane skoro 59 milijardi evra, zatim slede Nemacka sa
vrednoscu trzista oko 15 mijardi evra 1 Kina ¢ije je trziSte procenjeno na neSto preko 14
milijardi evra (IFOAM, 2024). Stoga bi visina prihoda trebala biti ako ne glavni onda jedan od
najznacajnih faktora kupovine organske hrane i direktno povezana sa uestaloicu kupovine
organske hrane od strane potrofaca. Povecanje ili smanjenje prihoda je direktno povezano sa
kupovinom i potrosnjom organske hrane (Riefer and Hamm, 2008). Takode, visina prihoda i
nivo obrazovanja su najce§ce u pozitivnoj korelaciji a visok stepen obrazovanja je jedna od
najéeséih karakteristika kupaca organske hrane. Potro3aéi koji imaju najveée prihode mogu se
odlu¢iti za kupovinu organske hrane ukoliko smatraju da time potvrduju svoj drustveni status,
odnosno da time pokazuju ljudima u svom okruzenju da pripadaju vrhu drustvene lestvice, pa
se time izdvajaju i odskacu od vecine stanovnistva.

Uporedo sa poveé¢anjem ekoloske svesti kod potro§aca uz grupu potrosaca sa najvisim
prihodima i grupa potrosaca sa proseénim primanjima sve ¢es¢e kupuje organsku hranu
(Simdes-Wiist et al., 2014). Ipak, i dalje potrosaci sa nadprosecnim primanjima iskazuju u
znacajnoj meri pozitivnije stavove ka organskoj hrani u odnosu na potro3ace sa prose¢nim i
ispodprodseénim primanjima (Tsakiridou et al., 2008). Prihod se naj¢ei¢e posmatra kao
pozitivna varijabla kada je kupovina organske hrane u pitanju s obzirom da su ekoloski
proizvodi uglavnom skuplji od konvencionalnih (Awad, 2011). Istrazivanje sprovedeno u
Poljskoj na uzorku od 650 ispitanika je pokazalo da se kod potroSaca uporedo sarastom prihoda
povecava i ucestalost kupovine organske hrane (Witek and Kuzniar, 2021), kao i istrazivanje




sprovedeno u SAD gde se sa poveCanjem prihoda poveCava i verovatnota da se sa
konvencionalne hrane potroSaci preusmere na organsku hranu (Chen et al., 2018). Na
postajanje povezanosti izmedu prihoda i kupovine organske hrane ukazuju i rezultati niza
istrazivanja prema kojima se sa povecanjem nivoa prihoda povec i ucestalost kupovine
organske hrane (Ali and Ali, 2020; Alotoym, and Nimri, 2015; Anié@al., 2015; Boboli et al.,
2023; Br¢i¢-Stipéevic and Petljak, 2011; Dumortier et al., 2017; Eisinger-Watzl et al., 2015;
McCarthy et al., 2016; Nandi et al., 2017; Rizzo et al., 2020; Singh and Verma, 2017; Xie et
al., 2015), kao i da domacinstva sa viqkim godiSnjim nivoima prihoda predstavljaju najcesce
i najvece kupce organske hrane (Huy et al., 2019; Sultan et al., 2018). Visi raspolozivi prihodi
kako na nivou domacinstva (Larson, 2018), tako i na nivou pojedinacnih potrosaca (Hwang,
2016) imaju znacajan uticaj kod potrosaca prilikom dono3enja pozitivnih odluka o kupovini
organske hrane. Visina prihoda ima veliki uticaj na kupovinu organske hrane i kod potro3aca
uporedo sa rastom prihoda se povecava i verovatnoca kupovine organske hrane i to za ¢ak 50%
(Kaygisiz et al., 2019). Visok nivo prihoda u komopsegaciji sa visokim nivoom obrazovanja
povecava verovatnocu kupovine organske hrane kod potroSata u Nemackoj (Szolnoki and
Hauck, 2020).

Potpuno suprotni rezultati su dobijeni u Gr¢koj na uzorku od 1.612 ispitanika prema
kojima potrosaci sa nizim prihodima ¢esce kupuju organsku hranu u odnosu na ispitanike koji
imaju prihode iznad proseka (Fotopoulos and Krystallis, 2002). Prema rezultatima istraZivanja
sprovedenog u Turskoj koje je obuhvatilo 461 ispitanika kupci organske hrane nisu potroSaci
sa najvisim ili najnizim prihodima ve¢ oni sa prosecnim prihodima (Erdal et al., 2020). Za
razliku od prethodno navedenih istrazivanja koja su pronasla povezanost izmedu prihoda i
ucestalosti kupovine organske hrane, odredeni broj istrazivanja jempokazao da ne postoji
povezanost izmedu nivoa prihoda i kupovine organske hrane (Batte ef al., 2007; Bojkovska et
al., 2016; Cavite et al., 2022 ghlashem et al., 2018; Krystallis and Chryssohoidis, 2005; Mohsen
and Dacko, 2013; Mortimer et al., 2009; Rousseau and Vranken, 2013; Zepeda and Li, 2007).
Istrazivanje sprovedeno u Hanoju glavnom gradu Vijetnama u kojem je uestvovalo 423
ispitanika je pokazalo da visina prihoda domacinstava, kao i nivo obrazovanja njihovih ¢lanova
nisu povezani sa kupovinom organske hrane (Tran and Nguyen, 2021). Takode, i istraZivanja
sprovedena u Nju Delhiju u Indiji na uzorku od 150 potrosaca (Misra and Singh, 2016),
odnosno u Bangaloru koji je tre¢i grad po veli€ini u istoj drzavi u kome je u¢estvovalo 100
potrosaca (Chattopadhyay and Khanzode, 2019) ukazuju na to da visina prihoda ne uti¢e na
nivo ucestalosti kupovine organske hrane. Ovu tezu potvrduju i rezultati istrazivanja
sprovedenog na teritoriji SAD u vidu telefonskog intervjua u kojem je ucestvovao 1.201
ispitanik, prema kojima ne postoji korelacija izmedu prihoda i donosenja odluka o kupovini
organske hrane (Onyango et al., 2007). Visina prihoda se nije pokazala statisticki znac¢ajnom
prilikom dono3enja odluka o kupovini organske hrane na osnovu rezultata istrazivanja
sprovedenog od aprila do oktobra 2022. godine u Turskoj, u kojem se kao potencijalni razlog
za to navodi uticaj pandemije Kovida-19 koja je u velikoj meri uticala na ponaSanje potro$aca
(Yilmaz, 2023). Zbog brige za sopstveno zdravlje i potrosaci sa nizim prihodima su motivisani
u velikoj meri da kupuju bezbednu i vosokokvalitetnu hranu, pa stoga prihod nije znacajan
faktor prilikom odlucivanja o kupovini. Ipak, rezultati istrazivanja sprovedenog u Maleziji u
kojem je ucestvovalo 200 ispitanika su pokazali da postoji pozitivna korelacija izmedu nivoa
prihoda i kupovine organske hrane, odnosno da sa povecanjem prihoda raste i ucestalost
kupovine organske hrane (Shahnaei, 2012). Ogromna studija sprovedena u Italiji koja je
obuhvatila ¢ak 44.984 potroSaca iz 18.864 domacinstva je pokazala da dobar ekonomski status




uz visi nivo obrazovanja potro$aca pozitivno uti¢e na konzumiranje i kupovinu organske hrane
(Annunziata et al., 2019). Interesantno istraZivanje je sprovedeno u Spaniji u kojem je ispitivan
odnos izmedu socio-demografskih karakteristika i vrste organske hrane koju kupci kupuju
(Gonzalez et al., 2025). Rezultati istrazivanja su pokazali da je prisutna pozitivna korelacija
izmedu prihoda i nivoa obrazovanja ispitanika i kupovine mesa organskog porekla, i da osobe
sa visokim prihodima i nivoom obrazovanja znatno ¢eS¢e kupuju organsko meso od manje
obrazovanih osoba i osoba sa nizim prihodima.

Rezultati istrazivanja sprovedenog u Srbiji tokom 2021. godine koje je ukljuc¢ivalo 433
ispitanika su pokazali da postoji povezanost izmedu nivoa prihoda i ucestalosti kupovine
organske hrane, odnosno da sa povecanjem prihoda se povecava i u¢estalost kupovine organske
hrane (Vapa-Tankosi¢ et al., 2022). Rezultati gore pomenutog istraZzivanja se poklapaju sa
rezultatima istrazivanja sprovedenog u junu 2016. godine, na uzorku od 300 ispitanika sa
teritorija Sest velikih gradova u Srbiji, ukazuju na to da postoji pozitivna korelacija izmedu
prihoda domacinstva i frekvencije kupovine organske hrane (Poki¢ and Mili¢evi¢, 2016).
Prema rezultatima istraZivanja sprovedenog na uzorku od 130 potrosaca koji su se izjasnili da
kupuju organsku hranu na pijacama i u prodavnicama organske hrane u Beogradu, ¢ak 64%
njih ima visoka primanja, dok samo 2% kupaca organske hrane ima niska primanja (Cendi¢
and Zari¢, 2019).

S obzirom da potro$aci razli¢ite starosne dobi imaju razlicite navike prilikom donoSenja
odluke o kupovini i na¢ina na koji ¢e je realizovati, starosna dob (uzrast) je takode jedna od
varijabli koje se ¢esto povezuju sa kupovinom organske hrane. Takode, ako se ima u vidu da
osobe razli¢ite starosne dobi imaju razli¢ite obrazce ponaSanja, zatim razli¢ite nivoe iskustva
u kupovini, kao i motive za kupovinu, onda je za ocekivati i da postoje razli¢ite kupovne navike
kupaca po generacijama. Postoji niz faktora koji mogu uticati na mlade ili starije potrosace da
se odluc¢e za ili odustajanje od kupovine organske hrane, pa na taj nacin utitu i na ucestalost
njene kupovine. Tako kada je u pitanju koriS¢enje interneta i savremenih tehnologija tu su
mladi ispitanici u velikoj prednosti u odnosu na starije, kojima to moze biti limitirajuéi faktor
zbog nedostatka znanja u vezi njihovog koris¢enja, kao i predrasuda koje imaju prema njima.
Naime, kada su u pitanju informacije o organskoj hrani i njenim benefitima mladi potrosaci
mogu prikupiti pregrit informcija o njoj preko mreZe i lakSe uoditi njene prednosti u odnosu na
klasi¢nu hranu $to moze rezultirati da se brze odluce za njenu kupovinu u odnosu na starije
potrosace. Ipak, sa druge strane potrosaci starije Zivotne dobi pogotovo oni u penziji mogu
imati vise vremena u odnosu na mlade, koje mogu utroSiti za pretaraZivanje mreze i
informisanje o organskoj hrani i njenim karakteristikama. Osim toga potro$aci starije Zivotne
dobi se mogu odluéiti za organsku hranu s obzirom da je po karakteristikama zdravija i bolje
nutritivne vrednosti u odnosu na konvencionalnu kako bi pospesili svoje zdravstveno stanje i
poboljsalji svoju vitalnost. Sa druge strane kod mladih potrosaca je u ve¢oj meri u odnosu na
starije potroSace prisutna briga za sopstveni izgled pa se zbog toga mogu pre odlu¢iti za njenu
kupovinu.

Jedan broj istrazivanja ukazuju na to da yqtoji povezanost izmedu starosne dobi i
kupovine organske hrane (Bryl, 2018; Dumortier et al., 2017; Durham and Andrade, 2005;
Eisinger-Watzl et al., 2015; Geen and Firth, 2006; Rimal et al., 2005; Roitmer-Schobesberger
et al., 2008; Singh and Verma, 2017). Ipak, rezultati odredenih istrazivanja nizu pronasli
korelaciju izmedu starosne dobi i donoSenja odluke o kupovini organske hrane (Aertsens et
al.,2011; Blankenau et al., 2008; Cavite et al., 2022; Chen et al., 2015; Hughner et al., 2007;




Hassan et al., 2009; Misra and Singh, 2016; Mortimer et al., 2009; Torjusen et al., 2010). Kao
i rezultati istrazivanja (Lea and Worsley, 2005; Szolnoki and Hauck, 2020) prema kojima
godine starosti imaju neznatan uticaj na donosenje odluke o kupovini organske hrane.

IstraZivanje sprovedeno u Danskoj u kojem je uestvovalo 1.176 ispitanika ukazuje na
to da sa povecanjem starosne dobi potrosaci sve vie kupuju organsku hranu (Hansen et al.,
2018), kao i istrazivanje sprovedeno u Albaniji (Boboli et al., 2023). Takode, 1 istrazivanje
sprovedeno u Nemackoj u kojem je ucestvovalo 300 ispitanika ukazuje na to da su kupci
organske hrane ¢esci kod potrosaca iznad 30 godina a kao razlog se navodi osetljivost mladih
potroSaca na vise cene organske hrane (Winterstein and Habisch, 2021). Ograni¢ena finansijska
sredstva smanjuju moguénost mladim potrosac¢ima da kupuju organsku hranu (Pacho, 2020).
lako nisu dobijene statisti¢ki znaCajne razlike izmedu ucestalosti kupovine hrane i starosne
dobi rezultati istrazivanja sprovedenog u Indiji na uzorku od 218 potrodaca su pokazali da su
kupci organske hrane uglavnom stariji od 45 godina i da su spremni da plate dodatnu cenu za
kupovinu zdrave hrane (Ali and Ali, 2020). Sa tim rezultatima se poklapaju i rezultati
godina ali da nije na statisticki znacajnom nivou (Malissiova, 2022). Ipak, suprotni rezultati su
dobijeni u Nemackoj na uzorku od 1.579 ispitanika prema kojem su se mladi ispitanici izjasnili
kao ¢es¢i kupci organske hrane (Grebitus et al., 2015), odnosno Engleskoj na uzorku od 416
ispitanika (Hashem et al., 2018), i Kini na uzorku od 402 ispitanika (McCarthy et al., 2016).
Sli¢ni rezultati su dobijeni i u studiji koja je sprovedena medu potrosa¢ima u Bangladesu u
kojoj je ucestvovao 1.001 ispitanik prema kojima su kupci organske hrane uglavnom mlade
zivotne dobi (Akter et al., 2023). Istrazivanje sprovedeno na uzorku od 203 potrosaca iz
Vijetnama koji su se izjasnili da redovno kupuju organsku hranu je pokazalo da su kupci
organske hrane naj¢esce starosne dobi od 26 do 35 godina i to ¢ak 66,5% (Huy et al., 2019).

Prema jednom broju istraZivanja su kupci organske hrane mlade starosne dobi (Bryt,
2018; Lamonaca et al., 2022; Onyango et al., 2007), dok je prosecna starost potrosaca koji
kupuju organsku hranu znatno niza od proseka tipi¢nih potrosaca (D’Souza et al., 2006;
Memery et al., 2005). U Maleziji su kupci organske hrane mnogo ¢e$¢i medu potrosacima
ispod 40 godina nego kod starijih potrosaca i najveca tendencija kupovine organske hrane je
medu potrosacima ispod 20 godina (Omar et al., 2017). Ipak, rezultati drugih istrZzivanja
@ié, 2019; Cirié et al., 2020; Vapa-Tankosic¢, 2019), odnosno najstariji potrosaci (Bojkovska
et al., 2016; Malissiova et al., 2022; Peric¢ et al., 2017; PerSuri¢ and Tezak, 2009; Tung et al.,
2012; Witek and Kuzniar, 2021; Xie et al., 2015). IstraZivanje sprovedeno u severnom delu
Spanije, taénije u Galiciji, u kojem je uéestvovalo 830 kupaca organske hrane je pokazalo da
su kupci organske hrane najcesce starosne dobi od 45 do 54 godina (Rodriguez-Bermudez et
al., 2020). Zanimljiv podatak u ovom istrazivanju je da iako mladi potrosaci imaju pozitivnije
stavove o organskoj hrani u odnosu na potrosace starije Zivotne dobi to se nuzno ne odrazava
na nivo kupovine s obzirom na to su kupci organske hrane uglavnom starije zivotne dobi. Kao
glavni razlog za tu pojavu se navodi vi$a cena organske hrane u odnosu na konvencionalnu i
manja platezna mo¢ mladih potrosac¢a (Hughner et al., 2007).

Istrazivanje sprovedeno u Karlovackoj zupaniji u Hrvatskoj na uzorku od 277 ispitanika
je pokazalo da su kupci organske hrane uglavnom srednje i starije Zivotne dobi (Ani¢ et al.,
2015). Sa tim rezultatom se poklapaju i rezulltati istraZivanja sprovedenog u Srbiji po¢etkom
2020. godine u kojem je ucestvovalo 1022 ispitanika prema kojem su dobijene statisticki




znadajne razlike kada je starosna dob u pitanju (Ciri¢ et al., 2020). Rezultati ovog istrazivanja
su pokazali da su najveci potrosaci organske hrane starosne dobi od 25 do 39 godina, zatim
potro8aci starosti od 40 do 60 godina, dok najmanje kupuju i konzumiraju organsku hranu
potrosaci najmanje starosne dobi. Sli¢ni rezultati su dobijeni i od strane (Kranjac et al., 2017)
prema kojima su najveci potrosaci organske hrane starosne dobi izmedu 26 i 40 dodina, dok su
najmanji potrosaci organske hrane starosti do 20 godina, kao i (Vapa-Tankosi¢, 2019) koji
izveStavaju da su potro3aci koji kupuju organsku hranu uglavnom stzarosti do 40 godina.
Takode, i kada je u pitanju Severna Makedonija tu su kupci organske hrane uglavnom srednje
zivotne dobi odnosno do 51 godine (Sekovska et al., 2013), §to je u suprotnosti sa rezultatima
dobijenim u istoj zemlji gde su takozvani zeleni potro3aci najcesce starosti iznad 55 godina
(Bojkovska et al., 2016).

Zarazliku od prethodno navedenih istrazivanja neka istraZivanja nisu pronasla pronasla
korelaciju izmedu starosne dobi i kupovine organske hrane, poput istrazivanja sprovedenog od
strane (Vlahovi¢ and Soji¢, 2016; Poki¢ and Mili¢evi¢, 2016). Rezultati gore pomenutih
istrazivaca ukazuju na to da su kao kupci organske hrane podjednako zastupljeni potrosaci svih
starosnih dobi. Takode, i istraZivanje sprovedeno od strane (Poki¢ et al., 2014) nije pronaslo
statisticki znacajne razlike izmedu starosne dobi i kupovine organske hrane, s tim da su kupci
organske hrane uglavnom mladi potrosaci.

Razvoj ruralnih sredina i zadrzavanje mladih u ovim sredinama je jedna od veoma
bitnih benificija koje pruza organska proizvodnja. lako se proizvodnja organskih proizvoda
povezuje uglavnom sa stanovni§tvom iz ruralnih sredina, kupci organske hrane su najcesce
stanovnici urbanih sredina. To nije iznenadujuce ako se ima u vidu da najveci deo stanovnistva
Zivi u urbanim sredinama a i najveéi broj prodajnih objekata u kojima je dostupna organska
hrana je takode u tim sredinama. U ruralnim sredinama esto ne postoje mesta gde se moze
kupiti organska hrana pa ukoliko se stanovnici ovih sredina odlu¢e za njenu kupovinu moraju
pre¢i nekoliko ili ¢ak na desetine kilometara kako bi obavili tu kupovinu. To se dosta
komplikuje ukoliko ne poseduju sosptveni auto ili neko drugo prevozno sredstvo, iako prema
(Dominici et al., 2021) posedovanje automobila ne predstavlja znacajan faktor kod donosenja
odluke o kupovini organske hrane. Ovaj stav se mora uzeti sa rezervom jer u gradskim
sredinama postoje firme i sluZbe za dostavu hrane pa kupac hranu mozZe naruditi telefonom ili
preko interneta, dok to nije slucaj sa velikim brojem ruralnih sredina gde ovaj vid usluge nije
dostupan ili je trosak dostave previsok. Takode i ponuda organske hrane u ruralnim sredinama
je znatno skromnija u odnosu na urbane sredine, odnosno veliki broj razli¢itih vrsta organske
hrane nije dostupan, $to negativno utice na potencijalne kupce ove vrste hrane pa ¢esto odustaju
od njene kupovine. S obzirom da je potrosa¢ima iz urbanih sredina organska hrana dostupnija
i raznovrsnija oni se ¢es¢e odlucuju za njenu kupovinu u odnosu na potrosace iz ruralnih
sredina. Zato i rezultati najveceg broja istrazivanja ukags na to da su kupci organske hrane
uglavnom nastangemi u urbanim sredinama (Malissiovzgl., 2022; McEachern and Willock,
2004; M(:Carthyml., 2016; Miti¢ and Colovié, 2022b: Petersen et al., 2012), kao i da potrosaci
iz centra grada ¢eSc¢e kupuju organsku hranu u odnosu na potrosace iz predgrada i prigradskih
naselja (Hamzaoui-Essoussi and Zahaf, 2012). U Indiji je potraZnja za organskom hranom
uglavnom prisutna u najve¢im gradovima poput Delhija i Mumabaija dok je u manjim
gradovima ili selima na znatno nizem nivou (Nandi et al., 2017), $to svakako ne ¢udi s obzirom
da je zivotni standard i prihod stanovni$ta najveci u najve¢im gradovima.




Urbanizacija je u pozitivnoj korelaciji sa ucestalos¢éu kupovine organske hrane,
odnosno ona se najviSe kupuje u urbanim sredinama prema istrazivanju sprovedenom u
Norveskoj (Torjusen et al., 2010), i Danskoj (Petersen et al., 2013). Kada je u pitanju Malezija
potros8aci iz urbanih sredina su za oko 18% ¢esci kupci organske hrane u odnosu na potrosace
iz ruralnih sredina (Quah and Tan, 2010). Takode, istrazivanje sprovedeno u 2017. godini u
Srbiji u kojem je ucestvovalo 500 ispitanika je pokazalo da od 311 potrosaca koji kupuju
organske proizvode skoro 90% kupaca organske hrane Zivi u urbanim sredinama (Vapa-
Tankosi¢ and Hani¢, 2019). Ipak, odredeni broj istrazivanja je dobio suprotne rezultate,
odnosno da najveci broj potrosaca koji kupuju organsku hranu Zivi u ruralnim sredinama
(Baudry et al., 2016), kao i istrazivanje u Poljskoj u kojem je uéestvovalo 1.000 potrosaca gde
vecina kupaca organske hrane potice iz ruralnih sredina (Bryta, 2016). Potencijalno objasnjenje
za to je da se kod stanovnika ruralnih sredina moze razviti poseban odnos prema zemlji, hrani
i prirodi a organska hrana je povezana sa prirodno3c¢u, svezinom i tradicijom (Lockie et al.,
2004). Osim toga ovi potro3a¢i mogu imati pristup velikom broju kratkih lanaca snabdevanja
organskom hranom ¢ime im ona postaje lako dostupna i ne toliko skupa kao Sto bi to bio slucaj
kada bi je nabavljali u gradu.

Takode i samo tumacenje potroSaca vezano za koncept organske hrane moze biti
predmet nesporazuma. Naime prilikom anketiranja potro$aca iz ruralnih sredina ukoliko im se
ne objasni sam koncept organske hrane oni se mogu izjaSnjavati da konzumiraju organsku
hranu posto zbog manje informisanosti i nedostatka znanja imaju zastupljene stavove da hrana
koja se proizvodi u ruralnim sredinama je proizvedena na prirodan nacin i automatski
predstavlja organsku hranu. Takav je slucaj bio prilikom istrazivanja sprovedenog u Grékoj
medu potroSacima u ruralnim sredinama, gde su se stanovnici ovih sredina izjasnjavali kao
redovni potrosaci organske hrane posto se bave poljoprivredom i imaju ve¢e moguénosti za
proizvodnju hrane za licne potrebe koju su okarakterisali kao organsku (Malissiova et al.,
2022). Kada je sprovedena detaljnija analiza ispostavilo se da je procenat potroSaca iz ovih
sredina koji zaista konzumiraju i kupuju organsku hranu veoma mali.

Radni status je veoma bitan sa aspekta kupovine organske hrane zato $to osobe koje su
zaposlene imaju redovne prihode §to utice na njihovu kupovnu moé¢ odnosno moguénost
kupovine organske hrane. Zaposlene osobe &esto zbog posla nemaju dovoljno vremena za
adekvatnu fizicku aktivnost pa to mogu pokusati nadomestiti izborom adekvatne ishrane i zbog
toga doneti odluku o kupovini organske hrane. Sa druge strane to moZe uticati i negativno na
donoSenje odluke o kupovini organske hrane posto zbog velikog obima posla zaposleni nemaju
vremena da razmisljaju o benefitima konzumiranja organske hrane ve¢ se mogu odluéiti za
konvencionalnu hranu koja im je dostupnija. Takode, preduzetnici zbog svoje vrste posla i
kontakta sa poslovnim ljudima se ¢es¢e odlucuju za klasi¢ne restorane i ishranu zbog ustede
vremena i iz prakti¢nih razloga. Kada su u pitanju osobe u penziji one zbog ¢esto malih penzija
i niskih primanja se teZe odlucuju za kupovinu organske hrane koja moze i do nekoliko puta
biti skuplja od konvencionalne.

Prema jednom istrazivanju sprovedenom u Hrvatskoj radni status igra znacajnu ulogu
kada je u pitanju kupovina organske hrane, odnosno osobe koje su zaposlene ¢edce kupuju
organsku hranu u odnosu na nezaposlene (Anic¢ et al., 2015), dok prema drugom istrazivanju
sprovedenom u istoj zemlji se radni status nije pokazao statisticki znac¢ajnim (Br¢i¢-Stipcevic
et al., 2013). Radni status se pokazao statisticki znacajnim kod potro3aca kada su u pitanju
stavovi o organskoj hrani i uticaj na kupovinu organske hrane prema rezultatima istrazivanja u




Grckoj (Tsakiridou et al., 2008), kao i kod potrosaca u Turskoj gde je utvrdeno da postoji
pozitivna korelacija izmedu osoba koje su zaposlene i frekvencije kupovine organske hrane
(Yilmaz, 2023).

Bra¢ni status je jedna od varijabli koja se ¢esto ne povezuje sa donosenjem odluka o
kupovini organske hrane. Ipak, potrosaci koji su u braku za razliku od onih koji to nisu su ¢esto
skloniji pripremi zdrave hrane kako za sebe tako i za svog partnera pa samim tim i ¢esScoj
kupovini organskih proizvoda. Za razliku od njih potrosaci koji se izja$njavaju da nemaju
partnera se rede odlucuju za pripremu hrane i dosta ¢esto se oslanjaju na gotovu hranu koja je
najée§¢e konvencionalna. IstraZivanje sprovedeno u Vijetnamu je pokazalo da su kupci
organske hrane domacinstva koja imaju tri ili vise ¢lanova (Huy et al., 2019). Osobe koje suu
braku se ¢e$c¢e odlucuju za kupovinu organske hrane prema istraZzivanju sprovedenom u
Albaniji (Boboli et al., 2023). i istrazivanju sprovedenom u Turskoj tokom 2022. godine
(Yilmaz, 2023). Takode i istrazivanje sprovedeno u Indoneziji ukazuje na to da su kupci
organske hrane uglavnom u braku (oko 56%), da su naj¢e¢e Zenskog pola (oko 67%) i da
uglavnom imaju izmedu dva i Cetiri deteta (Najib et al., 2021). Za razliku od prethodnih
istraZivanja prema istrazivanju sprovedenom medu potrosacima u Australiji bracni status nema
uticaja prilikom donoSenja odluka o kupovini organske hrane (Sultan et al., 2018). Broj dece u
domaéinstvu moze biti znacajan faktor koji utie kako na stavove prema orgasnkim
proizvodima tako i na donoSenje odluke o kupovini (Frostling-Henningsson et al., 2014; Xie
etal., 2015). Veci broj dece kao faktor moZe se odraziti pozitivno ali i negativno na kupovinu
organske hrane. Naime kod porodica sa ve¢im brojem dece je Cesto materijalni status los pa se
najéesce odlucuju za kupovinu konvencionalne hrane koja je jeftinija, a ¢esto nisu u toj meri
zabrinuti i posveceni zdravlju i razvoju svoje dece. Tu se prvenstveno misli na porodice ¢iji je
nivo obrazovanja nizak, koje Zive u malim sredinama u kojima socijalni aspekt nije razvijen u
odgovarajucoj meri i gde je promena partnera ¢esta pa imaju veliki broj vanbra¢ne dece.

Zanimljivo je da se porodice sa decom c¢esc¢e odlutuju za kupovinu hrane ali sa
povecanjem broja dece u porodicama smanjuje se kupovina organske hrane (Annunziata et al.,
2019). Ipak, broj dece je najce$ce pozitivno povezan sa kupovinom organske hrane s obzirom
da su majke u velikoj meri zabrinute i obrac¢aju dosta paznju na pravilan rast i razvoj sopstvene
dece pa stoga imaju i stroZije zahteve prilikom izbora hrane za njih (Fotopoulos and Krystallis,
2002). Kod porodica sa ve¢im brojem dece se organska hrana kupuje najmanje jednom
mesecno, a ukoliko u porodici ima viie od dvoje dece to je kljucni faktor koji uti¢e na donosenje
odluke o kupovini (Witek and Kuzniar, 2021). Makatouni (2002) ukazuje na tendenciju da
roditelji uglavnom daju vedi prioritet kupovini zelenih proizvoda $to proizlazi iz poveéane
brige za zdravlje svoje dece i benefita koje ona ima na zdravlje. Na osnovu toga se moze
zakljuciti da je briga za zdravlje i bezbednost porodice jedan od relevantnih faktora koji uticu
na kupovinu organske hrane. To potvrduje i istraZivanje sprovedeno u Spaniji u kojem je
ucestvovalo 250 ispitanika iz Andaluzije kod kojih je primeceno da postoji pozitivna korelacija
kod potrosaca koji imaju decu i kupovine organske hrane (Madureira et al., 2021). Potroaci u
Spaniji koji imaju decu, imaju mnogo veéu zdravstvenu svest od onih bez dece i vise se
informisu o sastavu hrane i njenom uticaju na zdravlje, tako da su dobro upoznati sa benefitima
konzumiranja organske hrane i pozitivnom uticaju na razvoj i zdravlje dece. Sli¢na je situacija
i u Indoneziji gde su kupci organske hrane uglavnom Zzene koje imaju decu, pa su zbog
povecane brige za pravilan rast i razvoj svoje dece spremne da izdvoje vise novca za kupovinu
kvalitetnije hrane, bogate neophodnim mineralima i drugim korisnim nutrijentima (Wahida et




al., 2013).Takode i uzrast dece moze biti interesanatan sa aspekta ucestalosti kupovine
organske hrane posto je primetna tendencija da sa povecanjem starosti dece u domacinstvima
se smanjuje kupovina organske hrane (Wier and Calverley, 2002), odnosno da porodice sa
malom decom ¢esc¢e kupuju organsku hranu (Pearson et al., 2011). Istrazivanje sprovedeno
medu potrosacima u Nemackoj i Italiji je pokazalo da prisustvo male dece u porodicama
pozitivno uti¢e na donoSenje odluke o kupovini organske hrane (Furno et al., 2021). Ipak,
prema rezultatima istraZivanja sprovedenog medu kineskim potrosafima ¢e$¢i kupci organske
hrane su porodice sa manjim brojem dece (Quah and Tan, 2010). Za razliku od prethodnih
istrazivanja rezultati dobijeni medu potroSac¢ima organske hrane u Brazilu ukazuju na to da
kupci organske hrane uglavnom nisu u braku i da skoro 65% njih nema decu (Feil et al., 2020).

Prema rezultatima istrazivanja sprovedenog u Srbiji u periodu od maja do jula 2014.
godine u kojem je ucestvovalo 400 ispitanika kupci organske hrane su naj¢e$ce u braku i imaju
decu (Grubor and Djokic, 2016), $to je u suprotnosti sa istrazivanjem iz 2016. godine u Srbiji
(Poki¢ and Milicevi¢, 2016) prema kome se bralni status i deca nisu pokazali statisti¢ki
znaéajnim za kupovinu organske hrane. Takode i rezultati istraZivanja sprovedenog u 2021.
godini u Srbiji u kojem je ucestvovao 571 ispitanik su pokazali da brac¢ni status nije statisticki
znadajan kada je u pitanju uéestalost kupovine organske hrane (Miti¢ and Colovi¢, 2022a).
Istrazivanje sprovedeno u Severnoj Makedoniji na uzorku od 552 isptanika je pokazalo da su
kupci organske hrane uglavnom u braku $to je i logi¢no ako se ima u vidu da je kupovina
organske hrane najmanje zastupljena kod potroSaca u starosnoj kategoriji od 18 do 24 godina
koji najéesce nisu jos u braku (Bojkovska et al., 2016). Prema istom istrazivanju broj ¢lanova
domacinstva se nije pokazao statisticki znacajnim. Veli¢ina porodice odnosno broja ¢lanova se
nije pokazala statisticki znac¢ajnom kada je kupovina organske hrane u pitanju i stavovi o njoj
i kada su u pitanju potrosaci u Grékoj prema rezultatima istraZivanja (Tsakiridou et al., 2008).

Broj ¢lanova domacinstva moZze biti interesantna varijabla za ispitivanje ucestalosti
kupovine organske hrane. Naime, domacinstva sa velikim brojem ¢lanova mogu imati visoke
prihode kada se posmata celokupno domacinstvo ali kada se podeli sa brojem ¢lanova moze se
desiti da su prihodi po ¢lanu nizi u odnosu na prosek te zemlje. To upucuje na zakljucak da bi
veli¢ina domacinstva trebala biti u negativnoj korelaciji sa ucestaloicu kupovine organske
hrane. To potvrduje i istraZivanje sprovedeno u Nemackoj na uzorku od 13.074 potrosaca
ukazuje na to da su domacinstva sa manjim brojem ¢lanova ¢eS¢i kupei organske hrane u
odnosu na ona domacinstva koja imaju veliki broj ¢lanova (Bravo et al., 2013). Medutim, kada
se posmatra broj ¢lanova domacinstva mora se voditi rauna i o nihovoj strukturi odnosno
koliko ¢lanova domacinstva su deca posto to moZe imati veliki uticaj na kupovinu organske
hrane. Naime, prisustvo veceg broja dece u domacinstvima se moZe pozitivno odraziti na
donosenje odluke o kupovini organske hrane kao i na nivo ucestalosti njene kupovine. Studija
sprovedena u glavnom gradu Kine u Pekingu koja je obuhvatila 840 ispitanika pak upucuje da
veci broj ¢lanova domacinstva pozitivno uti¢e na kupovinu organske hrane (Zhang et al., 2018).
Rezultati pomenutog istrazivanja ukazuju na to da sa svakim novim ¢lanom porodice povecava
se verovatnoc¢a kupovine organske hrane za 3.5%. Ipak veliki broj istraZivanja ukazuje na to
ne postoji povezanost izmedu veli¢ine domacinstva i ucestalosti kupovine orghanske hrane
(Mortimer et al., 2009).

Veroispovest se veoma retko istrazuje kao jedna od karakteristika koje mogu imati
uticaja na kupovinu organske hrane. Potencijalni razlog za to je ¢esto sama nepoverljivost i
rezervisanost ispitanika kada se od njih trazi da se izjasne kojoj veri pripadaju. Kod ispitanika




je Cesto prisutan strah da ce biti odbaceni i ismejani od dru$tva ako se izjasne da pripadaju veri
koja nije dominantna u njihovoj zemlji. Takode ne postoji veliki broj drzava gde su sve
veroispovesti priblizno zastupljene pa je stoga i moguénost istraZivanja Cesto ogranicena. Jedna
od retkih drzava je primera radi bivia Jugoslavija gde su sve veroispovesti u znacajnoj meri
bile zastupljene izuzev religija karakteristi¢nih za istoéne narode poput budizma, kao i donekle
neke od sadasnjih bivSih republika pomenute zemlje. lako svaka vera promovise medu svojim
sledbenicima zdrav nadin Zzivota i konzumiranje zdrave hrane u svakodnevnom Zivotu ipak
postoje znacajne razlike izmedu njih. Pripadnost odredenoj veri moZe imati veliki uticaj kod
potrosaca s obzirom da postoji velika razlika izmedu raznih veroispovesti kada je u pitanju
hrana koja se konzumira, broj postova u toku godine kao i stavovi prema poreklu hrane. Stoga
je za ocekivati da potrosaci odredenih veroispovesti kupuju i konzumiraju organsku hranu
¢esce i u vecoj koli¢ini u odnosu na druge potrosace.

Takode i kada je u pitanju nivo religioznosti koja se ¢esto naziva duhovnoscu ili
spiritualno$c¢u i ogleda se u posvecenosti veri i ponasanju u skladu sa njenim vrednostima tu
takode postoje znacajne razlike medu potroSacima razlicitih veroispovesti. Za ocekivati je da
osobe koje su religioznije budu posvecenije zdravijoj ishrani odnosno konzumiranju organske
hrane. Ipak, rezultati istrazivanja sprovedenog u Maleziji ukazuju da verski faktor odnosno
religija nema uticaja na donosenje odluke o kupovini orgnaske hrane (Shaharudin et al., 2010),
kao i istraZivanje sprovedeno na uzorku od 1.283 ispitanika u Norveskoj (Honkanen et al.,
2006). Potrosaci koji su umereno religiozni (posecuju verske objekte jednom mesecno) se cesée
odluéuju za kupovinu organske hrane u odnosu na one koji ne obilaze verske objekte ili pak ih
obilaze viSe puta mese¢no prema rezultatima istrazivanja sprovedenog u SAD na uzorku od
1.185 ispitanika (Onyango et al., 2007).

Stil Zivota potroSata moze imati veliki uticaj na njihovu odluku o kupovini i
konzumiranju organske hrane. S obzirom da se organska hrana zbog svoje nutritivne vrednosti,
odnosno veceg procenata minerala i vitamina u odnosu na klasi¢nu hranu preporucuje svim
ljudima koji se bave sportom i razli¢itim vidovima fizicke aktivnosti, za ocekivati je da osobe
koje su sklone zdravom nacinu Zivota u ve¢oj meri kupuju organsku hranu u odnosu na osobe
koje ne preferiraju taj nacin Zivota. Zdrava ishrana je jedan od preduslova ukoliko ljudi zaista
Zele da se posvete razli¢itim vidovima fizi¢ke aktivnosti i zdravom nadinu Zivota. IstraZivanje
sprovedeno u Slovackoj 2019. godine u periodu od januara do maja u kojem je ucestvovalo
1.373 ispitanika je pokazalo da potrosaci koji su posveceni zdravoj ishrani i na¢inu Zivota se
¢esce odlucuju za kupovinu i konzumiranje organske hrane u odnosu na potro3ace koji nisu
skloni takvom stilu Zivota (Janska et al., 2023). To znaci da osobe koje su sklone odredenim
navikama koje nisu zdrave poput pusenja, konzumiranja alkohola, fizickoj neaktivnosti spadaju
u onu grupu potrosaca koja retko kupuje organsku hranu.

2.2.3 Prodajna mesta organske hrane

Organska hrana se u Srbiji prodaje na velikom broju prodajnih mesta razli¢ite vrste i
namene. Od samih preferencija i navika potrosaca u najvecoj meri zavisi za koju vrstu
prodajnog mesta ¢e se odluciti. Odredeni broj kupaca nema poverenja u supermarkete i
specijalizovane prodavnice, pa se odluc¢uje za kupovinu direktno od proizvodaca ili na
pijacama. Potencijalni razlog za to moZe biti nemogucnost razlikovanja organskih od




neorganskih proizvoda kao i moguénost dobijanja povoljnije cene posto prilikom ove vrste
prodaje nisu ukljuceni posrednici. Takode, ukoliko se odlu¢e da kupe direktno od proizvodaca
kupci mogu u dogovoru sanjim posetiti mesto gde se proizvodi organska hranaili¢no se uveriti
u njenu verodostojnost odnosno da li je ona zaista organskog porekla i da li se proizvodi u
skladu sa ekoloSkim pristupom proizvodnje. Ujedno, proizvodaci organske hrane su direktno
ukljuceniu proces proizvodnje pa daleko vise informacija mogu pruziti potencijalnim kupcima
o na¢inu proizvodnje i katrakteristikama organske hrane za razliku od prodavaca u objektima
gde se prodaje organska hrana koji nemaju uvid u proces proizvodnje. Ipak, kupovina na
pijacama sama po sebi donosi i ve¢i rizik od zloupotrebe, odnosno kontrola kvaliteta i porekla
organske hrane moze biti upitna. Naime, organska hrana na pijacama nije podlozna toliko
rigoroznoj i detaljnoj kontroli kao organska hrana koja se prodaje u super i hiper marketima
kao 1 u specijalizovanim prodavnicama. Zbog razli¢itih vrsta inspekcija prodavnice organske
hrane moraju voditi racuna o stanju u kojem se nalazi organska hrana pogotovo ona koja se ne
pakuje pa je podloznija spoljainjem uticaju i kvarljivim procesima poput voca i povréa
organskog porekla. Ipak stariji potrosaci koji ve¢ imaju neke ustaljene navike kupovine se zbog
njih ¢esto odlu¢uju da voce i povrée kupuju na pijacama kao $to su to radili i ranijih godina.
Kupovina organske hrane na pijacama je limitirana i $to se tice asortimana koji se nudi. Naime
na pijacama se ne moZe naci toliki broj razli¢itih vrsta namirnica organskog porekla kao $to je
slu¢aj u prodavnicama zdrave hrane i specijalizovanim prodavnicama, pogotovo kada je re¢ o
vrstama organske hrane koje se prodaju upakovane.

Organska hrana se u Srbiji moZe kupiti li¢no od strane potro3aca odlaskom na mesto
kupovine ili naruéiti online. Kada su u pitanju mesta kupovine organske hrane tu se pre svega
misli na supermarkete i hipermarkete, prodavnice za prodaju zdrave hrane, specijalizovane
prodavnice, pijace, lokalne prodavnice i direktno od proizvodaca. Potro$aciu Srbiji koji kupuju
med organskog porekla to najéeSce ¢ine u specijalizovanim prodavnicama i to skoro 50% i
velikim supermarketima oko 33%, dok to najrede ¢ine u prodavnicama zdrave hrane (3.9%) 1
direktno od proizvodaca (4.6%) (Vapa Tankosic et al., 2022). U pomenutom istrazivanju je
ucestvovalo 788 ispitanika razlic¢itih socio-demografskih karakteristika.

Prema istrazivanju sprovedenom u sklopu doktorske disertacije Vehapi (2015) je dosao
do zakljucka da potrosaci u Srbiji organsku hranu najvise kupuju u supermaketima (29.3%),
zatim pijacama (15.5%) i direktno od proizvodaca (14.4%). Ti rezultati su podrzani i od strane
Kranjac et al. (2017) prema kojima se organska hrane od strane potroSaca najvise kupuje na
pijacama i supermarketima dok se ne$to manji broj potro3aca odlucéuje za kupovinu organske
hrane u prodavnicama zdrave hrane i direktno od proizvodaca. Takode, i rezultati istrazivanja
sprovedenog na Kosovu ukazuju na to da se potro3aci najce$ce odlucuju da kupuju organsku
hranu u supermarketima (21.5%) i na pijacama (21%), dok se samo oko 10% odlucuje da tu
kupovinu obavi u prodavnicama zdrave hrane (Maksimovi¢ et al., 2017). Sli¢ni rezultati su
dobijeni i u istrazivanju sprovedenom u Srbiji u 2020. godini prema kojima se skoro polovina
organske hrane kupuje u supermarketima i hipermarketima dok su na treéem mestu
specijalizovane prodavnice sa oko 20% vrednosti kupovine (Miti¢ and Colovi¢, 2023a). Prema
istom istraZivanju nesto manje se organska hrana kupuje na pijacama, dok se najmanje kupuje
direktno od proizvodaca. Dobijeni rezultati nisu iznenadujuci ako se ima u vidu da je ovo
istrazivanje sprovedeno u vreme pandemije Kovida-19 pa su ljudi iz straha ali i u skladu sa
preporukama struénjaka izbegavali kupovinu organske hrane na pijacama gde moze biti
prisutan veliki broj ljudi a i higijenske mere su na nesto nizem nivou u odnosu na druge




prodajne objekte. Na prethodna istrazivanja se nadovezuju i Stoji¢ and Dimitrijevi¢ (2020)
prema kojima pol ima veliki uticaj na donosenje odluke o mestu kupovine s obzirom da
muskarci organsku hranu najéeS¢e kupuju u supermarketima dok Zene to rade na pijacama.
Stoga su prema ovim istraziva¢ima supermarketi i pijace glavna mesta za koja se odlucuju
potro3aci, dok su po ucestalosti kupovine na zadnjem mestu prodavnice zdrave hrane i
kupovina direktno od proizvodaca. Kada je u pitanju Republika Srpska tu su takode
supermarketi i pijace dominantna mesta na kojima se kupuje 57.3% celokupno prodatog
organskog voca i povréa, dok su na treCem mestu po vrednosti kupovine lokalne prodavnice
(35.6%) (Sudarevi¢ and Gali¢, 2021). Znacajna razlika prilikom izbora mesta kupovine je
zabeleZena kod potrosaca u Hrvatskoj gde se skoro 55% njih odlucuje za kupovinu organske
hrane na pijacama, zatim direktno od proizvodaca (oko 26%), dok su na trecem mestu
supermarketi (oko 13%) (Mesic¢ et al., 2021).

Istrazivanje sprovedeno u Kini na uzorku od 396 ispitanika je pokazalo drugaciju
tendenciju u odnosu na ove prostore s obzirom da se potrosa¢i ¢e$¢e odlucuju da kupuju
organsku hranu u specijalizovanim prodavnicama nego u supermarketima i pijacama (Xie et
al., 2015). Sli¢ni rezultati su dobijeni i u istrazivanju sprovedenom u Spaniji prema kojima
tamo3nji potrosaci najée$ce kupuju organsku hranu u specijalizovanim prodavnicama, dok su
na drugom mestu pijace gde lokalni proizvodaci izlazu svoje sveze proizvode (Gonzalez et al.,
2025). Ipak, rezultati istrazivanja sprovedenog u Grékoj ukazuju na to da su supermarketi i
dalje prvi izbor kod kupaca prilikom kupovine organske hrane (skoro 50%), a zatim slede
specijalizovane prodavnice za koje se odlu¢uje oko 31% kupaca (Malissiova etal., 2022). Kada
su u pitanju slovacki kupci organske hrane mesto kupovine u velikoj meri zavisi od mesta
stanovanja kupaca. Naime potrofa¢i iz urbanih sredina se najcei¢e odluc¢uju da kupuju
organsku hranu u specijalizovanim prodavnicama i to oko 43%, dok su na drugom mestu pri
izboru mesta kupovine od strane potrosaca super i hipermarketi oko 37% (Predanocyova et al.,
2018). Drugacije je kod kupaca iz ruralnih sredina koji organsku hranu kupuju uglavnom u
super i hipermarketima i to oko 45%, dok se manji broj njih odluc¢uje da kupovinu obavi u
specijalizovanim prodavnicama (oko 37%) $to je najverovatnije povezano sa tim da nisu sva
ruralna podrugja u adekvatnoj meri pokrivena specijalizovanim prodavnicama. I kod potro3aca
iz urbanih i onih iz ruralnih podruéja internet kao kanal kupovine je na zadnjem mestu kada je
kupovina organske hrane u pitanju (oko 3%). Zanimljivo istrazivanje je sprovedeno medu
potrosa¢ima u Ceskoj, gde je ispitivan odnos izmedu pola, starosti i obrazovanja sa izborom
mesta kupovine (Zamkova et al., 2023). Rezultati istraZivanja su pokazali da Zene najvise
preferiraju super i hiper markete za kupovinu organske hrane, da najmladi ispitanici veoma
retko kupuju organsku hranu na pijacama za razliku od najstarijih ispitanika, dok su za
najobrazovanije ispitanike pijace prvi zbor za kupovinu organske hrane.

2.2.4 Ponuda organske hrane

Sa povecanjem traznje za organskim proizvodima raste i ponuda na trzistu organske
hrane $to dodatno uti¢e na povecanje vrednosti kupovina na ovom trzistu kao i povecanje broja
potrosaca koji kupuju i konzumiraju organsku hranu. Sve ve¢i broj potrosaca i nastojanje
organskih proizvodaca i trgovaca da izadu u susret njihovim preferencijama uti¢e na ponudu
organske hrane koja je sada mnogo raznovrsnija i obuhvata Siroku paletu razli¢itih vrsta




organske hrane. Dok je trzite organske hrane bilo u svom nastajanju uglavnom od hrane
organskog porekla su bili zastupljeni voce i povrce. Danas na trzistu organske hrane je dostupan
veliki broj razli¢itih vrsta organske hrane i pi¢a, pa su tako pored voca i povréa organskog
porekla na ovom trzidtu dostupni mleko i mleéni proizvodi, meso i proizvodi od mesa, jaja,
jestiva ulja, hleb i zitarice, pié¢a i drugo. Koliko je ovo trziSte napredovalo i obogatilo svoju
ponudu moze se uciti iz toga da se ¢ak prodaju i slatki$i organskog porekla. To ne bi bilo ¢udno
da se organska hrana ne vezuje uglavnom za ljude koji vode ra¢una o svom zdravlju u fizickom
izgledu s obzirom da se slatkisi ipak ne preporuc¢uju ovim osobama ili se preporuc¢uju u malim
kolicinama. Takode u velikom usponu je i prodaja hrane organskog porekla za bebe. Opste je
poznato da su roditelji veoma zabrinuti za zdravlje i razvoj svojih beba pa su tako razne kaSice,
soki¢i, mleka, grickalice i sli¢ni proizvodi organskog porekla sve vise zastupljeni prilikom
nabavke namirnica za bebe.

Uprkos obogacéenoj ponudi organske hrane ipak su i dalje najzasupljeniji prilikom
kupovina od strane potro3aca voce i povrce i na njih otpada najveci deo vrednosti kupljene
organske hrane $to je potvrdeno rezultatima istrazivanja u Danskoj (Petersen et al., 2012). To
potvrduje i istraZivanje sporvedeno u Spaniji prema kojem se od organskih prehrambenih
proizvoda najce$¢e kupuju voce i povrce a zatim jaja organskog porekla (Rodriguez-Bermtidez
et al., 2020). Identi¢ni rezultati su dobijeni i prilikom istrazivanja sprovedenog u Rumuniji na
uzorku od 214 ispitanika koji su oznacili voée, povrée i jaja kao najpoZeljnije organske
naimrnice dok su ribu oznaéili kao najmanje pozeljnu organsku hranu (Morna et al., 2023). Jaja
su na drugom mestu organskih namirnica koje najc¢esce kupuju evropljani i njihova vrednost u
ukupnim prihodima od prodaje organske hrane dostize vrednost u Franciskoj 37%, u Danskoj
i Svajcarskoj 30%, a u Nemackoj i Austriji preko 20% (Radulescu et al, 2021). Na trzistu EU
su kod kupaca organske hrane dominantno zastupljeni voce i povrce, na drugom mestu su
mleko i mle¢ni proizvodi dok su na tre¢em mestu Zitarice (Vukasovi¢, 2015). Kada je u pitanju
trziste organske hrane u Hrvatskoj tu se najvise kupuje organsko voce 1 povrce, zatim jaja, dok
su na trecem mleko i mleéni proizvodi, a na ¢etvrtom meso i preradevine od mesa (Mesic et
al., 2021). Gorepomenuti rezultati su donekle u skladu sa istraZivanjem sprovedenim ranije na
teritoriji Hrvatske prema kojima su najprodavaniji organski prehrambeni proizvodi voce i
povrée, med, zitarice i proizvodi od Zitarica, mleko i mle¢ni proizvodi, kao i maslinovo ulje
(Sugar and Bri¢i¢, 2020). Za razliku od prethodno navedenih istraZivanja prema kojima su
najprodavaniji organski prehrambeni proizvodi vocée i povrce, kada su u pitanju potrosaci u
Bugarskoj tu su na prvom mestu mleko i sirevi, na drugom su voce i povrée, dok su slatkisi na
treéem mestu (Kovacheva et al., 2024).

2.2.5 Motivi kupovine organske hrane

Poznavanje motiva odnosno faktora koji uti¢u na kupce da donesu odluku o kupovini
organske hrane ili da povecaju vrednost i u¢estalost njene kupovine je veoma znaéajno prilikom
pravljenja kako marketing strategija tako i dugoro¢ne strategije razvoja kompanija. Stoga su
sve informacije koje su na neki na¢in povezane sa motivima kupovine organske hrane veoma
znacajne za menadzment kompanija na trzi$tu organske hrane. Dodatnim informisanjem
kupaca kao i naglasavanjem onih faktora koji se pokazuju kao dominantni prilikom donoSenja
odluke o kupovini organske hrane moZe se pospesiti prodaja organske hrane. Deljenjem




odgovarajuc¢ih informacija kupcima moze se u znacajnoj meri uticati na njihove stavove o
organskoj hrani i naglasiti korist i benefiti koje imaju od konzumiranja organske hrane. Naime,
jedan od glavnih motiva potroSata za kupovinu organske hrane je zabrinutost za sopstveno i
zdravlje svoje porodice. Isticanje kvaliteta i sastava organske hrane i karakteristika poput onih
da ona u sebi ne sadrzi ostatke pesticida, aditiva i drugih materija koje mogu negativno uticati
na zdravlje, a da pritom sadrzi veéi procenat hranljivih i korisnih materija poput vitamina,
minerala i sli¢no u odnosu na konvencionalnu hranu, moZze dodatno motivisati kupce kojima je
zdravlje osnovni motiv za kupovinu ove vrste hrane da postanu redovni kupci i svakodnevno
kupuju i konzimiraju organsku hranu.

Organska hrana u sebi ne sadrzi genetski modifikovane organizme, kao ni antibiotike
Sto predstavlja jedan od bitnih argumenata za kupce koji vode racuna o svom zdravlju.
Upotreba antibiotika u ishrani Zivotinja prilikom gajenja na konvencionalni na¢in kako bi se
brze razvijale i dobijale na tezini posebno moze biti opasna po ljudsko zdravlje jer moze dovesti
do toga da se stvaraju sojevi bakterija i virusa otpornih na antibiotike. Kao posledica toga
primena antibiotka prilikom lecenja ljudi mozZe biti neefikasna ili u velikoj meri ogranicena,
¢ime se otezava lecenje ljudi. To su neki od razloga koji mogu biti znaéajni za potrosace koji
vode racuna o svom zdravlju da budu motivisani za kupovinu organks hrane. Pogotovo ukoliko
se ima u vidu da je organska hrana skuplja od konvencionalne pa stoga kupci moraju biti
uvereni da time 3to izdvajaju veci iznos novea za njenu kupovinu pospesuju sopstveno zdravlje
i vitalnost. Na taj nacin se to nece posmatrati kao nepotrebni trosak i uzaludno troSenje novca
vec¢ kao investicija u budu¢nost odnosno u o¢uvanje i poboljsanje sopstvenog zdravlja. Ukoliko
bi konzimiranjem organske hrane poboljsali svoje i zdravlje svojih ukucana i ojacali grupni
imunitet potro$aci bi imali liénu satisfakciju i dodatni razlog da nastave sa ovom vrstom
kupovine. Naravno, kod potrosaca je u velikoj meri prisutna briga za zdravlje ¢lanova svojih
porodica i to pogotovo ako su tu prisutna mala deca, ¢lanovi porodice naruenog zdravlja ili
najstarije Zzivotne dobi. Potrosaci bi mozda odustali od kupovine ali li¢na odgovornost prema
¢lanovima svog domacinstva moze biti odluCuju¢i motivacioni faktor za obavljanje ove
kupovine.

Iako je sproveden veliki broj istraZivanja i anketa koje su se bavile motivacijom kupaca
za kupovinu organske hrane i otkriven veliki broj faktora koji uti¢u na kupovinu organske hrane
briga za zdravlje je na prvom mestu i predstavlja najdominantniji faktor koji uti¢e kako na
donosenje odluke o kupovini organske hrane tako i na ucestalost kupovine. To potvrduju i
rezultati velikog broja istrazivanja kod kojih je briga za zdravlje na prvom mestu ili pri vrhu
kada su u pitanju glavni motivi za kupovinu organske hrane. Istrazivanje sprovedeno u Danskoj
u toku 2016. godine u kome je ugestvovalo 39 kupaca organske hrane podeljenih u 6 fokus
grupa je pokazalo da je zdravlje pojedinca i njegove porodice primarni motiv za kupovinu
organske hrane (Ditlevsen et al., 2019). Cak i ostali motivi za kupovinu organske hrane poput
ukusa, ispravnosti i bezbednosti su bili vise ili manje povezani sa percepcijom kupaca da
doprinose njihovom zdravlju. Bezbednost organske hrane je presudan faktor kod potrosaca na
Tajvanu prilikom donoSenja odluke o njenoj kupovini prema rezultatima istrazivanja na uzorku
od 457 potroSaca (Teng and Lu, 2016). Stoga bi povecana zdravstvena svest potrosaca i
zabrinutost za bezbednost hrane trebali biti u pozitivnoj korelaciji sa donosenjem odluke o
kupovini organske hrane. To potvrduje istrazivanje sprovedeno u Pakistanu na uzorku od 268
ispitanika prema kojem su zdravstvena svest potroSaca, briga za bezbednost hrane i ekoloski
motivi dominantni faktori koji uti¢u nas potrosace prilikom kupovine organskih prehrambenih




proizvoda (Igbal et al., 2021). Tri najdominantnija faktora koja imaju najveci uticaj na kupce
prilikom donoSenja odluke o kupovini organske hrane su briga za zdravlje, odsustvo GMO i
Stetnih supstanci u organskoj hrani i ekolo§ki motivi prema rezultatima istraZzivanja
sprovedenog u Portugaliji u kojem je uéestvovalo 250 potroSaca (Nunes et al., 2021). Od
navedena tri faktora ubedljivo najdominantniji faktor koji motivise potrosac¢e da kupuju
organsku hranu je briga za zdravlje, dok je na drugom mestu odsustvo GMO i Stetnih supstanci
Sto je takode na neki nadin povezano sa zdravljem zbog pozitivnog uticaja konzumiranja
organske hrane na organizam. U Rumuniji je sprovedeno istraZivanje koje se bavilo analizom
faktora koji uti¢u na kupovinu organske hrane i li¢ne stavove potro$aca u kojem je ucestvovalo
330 ispitanika (Fleseriu et al., 2020). Rezultati su pokazali da je zdravstvena svest o
bezbednosti organske hrane jedini faktor koji ima uticaja kako na liéne stavove potrosaca tako
i na njihov izbor hrane prilikom kupovine, dok briga za Zivotnu sredinu, subjektivne norme i
drustvena svest, kvalitet organske hrane i Zivotni stil uti¢u na stavove potrosaca ali ne i na
donosenje odluke o kupovini.

Briga za sopstveno i zdravlje ¢lanova porodice predstavlja dominantan motiv prema
rezultatima istraZivanja sprovedenog u Poljskoj u kojem su ucestvovali potrosaci iz svih
krajeva ove zemlje razliCitog nivoa obrazovanja (Wojciechowska-Solis and Soroka, 2017).
Potrosaci iz Poljske se prvenstveno odlu¢uju za kupovinu organske hrane zato $to u sebi ne
sadrZi §tetne supstance i ishrani zasnovanoj na organskoj hrani. Sli¢na je situacija i na trzistu
organske hrane u Grc¢koj, gde potrosaci prvenstveno kupuju organsku hranu radi poboljsanja
sopstvenog 1 zdravlja svojih ukucana i to uglavnom dobrostojece porodice sa visokim
prihodima (Diagourtas et al., 2023). Osnovna motivacija kod potrosac¢a u Grékoj za kupovinu
organske hrane je njen bezbedonosni aspekt, posto u sebi ne sadrzi genetski modifikovane
organizme, konzervanse, ve§tacke aditive, antibiotike, veStatke boje i zasladivace pa su stoga
spremni da plate i do 40% visu cenu ukoliko poseduje odgovarajuci sertifikat o ispravnosti i
bezbednosti (Nicolopoulou-Stamati et al., 2016). Sli¢ne stavove i motivaciju za kupovinu
organske hrane imaju i potro$aci iz Palerma u ltaliji koji se odlucuju za njenu kupovinu
prvenstveno zbog toga da bi izbegli unosenje $tetnih supstanci u organizam (Orlando, 2018).
Takode, i rezultati istraZivanja sprovedenog u Maleziji u kojem je ugestvovalo 133 kupaca
organske hrane ukazuju na to da je zdravlje glavni motiv, uz senzornu privla¢nost organske
hrane koji uti¢e na ove potrosace da donesu odluku o kupovini i konzumiranju organske hrane
(Chekima et al., 2017). Potrosaci se odlu¢uju za kupovinu i konzumigpmje organske hrane
prvenstveno zato §to veruju da je zdravija od konvencionalne hrane avsar et al., 2018;
Gomiero, 2018; Mie et al., 2017). Razlog za to je intenzivno koriS¢enje veStackih i sintetickih
dubriva prilikom proizvodnje hrane na konvencionalni nacin, ¢iji ostaci se mogu naci u
jestivom delu plodova (Bhavsar et al., 2018). Zbog toga veliki broj potro3aca smatra organsku
hranu kao bolji izbor od konvencionalne usled minimalnog nivoa ostataka pesticida u njoj
(Meemken and Qaim, 2018; Saba and Messina, 2003).

Trziste organske hrane u Kini je nezaobilazno prilikom istrazivanja motiva kupaca za
kupovinu organske hrane s obzirom na brzinu njegovog rasta i potencijal koji ono poseduje
usled ogromne populacije ove zemlje. Generalno gledano trziSta zemalja u razvoju poput
kineskog u zadnjoj deceniji su viSestruko uvecala svoju vrednost usled sve veceg interesovanja
potrosaca za organske proizvode. Stoga se moze re¢i da je doSlo do velikog zaokreta posto je
u proslosti organska hrana bila popularna samo kod potro%ac¢a u razvijenim zemljama pa su i
ta trzi$ta uglavnom bila rezervisana za organske proizvode. To je dovelo do toga da kupovina




i potro$nja organske hrane raste brze na trzi§tima zemalja u razvojuu odnosu na najrazvijenija
trzista koja se prvenstveno vezuju za zapadne zemlje (Nafees et al., 2022). Za potrosace u Kini
su egoistiéni i altruisticki motivi na prvom mestu po uticaju na odluku potrosaca da kupuju
organsku hranu (Wei etal., 2022). S tim da su egoisti¢ni motivi ispred altruisti¢kih i svih ostalih
motiva po uticaju na kineske potro3ace prilikom donosenja odluke o kupovini, dok je
pojedinaéno najuticajniji faktor briga za zdravlje. Istrazivanje u Kini je obuhvatilo 1.067
potro3aca koji su anketirani intervjuem lice u lice.

Sli¢na je situacija i u susednom Japanu koji je primer za visokorazvijene zemlje gde je
sprovedeno istraZivanje na temu glavnih motiva kupovine organske hrane i u kojem je
ucestvovalo 928 ispitanika od kojih se najveci broj izjasnio da je osnovni motiv kupovine
organske hrane briga za zdravlje (Tandon et al., 2021). Autori ovog istraZzivanja su zaklju¢ili
da je visoko razvijena zdravstvena svest kupaca u velikoj meri povezana sa fasilitatorima koji
predstavljaju dodatni stimulans za kupovinu organske hrane a takode pomaze kupcima da se
lak8e izbore sa inhibitorima koji ih spre¢avaju da donesu odluku o kupovini organske hrane.
Visokorazvijena zdravstvena svest potrosaca se dovodi do preduzimanja akcije od strane
potro3aca u skladu sa liénim zdravljem (Hsu et al., 2016), $to dovodi do toga da su potrosaci
motivisani da idu u restorane u ¢ijim ponudama postoje organske namirnice i jela (Lee et al.,
2014). Upravo je zdravstvena svest identifikovana kao jedan od primarnih motivacionih faktora
konzumiranja organske i lokalne hrane (Frash et al., 2015).

Kao rezultat konzumiranja organskih prehrambenih proizvoda potro3aci ocfekuju
poboljsanje zdravlja Sto predstavlja funkcionalan faktor, dok strah od konzumiranja
konvencionalnih organskih proizvoda zbog nepoverenja u njihov sastav predstavlja
emocionalni faktor prema rezultatitma istraZivanja sprovedenog u Indiji u kojem je u€estvovalo
632 ispitanika (Jose and Kuriakose, 2021). Stoga bi se upoznavanjem potro3aca sa procesom
sertifikacije i povecanjem poverenja u nju, uz bolje oznacavanje organskih prehrambenih
proizvoda radi lakSeg razlikovanja od konvencionalnih moglo uticati na smanjenje straha kod
potro3aca ¢ime bi se povecala vrednost kupovine organske hrane. Viii nivo znanja potrosaca u
Danskoj o procesu sertifikacije i na¢inu na koji se oznacavaju eko-proizvodi povecava njihovo
poverenje u organske prehrambene proizvode i na taj na¢in pozitivno utiée na nivo kupovine
organske hrane od strane potro3aca (Daugbjerg et al., 2014).

Poslednjih godina je u svetu pa i kod nas osnovan veliki broj udruzenja i grupa za
zaStitu Zivotinja i humano postupanje sa njima i u velikoj meri je podignuta svest ljudi o tome.
S obzirom da se pored organske hrane biljnog porekla proizvodi i organska hrana animalnog
porekla odredeni broj potro3aca je zainteresovan za uslove u kojima Zive i odgajaju se ove
domace Zzivotinje. Humanijim pristupom i boljim uslovima u kojima se gaje ove Zivotinje moze
se u velikoj meri popraviti slika o natinu proizvodnje organske hrane animalnog porekla i
dodatno motivisati potrosa¢e da kupuju ovu vrstu hrane. Iz tog razloga su neki potroSaci
spremni da plate vecu cenu za organsku hranu animalnog porekla ako su uvereni da se sa tim
Zivotinjama postupa humano i da imaju dobre uslove u kojima se odgajaju. Ipak, odredeni broj
potrosaca iako je zabrinut za dobrobit ovih Zivotinja i ima pozitivnije misljenje o organskoj
hrani u odnosu na konvencionalnu nije spreman da izdvoji viSe novca za kupovinu ove vrste
hrane i za njih viSa cena predstavlja nepremostivu barijeru. To je potvrdilo istraZivanje
sprovedeno u Irskoj 1 Severnoj Irskoj gde veca zabrinutost za dobrobit Zivotinja i pozitivni
stavovi ka etickim proizvodnim sistemima nisu povezani sa kupovnim ponaSanjem potro3aca
(Hyland et al., 2022). Pomenuto istrazivanje ukazuje na to da se ljudi drugacije ponasaju u




zavisnosti od toga da li su u ulozi gradanina ili ulozi potro$aca i da iako izrazavaju preferencije
ka organskoj proizvodnji i brigu za dobrobit Zivotinja to ne uti¢e nanjihovu percepciju prilikom
kupovine. Takode, prisutna je i tendencija kod odredenog broja potro$ac¢a da bojkotuju hranu
animalnog poreklai da aktivno vode kampanju protiv njene kupovine 3to se negativno odrazava
1 na poslovanje farmi i kompanija koje sa bave proizvodnjom organske hrane animalnog
porekla. Ipak, briga za dobrobit Zivotinja predstavlja jedan od ce$cih faktora koji se navode u
istrazivanjima koja se bave motivacijom kupaca za kupovinu organske hrane. To potvrduje i
istrazivanje sprovedeno u Nemackoj na uzorku od 1.760 ispitanika gde je od faktora koji
motivisu potrosace da kupuju organsku hranu na prvom mestu briga za dobrobit zivotinja a
zatim slede bolji ukus organske hrane 1 briga za Zivotnu sredinu (Moser, 2016). Za potrosace u
Danskoj je takode jedan od glavnih motiva briga za dobrobit Zivotinja (Ditlevsen et al., 2019),
kao i kod potrosaca u Holandiji koji su u velikoj meri zabrinuti za zaStitu Zivotne sredine i
dobrobit Zivotinja pa se stoga ¢eS¢e odlucuju da kupuju organsku hranu (Van Doorn and
Verhoef, 2015).

Globalizacija predstavlja trend u svetskoj ekonomiji koji je se pojavio nakon drugog
svetskog rata, a svoj vrhunac postiZe po zavrietku hladnog rata. Globalizacija se prvo pojavila
u najrazvijenijim zemljama koje su i njeni najveci pobornici i polako se Sirila i na manje
razvijene i nerazvijene zemlje. Svrha globalizacije je povezivanje svih nacionalnih privreda u
jednu globalnu privredu i slobodno kretanje kapitala. Na taj nacin najvece svetske kompanije
ne bi bile ograniene samo na nacionalna trzi$ta zemalja iz kojih poti¢u, vec bi prosirile svoje
poslovanje i na globalno svetsko trziste, odnosno i na druga nacionalna trzZista. Proces
globalizacije se ne odvija bez problema zato $to je prisutan otpor kod stanovni$tva u velikom
broju manje razvijenih zemalja i stav da ona predstavlja sredstvo uz pomocu kojeg bogatije 1
razvijenije zemlje ekploatidu njihova prirodna bogatstva i ostvaruju enorman profit. Stoga su
stanovnici nerazvijenih zemalja ¢esto protiv Sirenja globalizacije zato §to smatraju da se na taj
nacin bogate kapitalisti sa zapada 1 da se stvara jo§ veca razlika izmedu klasa drustva odnosno
da srednja klasa polako nestaje i da ostaju ili siroma$ni ili veoma bogati pojedinci. Stoga se
kod odredenog broja potrosac¢a kao motivi za kupovinu organske hrane javljaju antiglobalizam
i briga za lokalnu ekonomiju. Potrofa¢i koji smatraju da ¢e kupovinom organske hrane
lokalnog porekla pomo¢i razvoj nacionalne i lokalne privrede imaju vise motiva za njenu
kupovinu. To pogotovo moZe biti zastupljeno na lokalnom nivou gde su privredni subjekti u
velikoj meri povezani, gde su pored poslovnih prisutne i rodopsegske veze pa su potrosaci
dodatno motivisani za kupovinu lokalnih proizvoda organskog porekla. Zbog toga poreklo
organske hrane, odnosno zemlja ili regija u kojoj je ona proizvedena ima veliki uticaj na
zastupljenost kupovine organske hrane od starne lokalnih kupaca.

lako antiglobalizacija i razvoj lokalne privrede predstavljaju faktore koji se ne navode
¢esto kao jedni od glavnih motiva za kupovinu organske hrane oni su se pokazali znacajnim u
odredenom broju istrazivanja. Prema rezultatima studije sprovedene u Engleskoj, stanovnici
koji zive i rade u lokalnim sredinama se ¢esto odlucuju za kupovinu lokalne organske hrane,
zato $to smataraju da na taj nac¢in pomaZu lokalnim proizvoda¢ima organske hrane, kao i
razvoju lokalne privrede, posto se u tim mestima izraduje ambalaza koja se koristi za pakovanje
organske hrane (Hashem et al., 2018). Stoga se moZe reci da je kod ovih potrosaca prisutan
politicki motiv i zastupanje stava antiglobalizacije, kako bi se promenio postojeci sistem i
pruzila podrika razvoju lokalne privrede kao i pomoé poljoprivrednicima i preduzetnicima u
ovim sredinama. To potvrduje i istraZivanje sprovedeno u Engleskoj u gradu Notingemu gde




je glavni motiv za kupce prilikom otkupa lokalnog voca i povréa upravo Zelja da se pomogne
lokalnoj ekonomiji i ubrza njen razvoj (Brown, et al., 2009). Cesto i sami kupci mnogo vise
poverenja imaju u lokalne prodavce pa radije kupuju organsko voée i povrée u njihovim
prodavnicama nego u velikim trgovinskim lancima (Essoussi and Zahaf, 2008).

Brz ekonomski rast i razvoj nacionalnih privreda je doveo do prekomerne upotrebe i
iscrpljivanja velike koli¢ine prirodnih resursa, kao i degradacije i unistenja Zivotne sredine pa
se ljudi sve viSe okre¢u odrzivim proizvodnim sistemima. Jedna od bitnih karakteristika
proizvodnje organske hrane je da predstavlja odrzivi proizvodni sistem, odnosno da ima za cilj
da zadovolji potrebe stanovniStva i proizvede dovoljnu koli¢inu hrane pritom vode¢i ratuna o
za§titi i o€uvanju Zivotne sredine. Koncept organske proizvodnje se zasniva na proizvodnji
zdrave 1 potpuno bezbedne hrane za ljude, prilikom ¢ije proizvodnje se ne narulavaju okolni
ekosistemi i ne ugrozavaju okolne biljne i Zivotinjske vrste. Konvencionalni nacin proizvodnje
hrane moze dovesti do zagadenja Zivotne sredine i pojave kiselog i zagadenog zemljista koje
se vie ne moZe koristiti za proizvodnju poljoprivrednih kultura koje bi bile bezbedne za
konzumiranje od strane ljudi i Zivotinja usled prekomerne koli¢ine pesticida i otrova. Preterana
upotreba hemikalija i pesticida moZe dovesti do naruSavanja prirodnih ekosistema i nestanka
odredenog broja biljnih i Zivotinjskih vrsta koje su osetljive na ove agense. Time se dugoroéno
mogu naru$iti prirodni ekosistemi zato $to se sa gubitkom odredenih Zivotinjskih vrsta
povecava broj onih vrsta kojima su oni bili prirodni neprijatelji i kontrolisali njihov broj u
prirodi. Sa drasti¢nim povecanjem tih vrsta moZe do¢i do unistenja biljnih ili Zivotinjskih vrsta
kojima se one hrane. Nestanak ili smanjenje odredenih biljnih vrsta usled upotrebe hemikalija
za posledicu moze imati da se Zivotinjske vrste kojima se one hrane preusmere na druge biljne
vrste i izazvati i njihovo unistenje i naru$avanje ravnoteZe ekosistema u prirodi. Ipak, pojedini
kriti¢ari organske poljoprivrede navode da je zbog njenih niZih prinosa neophodno vise
obradive zemlje koja se stvara time §to se kr¢e i uniStavaju Sume $to dovodi do gubitka
biodiverziteta koji ih nastanjuju i narusavanja prirodnih ekosistema ¢ime se anuliraju prednosti
organske proizvodnje u o¢uvanju zivotne sredine (Trewavas, 2001).

Sa druge strane, zemljiste koje se koristi za proizvodnju organskih kultura se ne sme
tretirati pesticidima i otrovima, ¢ija upotreba dovodi do zagadenja zemlji$ta i zivotne sredine,
pa se na taj nacin Stite i prirodni ekosistemi i vrste koje u njima obitavaju. Organska
proizvodnja dozvoljava upotrebu preparata na prirodnoj bazi koji ne unistavaju Zivotnu sredinu
1 ne utiu negativno na okolne ekosisteme ¢ime doprinose ocuvanju prirode. Osim §to zagaduju
prirodu, preparati za suzbijanje korova i drugih neZeljenih biljaka koji se koriste kod
konvencionalne proizvodnje su esto veoma jaki i tesko se razlazu u prirodi pa se osim u
zemlji¥tu mogu nac¢i u vecoj ili manjoj meri i u proizvedenim biljkama. Kori§¢enjem i
konzumiranjem proizvoda od takvih biljaka mozZe se narusiti zdravlje ljudi i Zivotinja, pogotovo
Sto se neki teski metali 1 supstance ne izbacuju iz organizma vec se taloZe u njemu i mogu imati
katastrofalne posledice po zdravlje. Preko domacih zZivotinja koje su se hranile biljkama koje
su bile zatrovane, tedki metali mogu preci u organizam ljudi koji se hrane tim Zivotinjama.
Takode, deo otrova i hemikalija kori§¢enih prilikom konvencionalne proizvodnje moze
prodreti i do dubljih slojeva zemlji$ta i na taj nacin zagaditi vodu i uéiniti je neupotrebljivom
za ljudsku upotrebu.

Usled velikog broja problema koje moze izazvati i ¢esto pogubnih posledica po prirodu,

iako konvencionalni naé¢in proizvodnje hrane evidentno daje viSe prinose, ljudi se sve vise
okre¢u ekoloSkom nainu proizvodnje organske hrane koji dugorotno moze doneti mnoge




benefite. Stoga ne treba da ¢udi da je sa podizanjem svesti kod potro$aca o znacaju zaStite
zivotne sredine sve viSe prisutan trend kupovine organske hrane. Zbog toga kod onih potrosaca
koji su veoma zainteresovani za zastitu Zivotne sredine, osim zdravstvenih benefita koje imaju
konzumiranjem organske hrane, zastita i o¢ivanje zivotne sredine predstavlja glavni motiv za
kupovinu organske hrane. To potvrduje i istrazivanje sprovedeno medu potroSac¢ima u
Nemackoj u kojem je ucestvovalo 9.470 domacinstva koja su tokom 2008. godine zabelezena
kao kupci organske hrane (Janssen, 2018). U pomenutom istraZivanju glavnu motivaciju
kupcima organske hrane predstavlja o¢uvanje Zivotne sredine uz brigu za zdravlje, koji
predstvaljaju dva glavna pokretaca za kupovinu, uz ukus organske hrane i sklonost ka uzivanju
u lokalnoj kuhinji koji imaju pozitivan ali ne toliko zna€ajan uticaj na dono3enje odluke o
kupovini organske hrane.

Da je dominantni motiv za kupovinu organske hrane briga za zastitu Zivotne sredine
ukazuju i rezultati istrazivanja sprovedenog u Meksiku u kojem je ucestvovalo 656 potrosaca
(Escobar-Lopez at al., 2017). U ovom istraZivanju je identifikovano sedam faktora koji imaju
uticaja na kupovinu organske hrane od strane potrosaca koji se mogu svrstati u hedonisticke,
eticke, ekonomske ili altruisticke motive pri ¢emu je najveci motiv zastita i ouvanje Zivotne
sredine a najmanji ekonomski aspekti. Kada su u pitanju potrosa¢i u Svedskoj za njih eticke
vrednosti i zastita Zivotne sredine predstavljaju glavne pokretace za kupovinu organske hrane
(Diagourtas et al., 2023). Glavna motivacija potro§a¢ima u SAD da posete restorane u kojima
se mogu konzumirati jela od organskih namirnica je briga za Zivotnu sredinu uz drustvenu
vrednost 1 razvijenu zdravstvenu svest (Shin et al., 2018). Takode, i rezultati istrazivanja
sprovedenog u Maleziji koji su obuhvatili generacije srednje Zivotne dobi (1981-1995)
takozvanu generaciju Y ukazuju na to da je briga za oCuvanje Zivotne sredine dominantan
faktor po uticaju na donoSenje odluke potruiaca da kupuju organsku hranu (Yeo, 2022).

Kupci organske hrane u Italiji kao glavni razlog njene kupovine navode zabrinutost
zbog sve veceg uniStavanja Zivotne sredine i zbog toga radije kupuju organsku hranu jer veruju
da organska proizvodnja manje zagaduje Zivotnu sredinu nego proizvodnja hrane na
konvencionalni na¢in (De Magistris and Gracia, 2008). Kupcima organske hrane u severnom
delu Portugalije osnovni motiv za kupovinu organske hrane je teznja da se oCuva Zivitna
sredina a zatim briga za zdravlje, dok je visoka cena najveca prepreka sa kojom se suo¢avaju
(Penalba-Sénchez et al., 2023). Za mlade akademike u Indoneziji je briga za Zivotnu sredinu
primarni razlog kupovine organske hrane, a zatim slede subjektivne norme i znanje i
informisanost o znacaju organske proizvodnje (Hidayat and Wijaya, 2023). Briga o zivotnoj
sredini je osnovni motiv kupaca organske hrane u Indiji, dok su kvalitet organske hrane i
subjektivni faktori odmah iza po svom znacaju (Basha et al., 2015).

Subjektivne norme koje su prisutne kod odredenog broja potrosaca i pod ¢ijim su
uticajem u velikoj meri prilikom donoSenja odluke o kupovini organske hrane, predstavljaju
jedan od faktora koji se moze pozitivno ali i negativno odraziti na kupovinu. MozZe se uociti
da su subjektivne norme od velikog znaéaja radi boljeg razumevanja potro3aca i njihovih
motiva kupovine organske hrane. To je posebno evidentno ukoliko postoji odredeni drustveni
pritisak na osobu da se izvrsi Zeljeno ponasanje (Ajzen, 1991), kao i o¢ekivanja od nje od strane
vaznih referenata kao $to su porodica, prijatelji i kolege da se preduzme odredena akcija
(Patifio-Toro et al., 2024). Ukoliko bliske osobe preferiraju i pozitivno ocenjuju kupovinu
organskih proizvoda, veéa je verovatnoca da se kod potro3ada razvije pozitivan stav o
organskoj hrani i oja¢a namera za njenu kupovinu (Maduku, 2024). Kada potro$aci koji imaju




pozitivne stavove prema organskoj hrani primecuju drustvenu podrsku za njenu kupovinu
povecava se verovatno¢a da ¢e se razviti jaca namera za obavljanje kupovine (Aydin and
Aydin, 2022). Ve¢i broj studija je potvrdio m(’:aj an uticaj pozitivnih subjektivnih normi na
potrosace da kupuju organsku hranu (Amalia et al., 2020; Carrién Bosquez et al., 2024; Carrion
Boésquez et al., 2023; Nguyen et al., 2019). Na pozitivnu korelaciju izmedu subjektivnih normi
i ucestalosti kupovine organske hrane ukazuju i rezultati istrazivanja sprovedenog u Saudijskoj
Arabiji u kojem je u€estvovalo 744 ispitanika, prema kojima li¢ni stavovi, subjektivne norme
i percipirana kontrola ponasanja predstavljaju faktore koji uticu na potrosace da kupuju
ekoloski prihvatljive proizvode (Islam and Khan, 2024). Za razliku od prethodno pomenutih
istraZivanja, odredeni broj studija ukazuje na to da subjektivne norme nemaju uticaj na
potrosace prilikom dono$enja odluke o kupovini organske hrane (Setyarko et al., 2024; Wong
etal., 2018).

Potrosaci koji zele da istaknu da su bolji od drugih ljudi, mogu smatrati da je
konzumiranje organske hrane prestiz i da na taj na¢in pokazuju da su iznad drugih ljudi, pa su
zato motivisaniji da obave ovu vrstu kupovine. Stoga kod potrosaca koji kupovinu organske
hrane povezuju sa drustvenim statusom i smatraju da doprinosi njihovoj reputaciji postoji veca
verovatnoca da donesu odluku o njenoj kupovini (Puska et al., 2018). To potvrduje i studija
sprovedena u Francuskoj ¢iji su rezultati pokazali da se potrosa¢i mogu odluciti za
konzumiranje organske hrane kako bi istakli svoj drustveni status (Costa et al., 2014). Potro3aci
koji favorizuju organsku hranu iz tog razloga su dodatno motivisani za njenu kupovinu ukoliko
su u Cestim kontaktima sa ljudima koji je konzumiraju kako bi mogli da podele svoja iskustva
sa njima. Subjektivne i drus$tvene norme su najve¢i motivatori za kupovinu organske hrane
medu domacinstvima u Hanoju na osnovu uzorka od 423 vijetnamskih potrosaca (Tran and
Nguyen, 2021). PotroSaci koji organsku hranu doZivljavaju kao luksuznu i zbog viSe cene
manje dostupnom vecini potrosaca, mogu biti motivisani za njenu kupovinu ¢ime vrie svoju
samoprezentaciju koja je bitna komponenta samoidentiteta i ima za cilj predstavljanje sebe u
Sto boljem svetlu u drustvenom okruzenju (Hwang, 2016)

Odredeni broj potro3aca kupovinu i konzumiranje organske hrane dozivljava kao
,»snobizam* i zbog toga odustaje od njene kupovine ili kupovinu svodi na najmanju moguéu
meru. Potro$a¢i mogu ¢esto pod uticajem ljudi u svojoj okolini ili osobama kojima veruju
kupovati i konzumirati organsku hranu iako to inace ne bi ¢inili posto ne uo€avaju benefite od
njenog konzumiranja. Naime, odredeni broj potrosaca kupuje organsku hranu samo zbog toga
Sto to ¢ine ljudi u njihovom okruZenju ili njihovi prijatelji, pa po ugledu na njih ili da se ne bi
izdvajali i oni donose odluku o kupovini organske hrane. Ukoliko se u drustvu propagira
kupovina organske hrane radi o¢uvanja Zivotne sredine i zaStite i dobrobiti Zivotinja poveéava
se verovatnoca kod potrosaca za kupovinu organskih proizvoda. Zbog toga pored subjektivnih
1 drusvene norme mogu imati velikog uticaja na donosenje odluke o kupovini organske hrane
kod potroSaca. Veoma je bitna percepcija potro$aca o odnosu cene organske hrane i njenog
kvaliteta odnosno $ta dobijaju za svoj novac. Ukoliko potrofaci smatraju da za odgovarajucu
cenu dobijaju kvalitetne proizvode oni su u velikoj meri motivisani za njihovu kupovinu. Sa
druge strane ako potro$aci imaju percepciju da je cena previsoka za taj kvalitet onda se u velikoj
meri smanjuje verovatnoca za obavljanje kupovine. Na to ukazuju i rezultati istrazivanja
sprovedenog u SAD koje je obuhvatilo 770 potroSa¢a prema kojima subjektivnhe norme
potrosaca o odnosu cene i kvaliteta kao i zdravstvena svest i znanje o organskoj hrani
predstavljaju kljuéne faktore za njenu kupovinu (Gundala and Singh, 2021).




Skepticizam odnosno sumnja u benefite koji se ostvaruju konzumiranjem organske
hrane predstavlja jednu od glavnih barijera kod potro$aca u Nemackoj prilikom donosenja
odluke o kupovini organske hrane (Von Meyer-Hofer et al., 2015). Online istraZivanje
sprovedeno u Danskoj na uzorku od 978 ispitanika je pokazalo da subjektivne norme uti¢u na
stavove potro3aca o organskoj hrani a samim tim i na u¢estalost kupovine organske hrane, i da
kolektivni i individualni stavovi imaju presudan uticaj na kupovinu organske hrane (Merk et
al., 2017). lako su uverenja koja se formiraju kod pojedinaca pod uticajem njihove neposredne
okoline koju ¢ine porodica, najbliZi prijatelji, komsije i kolege subjektivne norme nemaju uvek
uticaja na donosenje odluke o kupovini. To potvrduju i istraZivanja sprovedena u Rumuniji na
uzorku od 133 ispitanika (Macovei, 2015), kao 1 u Indiji na uzorku od 220 ispitanika mlade
zivotne dobi (Yadav and Pathak, 2016) prema kojima je uticaj subjektivnih normi beznacajan
prilikom kupovine organske hrane od strane potroaca. Ipak, rezultati istraZivanja sprovedenog
u glavnom gradu Kenije u Najrobiju koje je obuhvatilo 322 ispitanika ukazuju na to da
subjektivne norme imaju umeren uticaj na potrosace prilikom donoSenja odluke o kupovini
(Gakobo and Jere, 2016), kao i istraZivanje sprovedeno u Sloveniji u kojem je ucestvovalo 462
ispitanika prema ¢ijim rezultatima subjektivne norme predstavljaju vazan faktor koji prethodi
kupovini organske hrane (Koklic etal., 2019).

Pored altruistickih motiva za kupovinu organske hrane poput brige za Zivotnu sredinu
i dobrobit Zivotinja, podrSke lokalnoj ekonomiji i drugih, jedan od glavnih egoisti¢nih motiva
za donoSenje odluke o kupovini predstavlja uzivanje u konzumiranju organske hrane odnosno
u njenom mirisu, svezini i ukusu. Ukus hrane ima najvise uticaja kod potro3aca prilikom njenog
izbora i donoSenja odluke o kupovini. Kod potrosata je podeljeno misljenje kada je u pitanju
ukus organske i konvencionalne hrane. Naime, jedan broj potrofaca izjavljuje da je ukus
organske hrane bolji, dok druga grupa potrosaa smatra da je konvencionalna hrana ukusnija.
Kod potrosaca u Izraelu kako onih koji kupuju tako i kod onih koji ne kupuju organsku hranu
zastupljeno je miSljenje da je paradajz organskog porekla ukusniji od onog proizvedenog na
konvencionalni na¢in (Becker et al., 2016). U pomenutom istrazivanju je ucestvovalo 250
ispitanika i oni kao primarni motiv za kupovinu organske hrane navode njen bolji ukus u
odnosu na konvencionalnu i zbog toga su spremni da plate i vecu cenu organske u odnosu na
konvencionalnu hranu.

S obzirom da organska hrana u sebi ne sme sadrzati aditive, konzervanse, vestacke boje
1 druge materije koje nisu prirodnog porekla ona zadrzava svoj prirodan ukus, pa je stoga i
atraktivnija i primamljivija za potro3ac¢e kojima je ukus primaran motiv prilikom kupovine
organske hrane. Kod potrosaca je Cesto zastupljeno misljenje da je organska hrana Cistija i ima
autenti¢an ukus posito se proizvodi na prirodniji na¢in od konvencionalne (Hjelmar, 2011).
Zbog toga potrosaci kod kojih je prisutan stav da je organska hrana ukusnija to navode kao
jedan od motiva za njenu kupovinu. Potro3aci koji imaju razvijenu svest o znacaju organske
hrane po ljudsko zdravlje Cest povezuju sa njenim veéim kvalitetom, boljim ukusom i
vecom nufritivnom vredno$éu (Hansen et al., 2018; Michaelidou and Hassan, 2008). Upravo
uoceni zdravstveni benefiti koji se ostvaruju konzumiranjem organske hrane, uz njen
superioran ukus za potroSace u Estoniji predstavljaju primarne motive za obavljanje kupovine
(Erras, 2018).

Senzorna privla¢nost organske hrane i to prvenstveno ukus i miris predstavljaju glavne
motive kod potrosaa u Maleziji za kupovinu ove vrste hrane (Chekima et al., 2017). Za
potrosace u Maleziji senzorna privlacnost organske hrane predstavlja jednu od najbitnijih




karakteristika kvaliteta, i njenom kupovinom se postize funkcionalna i psiholoska korist od
strane kupaca. Sli¢ni rezultati su dobijeni u Poljskoj gde senzorni kvaliteti organske hrane i to
njen ukus i sveZzina igraju kljuénu ulogu prilikom kupovine organske hrane i to prvenstveno
one biljnog porekla (Grzywinska-Rapca et al., 2025). Ukus organske hrane predstavlja jedan
od glavnih motiva za njenu kupovinu prema rezultatima dobijenim na uzorku od 420 ispitanika
u Rumuniji (Petrescu et al,, 2016). Skoro 50% ispitanika u pomenutom istrazivanju ukus
organske hrane navodi kao glavni motiv prilikom donoSenja odluke o njenoj kupovini.
Pomenuto istraZivanje je podrzano rezultatima studije sprovedeno u istoj zemlji prema kojima
ukus prednjaé¢i kod motiv za kupovinu organske hrane, a zatim sledi odsustvo hemijskih aditiva
1 briga za zivotnu sredinu (Rédulescu et al., 2021).

Istrazivanje sprovedeno u Berlinu kao jednoj od evropskih prestonica sa najve¢om
vrednosti trzidta organske hrane je pokazalo da je egoisti¢no-hedonisticka motivacija glavni
faktor kupovine organske hrane od strane potrosac¢a u ovom gradu (Lauterbach and Bantle,
2022). Za Berlinske potrosace intenzivan i bolji ukus organskih prehrambenih proizvoda uz
znaéajnu razliku ukusa u odnosu na konvencionalne prehrambene proizvode predstavlja glavni
pokretacki motiv za kupovinu i konzumiranje organske hrane. Jo3 jedno istraZivanje
sprovedeno medu potro$afima u Nemackoj potvrduje da je bolji i autenti¢an ukus organske
hrane u odnosu na konvencionalnu uz zdravstvene benefite koji se postizu usled njenog
konzumiranja presudan faktor prilikom dono3enja odluke o njenoj kupovini (Moser, 2016).
Egoisti¢ni motivi koji se ugledaju kroz bolji ukus organske hrane i veci kvalitet usled njene
nutritivne vrednosti kao i njenu bezbednost su glavni pokreta¢i za kupovinu organske hrane
kod potrosaca u Spaniji, dok ekoloski motivi nisu toliko zna¢ajni (Vega-Zamora et al., 2014).

Kvalitet organske hrane predstavlja jedan od glavnih atributa zbog kojeg se preporucuje
njeno konzumiranje. Kupci organske hrane su uglavnom potrosaci koji proveravaju etikete i
sastav proizvoda koji kupuju, tako da im je bitniji kvalitet organske hrane i njen rok trajanja
nego cena (Smiglak-Krajewska and Wojciechowska-Solis, 2021). U pomenutom istrazivanju
je ucestvovalo 1.108 ispitanika u periodu Februar — Avgust 2020. godine u Poljskoj i
zanimljivo je da gotovo ' njih koristi internet za kupovinu organskih namirnica Sto je
verovatno povezano sa tim da veoma vode racuna o roku trajanja hrane prilikom njene
kupovine. Organska hrana se proizvodi na prirodan i ekoloski nagin pa stoga u mnogo vecoj
meri zadrzava korisne hranljive materije u sebi u odnosu na konvencionalnu hranu, stoga je i
njena nutritivna vrednost veca §to doprinosi njenom vec¢em kvalitetu. Takode kada su u pitanju
Zitarice, voce 1 povrée organskog porekla organska hrana u sebi sadrze mnogo vise minerala i
vitamina u odnosu na konvencionalnu §to doprinosi njenom vecem kvalitetu. Primeceno je da
se u povréu i voéu organskog porekla pogotovo jagodiastom ima viSe suve materije i menerala
poput gvozda, cinka, magnezijuma, kao i vitamina C, kartenoida, antioksidanata i drugih
korisnih jedinjenja (Bernacchia et al., 2016).

Prema rezltatima jednog istrazivanja, Sargarepa organskog porekla ima oko 10% vise
vitamina u odnosu na konvencionalu, a pritom sadrzi oko 14% manje nitrata (Bender et al.,
2020). Postoje znacajne razlike izmedu organske i konvencionalne hrane posto se u sastavu
organske hrane moze na¢i veliki broj razlicitih antioksidansa a u mleku i mle¢nim proizvodima
mnogo veca koli¢ina omega-3 masnih kiselina (Baranski et al., 2017). Sa druge strane se u
organskoj hrani kadmijum i pesticidi kre¢u na znatno nizem nivou nego kod konvencionalne
hrane. Generalno gledano organska hrana u sebi ne bi smela da sadrzi tefke metale, antibiotike,
hormone, genetski modifikovane organizme, vece koli¢ine pesticida i drugih $tetnih materiija,




dok sa druge strane u sebi sadrzi veliki broj antioksidanata koji su bitni za ocuvanje ljudskog
zdravlja (Das et al., 2020).

Kod konvencionalne proizvodnje hrane primeéena je i zlouptreba antibiotika koji se
dodaju hrani Zivotinja kako bi se pospesio njihov razvoj i ubrzalo dodavanje teZine §to moze
biti veoma opasno za ljude koji se hrane tim mesom i ili proizvodima koji poticu od tij Zivotinja.
Naime, jedna od studija koja se bavila tom tematikom je utvrdila da je za ¢ak 33% veéi rizik
nastanka bakterija koje pokazuju otporonost na tri ili vise antibiotika kod konvencionalne u
odnosu na piletinu i svinjetinu organskog porekla (Smith-Spangler et al., 2012). Zbog toga je
veoma znaéajno da je kod organske proizvodnje strogo zabranjena upotreba antibiotika u
ishrani zivotinja posto to dovodi do povecane rezistentnosti bakterija i virusa na antibiotike. S
obzirom da je upotreba pesticida i hemikalija ograni¢ena prilikom proizvodnje organske hrane,
ponekad vizuelno konvencionalna hrana moze izgledati lepse odnosno voce i povrée mogu biti
krupniji, bez fleka i sli¢énih pojava na kori $to moZe dovesti u zabludu potrosace da je ona
kvalitetnija. Zbog toga pravovremeno i redovno deljenje informacija sa potrofa¢ima kako bi se
to njima pojasnilo i objasnio razlog za to moze pozitivno da se odrazi na stepen njihove
kupovine organske hrane 1 uti¢e na njihov stav prema tom.

Organski proizvodi se ¢esto nazivaju ,,zelenim* zbog njigovih ekoloskih karakteristiika
pa je kod velikog broja potro3aca zastupljen stav da su sveziji i zdraviji od konvencionalnih.
Organska hrana u sebi ne sme zadrzati konzervanse §to u velikoj meri doprinosi tome da bude
svezija od konvencionalne i da joj ukus ostane prirodan i nepromenjen. Veca nutritivna
vrednost organske hrane uz njen kvalitet predstavlja osnovni motiv kod potrosaca u Grekoj za
njenu kupovinu prema rezultatima istrazivanja sprovedenog u Grékoj u kojem je ucestvovalo
1.945 ispitanika starosti od 15 do 65 godina iz svih regiona ove zemlje (Malissiova et al., 2022).
Da je veci kvalitet organske hrane u odnosu na konvencionalnu presudan motiv za potrosace
da donesu odluku o kupovini ukazuju i rezultati istrazivanja sprovedenog 2012 godine u Sankt
Peterburgu u Rusiji u kojem je ucestvovalo 160 potroSaca (Bruschi et al., 2015). Potrosaci iz
ovog grada smatraju da je organska hrana veceg kvaliteta zbog boljeg ukusa, vece bezbednosti,
bolje nutritivne vrednosti i stroZe kontrole od strane regulatornih agencija pogotovo hrana koja
je uvezena iz Zapadne Evrope pa zbog toga su spremni i da plate vece premijske cene oganske
hrane. Pomenuti potro3aci su motivisani za kupovinu organske hrane prvenstveno zbog li¢nog
blagostanja dok drustveni i ekoloski motivi nisu toliko znacajni za donoSenje odluke o
kupovini. Sli¢ne stavove o organskoj hrani imaju i potrosaci u Turskoj prema kojima odsustvo
hormona u njoj doprinosi ve¢oj bezbednosti i1 kvalitetu uz bolju nutritivnu vrednost, ukus i
miris (Aydogdu and Kaya, 2020). Kvalitet organske hrane i njen ukus uz brigu za sopstevno
zdravlje predstavljaju glavne motive kod potrosaca u Iraku za kupovinu organske hrane (Ali,
2021). Uzorak u ovom istraZivanju se sastojao od 452 ispitanika i interesantan je opsti
nedostatak brige za zivotnu sredinu i dobrobit Zivotinja kod potrosaca koji su anketirani.

2.2.6 Prepreke za kupovinu organske hrane

Za razliku od nekih faktora koji imaju pozitivan uticaj na potrosace prilikom donosenja
odluke o kupovini organske hrane, odredeni broj faktora ima negativan efekat prilikom vrienja
izbora i ponekad predstavlja nepremostivu barijeru za kupce prilikom donosenja odluke o
kupovini. Negativni faktori po kupovinu organske hrane ukoliko su dominantni mogu uticati




na potroSace da odustanu od kupovine ili da smanje obim kupovine organske hrane. lako
postoji veliki broj ovih negativnih faktora, kao najdominantniji i najzastupljeniji faktor koji
predstavlja barijeru za kupovinu organske hrane se od strane potroSaca i literature navodi
visoka cena. Cene organske hrane mogu biti vise od konvencionalne ¢ak i po nekoliko puta s
obzirom da organizovanje 1 sprovodenje njene proizvodnje, kao i proces obrade ukoliko se
prodaje u preradenom stanju, zahteva mnogo viSe vremena, truda i znanja od strane
proizvodaca i preradivaca. Priprema zemljista za proizvodnju organskih kultura podrazumeva
period konverzije koji traje od 3 do 5 godina tokom kojeg se ono ¢isti od otrova, hemijskih
supstanci i drugih materija veStackog porekla. Tek nakon tok perioda se mogu gajiti
poljoprivredne kulture koje imaju status organskih i koje se mogu prodavati po viSoj ceni. Stoga
proizvodaci pokusavaju da nadoknade troSkove tokom perioda konverzije zemljiSta visim
startnim cenama proizvoda organskog porekla.

Kada su u pitanju prinosi kultura koje se gaje na konvencionalni nacin oni su u
zna¢ajnoj meri ve¢i od organskih, pa proizvodaci organske hrane to pokusavaju nadoknaditi
preko viSeih prodajnih cena svojih proizvoda. Kod odgoja domacéih Zivotinja na
konvencionalan nacin je brzina napredovanja i razvoja veca, ¢esto usled koriS¢enja nekih
supstanci koje nisu dozvoljene kod odgoja na ekoloski na¢in, pa konvencionalni proizvodaci
proizvoda animalnog porekla mogu ponuditi svoje proizvode po nizim cenama od organskih.
Visoka cena organske hrane je posebno problemati¢na za potrofate u zemljama sa niskim
standardom, stoga je i ocekivano da su najveca trZiSta organske hrane zastupljena u
najrazvijenijim i najbogatijim zemljama. Potro3aci koji imaju malu kupovnu mo¢ su zbog toga
i najvie pod uticajem ovog faktora. Cak i potro$aci koji imaju visoka primanja nisu ponekad
spremni da izvoje viie novca za kupovinu organske hrane, posto smatraju da benefiti koje ona
pruza nisu dovoljni da opravdaju tu razliku u ceni u odnosu na konvencionalnu hranu. Stoga
se moze doci do istog zakljucka kao i (Gharibi and Karbasi, 2023) prema kojima visa cena
organske hrane u odnosu na konvencionalnu se negativno odrazava na potrosace prilikom
odlu¢ivanja o kupovini organske hrane.

Visa cena organske hrane u odnosu na konvencionalnu predstavlja glavnu prepreku za
kupovinu kod potrosaca u Poljskoj (oko 63%). na osnovu istrazivanja u kojem je ucestvovalo
1.000 ispitanika (Bryt, 2018), kao i u Svedskoj u kojem je u¢estvovalo 620 domacinstva iz svih
krajeva ove zemlje (Hansmann et al., 2020). Jo§ jedno istraZivanje sprovedeno medu
potrosacima u Poljskoj ukazuje na to da je najveca prepreka razvoju trzista organske hrane i
vecoj kupovini organskih namirnica od strane potro$aca visoka cena za koju se izjasnilo 48%
ispitanika, dok je na drugom mestu nepoverenje u sertifikaciju §to je kao glavnu barijeru
kupovini navelo 20% ispitanika (Jarczok-Guzy, 2018). Sli¢na je situacija i u Juznoj Africi gde
potrosaci kao najveci razlog za odustajanje od kupovine organske hrane navode visoku cenu a
zatim slede nedostupnost prehrambenih organskih proizvoda i1 nepoverenje u sertifikaciju
(Mkhize and Ellis, 2020). Kada je u pitanju ekvadorsko trziste organske hrane tu visoka cena
organskih proizvoda negativno utice na nameru potrosaca da kupuju organsku hranu, dok
dostupnost proizvoda nema nikakvog uticaja prema istraZivanje koje je obuhvatilo uzorak od
566 studenata (Boésquez et al., 2022). Visoka cena i utroSeno vreme za obavljanje kupovine
organskih namirnica usled njihove ¢este nedostupnosti predstavljaju dve najvece barijere za
potrosace u Iranu je zakljuc¢ak donesen na osnovu uzorka od 389 ispitanika (Yazdanpanah et
al., 2015).




Potrosaci koji su spremni da izdvoje vise novca za kupovinu organske hrane i obave tu
kupovinu to nisu u moguénosti zato $to im ona nije dostupna uvek. Naime, potrosaci iz manje
urbanih sredina ponekad u svojoj blizini nemaju ili pak imaju ograni¢en broj objekata u kojima
se prodaje hrana organskog porekla pa su stoga primorani da odustanu od njene kupovine.
Ponekad problem prilikom njene kupovine predstavlja oskudna i siromasna ponuda organske
hrane u prodajnim objektima. Takode i agencije koje se bave dostavom hrane mnogo su ¢esce
povezane sa prodajnim objektima koji prodaju konvencionalnu hranu, pa je stoga ona lak3e
dostupna nego organska hrana. Ukoliko aktuelna ponuda organskih proizvoda u prodajnim
objektima ne zadovoljava potrebe kupaca oni se mogu okrenuti kupovini konvencionalnih
proizvoda ¢ija je ponuda i raznovrsnost vec¢a. Asortiman organske hrane nikada ne mozZe biti
toliko $irok kao kod konvencionalne zbog ograni¢enog broja kultura koje se proizvode i nacina
obrade, i uvek ce predstavljati barijeru za kupce koji insistiraju na odredenim proizvodima, a
pritom nisu spremni da prihvate alternative za njih. Upravo se ograni¢ena ponuda i ograni¢ena
raznolikost organske hrane navodi kao jedna od glavnih barijera za vecu ucestalost kupovine
organskih namirnica za potro3ace u Kostariki (Gonzalez, 2009). 1z svega ovoga se moZe uociti
da nedostupnost organske hrane kao i njena oskudna i ograni¢ena ponuda negativno utice na
kupce i moze uticati na potroSace da odustanu od njene kupovine. Kod vise od 87% potro3aca
u Indiji nedostupnost i oskudna ponuda organske hrane uz neredovno snabdevanje predstavlja
barijeru za njenu kupovinu (Nandi et al., 2017). Da je nedostupnost organske hrane otezavajuci
faktor pokazuje i istraZivanje sprovedeno medu potrosa¢ima u Vijetnamu prema kojem faktori
poput visoke cene, oskudne ponude organske hrane i njena nedostupnost, nepoverenje u
sertifikciju i nedovoljna informisanost uti¢u negativno na kupovinu organske hrane od strane
potrosaca (Nguyen et al., 2017). Takode, istraZivanje sprovedeno u Poljskoj ukazuje na to da
je niska dostupnost organske hrane jedna od glavnih barijera za njenu kupovinu (Bryt, 2018),
kao 1 istrazivanja sprovedenog medu potrosa¢ima u Kini (Hasimu et al., 2017) i potroSac¢ima
na srednjem zapadu SAD (Gundala and Singh, 2021). Za potro$ace u Maleziji i Indoneziji
dominantne glavne prepreke za kupovinu organske hrane su slaba dostupnost prodavaca
organske hrane uz njenu visoku cenu i neodostatak informacija o benefitima konzumiranja
organske hrane (Wijaya etal., 2021).

lako postoje ovlai¢ene agencije koje se bave sertifikacijom organske hrane, a koje su
pod kontrolom ili osnovane od strane drzava u kojima su prisutne i obavljaju svoju funkciju,
veliki broj potroSaca nema poverenje u nacin na koji se vri ta sertifikacija. Naime, potrosaci
nemaju veliki broj informacija o procedurama za sertifikaciju pa je kod njih ¢esto zastupljeno
misljenje da se ove procedure ne primenjuju dosledno i da se odredeni broj proizvoda
oznacavaju kao organski, iako to po svojim karakteristkama i poreklu nisu. Odredeni broj
potro3aca smatra da se kao u velikom broju poslovnih sfera i privredi, moZe uz pomo¢ novca
ili poslovnih veza dobiti odgovarajuci papir ili dokument, odnosno da proizvodaci mogu dobiti
potvrdu o sertifikaciji iako nisu ispunjeni svi kriterijumi koji se zahtevaju prilikom proizvodnje
organske hrane. Zbog toga je kod nekih potroSaca zastupljeno misljenje da proces sertifikacije
nije adekvatan i pouzdan i da se organska hrana ne razlikuje u znacajnoj meri od
konvencionalne.

Nepoverenje u proces sertifikacije se pokazao kao glavni razlog kod potrosaca u Spaniji
prilikom kupovine jestivog ulja organskog porekla na osnovu ankete u kojoj je uéestvovalo
793 potrosada (Torres-Ruiz et al., 2018). Naime, iako je Spanija vodeéi svetski proizvoda
organskog maslinovog ulja nivo njegove potrosnje i kupovine u Spaniji je veoma nizak, zbog




toga §to potro$aci u ovoj zemlji nemaju poverenja u kvalitet organskog maslinovog ulja
proizveden od strane domacih proizvodaca, kao i sam proces sertifikacije sproveden od
odgovarajuc¢ih institucija i agencija. Takode, i za potroSace iz Indije koji Zive u urbanim
sredinama sumnja u proces sertifikacija predstavlja jednu od najbitnijih prepreka prilikom
donosenja odluke o kupovini organske hrane (Sondhi, 2014). Za potro3ace u Norveskoj je
takode nepoverenje u proces sertifikacije i nedovoljno informacija o sistemu obelezavanja
organskih namirnica glavna barijera za ¢ed¢u kupovinu organskih namirnica (Vitterse and
Tangeland, 2015). Generalno gledano nedostatak informacija o nafinu na koji se vrsi sam
proces sertifikacije i o agencijama koje su nadlezne za to doprinosi velikom nepoverenju
kupaca 1 predstavlja veliku prepreku kupovini organske hrane kod potro3ac¢a u Grckoj prema
rezultatima istrazivanja u kojem su ucestvovala 1.043 ispitanika (Krystallis et al., 2008).

Sam proces sertifikacije i poverenje u nepristrasnost agencija koje izdaju potvrdu o
sertifikovanim organskim proizvodima nisu dovoljni ukoliko potro$aci ne znaju logo kojim se
oznacavaju organski proizvodi. Naime, sproveden je veliki broj anketa o poznavanju logoa koji
se koristi za oznacavanje organskih proizvoda i hrane i jedan broj potrosaca ne zna kako on
izgleda. Moze biti interesantno da u Republici Srbiji ¢ak 37.2% isptanika iz generacije Z ne
prepoznaje nacionalnu oznaku za organske proizvode (Vehapi and Miti¢, 2023). Kada je u
pitanju EU tu je situacija jo§ gora posto tamo oznaku kojom se oblezavaju organski proizvodi
poznaje svega 25% potroSaca (Zander et al., 2015), uz blago zableZen rast posto je u 2017.
godini doslo do povecanja na 27% potroSaca upoznatih sa logom koji se koristi za oznaCavanje
organskih proizvoda (Hartmann et al., 2017). Nedovoljna informisanost u vezi logoa koji se
koriste za oznacavanjeorganske hrane moze predstavljati veliki problem i uiniti nemogucim
potrosacima razlikovanje organske od konvencionalne hrane. Osim toga atributi na ambalazi
poput: potpuno prirodan, ekoloski, bez konzervansa i aditiva i sli¢ni se ¢esto koriste i kod
konvencionalne hrane pa mogu zbuniti potro3ace da pomisle da je u pitanju organska hrana.
Takode, specijalizovane i prodavnice organske hrane ponekad radi bogatije i vece ponude
proizvoda i potencijalno vefe zarade mogu se odluciti da u prodaju uvedu i jedan deo
asortimana proizvoda koji su konvencionalne prirode ¢ime dodatno zbunjuju potrosace.

U supermarketima nije uvek odvojena hrana organskog od hrane konvencionalnog
porekla pa je time i otezano njihovo razlikovanje od strane kupaca. Uglavnom je u ve¢im
marketima i prodavnicama deo gde se prodaju zitarice, voc¢e i povrée podeljen na onaj sa
organskim i konvencionalnim poreklom, dok su u ostatku objekta odredene vrste organske
hrane izloZene zajdedno sa konvencionalnom pa stoga nisu u dovoljnoj meri vidljive kupcima.
Ukoliko su rafovi sa organskom hranom nizi i u delovima prodajnih objekata koji nisu toliko
prometni to moZe uticati na manju vidljivost i uo¢avanje od strane potro3aca prilikom njihove
kupovine. Zbog svega navedenog nemogucnost razlikovanja organske od konvencionalne
hrane kao i njena manja vidljivost u prodajnim objektima predstavlja jednu od ¢estih barijera
za potrosace da kupuju organsku hranu. Veoma je znacajno da organska hrana osim S$to se
nalazi odvojena od konvencionalne hrane na ambalaZzi sadrzi §to je moguce veci broj
specifi¢nih informacija koje ukazuju na njeno ekolosko poreklo i karakteristike, po§to na taj
nacin pozitivno uti¢u na percepciju kupaca da kupuju hranu koja je zdravija, kvalitetnija i
bezbednija. Konfuzija u pogledu prepoznavanja organskih proizvoda predstavlja veliku
prepreku za potroade u Rusiji i rast trzista organske hrane u Rusiji (Bruschi et al., 2015). Cak
polovina ispitanika u istrazivanju sprovedenom u Rumuniji se izasnila da se uzdrzava od




kupovine i konzumiranja organske hrane zbog nepoverenja u proces sertifikacije proizvoda
(Morna et al., 2023).

Kreativan i lep dizajn koji se koristi prilikom pakovanja proizvoda moze biti kljucan i
presudan faktor na donoSenje odluke o kupovini od strane potrofaa. Stoga veliki broj
kompanija ulaze veliku koli¢inu novca u osmisljavanje ambalaZze i pakovanja kako bi ih
kupcima uéinili dopadljivim. Proizvodi koji po svojim karakteristikama nisu toliko efektivni i
primamljivi mogu ostvariti visoku stopu prodaje samo na osnovu adekvatne i primamljive
ambalaZe. Postoji velika verovatnoca da hrana koja nije visokog kvaliteta i neodoljivog ukusa,
moze dosti¢i visok nivo prodaje samo na osnovu toga $to je upakovana u skladu sa
preferncijama kupaca i vizuelno dopadljiva njima. Efektivna i upadljiva ambalaZza sa jarkim
bojama na njoj, koja se koristi prilikom pakovanja proizvoda moze lakse privuci paznju kupaca
u prodajnim objektima i uticati na njihovu odluku o kupovini. Stoga organska hrana kod koje
pakovanje i dizajn nisu na onom dopadljivom i adekvatnom nivou koji zahtevaju kupci
negativno uti¢e na u¢estalost njene kupovine. Na to ukazuju i rezultati istraZivanja u Turskoj u
kojem je ucestvovalo 382 ispitanika prema kojima je vizuelni efekat konvencionalne hrane u
odnosu na konvencionalnu mnogo ve¢i (Aydogdu and Kaya, 2020). PotroSac¢i u Turskoj
smatraju da je izgled pakovanja koje se koristi za organsku hranu manje 3aren i atraktivan pa
zbog toga veliki broj potroiaca je ne uoci u trgovinskim lancima ili odustaje od njene kupovine
posto im nije vizuelmo dopadljiva. Osim toga, ukoliko na ambalaZi nije dovoljno specifi¢nih
informacija koje naglaSavaju njen kvalitet

Jedan od faktora koji uticu na manju ucestalost kupovine organske hrane kao i
donosenja odluka o njenoj kupovini je nedovoljna informisanost potrosaca. Stoga je bitno za
proizvodace 1 prodavce organske hrane da budu aktivniji 1 da bolje informisu potro3ace o
organskoj hrani. S obzirom da nisu svi potrosaci dovoljno upuéeni u to $ta su orgasnki
proizvodi i kako ih razlikovati od ostalih proizvoda, kao i koji su benefiti od konzumiranja
organske hrane mora se raditi na podizanju njihove svesti i nivoa znanja kako bi kroz bolju
informisanost povecali i svoj nivo kupovine organske hrane. Na to ukazuju rezultati
istrazivanja sprovedenog u Nepalu na uzorku od 200 ispitanika od kojih je samo oko 53%
dobro informisano o organskim proizvodima i njihovom znacaju (Shrestha and Baral, 2019).
Stoga i ne ¢udi da je oko 114 potrosata od ukupnog broja spremno da plati vidu cenu za
organske proizvode. Kori§¢enje veceg broja kanala za prenofenje tih informacija potroSacima
moZe ubrzati taj proces i uticati na njih da svakodnevno konzumiraju neki od proizvoda
organskog porekla. Time bi se ubrzao razvoj globalnog organskog trzista koje uprkos velikoj
perspektivi koju poseduje ne razvija se brzinom kojom bi moglo zbog nedovoljne
informisanosti potro3aca. Tu se prvenstveno misli na trzidta zemalja u razvoju koja u znacajnoj
meri zaostaju u vrednosti obavljenih kupovina u odnosu na razvijena trzista.

Istrazivanje sprovedeno u Sloveniji na uzorku od 520 potrosata je pokazalo da je
najveca prepeka za potrosate da kupuju organsku hranu nedovoljan broj informacija o
benefitima koje ona pruza kao i nedovoljan nivo znanja o njoj (Vukasovic, 2016). Sa sliénim
problemom se susreéu i potrofa¢i u Svedskoj gde rezultati istraZivanja na uzorku od 620
domac¢instva ukazuju na to da je nedovoljna informisanost uz nedostatak finansijskih sredstava
najveca prepeka za kupovinu organske hrane (Hansmann etal., 2020). Stoga bi smanjenje cene
organskih proizvoda ili pomo¢ drzave potro3a¢ima sa najmanjim prihodima uz adekvatnu
marketing kampanju sa naglaSavanjem zdravstvenih i ekoloskih predsnosti organske hrane,
pozitivno uticala na nivo kupovine prehrambenih organskih proizvoda u Svedskoj. Istrazivanje




sprovedeno u dve zemlje sa Africkog kontinenta i to u Tanzaniji i Keniji je pokazalo da je
dobra informisanost potroSaca uz pomoc¢ drustvenih mreza kao $to su Fejsbuk, Twiter,
Instagram i druge glavni faktor za potroface u Tanzaniji koji uti¢e na donoSenje odluke o
kupovini organske hrane a zatim slede druStvene norme i zdravstveni benefiti (Wang et al.,
2019). Drustvene mreze se sve viSe upotrebljavaju prilikom marketingkih aktivnosti
proizvodaca i prodavaca organske hrane, s obzirom da omogucavaju obuhvatanje veceg broja
kupaca bez obzira na geografsku lokaciju, ¢ime se vrii bolje promovisanje organske hrane i
postize postizanje ili odrZavanje konkurentske prednosti u odnosu na konkurentske kompanije
(Lietal., 2021). Zbog toga se marketing zasnovan na drustvenim mreZama poput Instagrama,
Facebooka, Twittera, Snapchata, Pinteresta, LinkedIna i i drugih koristi za deljenje informacija
i onbostranu komunikaciju sa kupcima, zatim $irenje svesti o brendu, selkciju i generisanje
potencijalnih klijenata (Chatterjee and Kumar Kar, 2020).

Kada je u pitanju Kenija na prvom mestu je zdravstevna svest potrosata o benefitima
konzumiranja organske hrane a potencijalni razlog za prisutne razlike je da je trZiSte organske
hrane u Keniji razvijeniije u odnosu na trziste u Tanzaniji s obzirom da je nastalo znatno ranije.
Generalno gledano nedovoljna informisanost potrosaca je posebno prisutna kod trzista u
nastajanju i predstavlja jednu od naj¢escih prepreka potrosac¢ima da kupuju organsku hranu
(Paul and Rana, 2012). To potvrduje i istrazivanje sprovedeno medu potrosacima u Nemackoj
i Cileu koje ukazuje na to da je kod potroada u Cileu nedostatak informacija glavni faktor
odvracanja od kupovine organske hrane (Von Meyer-Hofer et al., 2015), kao i istraZivanje u
Vijetnamu prema kojem vijentnamski potrosaci generalno iskazuju nedostatak znanja u vezi
sa odrzivom potrosnjom (Koning et al., 2015). Stoga bi bolja informisanost potrosaca o
zdravstvenim, ekolo$kim i druStvenim koristima koje se ostvaruju kupovinom organskih
proizvoda doprinele lak§em donoSenju odluka potroSaca da kupuju organske proizvode (Aitken
etal., 2020).

2.3 Metodologija

Predmet ovog dela istrazivanja, u sklopu doktorske disertacije, predstavlja ispitivanje
glavnih trendova kupovine organske hrane u Republici Srbiji, kao i osnovnih socio-
demografskih karakteristika kupaca organske hrane. Takode ce se ispitati i preferencije koje se
javljaju u ishrani, navike potro3aca i drugi psiholoski faktori koji su vezani za tipi¢ne kupce
organske hrane. S druge strane ispitace se i potencijalne razlike koje postoje izmedu razli¢itih
grupa ispitanika kada se imaju u vidu preferencije u ishrani, navike potro3aca i drugi psiholoski
faktori u zavisnosti od ispitivanih socio-demografskih varijabli.

Na osnovu ovako definisanog predmeta ovog dela istrazivanja proizilaze i sledeci
ciljevi istrazivanja: utvrdiée se pol, mesto stanovanja, materijalni status, radni status, bra¢ni
status, broj dece, uzrast i nivo obrazovanja $to predstavlja osnovne socio-demografske
karakteristike kupaca. Zatim ¢e se utvrditi glavni trendovi koji se javljaju pri kupovini organske
hrane, vrsta hrane koju kupci generalno preferiraju (organska, konvencionalna i GMO), a u
okviru organske hrane vrsta proizvoda koji preferiraju. Pored toga ¢e se kao osnovne navike
potrosaca utvrditi ucestalost kupovine, kao i mesta obavljanja kupovine organske hrane. U
sklopu drugih psiholoskih faktora koji su obuhvaceni ovim delom istrazivanja utvrdice se i
osnovni motivi za kupovinu organske hrane kao i glavne prepreke koje se javljaju prilikom nje.




Dodatno ¢e se utvrditi i potencijalne razlike kada se imaju na umu varijable koje su obuhvacene
preferencijama u ishrani, navikama potrosaca i drugim psiholoskim faktorima u odnosu na pol,
mesto stanovanja, materijalni, radni i bracni status, broj dece, uzrast i nivo obrazovanja
ispitanika. Na osnovu ovako definisanog predmeta i ciljeva istraZivanja izdvojene su sledece
hipoteze, koje su testirane u ovom delu doktorske disertacije:

Pretpostavlja se da su ispitanici koji su ukljuceni u istrazivanje kao kupci
organske hrane razlic¢itog pola, da poticu iz razli¢itih sredina, da imaju razlic¢itu
visinu prihoda, da su razli¢itog uzrasta, radnog i bra¢nog statusa, da imaju
razli¢it broj dece i nivo obrazovanja (H,);

PotroSaci u Srbiji najviSe preferiraju hranu konvencionalnog porekla (H2);
Najcéesce preferirana hrana organskog porekla kod potrosac¢a u Srbiji je voce i
povrée (Hi);

Pretpostavlja se da potrosa¢i u Srbiji svakodnevno kupuju neku vrstu
prehrambenih namirnica organskog porekla (Hs);

Organska hrana se naj¢esce kupuje u supermarketima (Hs);

Briga za sopstveno i zdravlje svojih ukucana je glavni motiv kupovine
orgasnkih prehrambenih proizvoda (Hs);

Visoka cena hrane organskog porekla kod potroSaca u Srbiji predstavlja najvecu
barijeru za kupovinu (H7);

Pretpostavlja se da Zene vise od muskaraca preferiraju hranu organskog porekla
(Hy);

Pretpostavlja se da od namirnica organskog porekla zene najvise vole voce i
povrée, dok muskarci preferiraju meso i mesne preradevine (Ho);

Kao glavni motiv za kupovinu organske hrane kod muskaraca se javlja briga za
sopstveno i zdravlje svoje porodice, dok je kod Zena to njen visok kvalitet (Hio);
Visoka cena je glavna prepreka za kupovinu organske hrane kod muskaraca,
dok je kod Zena to oskudna ponuda (H11);

Muskarci organsku hranu najéesce kupuju u super i hipermarketima, dok to Zene
uglavnom ¢ine na pijacama (Hiz);

Pretpostavlja se da najmladi ispitanici u uzorku, oni izmedu 18 i 24. godine, u
najvecoj meri preferiraju organsku hranu, dok to u najmanjem procentu ¢ine
najstariji ispitanici, preko 65 godina (H;3);

Pretpostavlja se da ispitanici uzrasta izmedu 25 i 39 godina od namirnica
organskog porekla preferiraju meso i preradevine od mesa, dok najstariji
ispitanici preferiraju organske Zzitarice (Hi4);

Najstarijim ispitanicima je briga za sopstveno i zdravlje svoje porodice glavni
motiv za kupovinu organskih prehrambenih namirnica, dok je to za ispitanike
starosti od 40 do 64. godina briga za lokalnu ekonomiju (His);

Visoka cena organske hrane je najveca prepreka najmladim ispitanicima, dok
nepoverenje u sertifikaciju predstavlja najvecu prepreku ispitanicima starosti od
25 do 39. godina (H;s);

Najmladi ispitanici iz uzorka organsku hranu najéesé¢e kupuju u
specijalizovanim prodavnicama, dok najstariji ispitanici najé¢e$¢e kupovinu
obavljaju na pijacama (H7);




Najcesci kupci organskih prehrambenih proizvoda su osobe sa prihodima iznad
proseka, dok su u najmanjem procentu to osobe sa najniZim prihodima (His);
Pretpostavlja se da ispitanici iz uzorka sa najnizim prihodima najces¢e kupuju
voce i povrée organskog porekla (Hi9);

Ispitanici sa ispodprosecnim prihodima, u situacijama kada se odlucuju da
kupuju organsku hranu, to ¢ine prvenstveno iz zdravstvenih razloga, dok
ispitanici sa natprosecnim primanjima kupuju organsku hranu prvenstveno zbog
prestiza (subjektivnih normi) (Hao);

Oskudna ponuda organske hrane predstavlja najvecu barijeru za kupovinu
ispitanicima sanajve¢im prihodima, dok je za ispitanike sa najniZim primanjima
to visoka cena organske hrane (Ha));

Kupci sa ispodprose¢nim prihodima organsku hranu najc¢e$¢e kupuju na
pijacama, dok su specijalizovane prodavnice prvi izbor za kupce sa
natprosecnim mesecnim primanjima (Hzz);

Najobrazovaniji potro3aci, oni sa doktoratom, su najée$¢i kupci organske hrane,
dok su osobe sa najniZim nivoom obrazovanja to u najmanjem procentu (Hz3);
Slatkise organskog porekla najéesce kupuju potrosaci sa doktoratom (Ha4);
Osobe sa najvisim nivoom obrazovanja imaju najviie razvijenu svest o znacaju
ocuvanja zivotne sredine, stoga im je to najveci motiv kupovine organske hrane
(Has);

Nedostatak informacija o organskoj hrani je najveca prepreka njenoj kupovini
ispitanicima sa najnizim nivoom obrazovanja (Has);

Pretpostavlja se da najobrazovanije osobe iz uzorka kupuju organsku hranu u
specijalizovanim prodavnicama, dok oni sa ste¢enim osnovnim obrazovanjem
uglavnom to ¢ine na pijacama (H»7);

Potrosaci iz urbanih sredina preferiraju organsku hranu u odnosu na one iz
ruralnih sredina (Hag);

Pretpostavlja se da potroSaci iz urbanih sredina, od organskih prehrambenih
namirnica, preferiraju voce i povrce, dok oni iz ruralnih sredina preferiraju meso
i mesne preradevine (Hao);

Visok kvalitet organske hrane je primarni motiv kupovine organske hrane za
ispitanike urbanih sredina, dok je to podrika lokalnoj ekonomiji za one iz
ruralnih sredina (Hzo);

Nedovoljan broj adekvatnih informacija o organskoj hrani predstavlja glavnu
barijeru za njenu kupovinu osobama iz ruralnih sredina (Hai);

Potro$aci iz urbanih sredina naj¢esce kupuju organsku hranu u specijalizovanim
prodavnicama, dok oni iz ruralnih sredina kupuju direktno od proizvodaca
(Ha2);

Nezaposleni ispitanici i ispitanici zaposleni na odredeno vreme u najvecoj meri
preferiraju konvencionalnu hranu, za razliku od onih koji imaju sopstveni biznis
koji preferiraju hranu organskog porekla (Hz3);

Pretpostavlja se da meso i mesne preradevine organskog porekla u najvecoj meri
kupuju osobe koje imaju sopstveni biznis, dok penzioneri uglavnom kupuju
zitarice (Has);




e Podrika lokalnoj ekonomiji predstavlja glavni motiv kupovine organske hrane
za osobe koje poseduju sopstveni biznis, za razliku od nezaposlenih ispitanika
kod kojih su to zastita Zivotne sredine i briga za dobrobit Zivotinja (Has);

e Najveca barijera pri kupovini organske hrane je za ispitanike bez zaposlenja
visoka cena, dok su za one sa ugovorom na neodredeno vreme to subjektivne
norme (skepticizam) (Hzs);

e Pretpostavlja se da ispitanici bez zaposlenja najceSc¢e kupuju organske
prehrambene proizvode u lokalnim prodavnicama, dok to osobe u penziji
najc¢esce obavljaju na pijacama (Hz);

e QOsobe bez partnera preferiraju organsku hranu, dok one koje su u braku se
uglavnom odluéuju za konvencionalnu (Hasg);

e Osobe koje su same (samci, razvedeni i udovci) se ¢esce odlucuju za mleko i
mle¢ne proizvode organskog porekla, za razliku od osoba koje imaju partnere
(Hao);

e Briga za dobrobit Zivotinja predstavlja najve¢i motiv za kupovinu organske
hrane kod osoba bez partnera u Srbiji(Hao);

s Osobe koje surazvedene imaju generalno visok nivo nepoverenja u sertifikaciju
i to za njih predstavlja osnovnu i najvecu barijeru prilikom kupovine organske
hrane (Ha1);

e Osobe u braku najé¢esc¢e porodi¢no kupuju organske prehrambene proizvode u
super i hipermarketima, dok se osobe bez partnera uglavnom odlucuju za
specijalizovane prodavnice (Ha»);

e Ispitanici koji imaju decu u najvecem procentu preferiraju organsku hranu
(Ha);

¢ Osobe u Srbiji koje imaju dvoje dece u najvecoj meri preferiraju mleko i zitarice
organskog porekla (Has);

e Briga za zdravlje je primarni motiv kupovine organske hrane kod ispitanika koji
imaju jedno dete (Has);

¢ Glavna barijera kod ispitanika u Srbiji koji imaju veci broj dece je visoka cena
hrane organskog porekla (Has);

e Osobe bez dece kupuju organsku hranu uglavnom u specijalizovanim
prodavnicama, dok se za kupovinu organske hrane na pijacama najcesce
odlucuju osobe koje imaju veci broj dece (Ha7).

Ispitivanje je sprovedeno u vremenskom periodu od decembra 2023. do juna 2024.
godine na §iroj teritoriji grada Nisa. Primenjen je Upitnik o organskoj hrani (Colovi¢ and Miti¢,
2021), koji je koris¢en u velikom broju koautorskih istraZivanja samog kandidata, iz kojih su
proisteklgslwrojni radovi publikovani u renomiranim ¢asopisima u periodu od 2021. do 2025.
gydine (Colovi¢ and Miti¢, 2024a; Colovié and Mitié, 2024b; Colovié¢ and Mitié, 2023a;

olovié and Miti¢, 2023b; Miti¢ and Colovié, 2023: Mitié and Colovié, 2022a; Miti¢ and
Colovié, 2022b; Colovié and Miti¢, 2021) i ¢&ije su metrijske karakteristike pokazane
adekvatnim. Naime, njegova pouzdanost se u razli¢itim istrazivanjima kretala u rangu od 0,71
do 0,89 Krombahovog alfa koeficijenta. U aktuelnom istrazivanju u sklopu doktorske
disertacije on je iznosio 0,83. Pored njega, za prikupljanje razliitih socio-demografskih
podataka koriScena je i lista opstih pitanja (pol, obrazovanje, uzrast, bra¢ni, radni i materijalni
status, broj dece i prebivaliSte — gradska/seoska sredina). Svim ispitanicima je garantovana




anonimnost i iz tog razloga u Google forms-u je bilo pode$ena opcija da se ne sakupljaju imejl
adrese. Pre pristupa samom upitniku svi ispitanici su morali da pro¢itaju informacije o svrsi
ispitivanja i daju saglasnost za obradu podataka isklji¢ivo u naucne svrhe. Tek po davanju
saglasnosti oni su mogli da pristupe popunjavanju. Upitnik se sastoji od 20 ajtema zatvorenog
tipa, na koje se odgovara ¢ekiranjem odgovaraju¢eg broja na petostepenoj skali Likertovog
tipa, pri ¢emu broj 1 oznacava da se ispitanik uopste ne slaze sa datom tvrdnjom, odnosno da
je ucestalost ispitivanog ponaSanja minimalna, dok broj 5 oznadava maksimalni intenzitet
slaganja odnosno uéestalost. lako je upitnik prvobitno bio poslat na preko 500 imejl adresa, na
kraju je vraceno samo 328 upitnika, medu kojima je bilo 150 muskaraca. Radi ujednacavanja
broja ispitanika i preciznije statisticke obrade, a samim tim i interpretacije rezultata, u
kona¢nom uzorku ostalo je 300 ispitanika ujednacenih po polu. Poslednjih 28 upitnika, koje su
popunile Zene je isklju¢eno iz izorka.

Ispitanici su bili iz razli¢itog mesta stanovanja od kojih je vecina bila iz gradske sredine
grada NiSa, dok je manji deo ispitanika imao prebivali$te u okolnim seoskim podrugjima.
Registrovan je njihov materijalni status (da li imaju ispodprosec¢ne, prosecne ili nadprosecne
prihode), vrsta radnog angazmana (nezaposlen, zaposlen na odredeno vreme, zaposlen na
neodredeno vreme, u penziji i posedovanje sopstvenog biznisa), bracni status (bez partnera, u
vezi, u braku, razveden/a, udovac/ica) kao i broj dece (bez dece, jedno dete, dva deteta, tri
deteta i viSe od tri deteta). Takode su ispitanici razvrstani u etiri starosne kategorije (od 18 do
24 godina, od 25 do 39 godina, do 40 do 64 godina i preko 65 godina). Za svakog ispitanika
utvrden je i aktuelni nivo obrazovanja (zavriena osnovna Skola, zavriena srednja Skola,
zavriena vi$a Skola/strukovne studije, zavriene osnovne i master studije, zavrSene doktorske
studije), $to sve predstavlja kontrolne varijable u aktuelnom istrazivanju.

2.3.1 Struktura uzorka s obzirom na kontrolne varijable

Uzorak u aktuelnom istrazivanju se sastoji od 300 ispitanika ujednacenih po polu sto
zna¢i da je anketu popunilo 150 osoba muskog pola i 150 osoba Zenskog pola (Grafik 1).
Prednost podjednakog broja ispitanika je u tome da dobijeni rezultati realnije prikazuje razlike
po poluu odnosu na ucestalost kupovine organske hrane, faktore koji se pozitivno ili negativno
odrzavaju na dono3enje odluke o kupovini organske hrane, kao i mesta za koja se odlu¢uju kao
primarna za kupovinu organskih proizvoda.
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Grafik 1. Struktura uzorka po polu

Kada je u pitanju prebivaliste ispitanika dominantan je broj ispitanika koji poticu iz
gradskog podrucja grada Nisa i to 252 ispitanika, dok iz ruralnih podruc¢ja u okolini Nisa je u
istrazivanju ucestvovalo 48 ispitanika (Grafik 2). Struktura ispitanika na osnovu mesta
prebivalista odgovara i realnom stanju u populaciji s obzirom da najveéi broj potrosaca zaista

1 nastanjuje urbane sredine i to ne samo na teritoriji Niske op3tine nego i1 generalno u Republici
Srbiji.
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Grafik 2. Struktura uzorka po mestu stanovanja (prebivaliste)

Prema visini prihoda ispitanici su podeljeni u tri kategorije na osnovu prosecne zarade
u Republici Srbiji u periodu sprovodenja ankete. Ispitanici su upoznati sa prose¢nim zaradama
u Republici Srbiji kako bi mogli da se izjasne kojoj kategoriji pripadaju kada je u pitanju
njihova visina prihoda. Najveci broj ispitanika u aktuelnom istrazivanju izjavio je da visina
njihovih meseénih primanja je u skladu sa trenutnim republi¢kim prosekom i to 253 ispitanika
(Grafik 3). U zna¢ajno manjem broju u istraZzivanju su zastupljeni ispitanici koji imaju mese¢na
primanja iznad prosec¢nih odnosno 28 ispitanika, kao 1 ispitanici sa primanjima ispod prose¢nih
kojih je u uzorku istrazivanja najmanje u odnosu na ostale kategorije odnosno 19 ispitanika.
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Grafik 3. Struktura uzorka na osnovu visine prihoda

Prema radnom statusu odnosno vrsti radnog angaZovanja ispitanici su podeljeni u pet
kategorija koje su zastupljene u istraZivanju u pribliZznoj meri, osim zaposlenih na neodredeno
radno vreme €iji je broj u istrazivanju malo veéi u odnosu na ostale kategorije ispitanika i to
123 osoba (Grafik 4). Na drugom mestu po brojnosti su ispitanici koji su izjavili da su trenutno
bez radnog angazovanja odnosno bez zaposlenja i to 73 ispitanika, dok su na trecem mestu
ispitanici zaposleni za stalno ¢iji je broj 52. Najmanji udeo u uzorku ¢ine osobe koje su izjavile
da imaju svoj privatni biznis odnosno 37 osoba, kao i osobe koje su zavrdile svoj radni vek i
nalaze se u penziji 15 njih.
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Grafik 4. Struktura uzorka na osnovu vrste radnog angazmana

Kada se uzme u obzir braéni status ispitanika tu najveci udeo u uzorku istrazivanja ¢ine
osobe koje su u braku kojih ima 134 (Grafik 5). Na drugom mestu se po uc¢es$¢u u ukupnom
uzorku nalaze osobe koje su se izjasnile da su datom trenutku bez partnera kojih je ukupno 83,




dok se na trecem mestu nalaze osobe koje su trenutno u vezi njih 52. Najmanji udeo u uzorku
istrazivanja ¢ine osobe koje su se razvele od svog patnera (20) i osobe koje su u statusu udovea
ili udovice (11).
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Grafik 5. Struktura uzorka na osnovu bracnog statusa

Ukoliko posmatramo broj dece kao jednu od kontrolnih varijabli u istrazivanju tu je
uzorak podeljen na ukupno pet kategorija. Kada se posmatra zastupljenost po kategorijama tu
je na prvom mestu po brojnosti grupa ispitanika koja nema decu, i koja ¢ini preko polovine
uzorka u istrazivanju odnosno 152 osobe (Grafik 6). Na taj na¢in su podjednako zastupljene
kategorije potrosaca koje imaju ili nemaju decu pa su i zakljucci istraZivanja pouzdaniji. Drugo
i trece mesto imaju priblizne vrednosti s obzirom da osobe sa jednim detetom ¢ine 20% u
ukupnom uzorku odnosno 60 osoba, dok neznatno vie ima osoba sa dva deteta kojih ima 62
ili 21% u ukupnom uzorku. Najmanje uceS¢e u uzorku istraZivanja imaju osobe koje imaju tri
deteta (21 osoba), dok su najmanje zastupljene osobe koje imaju vise od tri deteta (5 osoba).
Uzorak je reprezentativan kada se posmatra broj dece s obzirom da u Republici Srbiji ogroman
broj parova nema decu, dok su mnogoclane porodice odnosno one sa vise od 3 deteta zaista i
retke u populaciji pogotovo u centralnim i severnim delovima Republike Srbije.
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Grafik 6. Struktura uzorka na osnovu broja dece

Ukoliko se posmatraju godine starosti ispitanika tu je u ukupnom uzorku medu
ispitanicima najvi$e zastupljeno osoba iz mladog odraslog doba koji ¢ine polovinu ukupnog
uzorka to jest 150 osoba (Grafik 7). Oni predstavljaju ujedno i kategoriju koja je najaktivnija
u kupovini pa su i najinteresantniji za istrazivanje i prikupljanje informacija za potrebe
organskog trziSta. Na drugom mestu su po uées¢u u ukupnom udelu uuzorku osobe iz srednjeg
odraslog doba kojih ima 96, zatim slede osobe uzrasta od 18 do 24 godine kojih ima 44 u
ukupnom uzorku, dok su na zadnjem mestu po zastupljenosti osobe najstarijeg Zzivotnog doba
odnosno osobe koje imaju 65 ili vise godina to jest 10 osoba.
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Grafik 7. Struktura uzorka na osnovu uzrasta

Kada se posmatra stepen obrazovanja ispitanika koji su u¢estvovali u istrazivanju oni
su podeljeni na ukupno 5 kategorija. Najvise ispitanika je izjavilo da trenutno imaju diplomu
osnovnih studija ili master studija (135), odnosno srednji stepen obrazovanja (114) (Grafik 8).
Na tre¢em mestu su po zastupljenosti u ukupnom uzorku istrazivanja nalaze osobe koje su
zavrsile visu skolu ili strukovne studije (31). Najmanje su u istrazivanju zastupljene osobe koje




su stekle diplomu doktora nauka odnosno njih 17, kao i osobe koje su zavrSile samo osnovnu
S$kolu odnosno svega 3 osoba.

Nivo obrazovanja

W Zavriena osnovna kola W Zavriena srednja skola
Zavriena vida 3kola/strukovne studije m Zavriene osnovne / master studije

M Zavrien doktorat

Grafik 8. Struktura uzorka na osnovu nivoa obrazovanja

2.3.2 Instrument istrazivanja

Koris¢en je instrument: Upitnik o organskoj hrani (Colovi¢ and Miti¢, 2021), koji je
konstruisan 2021. godine od strane autora Milice Colovi¢ i Vladimir Mitica koji je primenjivan
na mnogobrojnom istraZivanjima vezanim za organsku hranu. U svim spovedenim
istraZivanjima njegove metrijske karakteristike su bile adekvatne, pa se tako njegova
pouzdanost kretala od 0,71 do 0.83. Pored kontrolnih varijabli (pol, uzrast, bracni, materijalni
i radni status, broj dece, nivo obrazovanja i mesto stanovanja), navedenim upitnikom kroz 20
pitanja registrovano je i mereno viSe aspekata organske hrane, Sto predstavlja glavne varijable
u istraZivanju (preferencije u ishrani, vrste organske hrane, ucestalost, osnovni motivi
kupovine, barijere — prepreke, mesta obavljanja kupovine). Pitanja su u formi izjavnih recenica
na koje se odgovara zaokruzivanjem odgovarajuéeg broja na petostepenoj skali Likertovog tipa
gde je 1 oznafava najmanji stepen slaganja sa datom tvrdnjom odnosno najmanju ucestalost
dok 5 oznacava najveci stepen slaganja odnosno najvecu ucestalost. Pre samog popunjavanja
upitnika ispitanici su bili informisani o osnovnoj svrsi ispitivanja, odnosno ciljevima
sprovodenja istrazivanja. Garantovana im je anonimnost i poverljivost podataka i predoceno
im je da ¢e se dobijeni rezultati koristiti u svrhu pisanja doktorske disertacije i publikovanja
nauc¢nih radova. Tek nakon Citanja prilozenih uputstava i davanja saglasnosti ispitanici su mogli
da predu na popunjavanje upitnika.

2.3.3 Struktura uzorka u odnosu na glavne varijable

Ispitanici su pre popunjavanja upitnika upoznati sa definicijama vrsta hrane i osnovnim
razlikama izmedu njih kako bi ih bolje razumeli i nakon toga su mogli da se izjasne koji tip




hrane najvise preferiraju. To je veoma znacajno kako ispitanici ne bi imali nedoumice u vezi
toga i kako bi se izbegle greske da ispitanici zaokruze vrstu hrane za koju nisu sigurni $ta
podrazumeva. Najveci broj ispitanika u aktuelnom istraZivanju se izjasnio da se prvenstveno
odluéuju za konvencionalnu hranu prilikom kupovine hrane i to 235 ispitanika, dok se za
organsku i GMO hranu odlucuje manji broj ispitanika (Grafik 9). Organska hrana je prvi izbor
prilikom kupovine za 63 ispitanika, dok se za hranu koja u sebi sadrzi geneti¢ki modifikovane
organizme (GMO) izjasnilo 2 ispitanika. Ove preferencije potroSaca prilikom kupovine hrane
nisu iznenadujuce s obzirom da se u manje razvijenim zemljama kojima pripada i Republika
Srbija uglavnom preferira konvencionalna hrana dok se hranazasnovana na GMO uopste ili u
veoma maloj meri kupuje i konzumira.
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Grafik 9. Vrsta hrane koju preferiraju potrosaci

Kada je u pitanju vrste organske hrane koju ispitanici najvise kupuju i konzumiraju ona
je podeljena u sedam kategorija kako bi se obuhvatile sve kategorije koje su se do tada koristile
u istraZivanjima uz modifikacije i dodavanje novih koje na pravi nacin oslikavaju savremeno
trziste organske hrane i njegovu ponudu (Grafik 10). Kada su u pitanju preferencije kupaca
prema vrstama organske hrane tu su na prvom mestu voce i povrce organskog porekla za koje
se odlucilo ubedljivo najvise ispitanika ¢ak 176. U neSto manjoj meri se ispitanici odlué¢uju za
kupovinu organskog mesa i mesnih preradevina organskog porekla (46 ispitanika), dok su na
tre¢em mestu po ucestalosti kupovine organsko mleko i organski mlecni proizvodi (25
ispitanika). Zatim po u€estalosti kupovine slede Zitarice organskog porekla (19 ispitanika), jaja
organskog porekla (16 ispitanika), organski slatkisi (10 ispitanika), dok su na zadnjem mestu
po ucesatlosti kupovine hleb i Zitarice organskog porekla za koje se najcéeSce odlucuje 8
ispitanika.
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Grafik 10. Vista organske hrane koju preferiraju potrosaci

U aktuelnom istraZivanju su po ucestalosti kupovine potrosaéi podeljeni u pet
kategorija od onih koji nikada ne kupuju organsku hranu do onih potrosaca koji je svakodnevno
kupuju i konzumiraju (Grafik 11). Najveci broj ispitanika se izjasnio da kupuje organsku hranu
barem jednom meseéno (79 ispitanika), dok pribliZzan broj ispitanika nikada ne kupuje organsku
hranu (76 ispitanika). Kada su u pitanju ispitanici koji redovno kupuju organsku hranu to
najmanje jednom nedeljno ¢ini 74 ispitanika, dok dva do tri puta nedeljno organsku hranu
kupuje 50 ispitanika. Najmanji broj ispitanika pripada grupi koja svakodnevno kupuje
organsku hranu i to 21 ispitanik. Procentualno posmatrano 25% ispitanika nikada ne kupuje
organsku hranu, dok 75% ispitanika to ¢ine u manjoj ili vecoj meri $to realno odslikava
situaciju na trzi§tu organske hrane u Srbiji i u skladu je sa trziStima organske hrane na tlu
Evrope.
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Grafik 11. Ucestalost kupovine organske hrane




Organska hrana se moze kupiti u vecem broju prodajnih objekata i lokacija u Republici
Srbiji tako da su mesta na kojima potrosaci kupuju orgasnku hranu podeljena u vise kategorija
(Grafik 12). Ispitanici su imali moguénost da oznace mesto kupovine odnosno vrstu prodajnog
objekta na kojem najceice kupuju organsku hranu, a ukoliko nisu sigurni ili preferiraju vise
razli¢itih vrsta prodajnih objekata u pribliznoj meri imali su moguc¢nost da odaberu da nemaju
definisano mesto za kupovinu organske hrane. Ispitanici u aktuelnom istrazivanju kada je u
pitanju mesto kupovine organske hrane koje najcée$¢e preferiraju najée$¢e navode hiper ili
supermarkete kao njihov prvi izbor i to 127 ispitanika. U ne§to manjoj meri se ispitanici
odluéuju da kupuju organsku hranu u specijalizovanim prodavnicama §to ¢ini 74 ispitanika.
Mozda je iznenadujuce da se za pijace kao primarno mesto kupovine organske hrane odlucilo
svega 38 ispitanika s obzirom da se od vrsta organske hrane najvise preferiraju voce i povrée
koji se tradicionalno kupuju na pijacama. Za opciju kupovine organske hrane direktno od
proizvodaca se odlucilo 24 ispitanika, dok se u ne§to manjoj meri ispitanici odlucuju da
organsku hranu kupuju u lokalnim prodavnicama Sto ¢ini 19 ispitanika. Najmanji broj
ispitanika nema jasno definisano mesto koje preferira prilikom kupovine organske hrane i toj
grupi pripada 18 ispitanika.
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Grafik 12. Mesta na kojima potrosaci kupuju organsku hranu

Odredeni broj faktora moze pozitivno da uti¢e na potrosace da donesu odluku o
kupovini organske hrane i ovi faktori koji predstavljaju motivaciju potrosaca da kupuju
organsku hranu su podeljeni u Sest kategorija za potrebe istrazivanja (Grafik 13). Obuhvaceni
su samo oni faktori koji su se pokazali znac¢ajnim u najvecem broju istrazivanja. Ubedljivo
najveci broj ispitanika njih 229 kao glavni razlog zbog kog se odlu¢uju da kupe organsku hranu
navode brigu za zdravlje kako sopstveno tako i zdravlje svojih ukucana. Znatno manji broj
ispitanika kao razlog kupovine organske hrane navode njen kvalitet (29 ispitanika), brigu za
dobrobit zivotinja (17 ispitanika) i brigu o zastiti Zivotne sredine (15 ispitanika). Podrsku
lokalnoj ekonomiji kao razlog kupovine organske hrane navodi 9 ispitanika, dok su subjektivne
norme predstavljaju glavni faktor kupovine organske hrane za samo jednog ispitanika. Ukoliko




se detaljnije analiziraju dobijeni rezultati moze se uociti da su hedonisticki motivi dominantni
prilikom donoSenja odluke o kupovini organske hrane od strane ispitanika (briga za zdravlje
na prvom mestu i kvalitet organske hrane na drugom mestu). Dok su altruisti¢ki motivi poput
brige za dobrobit zivotinja, zadtita Zivotne sredine i podrika lokalnoj ekonomiji manje znacajni
kod ispitanika kada je u pitanju glavni razlog kupovine organske hrane.

Motivi kupovine organske hrane
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Grafik 13. Motivi kupovine organske hrane

Pored faktora koji pozitivno uti¢u na potroSace postoje i barijere odnosno oni koji
negativno uti¢u na potrosace da odustanu od kupovine organske hrane ili da je u znacajno
manjoj meri kupuju. Prepreke odnosno negativni faktori kupovine organske hrane razvstani su
u 8§ kategorija (Grafik 14), u nastojanju da bude obuhvacen Sto veci broj faktora, kako bi se
dobila preciznija slika ovih unutra$njih i spoljasnjih mehanizama koji ometaju donosenje
odluka o kupovini. Sistemati¢an prikaz ovih faktora od kojih su pojedini bili ispitivani kroz
druga istrazivanja i studije doprine¢e boljem razumevanju date problematike i kreiranju
odgovarajuc¢ih strategija za njihovo prevazilazenje. Ubedljivo najvec¢i broj ispitanika kao
glavnu prepreku koja ih ometa da kupe organsku hranu navodi visoku cenu organske hrane
odnosno da je u znac¢ajnoj meri skuplja od klasi¢éne (konvencionalne) hrane i to kao razlog
navodi ¢ak 113 ispitanika. Nepoverenje u agencije koje se bave sertifikacijom organske hrane
ili procedure prilikom sertifikovanja organske hrane predstavlja glavnu barijeru za 48
ispitanika prilikom donosenja odluke o kupovini organske hrane, dok je nedovoljna
informisanost ispitanika odnosno nedostatak informacija o benefitima konzumiranja organske
hrane za 47 ispitanika klju¢na prepreka za kupovinu organske hrane. U ne§to manjem broju se
ispitanici kada su u pitanju glavne prepreke za kupovinu organske hrane izjaSnjavaju za njenu
nedostupnost (42 ispitanika) i oskudnu ponudu odnosno njen uzak asortiman (29 ispitanika).
Jedna od bitnih karakteristika organske hrane je njen ukus koji je ponekad drugaciji u odnosu
na konvencionalnu hranu s obzirom da se proizvodi na prirodan nacin, i prema misljenju 16
ispitanika organska hrana je manje ukusna od konvencionalne, 3to je za njih nepremostiva
prepreka za njenu kupovinu. Kao glavne prepeke za kupovinu organske hrane najmanji broj




ispitanika je oznacio los i nedovoljno atraktivan dizajn pakovanja i ambalaZe u kojoj se prodaje
organska hrana (3 ispitanika), odnosno subjektivne norme (skepticizam) kroz sumnju u
benefite konzumiranja organske hrane (2 ispitanika).
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Grafik 14. Prepreke kupovine organske hrane

2.4 Rezultati i diskusija

2.4.1.1 Polne razlike u preferenciji hrane

Na osnovu rezultata dobijenih korii¢enjem Man Witney U testa moZe se uociti da
postoje statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika kada su u pitanju preferencije
potrofaca (Mann-Whitney U=26855.000; p<0.01) (Tabela 1). Rezultati pokazuju da Zene u
znacajnoj meri preferiraju organske hranu u odnosu na muskarce.

Tabela 1. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost polnih razlika u

preferencijama hrane

Preferencije u ishrani

Mann- ]
Whitney U 26855.000
Sig. 000

Grupna varijabla: pol

Potencijalni razlog za vecu preferenciju zena ka organskoj hrani (MR = 329.68) u

odnosu na muskarce (MR = 242 .31) moze biti da su one ¢e$¢e u domacinstvima zaduZene za




pripremu hrane pa su zato u vecoj meri i zaiteresovane za zdraviju i nutritivno bogatiju hranu
a to svakako jeste organska hrana u odnosu na druge vrste organske hrane (Tabela 2). Takode,
pripadnice zenskog pola su mnogo aktivnije kada je u pitanju prikupljanje informacija u vezi
namirnica, kao i njihove pripreme, pa su u znatno vecoj meri informisane o benefitima
konzumiranja organske hrane u odnosu na muskarce. Osim toga pripadnice Zenskog pola kada
se nadu u ulogama majki su takode u vecoj meri zabrinute za zdravlje svoje dece i njihov
adekvatan 1 pravilan razvoj pa se zbog toga i ¢e$c¢e odlucuju za organsku hranu koja je u
znacajnoj meri bogatija vitaminima i mineralima u odnosu na konvencionalnu hranu. Kada se
posmatra bezbednost i ispravnost organske hrane u odnosu na konvencionalnu ona mora da
ispuni strozije kriterijume kako bi bila sertifikovana kao takva, pa su joj zbog toga Zene

naklonjenije zbog bezbednosti i odredenog nivoa kvaliteta koji mora da poseduje.

Tabela 2. Polne razlike u preferenciji organske hrane

POL Broj MR R
Muski 150 242.3131764.00
Zenski 150 329.68146786.00

Ukupno 300

Preferencije organske hrane

Dobijeni rezultati su u skladu sa istraZivanjima sprovedenim na teritoriji grada
Beograda (Dasié et al., 2019), regiona Sumadije i grada Kragujevca (Stoji¢ and Dimitrijevi¢,
2020), kao i ostalim regionima i na nivou cele Republike Srbije (Cendigand Zari¢, 2019; Ciri¢
et al., 2020; Grubor and Djokic, 2016; Doki¢ et al., 2014; Kranjac et al., 2017; Miti¢ and
Colovié, 2022a; Miti¢ and Colovié, 2022b) prema kojima su Zzene ¢eséi kupci organske hrane
u odnosu na muskarce. Takode, rezultati aktuelnog istrazivanja se poklapaju i sa istrazivanjima
sprovedenim u Hrvatskoj (Radman, 2005), u Indiji (Raj et al., 2020), u Brazilu (Feil et al.,
2020), u Poljskoj (Witek and Kuzniar, 2021) koji ukazuju na to da je kod Zzenskog pola veca
ucestalost kupovine organske hrane u odnosu na muski pol. Rezultati istraZivanja nisu u skladu
sa rezultatima dobijenim u istraZivanju sprovedenom medu potro$ac¢ima u Srbiji i Hrvatskoj
(Peri¢ et al., 2017) prema kojima muskarci ¢e$ce kupuju organsku hranu u odnosu na zene, kao
i rezultatima istrazivanja sprovedenog na teritoriji Republike Srbije prema kojima nije dobijena
statisticki znacCajna razlika u kupovini organske hrane kada je pol u pitanju (Poki¢ and
Mili¢evié, 2016). Za razliku od aktuelnog istrazivanja rezultati niza istrazivanja nisu dobili
statisticki znacajne razlike izmedu muskaraca i Zena kada je u pitanju kupovina organske hrane
(Bojkovska et al., 2016; Hashem et al., 2018; Hojnik et al., 2019; Marreiros et al., 2010; Pillai,
2012).

2.4.1.2 Polne razlike u vrstama organske hrane




Uz pomoc¢ Man Witney U testa testirano je da li postoje statisticki znacajne razlike
izmedu polova kada su u pitanju vrste organske hrane. Dobijeni rezultati ukazuju na to da
postoje statisticki znacajne razlike u skorovima izmezu muskog i Zenskog pola samo kada je u
pitanju kupovina voca i povréa (U = 29078.000; p < 0.01) i mesa 1 mesnih preradevina (U =
27641.500; p <0.01) 3to se moZe videti u Tabeli broj 3.

Tabela 3. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost polnih razlika u
vrstama organske hrane

Voée i Meso i Mleko i .
ovrée  Preradevine mleéni  Zjtarice HI€PI Jaja  Slatkisi
p od mesa proizvodi peciva

Mann-
Wh?jtll:ley 29078.000  27641.500 21073.500 21673 19342.000 17048.00013076.000

Sig. .000 014 201 167 469 501 13
Grupna varijabla: pol

Dobijeni rezultati u Tabeli broj 4 pokazuju da Zene u znatno vecoj meri kupuju voce i
povrée organskog porekla (MR = 354.76) u odnosu na muskarce (MR = 245.75). Nasuprot
tome, kada je u pitanju kupovina mesa i preradevina od mesa organskog porekla tu su muskarci
¢esci kupei ovih namirnica (MR = 332.50) u odnosu na zene (MR = 247.66)

Tabela 4. Polne razlike u kupovini razlicitih vrsta organske hrane

Vrsta organske hrane Pol Broj MR YR
Muski 150 245.75 45611.50
Voce i povrée Zenski 150 354.76 141542.50
Ukupno 300
Muski 150 332.50 138370.00
Meso i preradevine od mesa  Zenski 150 247.66 48784.00
Ukupno 300
Muski 150 284.38 90564.00
Mleko i mleéni proizvodi Zenski 150 292.17 96590.00
Ukupno 300
Muski 150 299.54 84754.50
Zitarice Zenski 150 306.58 102399.50
Ukupno 300
Muski 150 289.71 89279.50

Hleb i peciva

Zenski 150 297.93 97874.50




Ulupno 300

Muski 150 301.98 95086.00
Jaja Zenski 150 287.54 88068.00

Ukupno 300

Muski 150 291.54 91279.50
Slatkisi Zenski 150 294.34 95874.50

Ukupno 300

Dobijeni rezultati su u skladpgsa istrazivanjima prema kojima su Zene znatno ¢es¢i kupci
voéa i povréa organskog porekla (Azzurra et al., 2019; Colovié¢ and Miti¢, 2021; Petrescu et
al., 2016; Vitterse and Tangeland, 2015). Potencijalno objasnjenje za ¢esc¢u kupovinu voca i
povréa organskog porekla od strane Zena moze biti da one u velikoj meri baziraju svoju ishranu
na njima kako bi odrzavale svoj dobar fizicki izgled. S obzirom da voce i povrée imaju manju
kalori¢nu vrednost u odnosu na ve¢inu vrsta hrane Zene ih vise konzumiraju s obzirom da vise
paze o svom dnevnom unosu kalorija u odnosu na muskarce. Sa druge strane, muskarci su
uglavnom fizi¢ki aktivniji i uglavnom obavljaju teze fizicke poslove, pa im je potrebna vrsta
hrane koja garantuje adekvatan i veci unos kalorija, a to su svakako meso i mesne preradevine.
Takode, ova vrsta hrane je neophodna kako bi se ishranili miSici i postigla odgogwajuca
energija za fizicke aktivnosti kojim je muski pol uglavnom skloniji u odnosu na Zene (Cefia et
al., 2011; Hallal et al, 2012). Dobijeni rezultati se poklapaju sa prethodno dobijenim
rezultatima (Colovi¢ and Miti¢, 2024) prema kojima su dobijene statisticki znacajne razlike
kod kupovine mesa i mesnih preradevina organskog porekla u korist muskog pola. Kada
posmatramo teznju ka boljem fizickom izgledu Zene se ¢esée odlucuju za dijete pa samim tim
prvi izbor u ishrani su voce i povrée, dok se muskarci ¢esce odlucuju da dostignu bolji fizicki
izgled treninzima i odredenim fizickim akttivnostima koji podrazumevaju adekvatan unos
proteina i aminokiselina za igradnju misica a €iji je osnovni izZvor upravo meso.

2.4.1.3 Polne razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu muskaraca i Zena kada je
re¢ o osnovnim motivima kupovine organske hrane, koriS¢en je Man Witney U test, koji se
koristi za ispitivanje razlika u skorovima izmedu dve grupe ispitanika.

Tabela 5. Rezultati Mann- Whitney U testa — statisticka znacajnost polnih razlika u glavnim
motivima kupovine organske hrane

Zastita Brigaza  Kvalitet Subjektivne Podrika
Zivotne dobrobit organske norme lokalnoj
sredine  Zivotinja hrane  (konformizam) ekonomiji

Briga za
zdravlje




Mann-
Whitney 10492.000 10845.000 10556.500 9134.500 10828.000 10332.000
U

Sig. 298 568 332 .002 564 211

Grupna varijabla: pol

Rezultati su pokazali da postoje znacajne statisticke razlike izmedu muskaraca i Zena
§to se tice kvaliteta organske hrane (U = 9134.500; p < 0.01) (Tabela 5).

Tabela 6. Polne razlike u glavnim motivima kupovine organske hrane

Glavni motivi Pol Broj MR YR

Muski 150 145.45 21817.00
Briga za zdravlje Zenski 150 155.55 23333.00

Ukupno 300

Muski 150 147.80 22170.50
Zaitita Zivotne sredine Zenski 150 153.20 22979.50

Ukupno 300

Muski 150 145.88 21881.50
Briga za dobrobit Zivotinja  Zenski 150 155.12 23268.50

Ulupno 300

Muski 150 136.39 20459.00
Kvalitet organske hrane Zenski 150 164.61 24691.00

Ulupno 300

Muski 150 153.31 22977.00
?ﬁfﬂ?ﬂ:ﬁﬁm, MOrMe 7 nski 150 14769 22153.00

Ukupno 300

Muski 150 176.29 23493.00
Podrika lokalnoj ekonomiji ~ Zenski 150 145.59 21657.00

Ukupno 300

Na osnovu rezultata Mann-Whitney U testa moze se videti da postoje znacajne staticke
razlike kod ispitanika razli¢itog pola u osnovnim motivima kupovine organske hrane kada je
re€ o kvalitetu organske hrane u korist Zenskog pola (Tabela 6). Kvalitet organske hrane je kao
faktor kupovine organske hrane mnogo bitniji kod Zena (MR = 164.61), nego kod muskaraca




(MR = 136.39). Potencijalni razlog za ovo moze biti da se Zene mnogo vise i ¢eice informisu
o sastavu i kvalitetu organske hrane, zato $to su uglavnom one zaduzene za pripremu jela u
svojim domacinstvima. Dobijeni rezultati su u skladu sa drugim istraZivanjima prema kojima
postoje znacajne razlike u motivima kupovine organske hrane izmedu muskog i Zenskog pola
(Poki¢, 2014; Kranjac, 2017; Onyango et al., 2007), kao i sa rezultatima istraZivanja prema
kojima je kvalitet organske hrane glavni motiv za njenu kupovinu (Ali, 2021; Aydogdu and
Kaya, 2020; Bmschigal., 2015; Malissiova et al., 2022).

2.4.1.4 Polne razlike u barijerama kod potroaca za kupovinu organske hrane

Man Witney U test je korii¢en za ispitivanje statisticki znacajnih razlika u skorovima
izmedu muskaraca i Zena u odnosu na barijere kupovini organske hrane i rezultati se mogu
videti u narednoj Tabeli.

Tabela 7. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost polnih razlika u
preprekama za kupovinu organske hrane

Losi
Nedost Nepove meatrakt ., Subjekti
Visok  atak Ukus Nedostu  renje u ivan dna vne
acena inform pnost  sertifika  dizajn ., norme
acija ciju  pakovan g4, (skeptici
. zam)
ja
N][f_'“ 10380. 10472.5 10072. 11091.00 10771.0 10060.0 10937. 11042.50
Whit 500 00 000 0 00 00 500 0
ney U
Sig. 221 283 .100 823 512 093 665 765

Grupna varijabla: pol

Na osnovu Tabele broj 7 moze se zakljuciti da ne postoje statisticki znacajne razlike
izmedu muskaraca i Zena kada su u pitanju prepreke kupovini organske hrane. To znaci da su
razli¢ite barijere kupovini organske hrane u priblizno istoj meri zastupljene kod muskog i
zenskog pola.

Tabela 8. Polne razlike u glavnim preprekama kupovine organske hrane

Prepreke kupovini Pol Broj MR >R
Muski 150 156.30 23444.50
Visoka cena Zenski 150 144.70 21705.50
Ukupno 300
Muski 150 145.32 21797.50

Nedostatak informacija

Zenski 150 155.68 23352.50




Ulupno 300

Muski 150 142.65 21397.00
Ukus Zenski 150 158.35 23753.00

Ukupno 300

Muski 150 151.56 22734.00
Nedostupnost Zenski 150 149.44 22416.00

Ukupno 300

Muski 150 153.69 23054.00
Nepoverenje u sertifikaciju ~ Zenski 150 147.31 22096.00

Ukupno 300

Muski 150 142.57 21385.00
';:imfa“zf:a"akﬁva“ dizajn = ski 150 15843 23765.00

Ukupno 300

Muski 150 152.58 22877.50
Oskudna ponuda Zenski 150 148.42 22262.50

Ukupno 300

Muski 150 149.12 22367.50
(Sslll(I::J:tl:ct:::;) nOrmMe = cnski 150 15188 2278250

Ukupno 300

Dobijeni rezultati ukazuju na to da se i kod muskaraca i kod Zena uglavnom poklapaju
prepreke za kupovinu organske hrane (Tabela 8). Potencijalno objaS$njenje za to moZe biti da
su i muskarci i Zene podjednako osetljivi na viSu cenu organske hrane u odnosu na
konvencionalnu kao glavnu prepreku koja se javlja prilikom kupovine organske hrane, kao i
da oskudna ponuda i nedostupnost organske hrane za oba pola predstavljaju barijere priblizne
tezine.

2.4.1.5 Polne razlike kod potrosa¢a prema mestu (objektu) za koji se odlucuju prilikom
kupovine organske hrane

Pomocéu Man Witney U testa testirano je da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu
polova, kada su u pitanju mesta (objekti) koje preferiraju potro3aéi za kupovinu organske hrane.




Tabela 9. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost polnih razlika
prema mestima kupovine organske hrane

Dlrgl‘;tno Lokalne Specijalizovan Hiper i dbelﬁlrri:an
proizvodac prodavnic € .  supermarke Pijace 0 mesto
a e prodavnice ti Kkupovine

Mann- 25350.00
Whitne 11895.000  14532.500  17875.500  28673.500 D 10435.000

Y
Sig. 489 408 201 .000 .0I3 501
Grupna varijabla: pol

Dobijeni rezultati ukazuju na to da postoje statisticki znacajne razlike u skorovima
izmedu muskog i Zenskog pola, samo kada je u pitanju kupovina organske hrane u hiper i
supermarketima (U = 28673.500; p < 0.01), kao i na pijacama (U = 25350.000; p < 0.01)
(Tabela 9).

Tabela 10. Polne razlike prema mestima kupovine organske hrane

Mesto kupovine organske

hrane Pol Broj MR >R

Muski 150 268.73 97350.50
Direktno od proizvodaéa Zenski 150 262.98 89807.50

Ukupno 300

Muski 150 260.50 88119.00
Lokalne prodavnice Zenski 150 272.66 99035.00

Ukupno 300

Muski 150 280.54 105002.00
Specijalizovane prodavnice  Zenski 150 263.18 82152.00

Ukupno 300

Muski 150 311.86 54766.50
Hiper i supermarketi Zenski 150 219.99 132387.50

Ulupno 300

Muski 150 231.64 62119.50
Pijace Zenski 150 300.96 125034.50

Ulupno 300

Muski 150 264.98 93072.00
Nema definisano  mesto =7 g 150 26801  94082.00

kupovine

Ulupno 300




Na osnovu Tabele broj 10 moze se zakljuciti da postoji statisticki znacajna razlika u
korist Zenskog pola (MR = 300.96) u odnosu na muski pol (MR = 231.64), kada je u pitanju
kupovina organske hrane na pijacama. Takode, postoje statisticki znacajne razlike kada se kao
mesta (objekkti) kupovine organske hrane razmatraju hiper i supermarketi, ali ovoga puta u
korist muskaraca (MR = 311.86) u odnosu na Zene (MR = 219.99). Dobijeni rezultati se
poklapaju sa rezultatima istrazivanja sprovedenog u Srbiji prema kojima Zenski pol najcesce
preferira pijace za kupovinu organske hrane dok se muskarci uglavnom odlu¢uju za hiper i
supermarkete (Stoji¢ and Dimitrijevi¢, 2020) Potencijalno objas$njenje mozZe biti da Zene cesce
idu u nabavke i da gotovo tradicionalno voce i povrée kupuju na pijacama i da za obavljanje
kupovine uglavnom ne koriste prevozna sredstva. Za razliku od Zena, muski pol najcesce
obavlja kupovinu koriste¢i sopstvene automobile, a s obzirom da je kod pijaca velika guzva i
teZe je naci slobodna parking mesta, onda se radije odluc¢uju da tu kupovinu obave u hiper i
supermarketima gde je lak8e nadi parking mesto i obaviti tu kupovinu.

2.4.2.1 Starosne razlike u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu potrosaca razlicitog
uzrasta u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane, koris¢en je Kruskal — Walisov test
koji se koristi kod ispitivanja razlika u skorovima izmedu vi§e grupa ispitanika. Rezultati
Kruskal — Walisovog testa prikazani su u narednoj Tabeli.

Tabela 11. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Ucdestalost kupovine organske hrane

7 9.445
df 3
Sig. 003

Grupna varijabla: uzrast

Dobijene su statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢ite starosne dobi
(uzrasta) (¥2=9.445; p<0.01) (Tabela 11).

Tabela 12. Razlike u preferencijama hrane u odnosu na uzrast ispitanika

Godine N MR
Od 18 do 24 godine 44 261.55
Od25do39 godina 150 273.14
Uéestalost kupovine organske hrane Od 40 do 64 godine 96 291.15
Preko 65 godina 10 321.74
Ukupno 300

Na osnovu Tabele broj 12 moze se zakljuciti da su sa povecanjem godina starosti
potrosacéi sve vise naklonjeniji hrani organskog porekla i njenoj kupovini. Pa su tako po
ucestalosti kupovine organske hrane na prvom mestu najstariji potro3aci (MR = 321.74), zatim
slede potrosati starosne dobi od 40 do 64 godine (MR = 291.15), dok su na tre¢em mestu
potrosaci starosne dobi od 25 do 39 godina (MR = 273.14). Najmanje organsku hranu




preferiraju najmladi ispitanici pa je samim tim i najmanje kupuju (MR = 261.55). Potencijalno
objasnjenje za ovakav trend mozZe biti da se ljudi sa povecanjem godina starosti sve viSe okrec¢u
ka zdravijoj ishrani kako bi sacuvali svoju vitalnost i zdravlje. Takode, osobe starije Zivotne
dobi najéesce imaju stabilna primanja pa mogu lakse priustiti sebi kupovinu organske hrane s
obzirom da je ona u znafajnoj meri skuplja od ostalih vrsta hrane. Kada je u pitanju
informisanost tu su takode osobe starije Zivotne dobi u prednosti po§to imaju vise vremena s
obzirom da su svoje radno angaZovanje zavriili pa mogu to vreme iskoristiti kako bi se bolje
upoznali sa benefitima konzumiranja organske hrane. Sto se ti¢e mladih ispitanika oni imaju
uglavnom niZe prihode od starijih a i manje vremena za kupovinu i pripremu zdrave hrane, pa
se ¢esto odluc¢uju za konvencionalnu hranu ¢ime se u znaCajnoj meri smanjuje njihova
ucestalost kupovine hrane organskog porekla.

Dobijeni rezultati su u skladu sa prethodnim istrazivanjima sprovedenim u Srbiji prema
kojima sa povecanjepygodina starosti se poveéava i utestalost kupovine organske hrane (Ciri¢
et al., 2020; Kranjac et al., 2017; Miti¢ and Colovié, 2022a; Miti¢ and Colovié, 2022b; Perié et
al., 2017), i delimi¢no sa rezultatima istrazivanja prema kojima osobe srednje Zivotne dobi
najceice kupuju organsku hranu (Cendié and Zari¢, 2019; Cirié¢ et al., 2020; Vapa-Tankosic¢,
2019). Takode, rezultati aktuelnog istrazivanja se poklapaju i sa rezulatima istraZivanja
sprovedenih u drugim drzavama prema kojima najstariji potr@#sci najvie preferiraju organsku
Winterstein and Habisch, 2021; Xie et al., 2015). Za razliku od prethodno pomenutih
istrazivanja, kao 1 dobijenog rezultata tekuceg istraZivanja rezultati odredenog broja
istraziyamia ukazuju na to da su kupci organske hrane uglavnom potro3aci mlade Zivotne dobi
(Akter etal., 2023; Bryt, 2018; Hashem etal., 2018; Lamonaca et al., 2022; Omar et al., 2017;
Onyango et al., 2007).

2.4.2.2 Starosne razlike u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane
korisc¢en je Kruskal — Walisov test ¢iji se rezultati mogu videti u narednoj Tabeli.

Tabela 13. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Vode i Meso i Mleko i Hleb i
, preradevine od mle¢ni Zitarice R Jaja  Slatkisi
povrce . . peciva
mesa proizvodi
¥2 11636 4.494 7.440 10.541  2.243 3212 2,784
df 3 3 3 3 3 3 3
Sig. .009 086 059 025 691 073 243

Grupna varijabla: uzrast

Veli¢ina uocenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost izmedu starosti
potrosaca i kupovine organskog voca i povréa (¥2 = 11.636; p < 0.01), i Zitarica (¥2 = 10.541;
p < 0.01) (Tabela 13).




Tabela 14. Razlike u kupovini vista organske hrane prema starosti ispitanika

Vrsta organske hrane Godine N MR
Od 18 do 24 godine 44 121.79
0Od 25 do 39 godina 150 144.75

Voée i povrée 0d 40 do 64 godine 06 170.62
Preko 65 godina 10 249.50
Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 15587
0Od 25 do 39 godina 130 170.64

Meso i preradevine od mesa 0d 40 do 64 godine 96 177.54
Preko 65 godina 10 12041
Ukupno 300

Od [8 do 24 godine 44 178.09
0Od 25 do 39 godina 150 142.96

Mleko i mleéni proizvodi Od 40 do 64 godine %9 190.74
Preko 65 godina 10 186.87
Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 T17.08
0Od 25 do 39 godina 150 150.32

Zitarice Od 40 do 64 godine 096 187.94
Preko 65 godina 10 256.57
Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 18475
0Od 25 do 39 godina [50 188.13

Hleb i peciva 0Od 40 do 64 godine 96 140.64
Preko 65 godina 10 160.57
Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 200.84
Od 25 do 39 godina 150 190.15

Jaja 0d 40 do 64 godine 96 150.62
Preko 65 godina 10 158.87
Ukupno 300
Od 18 do 24 godine 44 174.63
0Od 25 do 39 godina 150 172.72

Slatkisi 0d 40 do 64 godine 96 140.08
Preko 65 godina 10 129.08
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa pokazuju da se sklonost ka kupovini organskog voca
1 povréa konstantno povecava sa godinama, pri ¢emu najstariji potrosaci pokazuju najvecu
ucestalost kupovine (MR = 249.50), za njima slede potrosaci starosti od 40 do 64 godine (MR
=170.62), potom potrosaci starosti od 25 do 39 godina (MR = 144.75), dok najmladi potrosaci
odnosno potrosaci od 18 do 24 godine imaju najmanju ucestalost kupovine (MR = 121.79)
(Tabela 14). Slican trend je uocen 1 kod kupovine Zitarica organskog porekla, gde su opet na
prvom mestu najstariji potrofa¢i (MR = 256.57), zatim potro8aci uzrasta od 40 do 64 godine
(MR = 187.94) i potrosaci uzrasta od 25 do 39 godina (MR = 150.32), dok su na zadnjem mestu
po kupovini ove vrste namirnica potrosaci starosti od 18 do 24 godine (MR = 117.08).

Dobijeni rezultati su u skladu sa rezultatima veceg broja istrazivanja (Dumortier et al.,
2017; Hansen et al., 2018; Rodriguez-Bermudez et al., 2020; Roitner-Schobesberger et al.,
2008; Singh and Verma, 2017), koji isticu da postoji povezanost izmedu povecanja starosti
potro3aca i kupovine namirnica organskog porekla, 5to znaci da sa pove¢anjem godina Zivota
raste i uCestalost kupovine organskih proizvoda od strane potro$aca. Takode, rezultati tekuceg




istrazivanja se poklapaju sa rezultatima istraZivanja u Srbiji sprovedenog u prethodnim
godinama, prema kojima se sa povecanjem godina starosti potroSaci ¢e$¢e odlucuju za
kupovinu organskog voce i povréa, kao i ztarica (Colovi¢ and Miti¢, 2024). Rezultati
istrazivanja nisu u skladu sa rezultatima odredenog broja istraZivanja koja nisu pronasla

relaciju izmedu kupovine razli¢itih vrsta organske hrane i godina starosti potro3aca (Aertsens
et al.,2011; Blankenau et al., 2008; Cavite et al., 2022; Hughner et al., 2007; Hassan et al.,
2009; Misra and Singh, 2016).

Imajuéi na umu da se nakon odredenih godina starosti smanjuje vitalnost organizma i
sve viSe se uocavaju znaci starosti, ljudi teZe ka tome da uspore proces starenja, odnosno da
umanje njegove tragove. 1z tog razloga se veoma cesto okrecu odredenim vrstama hrane koje
se preporuéuju starijim osobama poput voca, povréa i zitarica zbog njihove nutritivne
vrednosti. Uzimajué¢i u obzir da je ova vrsta namirnica uglavnom bogata vitaminima i
mineralima, a pritom ne sadrzi veliki broj kalorija, $to u velikoj meri pogoduje odrzavanju i
poboljsavanju zdravlja, koje je veoma bitno u poznijim godinama Zivota. Zbog toga, nije
iznenadenje da su najstariji potrosa¢i na prvom mestu po kupovini voéa, povréa i Zitarica
organskog porekla. Ako se imau vidu da konvencionalna hrana moZe imati veoma Stetne efekte
po zdravlje ljudi, zbog prisustva vece koliCine ostataka pesticida, nitrata, telkih metala,
antibiotika, hormona i genetski modifikovanih organizama, onda je za ocekivati da starije
osobe koje suu velikoj meri zabrinute za svoje zdravlje, pokazuju vece spremnost za kupovinu
namirnica organskog porekla, pogotovo onih koje su bogati antioksidantima poput Zitarica,
voca i povréa (Das et al., 2020).

2.4.2.3 Starosne razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika kada su u pitanju osnovni motivi kupovine
organske hrane koris¢en je Kruskal-Volisov test i dobijeni rezultati ovog testa su prikazani u
Tabeli broj 15.

Tabela 15. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost starosnih razlika u
glavnim motivima kupovine organske hrane

. Zastita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
Brigaza . ;
zdravlje Zivotne dobrobit  organske norme lokalnoj
sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
a 11.828 1.044 2.149 7.325 883 1.645
df 3 3 3 3 3 3
Sig. .007 791 542 062 830 .649

Grupna varijabla: uzrast

Na osnovu prethodne tabele mozZe se uoditi da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika razli¢itog uzrasta na statisticki znac¢ajnom nivou kada je u pitanju briga za zdravlje
(x2=11.828; p<0.01).

Tabela 16. Razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane u odnosu na
godine starosti

Glavni mofivi Godine N MR




Od 18 do 24 godine 44 155.09
0d 25 do 39 godinal 50148.74
Briga za Zdrav]je 0d 40 do 64 godme 096 158.27
Preko 65 godina 10 198.10
Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 142.73
Od 25 do 39 godinaT30154.85

Zastita Zivotne sredine 0Od 40 do 64 godine 96 148.06
Preko 65 godina 10 142.80
Ukupno 300
Od 18 do 24 godine 44 165.42
0Od 25 do 39 godinal 50150.19

Briga za dobrobit Zivotinja Od 40 do 64 godine 96 143.38
Preko 65 godina 10 157.85
Ukupno 300

Od I8 do 24 godine 44 142.50
odina

03%¢g i
Kvalitet organske hrane Od 40 do 64 godine 96 135.59
Preko 65 godina 10 149.20
Ukupno 300
Od 18 do 24 godine 44 157.89
0d 25 do 39 godinal50151.91
Subjektivne norme (konformizam)_Od 40 do 64 godine 96 146.19
Preko 65 godina 10 138.15
Ukupno 300
Od 18 do 24 godine 44 150.86
0Od 25 do 39 godinal 50149.94

Podrika lokalnoj ekonomiji Od 40 do 64 godine 96 154.48
Preko 65 godina 10 119.05
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa (Tabela 16) pokazuju da kada su u pitanju osnovni
motivi kupovine organske hrane, postoje znacajnije statistiCke razlike u motivaciji izmedu
potrosaca razli¢itog uzrasta, kod brige za sopstveno zdravlje u korist najstarijih ispitanika,
kojima je ovo dominantan motiv za kupovinu organske hrane (MR = 198.10). Briga za zdravlje
se nesto rede kao motiv javlja kod potrosa¢a uzrasta od 40 do 64 godine (MR = 158.27), zatim
slede potroaci uzrasta od 18 do 24 godine (MR = 155.09) i na kraju potro$aci uzrasta od 25 do
39 godina (MR = 148.74). Ako se ima u vidu da organska hrana u sebi sadrzi vece koli¢ine
antioksidanata koji su bitni za usporavanje procesa starenja onda nije iznenadenje da je kod
najstarijih potrosaca briga za sopstveno zdravlje osnovni motiv za kupovinu organske hrane.
Sto se poklapa sa rezultatima istrazivanja (Ali and Ali, 2020; Boboli et al., 2023; Hansen et al.,
2018) prema kojima najstariji potrosaci najvise kupuju organsku hranu. Mogu se uociti
odredene tendencije u osnovnim motivima kupovine organske hrane kada su u pitanju godine
starosti ispitanika. Naime, kada su u pitanju subjektivne norme odnosno konformizam moze se
na osnovu dobijenih rezultata (Tabela 16.) zakljuciti da sa povecanjem godina Zivota potroSaci
su sve manje pod uticajem dru$tva i normi prilikom donoSenja odluke o kupovini organske
hrane.

Posmatrano pojedina¢no po osnovnim motivima kada je re¢ o zastiti Zivotne sredine
(MR = 154.85) i kvaliteta organske hrane (MR = 162.47) za njih su najviSe zainteresovani
potrosaci od 25 do 39 godina, iako dobijene razlike nisu na statisticki znac¢ajnom nivou. Ovi
rezultati se poklapaju sa istrazivanjem sprovedim u Maleziji prema kojima se kod potrosaca
starosne dobi od 25 do 39 godina briga za zivotnu sredinu javlja kao dominantan motiv za
kupovinu organske hrane. Sto se tie brige za dobrobit Zivotinja (MR = 165.42) i subjektivnih




normi (MR = 157.89), iako nisu dobijene statisticki znacajne razlike ovi motivi predstavljaju
glavnu motivaciju za kupovinu organske hrane kod najmladih potrosaca, odnosno onih starosne
dobi od 18 do 24 godine. Briga za lokalnu ekonomiju je dominantan motiv za kupovinu
organske hrane kod potrosaca starosne dobi od 40 do 64 godine (MR = 154.48), dok su
potro3aci uzrasta od 25 do 39 godina najmanje motivisani ovim faktorom (MR = 149.94).

2.4.2.4 Starosne razlike u barijerama kod potrosaca za kupovinu organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike u barijerama koje ometaju
kupovinu organske kod potroSaca razlicite zivotne dobi koris¢en je Kruskal-Volisov test i
dobijeni rezultati su prikazani u tabeli koja sledi.

Tabela 17. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost starosnih razlika u

glavnim barijerama kupovini organske hrane

Los§i
. Nedosta Nepover meatrakti Osku Subjektiv
Viso .
tak Nedost enjeu van dna ne norme
ka . Ukus A P .
cena informa upnost  sertifika dizajn ponud (skepticiz
cija ciju pakovan a am)
ja
2 949  6.094 4.160  21.036 5.835 5.931 5.249 930
df 3 3 3 3 3 3 3 3
:' 023 107 .245 000 120 d15 154 818

Grupna varijabla: uzrast

Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika na statisticki znacajnom nivou kada je re¢ o visokoj ceni organske hrane (y2 = 9.496;
p < 0.05), i nedostupnosti organske hrane (32 = 21.036; p < 0.01).

Tabela 18. Razlike u barijerama kupovini organske hrane u odnosu na godine starosti

Prepreke kupovini Godine N MR

0d 18 do 74 godine 44 165.88
0d 25 do 39 godinal50159.97

Visoka cena 0d 40 do 64 godine 96 129.18
Preko 65 godina 10 145.55
Ukupno 300

0Od I8 do 24 godine 44 151.42
0Od 25 do 39 godinal507153.83
Nedostatak informacija 0d 40 do 64 godine 96 139.25
Preko 65 godina 10 204.55

Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 138.82

5 do 39 godinal50154.
Ukus 0d 40 do 64 godine 96 165.94
Preko 65 godina 10 131.80

Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 181.35

4] odina .
Nedostupnost “0d 40 do 64 godine 9 120.25
Preko 65 godina 10 174.15




Ukupno 300

0Od 18 do 24 godine 44 164.84
0Od 25 do 39 godinal30150.39

Nepoverenje u sertifikaciju 0d 40 do 64 godine 96 149.70
Preko 65 godina 10 93.80
Ukupno 300

0d 18 do 24 godine 44 147.57

0d 25 do 39 godinal50164.36
Lo3 i neatraktivan dizajn pakovanja_Od 40 do 64 godine 96 153.93

Preko 65 godina 10 100.50

Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 T61.34

0 39 godina .

Oskudna ponuda 0d 40 do 64 godlne 96 172.60

Preko 65 godina 10 135.56

Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 153 .80

Od 25 do 39 godinal50146.71

Subjektivne norme (skepticizam) Od 40 do 64 godine 96 151.75
Preko 65 godina 10 159.95
Ukupno 300

Na osnovu rezultata Kruskal-Volisovog testa prikazanih u Tabeli broj 18 moze se
zakljuciti da je visa cena organske hrane u odnosu na konvencionalnu, najveca barijera za
potro8ace starosne dobi od 18 do 24 godine (MR = 165.88) posto su dobijene razlike na
statisticki znac¢ajnom nivou. Dobijeni rezultati su u skladu sa drugim istrazivanjima prema
kojima se visoka cena pokazala kao najveca barijera kupovine organske hrane (Bryt, 2018;
Bosquez et al., 2022; Miti¢ and Colovié, 2021; Mkhize and Ellis, 2020; Yazdanpanah et al.,
2015). Takode, i nedostupnost organske hrane predstavlja barijeru koja je na statisticki
znac¢ajnom nivou kod najmladih ispitanika odnosno potroSaca starosti od 18 do 24 godine (MR
= 181.35). Potencijalno objasnjenje za to moZe biti da su najmladi potrosaci ona kategorija
stanovni$tva u Srbiji koja uglavnom manje zaraduje u odnosu na ostale starosne kategorije 1
¢esto nema sigurnost radnog mesta, pa je zbog toga i osetljivija na cenovnu razliku izmedu
organske i konvencionalne hrane. Takode, to je uzrast u kojem ima najmanje osoba sa
vozatkom dozvolom, §to moZe predstavljati ozbiljan problem, ako su objekti u kojima se
prodaje organska hrana udaljeni od mesta stanovanja ili radnog mesta. Rezultati aktuelnog
istraZivanja se poklapaju sa rezultatima drugih istrazivanja, prema kojima se nedostupnost
organske hrane pokazala statisticki znacajnom barijerom za kupovinu organske hrane (Bryl,
2018; Gundala and Singh, 2021; Nandi et al., 2017).

Ostale barijere kupovini organske hrane se nisu pokazale statisticki znacajnim, ali se
mogu uvideti odredeni trendovi. Naime, kada je u pitanju nepoverenje u sertifikaciju tu se moze
uociti da se uticaj ove barijere smanjuje sa povecanjem godina ispitanika, odnosno da je ona
kod najstarijih potrosaca najmanje vazna (MR = 93.80), dok je kod mladih potrosaca upravo
suprotno (MR = 164.84). Sto s ti¢e ostalih prepreka potrosaéima za kupovinu organske hrane,
kada su u pitanju subjektivne norme (skepticizam) to je najveca prepreka za najstarije potrodace
(MR = 159.95), kao i nedostatak informacija o organskoj hrani (MR = 204.55). Oskudna
ponuda organske hrane predstavlja najvecu barijeru za potroSace zivotne dobi od 40 do 64 godine
(MR =172.60), kao i ukus organske hrane (MR = 165.94), dok je kod potrosaca mladeg srednjeg
doba, onih od 25 do 39 godina, to lo3 i neatraktivan dizajn pakovanja (MR = 164.36).




2.4.2.5 Starosne razlike kod potroSaca prema mestu na kom se odlu¢uju da kupuju organsku
hranu

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike prema mestima kupovine
organske hrane kod potrosaca razlicite Zivotne dobi kori§c¢en je Kruskal-Volisov test i rezultati
se mogu videti u narednoj Tabeli.

Tabela 19. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost starosnih
razlika prema mestima (objektima) kupovine organske hrane

Nema
Direktno od  Lokalne  Specijalizovane Hiperi Piiace definisano
proizvodaca prodavnice prodavnice supermarketi ] mesto
kupovine
%2 6.785 2.631 16.234 7.133 9.508 1.737
df 5 5 5 5 5 5
Sig. 079 452 001 068 023 629

Grupna varijabla: uzrast

Na osnovu prethodne tabele mozZe se uoditi da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika na statisti¢ki znacajnom nivou kada su u specijalizovane prodavnice (2 = 16.234; p
<0.01), kao i pijace (32 =9.508; p <0.05).

Tabela 20. Razlike u mestima (objektima) kupovine organske hrane u odnosu na
godine starosti

Mesia kupovine Godine N MR

Od 18 do 24 godine 44 142.93
0Od 25 do 39 godinal50158.30

o .
Direktno od proizvodaca 0Od 40 do 64 godine 96 163.23
Preko 65 godina 10 107.60

Ukupno 300

0Od 18 do 24 godine 44 155.75
Od 25 do 39 godinaI50149.98

o .
Lokalne prodavnice 0d 40 do 64 godine 96 145.09
Preko 65 godina 10 187.15

Ukupno 300

Od 18 do 24 godinc 44 182.45
0Od 25 do 39 godinal50154.07
Specijalizovane prodavnice 0Od 40 do 64 godine 96 132.65
Preko 65 godina 10 127.70

Ukupno 300

Od 18 do 24 godine 44 139.65
0d 25 do 39 godinal50177.47

o .
Hiper i supermarketi 0d 40 do 64 godine 96 169.75
Preko 65 godina 10 148.25

Ukupno 300
Od I8 do 24 godine 44 129.60
Piiace 0d 25 do 39 godinal50130.54
) 0d 40 do 64 godine 96 159.55
Preko 65 godina 10 167.93




Ukupno 300

Od 18 do 24 godinec 44 151.64

Od 25 do 39 godinal50152.36
Nema definisano mesto kupovine Od 40 do 64 godine 96 150.57

Preko 65 godina 10 117.00

Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa su pokazali da postoje statisticki znacajne razlike u
skorovima ispitanika, kada je re¢ o specijalizovanim prodavnicama i da se za njih najcesce
odluéuju prilikom kupovine organske hrane najmladi potro3a¢i odnosno potrosaci starosne
dobi od 18 do 24 godine (MR = 182.45). Shodno tome da su specijalizovane prodavnice za
prodaju hrane od svih mesta kupovine organske hrane zadnje nastale, onda ne ¢udi da su ka
njima okrenuti prvenstveno potrosa¢i mlade Zivotne dobi. Dobijeni rezultati se poklapaju sa
istrazivanjem sprovedenom od strane (Xie et al, 2015) prema kojem se organska hrana
najceice kupuje u specijalizovanim prodavnicama.

Takode, kada se govori o pijacama kao mestu za koje se odlu¢uju potrosaci prilikom
kupovine organske hrane, tu se moZe uociti tendencija da se sa poveéanjem godina Zivota sve
vise pijace preferiraju za kupovinu organske hrane. Potencijalno obja$njenje za to moze biti da
najstariji potrosaci po tradiciji a i navici najée$ce posecuju pijace za kupovinu odredenih vrsta
hrane kao §to su voce i povrée. Kao §to se moze videti u Tabeli broj 20 kada je re¢ o najstarijim
potrosacima tu su pijace na prvom mestu prilikom izbora mesta kupovine organske hrane (MR
=167.93), i dobijene razlike su se pokazale statisticki znacajnim. Ovi rezultati potvrdeni su od
strane istrazivanja sprovedenog na teritoriji Republike Srpske prema kojem su pijace najcesce
mesto kupovine organske hrane (Sudarevi¢ and Gali¢, 2021).

Lokalne prodavnice kao izbor kupovine najcesce preferiraju potrosaci najstarije Zivotne
dobi odnosno stariji od 65 godina (MR = 187.15) ali se razlike u skorovima nisu pokazale
statisticki znacajnim. Za hiper i supermarkete prilikom kupovine organske hrane se uglavnom
odluéuju ispitanici srednje Zivotne dobi i to prvenstveno potroSaci koji imaju izmedu 25 1 39
godina (MR = 177.47), a zatim potro3aci zivotne dobi od 40 do 64 godine (MR = 169.75).
Sli¢na je situacija i kod kupovine organske hrane direktno od proizvodaca samo Sto su tu na
prvom mestu potrosadi Zivotne dobi od 40 do 64 godine (MR = 163.23) a nakon njih slede
potrosaci uzrasta od 25 do 39 godina (MR = 158.30). Sto se ti¢e razlika u skorovima ispitanika
koji nemaju definisano mesto koje preferiraju za kupovinu organske hrane, tu su dobijeni
priblizni rezultati kod potrosaca razlucitih kategorija zivotne dobi.

2.4.3.1 Prihodovne razlike u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znaajne razlike izmedu potrosaca razliitog
materijalnog statusa (ispodprosecnih, prosecnih ili nadproseénih prihoda), u preferencijama
razli¢itih vrsta organske hrane, kori§c¢en je Kruskal — Walisov test, koji se koristi kod ispitivanja
razlika u skorovima izmedu vise grupa ispitanika, i njegovi rezultati su prikazani u Tabeli broj
2L

Tabela 21. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u odnosu na prihode ispitanika




Ucestalost kupovine organske hrane

7 9816
df 2
Sig. 007

Grupna varijabla: Prihodi

Dobijene su statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog materijalnog
statusa, odnosno na osnovu mesecnih primanja koja ostvaruju (¥2=9.816; p<0.01) (Tabela 21).

Tabela 22. Razlike u preferencijama hrane u odnosu na prihode ispitanika

Materijalni status N MR
(visina prihoda)
Ispodproseéni prihodi 19 99.47
Prosecni prihodi 253 I51.70
Udestalost kupovine ~ Natprosecni prihodi 28 17432
organske hrane  Ukupno 300

Na osnovu rezultata Kruskal-Volisovog testa moze se zakljuciti da se sa povecanjem
nivoa prihoda povecavaju i preferencije ka organskoj hrani odnosno potrosaci je sve ¢eSce
kupuju (Tabela 22). Rezultati pokazuju da su potrosaci koji imaju najviSa mesecna primanja
na prvom mestu po ucestalosti kupovine organske hrane (MR = 174.32), zatim slede potrosaci
koji imaju prosecna mesecna primanja (MR = 151.70), dok su na zadnjem mestu potrosaci sa
primanjima ispod proseka kada je u pitanju preferencija i kupovina organske hrane (MR =
99.47). Ovakav trend se moZe objasniti cenom organske hrane koja je vi$a u odnosu na druge
vrste hrane pa samim tim je potroSacima koji imaju vise prihode lakse da izdvoje novac za nju.
Osim toga natprose¢ni prihodi pojedinacnih potroSaca su ¢esto u korelaciji sa vi§im nivoima
Potro3aci sa viSim nivoom obrazovanja su najéesce 1 najbolje upoznati sa benefitima
konzumiranja organske hrane po zdravlje, kao i sa vodenjem ra¢una o zZivotnoj sredini, pa se
zbog toga i ¢esce odlucuju da kupuju organsku hranu.

Dobijeni rezultati se poklapaju sa rezultatima istraZivanja sprovedenih na drugim
trzistima organske hrane, koji ukazuju na to da se sa pove¢anjem nivoa obrazovanja poveéaq
i ucestalost kupovine organske hrane (Ali and Ali, 2020; Alotoum, and Nimri, 2015; Ani¢ €

, 2015; Annunziata et al.,, 2019; Boboli et al., 2023; Bg#ic-Stipcevi¢ and Petljak, 2011;

umortier etal., 2017; Eisinger-Watzl et al., 2015; Kaygisiz ¢t al., @8 19; McCarthy etal., 2016;
Nandi et al., 2017; Rizzo et al., 2020; Singh and Verma, 2017; Xie et al., 2015; Witek and
Kuzniar, 2021), kao i sa rezultatima istraZiyanja sa trzista organske hrane u Srbiji (Cendi¢ and
Zari¢, 2019; Doki¢ and Mili¢evié, 2016; Miti¢ and Colovié¢ 2022a; Miti¢ and Colovié 2022b;
Vapa-Tankosi¢ et al., 2022). Ipak, rezultati aktuelnog istragmsanja nisu u skladu sa dobijenim
rezultatima od strane (Bojkovska et al., 2016; Cavite y;l., 2022; Chattopadhyay and
Khanzode, 2019; Hashem etal., 2018; Misra and Singh, 2016;Tran and Nguyen, 2021; Yilmaz,
2023), prema kojima visina prihoda potrosaca nije povezana sa nivoom kupovine organske
hrane, kao i sa rezultatima istrazivanja sprovedenog u Gr¢koj prema kojima su potroSaci sa

-----




2.4.3.2 Prihodovne razlike u preferencijama razlicitih vrsta organske hrane

Za ispitivanje statistiCke znacajnosti u preferencijama razlicitih vrsta organske hrane
kod potrosaca razli¢itog materijalnog statusa, odnosno nivoa prihoda koje ostvaruju koris¢en
je Kruskal — Walisov test ¢iji su rezultati prikazani u Tabeli broj 23.

Tabela 23. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u odnosu na prihode ispitanika

Vote i Meso i Mleko i Hleb i
ovrée preradevine od mleéni Zitarice eciva Jaja  Slatkisi
P mesa proizvodi P
72 6.637 4319 7.588 5.241 2243  3.635 763
df 2 2 2 2 2 2 2
Sig. .036 115 .023 073 352 162 683

Grupna varijabla: prihodi

Veli¢ina uocenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost izmedu
materijalnog statusa odnosno visine ostvarenih prihoda ispitanika i kupovine organskog voca i
povréa (¥2 = 6.637; p <0.05), kao i mleka i mle¢nih proizvoda organskog porekla (¥2 = 7.588;
p < 0.05) (Tabela 23).

Tabela 24. Razlike u kupovini razlicitih vrsta organske hrane u odnosu na prihode

ispitanika
Vrsta organske hrane Mater“fg{.'i'h%ﬁgjs (visina N MR

Ispodproseéni prihodi 19 146.02

L. i Prosecni prihodi 253 16321

Voce i povrce Natprosecni prihodi 28 191.39
Ukupno 300

Ispodproseéni prihodi 19 15582

Meso i preraﬂevine od Prosecni prihodi 253 146.69

mesa Natprosecni prihodi 28 181.32
Ukupno 300

Ispodprosecni prihodi 19 120.15

Mileko i mlecni Prosecni prihodi 253 149.13

proizvodi Natprosecni prihodi 28 [I83.48
Ukupno 300

Ispodprose(:ﬂl grlhodl 2193 %gé?)z

Yl . Prosecni prihodi 5 i

Zitarice Natprosegnl prihodi 28  138.50
Ukupno 300

Ispodprosecni prihodi 19 15745

. . Prosecni prihodi 253 147.75

Hleb i peciva Natprosecéni prihodi 28 170.64
Ukupno 300

Ispodproseéni prihodi 19 13424

Jaja Prosecni prihodi 253 148.77

Natprosecni prihodi 28 177.20




Ukupno 300

Ispodproseéni prihodi 19 148.05
Prosecni prlﬁ0§1 253 151.97

Slatkisi Natprosecni prihodi 7% 138.86
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 24 ukazuju na to da kada je
u pitanju kupovina organskog voca i povréa postoje statisticki znacajne razlike u korist
191.39), zatim slede potro$aci sa prose¢nim prihodima (MR = 163.21), dok su na kraju po
ucestalosti kupovine voca i povréa organskog porekla potrosaci sa najnizim prihodima. Takode
i kod kupovine mleka i mleénih proizvoda organskog porekla su dobijene statisticki znacajne
razlike u skorovima ispitanika uz istu tendenciju. Mleko i mle¢ne proizvode organskog porekla
najéeice kupuju potroSacdi sa najvidim prihodima (MR = 183.48), na drugom mestu po
ucestalosti kupovine su potro3aci sa proseénim mesecnim primanjima (MR = 149.13), dok su
na trecem mestu po ucestalosti kupovine potroSac¢i sa mese¢nim primanjima ispod proseka (MR
= 120.13). Interesantno je da je kod kupovine Zitarica iako nije statisticki zna¢ajno, dobijen
suprotan trend u rezultatima ispitanika s obzirom da su ovde na prvom mestu po ucestalosti
kupovine potrosaci sa ispodprose¢nim prihodima (MR = 191.37), dok su na drugom i tre¢em
mestu potro$aci sa proseénim prihodima (MR = 148.76) i potro$aci sa natprose¢nim prihodima
(MR = 138.50).

Iz dobijenih rezultata se moze uociti da uporedo sa povecanjem prihoda raste i
kupovina jaja organskog porekla, poto ovu vrstu organske hrane naj&es¢e kupuju potrosaci sa
natprosec¢nim prihodima (MR = 177.20), zatima potrosaci sa prose¢nim prihodima (MR =
148.77), 1 na kraju su po ucestalosti kupovine su potrosaci sa ispodprose¢nim prihodima (MR
= 134.24). Sli¢ni trendovi su uoceni i kod kupovine mesa i mesnih preradevina organskog
porekla, gde su na prvom mestu po ucestalosti kupovine potrosaci sa prihodima iznad proseka
(MR = 181.32), ali su sada na drugom mestu potro$aci sa prihodima ispod proseka (MR =
155.82), a na tre¢em mestu potroSaci sa prosecnim prihodima (MR = 146.69). Takav redosled
je 1 kod kupovine hleba i peciva organskog porekla, pa su tako na prvom mestu potrosaci sa
natproseénim meseénim primanjima (MR = 170.64), nakon njih slede potro3aci sa
ispodproseénim mesecnim primanjima (MR = 157.45), i potrosaci sa prosecnim mesecnim
primanjima (MR = 147.75). Kada je u pitanju kupovina slatkiSa organskog porekla tu su na
prvom mestu potrosaci sa prose¢nim prihodima (MR = 151.97), na drugom mestu su potrosaci

sa ispodprosecnim prihodima (MR = 148.05), a na tre¢em mestu su potro3aci sa natprosetnim
prihodima (MR = 138.86).

Kao $to se moze uociti kod gotovo svih vrsta organske hrane na prvom mestu po
ucestalosti i vrednosti kupovine su potrosaci sa najvisim prihodima, iz ¢ega se moze zakljucéiti
da postoji pozitivna korelacija izmedu prihoda ispitanika i u¢estalosti kupovine organske hrane.
To je i za oc¢ekivati ako se ima u vidu da je glavna prepreka potroSa¢ima visoka cena organske
hrane, pa se sa povecanjem prihoda smanjuje i uticaj ove barijere na potro3ace da kupuju
organsku hranu.

Dobijeni rezultati kod kupovine namirnica organskog porkla poput voca i povréa, mesa
i preradevina od mesa, mleka i mle¢nih proizvoda, jaja, hleba i peciva su u skladu sarezultatima
sprovedenih istrazivanja (Hwang, 2016; Kaygisiz et al., 2019; Larson, 2018; Shahnaei, 2012;




Szolnoki and Hauck, 2020) prema kojima se sa povecanjem prihoda povecava i ucestalost
kupovine organske hrane odnosno da su najceS¢i kupci organske hrane upravo oni sa
natprosecnim prihodima. Rezultati aktuelnog istraZivanja se poklapaju takode sa rezultatima
istrazivanjgegprovedenog u Srbiji prema kojima postoji statisticka znacajnost kod kupovine
organskog voca i povréa i mleka i mleénih proizvoda organskog porekla i prihoda potro3aca,
odnosno da sa povecanjem prihoda se povecava i uCestalost kupovine ovih namirnica od strane
potrosa¢a u Srbiji (Colovié and Miti¢, 2024). Za razliku od dobijenih rezultata u aktuelnom
istrazivanju odredeni broj istraZzivanja ukazuje na to da ne postoji statisticka znacajmost izmedu
kupovine razli¢itih vrsta organske hrane i ostvarenih prihoda potrosaca (Batte et al., 2007;
Bojkovska et al., 2016; Cavite et al., 2022; fashem et al., 2018; Krystallis and Chryssohoidis,
2005; Mohsen and Dacko, 2013; Mortimer et al., 2009; Rousseau and Vranken, 2013; Zepeda
and Li, 2007; Xie etal., 2015).

2.4.3.3 Prihodovne razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika kada su u pitanju osnovni motivi kupovine
organske hrane i visina ostvarenih prihoda korii¢en je Kruskal-Volisovog test i dobijeni
rezultati ovog testa su prikazani u Tabeli broj 25.

Tabela 25. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost prihodovnih razlika u
glavnim motivima kupovine organske hrane

. Zaitita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
Brigaza . . :
dravlje Zivotne dobrobit  organske norme lokalnoj
’ sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
¥ 19.732 497 2.181 5.432 083 1.322
df 2 2 2 2 2 2
Sig. .000 780 336 066 960 516

Grupna varijabla: prihodi

Na osnovu prethodne tabele moZe se uoéiti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
su na statisticki znacajnom nivou, samo kada je u pitanju briga za sopstveno zdravlje (32 =
19.732; p<0.01).

Tabela 26. Razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane u odnosu na
prihode ispitanika

Motivi kupovine Materljzg;lilhsgggis (visina MR

[spodprosecni prihodi 19 9379

. . Prosecni prihodi 253 163.21

Briga za zdravlje Natprosecni prihodi 28 191.39
Ukupno 300

[spodprosecni prihodi 19 15839

were st . Prosecéni prihodi 253 [58.57

Zastita Zivotne sredine Natprosecni prihodi 28 14901
Ukupno 300

Ispodprosecni prihodi 19 176.71

. sexe .. Prosecnt prihodi 253 155.96

Briga za dobrobit Zivotinja Natprosecni prihodi 28 14793

Ukupno 300




Ispodprosecni prihodi 19 10932

. sec 15242
Kvalitet organske hrane ﬁrﬁgiggégﬁihﬁ?ﬁodl T
Ukupno 300
Ispodproseéni prihodi 19 146.16
Subjektivne norme Prosecni prihodi 253 150.58
(konformizam) Natprosecni prihodi 8 152.73
Ukupno 300
g;podprose(':lr]u grlhodl 21593 g‘l)éslg
. . ... Prosecni prihodi :
Podrska lokalnoj ekonomiji Natprosegm prihodi 28 15529
Ukupno 300

Na osnovu rezultata koji su dobijeni uz pomoc¢ Kruskal-Valisovog testa mozZe se videti
da kada je u pitanju briga za sopstveno zdravlje kao jedan od osnovnih motiva kupaca za
kupovinu orgnske hrane postoje statisticki znaCajne razlike u korist ispitanika sa najvi§im
prihodima. Kao $to se moZe videti u Tabeli broj 26 kada je u pitanju briga za sopstveno zdravlje
to je najceS¢i motiv kod potrosaca sa prihodima iznad proseka (MR = 191.39), zatim kod
potrosaca sa proseénim prihodima (MR = 163.21), dok su na zadnjem mestu potrosaci sa
prihodima ispod proseka (MR = 93.79). Potencijalno objasnjenje za to moze biti da osobe sa
najvi§im prihodima zbog poslovnih obaveza ne izdvajaju dovoljno vremena za fizicke i druge
aktivnosti koje se preporucuju za odrzavanje dobre fizicke kondicije i zdravlja pa to pokusavaju
da nadomesta zdravijom ishranom odnosno konzumiranjem organske hrane. Dobijeni rezultati
i na ovaj nacin ukazuju na povezanost visine prihoda i kupovinu organske hrane k@' rezultati
mnogobrojnih istrazivanja (Ali and Ali, 2020; Alotougs and Nimri, 2015; Anic et al., 2015;
Boboli et al., 2023; Bréi¢-Stipevi¢ and Petljak, 2011; Dumortier et al., 2017; Eisinger-Watzl
etal., 2015).

Sli¢ni trendovi se mogu uo€iti i kod subjektivni normi i podrske lokalnoj ekonomiji
kao motivima kupovine organske hrane. Pa se tako subjektivne norme (konformizam) najéesce
javljaju kao motiv kod potrosala sa natprose¢nim prihodima (MR = 152.73), zatim kod
potrosaca sa prosecnim prihodima (MR = 150.58), i na kraju slede potrosaci sa ispodprose¢nim
prihodima (MR = 146.16). Podrika lokalnoj ekonomiji se kao motiv kupovine organske hrane
javlja prvenstveno kod potrosaca sa najvisim prihodima (MR = 155.29), a nesto rede kao motiv
kod potro3aca sa prose¢nim prihodima (MR = 151.55) i potrosaca sa najnizim prihodima (MR
=129.45). S obzirom da su osobe sa najvisim prihodima ¢esto preduzetnici koji imaju sopstveni
biznis onda ne treba da ¢udi da su u velikoj meri zainteresovani za razvoj lokalne ekonomije
pa kroz kupovinu organske hrane mogu dati podr$ku i pomo¢i razvoj lokalnih proizvodaca i
prodavaca organske hrane.

Takode, kada je u pitanju kvalitet organske hrane on se kao motiv kupovine najéeice
javlja kod potrosaca sa mesecnim primanjima iznad proseka (MR = 161.11), zatim kod
potro3aca €ija su mesefna primanja na prose¢nom nivou (MR = 152.42), dok se kao motiv
kupovine organske hrane najmanje javlja kod potro$aca sa meseCnim primanjima ispod proseka
(MR = 109.32). Drgaciji trend postoji kod brige za dobrobit Zivotinja kao jedan od motiva
kupovine organske hrane posto se ovaj motiv naj¢esce javlja kod potrosaca sa ispodprosecnim
prihodima (MR = 176.71), zatim slede potrosaci sa proseénim prihodima (MR = 155.96) i
potrosaci sa natprose¢nim prihodima (MR = 147.93). Zastita Zivotne sredine kao motiv se javlja
prvenstveno kod potro3aca sa prose¢nim prihodima (MR = 158.57), nesto rede kod potrosaca




sa prihodima ispod proseka (MR = 158.39), dok se kod potro3aca sa prihodima iznad proseka
kao motiv kupovine organske hrane javlja najmanje (MR = 149.01).

2.4.3.4 Prihodovne razlike u barijerama kod potro3aca za kupovinu organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika razli¢itog materijalnog statusa (visina
ostavrenih prihoda) kada je re¢ o glavnim barijerama za kupovinu organske hrane kori$¢en je
Kruskal-Volisov test &iji su rezultati prikazani u Tabeli broj 27.

Tabela 27. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost prihodovnih razlika u
barijerama za kupovinu organske hrane

Losi
. Nedosta Nepover nmeatrakti Osku Subjektiv
Viso .
tak Nedost enjeu van dna ne norme
ka . Ukus . o . o
informa upnost  sertifika dizajn ponud (skepticiz
cena cija ciju pakovan a am)
ja
, 10.13
% 4 2.113 5156  6.762 492 A31 9.816 2221
Df 2 2 2 2 2 2 2 2
:l 006 .348 .076 034 782 937 .007 329

Grupna varijabla: prihodi

Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
su na statisticki znacajnom nivou kada su u pitanju visoka cena organske hrane (y2 = 10.134;
p < 0.01), nedostupnost orgsnke hrane (x2 = 6.762; p < 0.05), i oskudna ponuda organske hrane

(x2=9.816;p < 0.01).

Tabela 28. Razlike u preprekama za kupovinu organske hrane u odnosu na prihode

ispitanika

Prepreke kupovini Mate”]"g;‘i‘hsgﬁgis (isma N MR
Ispodprosecni prihodi 19 19482
. Prosecni prihodi 253 T150.80
Visoka cena Natprosecni prihodi 28 117779
Ukupno 300
{)spodgroseé}rlu ([‘j)l’lhodl 21593 %zgg%
. . rosecni prihodi .
Nedostatak informacija Natprosecni prihodi 28 145.09
Ukupno 300
Ispodprosecni prihodi 9 T08.95
Ukus Prosecni prihodi 253 15334
Natprosecni prihodi 28 15384
Ukupno 300
Ispodproseéni prihodi 19 18511
Prosecni prihodi 253 T148.53
Nedostupnost Natprosecni prihodi 28 12552
Ukupno , 300
Nepoverenje useriikaciju BEoCpOTTpriod (5 11353




Natprosecni prihodi 28 159.57

Ukupno 300
Ispodprosecni prihodi 19 14887
Lo i neatraktivan dizajn _Prosecni prihodi 253 15116
pakovanja Natprosecni prihodi 28 145.64
Ukupno 300
Ispodprosecni prihodi I9 9947
Proseéni prihodi 253 151.70
Oskudna ponuda Natproseéni prihodi 28 17432
Ukupno 300
Ispodprosecni prihodi 19 12513
Subjektivne norme Prosecni prihodi 253 156.43
(skepticizam) Natprosecni prihodi 28 15175
Ukupno 300

Dobijeni rezulati prikazani u Tabeli 28 su pokazali da visoka cena organske hrane
predstavlja najvecu prepreku za potrosace koji ostvaruju najniza mesecna primanja (MR =
194.82), zatim za potro3ace koji imaju prosecna primanja (MR = 150.80), dok najmanju
barijeru predstavlja za potroSace sa mesecnim primanjima iznad proseka (MR = 117.79). Na
osnovu toga se moze zakljuciti da sa povecanjem prihoda koje ostvaruju potrosaci za njih
visoka cena organske hrane predstavlja sve manju barijeru kupovini i suprotno da za osobe sa
najnizim prihodima visoka cena predstavlja najvecu prepreku za donosenje odluke o kupovini
organske hrane. Do sli¢nog zakljucka su dosli i autori drugih istraZivanja spreovedinih na
teritoriji Republike Srbije, prema kojima je visoka cena organske hrane u negativnojggorelaciji
sa ucestalo$c¢u njene kupovine (Cendi(’: and Zari¢, 2019; Poki¢ and Mili¢evic, 2016; Miti¢ and
Colovi¢ 2022a; Miti¢ and Colovié 2022b;Vapa-Tankosi¢ et al., 2022).

Sli¢an trend se moZze uociti i kod nedostupnosti organske hrane koja predstavlja najvec¢u
barijeru njenoj kupovini za potrosace koji su prijavili najnize prihode (MR = 185.11), zatim
kod potrosaca sa prose¢nim prihodima (MR = 148.53), dok najmanju barijeru predstavlja
potro$ac¢ima sa najvisim prihodima (MR = 125.52). Nedostupnost organske hrane za kupovinu
moze izazvati dodatne troskove koje iziskuje odlazak po organsku hranu dostupnu na daljim
lokacijama $to samo po sebi predstavlja vece finansijko optereenje za potroface sa niZim
prihodima u odnosu na one sa vi§im prihodima. Stoga nije iznenadenje da se nedoggupnost
organske hrane navodi kao jedna od glavnih prepreka njenoj kupovini (Bryl, 2018; Gundala
and Singh, 2021; Nandi etal., 2017; Wijaya et al., 2021).

Drugadija tendencija je prisutna kod oskudne ponude organske hrane, gde su takode
dobijene statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika i gde ona predstavlja najvecu
barijeru za potroSace sa natprose¢nim prihodima (MR = 174.32), nakon njih za potro3ace sa
proseénim prihodima (MR = 151.70), a najmanju barijeru za kupovinu organske hrane
potrosadima sa ispodprosecnim prihodima (MR = 99.47). To se moZe objasniti Zeljom
potrosaca sa najvidim prihodima da Zele sebi da priuste raznovrsniju hranu s obzirom da njena
cena ne igra bitnu ulogu za njih. Na takav zakljuc¢ak nas navodi i rezultat dobijen za manje
atraktivan ukus organske hrane u odnosu na konvencionalnu, koji za potro$ace sa najvi§im
prihodima predstvalja najvecu barijeru kupovini (MR = 153.84), dok za potrosace sa prosenim
prihodima (MR = 153.34) i potrosace sa najnizim prihodima (MR = 108.95) predstavljaju
slabiju barijeru kupovini. Pored aktuelnog istraziavanja oskudna ponuda organske hrane je




oznacena kao jedna od glavnih barijera za njenu kupovinu i kod odredenog broja istrazivanja
(Colovié and Miti¢, 2021; Gonzalez, 2009; Nguyen et al., 2017).

Nedostatak informacija o organskoj hrani se nije pokazala statisticki znac¢ajnom
barijerom kupovine organske hrane u odnosu na prihode ispitanika uz trend da je najveca
barijera za potroSate sa najnizim prihodima (MR = 177.42), u odnosu na potrosace sa
prose¢nim prihodima (MR = 149.08), i potrosace sa natprosecnim prihodima (MR = 145.09).
To se moze objasniti time da su potro3aci sa najnizim prihodima Cesto i najmanjeg stepena
obrazovanja pa su samim tim i manje upoznati sa znac¢ajem odrZive proizvodnje a i benefitima
konzumiranja organske hrane. Kada je u pitanju nepoverenje u sertifiakciju kao jedne od
barijera kupovini organske hrane tu potrosaci sa visim prihodima najvise sumnjaju u taj proces
1 agencije koje su zaduzene za to (MR = 159.57), zatim slede potrosaci sa prose¢nim prihodima
(MR = 150.02), dok su najmanje nepoverljivi potro$aci sa najnizim prihodima (MR = 143.55).
Potencijalno objasnjenje moze biti da su potrosaci sa vi$im prihodima bolje upoznati sa
procesom sertifikacije kao i agencijama koje su zaduZene za taj proces, kao i zloupotrebama u
toj oblasti pa samim tim imaju i niZi nivo poverenja §to dovodi do manje ucestalosti kupovine
organskih proizvoda (Torres-Ruiz et al., 2018).

Kod ostalih prepreka kupovini organske hrane nisu uocene tendencije a nisu se
pokazale ni statistiCki znacajnim u odnosu na prihode ispitanika. Lo§ i neatraktivan dizajn
pakovanja predstavlja najvecu barijeru kupovini za potrosace sa prosetnim prihodima (MR =
151.16), zatim za potrosale sa ispodprose¢nim prihodima (MR = 148.87), i tek na kraju za
potrosacde sa natprosetnim prihodima (MR = 145.64). Takode, subjektivne norme
(skepticizam) prvenstveno predstavljaju barijeru za potroSace srednjeg materijalnog statusa
(MR = 156.43), zatim slede potrosaci sa najboljim materijalnim statusom (MR = 151.75), dok
je to najmanje bitna barijera za potro3ace najslabijeg materijalnog statusa (MR = 125.13).

2.4.3.5 Prihodovne razlike kod potrosata prema mestu (objektu) na kom se odluc¢uju da
kupuju organsku hranu

Da bi se ispitalo da li postoje statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika
razlu¢itog materijalnog statusa (visine prihoda) u odnosu na mesta kupovine organske hrane
koris¢en je Kruskal-Volisov test (Tabela 29).

Tabela 29. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost prihodovnih
razlika prema mestima (objektima) kupovine organske hrane

Nema
Direktno od Lokalne Specijalizovane Hiper i Piiace definisano
proizvodaca prodavnice prodavnice supermarketi ! mesto
kupovine
%2 1.515 5.359 6.076 3.329 12.708 892
Df 2 2 2 2 2 2

Sig. 469 .069 048 189 .002 640




Grupna varijabla: prihodi

Na osnovu prethodne Tabele moZze se uociti da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika razli¢itth nivoa prihoda na statisticki znacajnom nivou kada su u pitanju
specijalizovane prodavnice (32 = 6.076; p < 0.05), i pijace (¥2 = 12.708; p < 0.01).

Tabela 30. Razlike u mestima (objektima) kupovine organske hrane u odnosu na
prihode ispitanika

Mesta Kupovine Godine N MR
Ispodproseéni prihodi 19 152 .89
. . . Prosecni prihodi 253 148.34
Direktno od proizvodaca Natprosecni prihodi 28 168.38
Ukupno 300
Ispodproseéni prihodi 19 190,89
. Prosecni prihodi 253 14708
Lokalne prodavnice Natprosegm prihodi 28 15398
Ukupno 300
Ispodprosetni prihodi 19  147.06
Specijalizovane prodavnice ]%r;;?ggégllh;% odi 22583 %322;
Ukupno 300
{)spodproseéﬂl grlhodl 21593 51%’5%
M . rosecni prihodi .
Hiper i supermarketi Natprosecni prihodi 28 17596
Ukupno 300
Ispodproseéni prihodi 19 157.83
.. Prosecni prihodi 253 120.37
Pijace Natprosecni prihodi 28 104.75
Ukupno 300
Ispodprosecni prihodi 19 [43.16
- . Prosecéni prihodi 253 152.41
Nema definisano mesto kupt:mln.:NEltprosecnl prihodi 38 13877
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 30 su pokazali da postoje
statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itih materijalnih statusa Sto se tice
specijalizovanih prodavnica, s obzirom da ih prvenstveno preferiraju potrosaci sa najvisim
prihodima (MR = 195.87), zatim potroSaci sa prose¢nim prihodima (MR = 150.84), dok se za
njih najrede odlucuju potrosaci sa najnizim prihodima (MR = 147.06) prilikom kupovine
organske hrane. To se moZe objasniti time da su u specijalizovanim prodavnicama cene ¢esto
viSe u odnosu na vecinu prodajnih objekata pa ih zbog toga uglavnom izbegavaju potrosaci sa
nizim nivoima prihoda. Zbog toga se potro3aci sa najnizim prihodima uglavnom odlucuju za
pijace prilikom kupovine organske hrane (MR = 157.83), ispred potrosata sa srednjim
prihodima (MR =120.37), kao i potrosaca sa najvisim prihodima (MR = 104.75). Razlog zasto
se potrosaci slabijeg materijalnog statusa uglavnom odlucuju za pijace moze biti taj $to za
razliku od ostalih mesta kupovine ovde postoji moguénost dobijanja povoljnijih cena prilikom
kupovine. Ako se ima u vidu da se na pijacama ne koriste fiskalne kase, prodavei mogu
prodavati robu po povoljnijim cenama, poito se ne zara¢unava porez na robu. Takode, cene
robe nisu fiksne, pa postoji moguénost cenkanja kupaca sa prodavcima, kako bi se dobile
povoljnije cene prilikom kupovine.

Kada su u pitanju hiper i supermarketi iako nisu dobijene statisticki znaCajne razlike,
moZe se uociti tendencija da se sa povec¢anjem prihoda potro$aéi sve ¢ec¢e odlucuju da na ovim




mestima obave kupovinu organske hrane. Dakle, za super i hipermarkete naj¢e$ce odlucuju
potrosaci sa natprose¢nim prihodima (MR = 175.96), zatim potrosaci sa prose¢nim prihodima
(MR = 148.57), dok se najrede odlucuju za ova mesta kupoovine potrosaci sa ispodprose¢nim
prihodima (MR = 138.74). Takode, potrosa¢i sa najvisim prihodima se ¢esce odlucuju da kupe
organsku hranu direktno od proizvodaga (MR = 168.38), dok nesto rede to ¢ine potrosaci sa
najnizim prihodima (MR = 152.89), a najrede to ¢ine potrosaci sa prose¢nim prihodima (MR
= 148.34). Potencijalno objadnjenje moze biti da potroaci sa najvidim prihodima imaju dobre
poslovne veze sa proizvodacima organske hrane pa je mogu kupiti po povoljnijim cenama u
odnosu na ostale potrosace.

Kupovinu organske hrane u lokalnim prodavnicama naj¢esc¢e preferiraju potrosaci sa
najnizim prihodima (MR = 190.89), nakon njih slede potrosaci sa najvisim prihodima (MR =
153.98), dok lokalne prodavnice namanje preferiraju za kupovinu organske hrane potrosaci sa
prose¢nim prihodima (MR = 147.08). Kada su u pitanju razlike u skorovima isptanika koji
nemaju definisano mesto koje preferiraju za kupovinu organske hrane tu su na prvom mestu
potrosaci sa prosecnim meseCnim primanjima (MR = 152.41), na drugom mestu su potrosaci
sa mesecnim primanjima ispod proseka (MR = 143.16), dok su na zadnjem mestu potrosaci sa
mese¢nim primanjima iznad proseka (MR = 138.27).

2.4.4.1 Obrazovne razlike u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu potroSaca razli¢itog nivoa
obrazovanja u preferencijama organske hrane koriscen je Kruskal — Walisov test radi
ispitivanja razlika u skorovima izmedu ispitanika razli¢itog stepena obrazovanja i dobijeni
rezultati su prikazani u Tabeli broj 31.

Tabela 31. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika kod ispitanika razlicitog nivoa obrazovanja

Ucestalost kupovine organske hrane

o2 12.655
df 4
Sig. 013

Grupna varijabla: nivo obrazovanja

Kod ispitanika razli¢itih nivoa obrazovanja dobijene su razlike na statisti¢ki znac¢ajnom
nivou (32=12.655; p<0.01) (Tabela 31).

Tabela 32. Razlike u preferencijama hrane u odnosu na nivo obrazovanja ispitanika

Nivo obrazovanja N MR
Zavrsena osnovna skola 3 60.50
ZavrSena srednja Skola 114 10291
Udestalost kupovine organske gﬁ\éﬁgna visa skola/strukovne 31 147.42
hrane Zavrsene osnovne / master studije 135 150.58
Zavrien doktorat 17 172.75

Ukupno 300




Kao $to se moze videti u prethodnoj tabeli sa povecanjem nivoa obrazovanja povecava
se i u¢estalost kupovine organske hrane. Potrosaci sa najvisim stepenom obrazovanja, odnosno
oni sa zavr§enim doktoratom se najéesce odlucuju za kupovinu organske hrane (MR = 172.75),
zatim slede potrosaci koji su zavriili osnovne/master studije (MR = 150.58), dok su na trecem
mestu potro3aci koji su zavrSili viSu 3kolu ili strukovne studije (MR = 147.42). Po u¢estalosti
kupovine organske hrane potro3aci koji su zavrsili srednju $kolu su na pretposlednjem mestu
(MR = 102.91), dok najmanje organsku hranu kupuju potro$aéi koji su zavrsili samo osnovnu
Skolu (MR = 60.50). To se moZe objasniti time da su potroSaci sa najvi§im stepenima
obrazovanja u vec¢oj meri upoznati sa konceptom organske proizvodnje, kao i sa prednostima
koje ona pruza, pa su stoga i naklonjeniji ovoj vrsti hrane. Takode, ovi potro3aci poseduju veci
broj informacija o kvalitetu organske hrane, kao i o benefitima po zdravlje koje donosi njeno
konzumiranje, pa se ¢e$¢e odlucuju za njenu kupovinu, u odnosu na potrosace nizeg stepena
obrazovanja.

Rezultati aktuelnog istrazivanja se poklapaju sa rezultatima drugih istraZivanja, prema
kojima se sa povecanjem stqena obrazovanja povecava i ucestalost kupovine organske hrane
(Ali and Ali, 2020; Boboli et al., 2023; Bggkovska et al., 2016; Bréi¢-Stipcevi¢ and Petljak,
2011; Durham, 2007; Husic-Mehmedovic et al., 2017; Huy et al., 2019; Nasir and Karakaya,
2014; Pestek et al., 2018; Vapa-Tankosi¢ and Hani¢, 2019), omsno da su najobrazovaniji
potrodaci najc¢eséi kupci organske hrane (Gali¢, 2022; Kranjac et al., 2017; Liu et al., 2021;
Radojevi¢ et al., 202¢p Renko et al., 2011). Ipak, dghijeni rezultati se ne poklapaju sa
istrazivanjima (Cavite et al., 2022; Kaygisiz et al., 2019; Lea and Worsley, 2005; Mohsen and
Dacko, 2013; Rimal et al., 2005; Yinetal., 2010), prema kojima ne postoji povezanost izmedu
stepena obrazovanja potroSaca i ucestalosti kupovine organske hrane, kao i sa rezultatima
istrazivanja (Durham, 2007; PeStek et al., 2018), prema kojima potrosaci sa niZim nivoima
obrazovanja ¢esce kupuju organsku hranu u odnosu na obrazovanije potrosace.

2.4.4.2 Obrazovne razlike u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane

Da bi se ispitalo da li postoje statistiCki znacajne razlike u skorovima ispitanika
razli¢itih nivoa obrazovanja u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane koriicen je
Kruskal — Walisov test (Tabela 33).

Tabela 33. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u preferencijama razlicitih vrsta organske hrane

Vode i Meso i Mleko i Hieb i
oce,l preradevine od mleéni Zitarice e. ' Jaja  Slatkisi
povrée . . peciva
mesa proizvodi
%2 7.321 4317 21.035 14798 6911 4.655 6.841
df 4 4 4 4 4 4 4
Sig.  .120 365 .000 002 141 325 145

Grupna varijabla: nivo obrazovanja




Veli¢ina uoéenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost razlika
ispitanika razliitog nivoa obrazovanja i kupovine mleka i mle¢nih proizvoda organskog
porekla (¥2 = 21.035; p < 0.01), kao i organskih Zitarica (y2 = 14.798; p < 0.01) (Tabela 33).

Tabela 34. Razlike u kupovini razlicitog vrsta organske hrane ispitanika razlicitih
nivoa obrazovanja

Vrsta organske hrane Nivo obrazovanja N MR
Zavrsena osnovna Skola 3 14782
Zavrsena srednja skola 114 14232
Zavrsena visa skola/strukovne
. . studijc 31 163.38

Voce i povrce Zavrsene osnovne / master 135 129 85
studije -
Zavrsen doktorat 17 16442
Ukupno 300
Zavriena osnovna skola 3 160.57
Zavrsena srednja skola 114 176.60

Zavr3ena visa Skola/strukovne
Meso i preradevine od studije 31 13851

mesa Etz:l\érisi‘.gne osnovne [ master 135 156.17
Zavrsen doktorat 17 147.63
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 12444
Zavrsena srednja Skola 114 157.03
Zavrsena visa Skola/strukovne 31 165.48
Mileko i mleéni studije .
proizvodi ftz{llﬁris{;gne osnovne / master 135 17031
Zavrien doktorat I7 184.55
Ukupno 300
Zavrsena osnovna skola 3 119.96
Zavrsena srednja Skola 114 152.99
L Etz:l\éris{;gna visa Skola/strukovne 31 156.90
Zitarice :‘;Zt:{llﬁri?gne osnovne / master 135 166.84
Zavrsen doktorat 17 202.75
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 141.22
ZavrSena srednja Skola 114 162.87
gtz:lﬁri?gna visa Skola/strukovne 31 161.67
Hleb i peciva Et?l\élri?gne osnovne / master 135 16331
Zavrien doktorat 17 9938
Ulupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 60.50
ZavrSena srednja Skola 114 101.95
gtz:lﬁri?gna visa skola/strukovne 31 153.10
Jaja Et?l\élri?gne osnovne / master 135 153.00
Zavrsen doktorat 17 15297
Ulupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 129.76
Slatkiti Zavrsena srednja $kola 114 158.78

Zavrsena visa Skola/strukovne
studije 31 15997




Zavrsene osnovne [ master 135 14827

studije
Zavrsen doktorat [7 135.09
Ukupno 300

Detaljnijom analizom razlika u skorovima ispitanika razlicitog stepena (nivoa)
obrazovanja moze se uociti da su najéeSéi kupci mleka i mleénih proizvoda organskog porekla
potrofadi sa najviS§im stepenom obrazovanja (Tabela 34). Zato su na prvom mestu po
ucestalosti kupovine ove vrste namirnica potrosaci sa doktoratom (MR = 184.55), na drugom
mestu su potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 170.31), trece mesto
zauzimaju potro$aci sa zavrienom visom $kolom/strukovnim studijama (MR = 165.48), dok su
na kraju potrosaci sa zavrienom srednjom $kolom (MR = 157.03), i potroaci koji su zavrsili
samo osnovnu $kolu (MR = 124.44).

Takode, dobijene su statistucki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog nivoa
obrazovanja, kada je u pitanju kupovina organskih Zitarica, uz istu tendenciju kao i kod
prethodne vrste namirnica, da se sa povecanjem nivoa obrazovanja povecava i ucestalost
kupovine ove vrste hrane. Iz toga sledi, da potrosaci sa najvi§im stepenom obrazovanja
najéesce kupuju organske zitarice (MR = 202.75), zatim po ucestalosti kupovine slede potrosaci
sa zavr§enim osnovnim/master studijama (MR = 166.84) na drugom, i potro3aci sa zavrienom
viSom Skolom/strukovnim studijama (MR = 156.90) na tre¢em mestu, dok su potrosaci sa
zavrienom srednjom Skolom (MR = 152.99) na ¢etvrtom, i potro3aci sa zavrienom osnovnom
skolom na zadnjem mestu (MR =119.96).

Voée i povrée organskog porekla prvenstveno kupuju potrosaéi sa zavrSenim
doktoratom (MR = 164.42), i potro$aci sa zavrienom viSom $kolom/strukovnim studijama (MR
= 163.38), zatim slede potroSaci sa zavrienom osnovnom skolom (MR = 147.82), potroSaci sa
zavrSenom srednjom $kolom su na ¢etvrtom mestu (MR = 142.32), i na kraju po ucestalosti
kupovine se nalaze potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 129.85). Kada
je u pitanju kupovina mesa i mesnih preradevina organskog porekla, tu su na prvom mestu po
ucestalosti kupovine potroSac¢i sa zavrsenom srednjom skolom (MR = 176.60), na drugom
mestu su potrosaci sa zavrsenom osnovnom $kolom (MR = 160.57), na tre¢em su potroaci sa
zavrienim osnovnim/master studijama (MR = 156.17), dok su na pretposlednjem mestu
potrosacéi sa zavrSenim doktoratom (MR = 147.63), i na poslednjem mestu potro3aci sa
zavrienom viSom Skolom/strukovnim studijama (MR = 138.51).

Za kupovinu hleba i peciva organskog porekla se najeSce odluéuju potro3aci sa
zavrienim osnovnim/master studijama (MR =163.31), na drugom i trecem mestu po ucestalosti
kupovine su potrosaci sa zavrSenom srednjom $kolom (MR = 162.87). i potrosaci sa zavrSenom
viSom kolom/strukovnim studijama (MR = 161.67), dok su na zadnjim mestima potrosaci sa
zavrSenom osnovnom Skolom (MR = 141.22), i potrosaci sa zavrSenim doktoratom (MR =
99.38). Jaja organskog porekla najceic¢e kupuju potroSaci sa zavrSenom viSom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 1[53.10), i potro$ac¢i sa zavrSenim osnovnim/master
studijama (MR = 153.00), na trecem mestu po ucestalosti kupovine su potroSaci sa zavrSenim
doktoratom (MR = 152.97), dok su na Cetvrtom i petom mestu su potroSaci sa zavrienom
srednjom skolom (MR = 101.95), i potrosaci sa zavrienom osnovnom skolom (MR = 60.50).
Slatkise organskog porekla prvenstveno kupuju potrosa¢i sa zavrSenom viSom
skolom/strukovnim studijama (MR = 159.97), zatim slede potro3aci sa zavrienom srednjom




Skolom (MR = 158.78), i potro3aci sa zavrienim osnovnim/master studijama (MR = 148.27),
dok su na Cetvrtom i petom mestu potrosaci sa zavrienim doktoratom (MR = 135.09), i
potrosaci sa zavr§enom osnovnom Skolom (MR = 129.76).

2.4.4.3 Obrazovne razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane

Za ispitivanje statisti¢ke znaCajnosti razlika u skorovima ispitanika razli¢itog nivoa
obrazovanja kada su u pitanju osnovni motivi kupovine organske hrane koriscen je Kruskal-
Volisov test i rezultati ovog testa su prikazani u narednoj Tabeli.

Tabela 35. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost obrazovnih razlika u
glavnim motivima kupovine organske hrane

Briga za Zaitita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
zdravlje Zivotne  dobrobit  organske norme lokalnoj
sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
¥ 9.985 9.899 8.866 4.715 1.354 5.465
df 4 4 4 4 4 4
Sig. 038 042 065 318 852 243

Grupna varijabla. nivo obrazovanja

Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog nivoa obrazovanja na statisticki znacajnom nivou, kada su u pitanju briga za
sopstveno zdravlje (¥2 = 9.985; p < 0.05), i briga za zaStitu Zivotne sredine (y2 = 9.899; p <
0.05).

Tabela 36. Razlike u glavnim motivima kupovine organske hrane ispitanika razlicitog
nivoa obrazovanja

Glavni mofivi Nivo obrazovanja N MR
ZavrSena osnovna Skola 3 101.17
Zavrsena srednja skola 114 136.40
Zavrsena visa
. . skola/strukovne studije 31 15555

Briga za zdravlje Zaviiene osnovne /master |35 150 18
studije )
Zavrsen doktorat 17 165.82
Ukupno 300
ZavrSena osnovna Skola 3 135.69
Zavrsena srednja skola 114 138.03
ZavrSena visa 31 146.68

skola/strukovne studije
Zavriene osnovne / master 135 152.17

Zastita Zivotne sredine

studije

Zavrsen doktorat 17 169.82
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 124.00
Zavriena srednja Skola 114 12385
Zavrsena visa 31 12745

skola/strukovne Stl}l{diie

Zavrsene osnovne / master

studije 135 164.98
Zavrsen doktorat 17 144.29
Ukupno 300

Briga za dobrobit Zivotinja




Zavriena osnovna Skola 3 139.79

%avréena srednja Skola 114 144.63
avrsena visa

Skola/strukovne studije 31 197.17

ZavrSene osnovne / master 135 16030

Kvalitet organske hrane

studije
Zavrsen doktorat 17 146.97
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 156.27
Zavriena srednja Skola 114 15249
Zavrsena visa B 31 149.16
Subjektivne norme Skola/strukovne studije :
(konformizam) Za\éljsene osnovne / master 135 141.00
studije :
Zavrien doktorat 17 106.00
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 109.17
Zavriena srednja Skola 114 15594
Zavrsena visa . 31 15935
Podrika lokalnoj %kola/strukovne Stl}dlje :
ekonomiji avrsene osnovne / master
4 studie 135 149.31
Zavrien doktorat 17 114.59
Ukupno 300

Na osnovu rezultata Kruskal-Volosovog testa prikazanih u Tabeli broj 36 mozZe se
videti da postoje statisticki znacajne razlike kod ispitanika razli¢itog nivoa obrazovanja kada
je u pitanju briga za zdravlje kao jedan od osnovnih motiva kupovine organske hrane i da se sa
povecanjem nivoa obrazovanja potrosaci ¢e$¢e odlucuju za kupovinu organske hrane. Kao sto
se mozZe videti briga za sospstveno i zdravlje svojih ukucana se prvenstveno kao motiv javlja
kod potrosaca sa najvisim stepenom obrazovanja (MR = 165.82), zatim kod potroSaca sa
zavrienim osnovnim/master studijama (MR = 159.18) i kod potrosaca sa zavrienom visom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 155.55), dok se rede kao motiv javlja kod potro3aca sa
zavrienom srednjom $kolom (MR = 136.40) i pogotovo kod potro$aca sa zavrienom osnovnom
Skolom (MR = 101.17). To se mozZe objasniti time da sa povecanjem nivoa obrazovanja raste
informisanost i znanje potroSafa o organskoj hrani i benefitima njenog konzumiranja po
zdravlje, usled minerala, vitamina i drugih hranljivih materija koje sadrZzi u znacajno visoj meri
nego konvencionalna hrana.

Takode, sli¢na tendencija je uocena i kod brige za zastitu Zivotne sredine koja se kao
motiv najéedce javlja kod potrosaca sa zavrienim doktoratom (MR = 169.82), nesto rede kod
potrosaca sa zavr§enim osnovnim/master studijama (MR = 152.17), i potrosaca sa zavrienom
viSom Skolom/strukovnim studijama (MR = 146.68), dok se najrede javlja kod potrosaca sa
zavrienom srednjom Skolom (MR = 138.03), i potroSaca sa zavréenom osnovnom skolom (MR
= 135.69). To nije neocekivano ako se ima u vidu da je kod visokoobrazovanih potrosaca c¢esto
u velikoj meri razvijena ekoloska svest pa su zbog toga i naklonjeniji organskoj hrani prilikom
¢ije proizvodnje se vodi ra¢una o prirodnim ekosistemima i zastiti prirodne sredine (Banyteé et
al., 2010). Dobijeni rezultati se poklapaju sa rezultatima drugih istraZivanja, prema kojima se
briga za zaStitu Zivotne sredine kao motiv kupovine organske hrane najcesce javlja kod
najobrazovanijih potro3aca (Banyte et al., 2010; Basha et al., 2015; PerSuri¢ and Tezak, 2009).

Kod subjektivnih normi (konformizma) je uocena suprotna tendencija odnosno da se
one kao motiv naj¢esce javljaju kod potroSaca sa niZim nivoima obrazovanja iako dobijene




razlike nisu statisticki znacajne. Pa se tako ovaj motiv za kupovinu najce$ce javlja kod
potrosaca sa zavr§enom osnovnom Skolom (MR = 156.27), na drugom i treCem mestu su
potroSaci sa zavr§enom srednjom Skolom (MR = 152.49), i potrosaci sa zavrSenom viSom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 149.16), dok su na pretposlednjem i poslednjem mestu
potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 141.00), i potro$a¢i sa zavrSenim
doktoratom (MR = 106.00) kod kojih se ovaj motiv najrede navodi kao razlog kupovine
organske hrane. Potencijalno objadnjenje za to moze biti da najobrazovaniji potroasaci
razvijaju svoje norme na osnovu bogatog iskustva i znanja koje poseduju, i zbog toga nisu
podlozni konformizmu, odnosno formiranju misljenja u skladu sa normama i o¢ekivanjima
vecine. Dobijeni rezultat je u skladu sa rezultatima istraZivanja sprovedenog od strane (Puska
et al., 2018), prema kojem pojedini potrosaci kupuju organsku hranu zato Sto je to drustveno
pozeljno i u skladu sa uobi¢ajenim normama.

Ukoliko se posmatra briga za dobrobit Zivotinja ona se kao motiv prvenstveno javlja
kod potrosaca sa zavr§enim osnovnim/master studijama (MR = 164.98), zatim kod potro3aca
sa zavrSenim doktoratom (MR = 144.29), potom slede potroSaci sa zavrienom viSom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 127.45), potro3aci sa zavrsenom osnovnom skolom (MR
= 124.00), i na kraju potro$aci sa zavrSenom srednjom Skolom (MR = 123.85). Kvalitet
organske hrane se kao motiv kupovine najce3ce javlja kod potro$aca sa zavrSenom viSom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 197.17), na drugom i trecem mestu se nalaze potro3acisa
zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 160.30), i potrosaci sa zavrSenim doktoratom
(MR = 146.97), dok se ovaj motiv kupovine najrede javlja kod potrosaca sa sa zavrienom
srednjom Skolom (MR = 144.63), i potro$aca sa zavrSenom osnovnom $kolom (MR = 144.63).
Sli¢an trend je uocen i kada je u pitanju briga za lokalnu ekonomiju, koju kao motiv najcesce
navode potroSaci sa zavrienom viSom Skolom/strukovnim studijama (MR = 159.35), zatim
potrosaci sa zavrSenom srednjom Skolom (MR =155.94), na treCem mestu po zastupljenosti
ovog motiva se nalaze potrosaci sa zavrienim osnovnim/master studijama (MR =149.31), dok
su na kraju potrosaci sa zavrSenim doktoratom (MR = 114.59) i potro$aci sa zavrsenom
osnovnom $kolom (MR = 109.17).

2.4.4.4 Obrazovne razlike u barijerama kod potro$aca za kupovinu organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika razli¢itog nivoa obrazovanja kada su u
pitanju glavne barijere za kupovinu organske hrane koris¢en je Kruskal-Volisov test ¢iji su
rezultati prikazani u narednoj Tabeli.

Tabela 37. Rezuliati Kruskal-Volisovog testa - statisticka znacajnost obrazovnih razlika u
barijerama za kupovinu organske hrane

Losi
. Nedosta Nepover neatrakti Osku Subjektiv
Viso .
tak Nedost enjeu van dna ne norme
ka . Ukus . . .
cena informa upnost  sertifika dizajn ponud (skepticiz
cija ciju pakovan a am)
ja
,  11.27

% 6 22.211 3.123  7.002 5.933 469 4.341 4.292




daf 4 4 4 4 4 4 4 4
SE 024 000 508 136 204 976 362 368

Grupna varijabla: nivo obrazovanja

Na osnovu prethodne tabele moZe se uociti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog nivoa obrazovanja su na statisti¢ki znacajnom nivou kada su u pitanju visoka cena
organske hrane (y2 = 11.276; p < 0.05), i nedostatak informacija o organskoj hrani (32 =
22211;p<0.01).

Tabela 38. Razlike u preprekama za kupovinu organske hrane kod ispitanika
razlicitog nivoa obrazovanja

Prepreke kupovini Nivo obrazovanja N MR
Zavrsena osnovna skola 3 17285
%avréena srednja Skola 114 164.95
avrSena visa
Visoka cena %kola/strukovne sn}diie 31 137.23
avriene osnovne / master
studije 135 126.35
Zavrsen doktorat 17 104.33
Ukupno 300
Zavrsena osnovna skola 3 187.62
Zavrsena srednja Skola 114 168.69
Zavrsena visa . 31 145.03
Nedostﬁtql;infqrmacija 0 %kolafstrukovne sn}dqe .
organskoj hrani avriene osnovne / master
8 ) Stadiie 135 12642
Zavrsen doktorat 17 93.17
Ukupno 300
ZavrSena osnovna Skola 3 15183
Zavriena srednja Skola 114 162.69
Zavrsena visa . 31 181.17
Ukus f;zkola'/strukovne SIl}dl_]e - :
avriene osnovne / master
studije 135 148.38
Zavrsen doktorat 17 148.44
Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 189.33
%avréena srednja Skola 114 136.16
avriena visa
Nedostupnost s’;Zkola/strukovne sn}diie 31 149.58
avriene osnovne / master
studie 135 159.74
Zavrien doktorat 17 16815
Ukupno 300
ZavrSena osnovna skola 3 198.17
Zavr$ena srednja Skola 114 139.73
Zavrsena visa 31 149.16

. . .. Skola/strukovne studije
Nepoverenje u sertifikaciju Zavriene osnovne / master

studije 135 154.54
Zavrsen doktorat 17 18471
Ukupno 300
Zavrsena osnovna Skola 3 I57.17
Zavr$ena srednja Skola 114 152.03
Lo8 i neatraktivan dizajn ~ Zavriena visa - 31 15103
pakovanja §kola/strukovne studije .

Zavriene osnovne / master
studije 135 150.62




Zavrien doktorat 17 141.19

Ukupno 300
Zavriena osnovna Skola 3 129.84
Zavrsena srednja skola 114 145.09
Zavrsena visa 31 155.67

§kola/strukovne studije
ZavrSene osnovne / master |35 157.01

Oskudna ponuda

studije
Zavrsen doktorat 17 171.79
Ukupno 300
ZavrSena osnovna §kola 3 7167
Zavrsena srednja skola 114 13797
Subiekfi Zavriena visa . 31 15175
ubjektivne norme Skola/strukovne studije :
(skepticizam) Et%\élri:i;gne osnovne / master ;35 160.18
Zavrsen doktorat 17 15341
Ukupno 300

Rezultati Kruskal - Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 38 su pokazali da postoje
statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog nivoa obrazovanja kada je u
pitanju visoka cena organske hrane i da je ova prepreka kupovini najveca kod potrosaca koji
su ostvarili najmanje nivoe obrazovanja. Kao §to se moze videti visoka cena je najveca
prepreka kupovini organske hrane kod potro3aca sa zavrienom osnovnom kolom (MR =
172.85), 1 potrosaca sa zavrSenom srednjom Skolom (MR = 164.95), zatim slede potro3aci sa
zavrienom visom $kolom/strukovnim studijama (MR = 137.23), i potrosali sa zavrSenim
osnovnim/master studijama (MR = 126.35), dok je visoka cena organske hrane najmanja
barijera za potroSace sa doktoratom (MR = 104.33). Mogu¢i razlog za ovu pojavu moze biti da
su obrazovaniji potrosaci dobro upoznati sa kvalitetom organske hrane i benefitima njenog
konzumiranja i da su zbog toga spremni da izdvoje viSe novca za njenu kupovinu. Osim toga,
najéesce visokobrazovani potro$aci imaju prihode iznad proseka, pa im zbog toga visoka cena
organske hrane ne igra bitnu ulogu kao kod potro$a¢a sa nizim prihodima. Sto je u skladu sa
zaklju¢cima donetim od strane veceg broja istraZivata prema kojima su najobrazovaniji
potrosaci i najspremniji da izdvoje viSe novca za kupovinu qeganske hrane (Bojkovska et al.,
2016; Breie-Stipéevic and Petljak, 2011; Durham, 2007; Huy et al., 2019; Nasir and Karakaya,
2014; Pestek et al., 2018), a u suprotnosti sa istrazivanjem sprovedenim u Bosni i Hercegovini,
prema kojem potrosaci sa nizim stepenom obrazovanja i prihodima ¢e$ce kupuju organsku
hranu (Pestek et al., 2018).

Sli¢an trend je uocen i kod nedostatka informacija o organskoj hrani gde sa povecanjem
nivoa obrazovanja ovo predstavlja sve manju prepreku kupovini organske hrane. S obzirom da
je ovo najveca prepreka kupovini za potrosace sa zavrienom osnovnom skolom (MR = 187.62),
zatim potro$aCe sa zavrSenom srednjom $kolom (MR = 168.69), i potrosace sa zavrienom
viSom §kolom/strukovnim studijama (MR = 145.03), dok je ovo najmanja barijera kupovini za
potro8ace sa doktoratom (MR = 93.17), pa potroSace sa zavr§enim osnovnim/master studijama
(MR = 126.42). To je u skladu sa istrazivanjima ¢iji rezultati ukazuju na to da je nedovoljna
informisanost potroSaca jedna od glavnih barijera za kupovinu organske hrane (Hansmann et
al., 2020; Paul and Rana, 2012; Von Meyer-Hoéfer et al., 2015).




Identi¢an trend je uocen, i kod lo3eg i neadekvatnog dizajna pakovanja organske hrane
koji kao faktor predstavlja najve¢u barijeru kupovini za potroSace sa niZim nivoima
obrazovanja odnosno potroSace sa zavrSenom osnovnom skolom (MR = 157.17), i potrosace
sa zavrienom srednjom Skolom (MR = 152.03), dok je najmanja barijera za potrosace sa
doktoratom (MR = 141.19), i potrosafe sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR =
150.62). Potpuno suprotan trend je prisutan kod oskudne ponude organske hrane, koja
predstavlja najvecu prepreku kupovini za najobrazovanije potroSate, odnosno one sa
doktoratom (MR = 171.79), i one sa diplomom osnovnih/master studija (MR = 157.01), a
najmanju prepeku za potrosace sa zavrSenom osnovnom skolom (MR = 129.84), i potroSace sa
zavrienom srednjom Skolom (MR = 145.09).

Interesantno je da nepoverenje u sertifikaciju predstavlja najvecu barijeru za potrosace
sa najnizim nivoom obrazovanja (MR = 198.17), i potrosace sa najvi$im nivoom obrazovanja
(MR = 184.71), pa tek zatim slede potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR =
154.54), potrofa¢i sa zavrenom viSom Skolom/strukovnim studijama (MR = 149.16), i
potrosaci sa zavrienom srednjom Skolom (MR = 139.73). Potencijalno objasnjenje za to moze
biti da potroSaci sa najnizim nivoom obrazovanja uglavnom nisu upoznati sa procedurom
sertifikovanja proizvoda organske hrane pa zato i ne veruju u agencije koje se time bave, dok
potrosaci sa navi$im nivoom obrazovanja verovatno znaju potencijalne nedostatke tog procesa
i na koji na¢in moZe do¢i do zloupotreba i sertifikovanja proizvoda koji ne ispunjavaju sve
kriterijume organske hrane.

Identic¢an trend je uocen i kod nedostupnosti organske hrane sto predstavlja najvecu
barijeru kupovini za potro3ace sa zavrienom osnovnom $kolom (MR = 189.33) i potrosace sa
doktoratom (MR = 168.15), zatim za potro3ace sa zavrienim osnovnim/master studijama (MR
= 159.74), i potroSace sa zavrienom viSom $kolom/strukovnim studijama (MR = 149.58), dok
je najmanja barijera kupovine organske hrane za potro$ate sa zavr§enom srednjom $kolom
(MR = 136.16).

Neadekvatan ukus organske hrane predstavlja najvecu barijeru njenoj kupovini kod
potro3aca sa zavrSenom visom Skolom/strukovnim studijama (MR = 181.17), zatim potrosaca
sa zavrSenom srednjom Skolom (MR = 162.69), i potrosaCa sa zavrienom osnovnom Skolom
(MR = 151.83), dok najmanju prepreku kupovini predstvalja za potro$ace sa najviSim nivoima
obrazovanja odnosno potrosace sa doktoratom (MR = 148.44), i potrosace sa zavrSenim
osnovnim/master studijama (MR = 148.38). Kada su u pitanju subjektivne norme
(skepticizam) kao prepreka kupovini kod potroSaca tu su na prvom mestu potrosaci sa
diplomom osnovnih/master studija (MR = 160.18), zatim potroSa¢i sa doktoratom (MR =
153.41), i potrosaci sa zavrienom visom Skolom/strukovnim studijama (MR = 151.75), dok su
na pretposlednjem i poslednjem mestu potro$aCi sa zavrSenom srednjom $kolom (MR =
137.97), i potrosaci sa zavr§enom osnovnom $kolom (MR = 71.67).

2.4.4.5 Obrazovne razlike kod potro$a¢a prema mestima (objektima) kupovine organske
hrane




Za ispitivanje statistiCke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika razlu¢itog nivoa
obrazovanja u odnosu na mesta kupovine organske hrane koris¢en je Kruskal-Volisov test
(Tabela 39).

Tabela 39. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost obrazovnih
razlika prema mestima (objektima) kupovine organske hrane

Nema

Direktnood Lokalne Specijalizovane Hiper i .. definisano
. . . . . Pijace

proizvodaca prodavnice prodavnice supermarketi mesto
kupovine

72 5.595 6.365 10.847 5.685 13.973 3.892

df 4 4 4 4 4 4
Sig. 231 173 028 224 .007 491

Grupna varijabla: nivo obrazovanja

Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika razli¢itih nivoa obrazovanja na statisticki znacajnom nivou kada su u pitanju
specijalizovane prodavnice (y2 = 10.847; p <0.01), kao i pijace (¥2=13.973; p<0.01).

Tabela 40. Razlike u mestima (objektima) kupovine organske hrane kod ispitanika
razlicitog stepena obrazovanja

Mesta kupovine Nivo obrazovanja N MR
ZavrSena osnovna skola 3 90333
Zavrsena srednja skola 114 138.76
. . . ZavrSena visa Skola/strukovne studije 3T 155.63
Direktno od proizvodaca Zavriene osnovne / master studije 135 158.27
ZavrSen doktorat 17 168.24
Ukupno 300
ZavrSena osnovna skola 3 169.67
Zavriena sredm]? ?kalauk . 13114 %222121
. Zavrsena visa Skola/strukovne studije .
Lokalne prodavnice Zavriene osnovne / master studije 135 141.85
ZavrSen doktorat 17 T110.65
Ukupno 300
Zavriena osnovna §kola 3 38.00
%avriena sredm]? ?k/Olauk . 13114 %j’%%g
P . avrsena visa Skola/sirukovne studije .
Specijalizovane prodavnice ZavrSene osnovne / master studije 135 154.24
ZavrSen doktorat 17 183.42
Ukupno 300
Zavriena osnovna §kola 3 123.33
%avriena sredm]? ?k/Olauk 5 13114 %g%g%
. . . avriena visa Skola/strukovne studije .
Hiper i supermarket Zavriene osnovne / master studije 135 162.37
ZavrSen doktorat 17 130.76
Ukupno 300
Zavriena osnovna skola 3 174.67
ZavrSena srednja Skola [14 167.49
. ZavrSena visa Skola/strukovne studije 31  160.13
Pijace Zavriene osnovne / master studije 135 T130.17
Zavrien doktorat 17 130.90

Ukupno 300




Zavriena osnovna §kola 3 139.83

ZavrSena srednja Skola 114 146.54
- . ZavrSena visa Skola/strukovne studije 31  136.58
Nema definisano mesto kuPW'"“Zavréene osnovne / master studije 135 159.90
Zavrsen doktorat 17 129.68
Ukupno 300

Rezultati prikazani u Tabeli broj 40 su pokazali da postoji statistiCka znacajnost razlika
u skorovima ispitanika kada su u pitanju specijalizovane prodavnice i da se sa povecanjem
nivoa obrazovanja potro3aci ¢eS¢e odlucuju da u njima obave kupovinu organske hrane.
Potrosaci sa najvisim nivoom obrazovanja (MR = 183.42) ¢esce kupuju organsku hranu u
specijalizovanim prodavnicama u odnosu na manje obrazovane potrosafe. Zatim slede
potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 154.24) i potroSaci sa zavrSenom
visom skolom/strukovnim studijama (MR = 147.65), dok se za specijalizovane prodavnice
kada je u pitanju kupovina organske hrane najmanje odlucuju potrosaci sa zavrSenom srednjom
Skolom (MR = 142.20) i potrosaci sa zavrSenom osnovnom $kolom (MR = 58.00). Potencijalno
objasnjenje za vece preferencije prema specijalizovanim prodavnicama od strane
najobrazovanijih potroSaca moZze biti da su bolje upoznati sa asortimanom proizvoda koje one
prodaju i sa strozijom kontrolom ispravnosti robe od drugih mesta prodaje organske hrane.

Potpuno drugacija tendencija je primecena kada su u pitanju pijace kao mesto kupovine
organske hrane uz statisticku znacajnost razlika. Za pijace se naj¢eic¢e odlucuju potrosaci sa
zavrienom osnovnom $kolom (MR = 174.67), zatim potro3aci sa zavrSenom srednjom $kolom
(MR = 167.49) i potrosaci sa zavrSenom viSom $kolom/strukovnim studijama (MR =160.13),
dok se nesto rede za pijace odlucuju potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR
= 150.17) i najrede potrosaci sa zavrienim doktoratom (MR = 130.90). To nije neoc¢ekivano
ako se ima u vidu da se potrosaci sa nizim stepenima obrazovanja uglavnom odlucuju za pijace
prilikom kupovine odredenih namirnica. Takode isti trend postoji i kada su u pitanju lokalne
prodavnice za koje se naj¢esce odlucuju potrofaci sa zavrienom osnovnom Skolom (MR =
169.67) i potroSaci sa zavrienom osnovnom S$kolom (MR = 160.64), dok ih najmanje
preferiraju potroSaci sa zavr§enim doktoratom (MR =110.65).

Direktnu kupovinu organske hrane od proizvoSaca najCeSce preferiraju potroSaci sa
zavrienim doktoratom (MR = 168.24), na drugom i tre¢em mestu su potrosaci sa zavrienim
osnovnim/master studijama (MR = 158.27), i potrosa¢i sa zavrienom viSom
Skolom/strukovnim studijama (MR = 155.63), dok ova mesta kupvine znatno manje preferiraju
potrodaci sa zavr§enom srednjom Skolom (MR = 138.76), i potro$aci sa zavr§enom osnovnom
Skolom (MR = 93.33). To se moZe objasniti boljim poznvanjem lanca snabdevanja od strane
obrazovanijih potrosaca i benefitima koji se ostvaruju kupovinom organske hrane direktno od
proizvodaca zbog moguénosti dobijanja kvalitetnijih proizvoda i to po nizim cenama s obzirom
na izostanak posrednika prilikom procesa kupovine.

Kupovinu organske hrane u super i hiper marketima prvenstveno obavljaju potrosaci sa
zavrienim osnovnim/master studijama (MR = 162.37), zatim slede potrosaci sa zavrienom
srednjom Skolom (MR = 143.42), i potroSac¢i sa zavrSenom viSom Skolom/strukovnim
studijama (MR = 138.31), dok su na pretposlednjem i poslednjem mestu potro3acisa zavrSenim
doktoratom (MR = 130.7), odnosno potro3aci sa zavrienom osnovnom $kolom (MR = 123.33).
Nakraju kada je u pitanju neodluénost u vezi preferiranih mesta kupovine tu su na prvom mestu
potrosaci sa zavrSenim osnovnim/master studijama (MR = 159.90), zatim slede potro3aci sa




zavrenom srednjom Skolom (MR = 146.54), potroSaci sa zavrSenom osnovnom Skolom (MR
= 139.83), i potrosaci sa zavrSenom viSom $kolom/strukovnim studijama (MR = 136.58), dok
najobrazovaniji potroSaci uglavnom imaju odredenu vrstu mesta kupovine organske hrane (MR
= 129.68).

2.4.5.1 Prebivalisne razlike u preferenciji hrane

Na osnovu rezultata dobijenih koris¢enjem Man Witney U testa moZe se uociti da
postoje statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog mesta stanovanja kada su
u pitanju preferencije potrosaca (Mann-Whitney U=4946.500; p<0.05) (Tabela 41).

Tabela 41. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost prebivalisnih razlika

ispitanika u preferencijama hrane

Preferencije u ishrani

Mann- -
Whitney U 4946.500
Sig. .035

Grupna varijabla: mesto stanovanja (prebivaliste)

Rezultati Man Witney U testa u Tabeli broj 42 pokazuju da potro3aci koji su
nastanjeni u urbanim sredinama u znacajno vecoj meri preferiraju organsku hranu u odnosu na

potrosace iz ruralnih sredina.

Tabela 42. Prebivalisne razlike ispitanika u preferencijama organske hrane

Mesto stanovanja Broj MR 3R
Grad 252 154.8739027.50
Selo 48 127.556122.50
Ukupno 300

Preferencija organske hrane

Na osnovu dobijenih rezultata moZe se videti da potroSaci iz urbanih sredina (MR =
154.87) u znacajno vecoj meri preferiraju organsku hranu u odnosu na potroace iz ruralnih
sredina (MR = 127.55).

Potencijalni razlozi za vecu preferenciju potro$aca iz urbanih sredina ka kupovini
organske hrane mogu biti ve¢a dostupnost informacija, kao i prodavnica sa organskom hranom.
To je o¢ekivano ako se ima u vidu da su nedostupnost informacija i prodavnica sa organskom
hranom, jedne od najvecih bgajera sa kojima se susrec¢u potrosaci prilikom dono3enja odluka
o0 kupovini organske hrane (Gundala and Singh, 2021; Hansmann et al., 2020; Nandi et al.,
2017; Vukasovi¢, 2016). Osim toga, potroSa¢i iz ruralnih sredina cesto i sami uzgajaju
odredene vrste poljoprivrednih kultura na prirodan na¢in ¢ime dobijaju zdravu hranu, pa zbog

toga ne moraju u tolikoj meri da kupuju organsku hranu kao potrosaci iz urbanih sredina.




Dohijeni rezultati u aktuelnom istrazivanju su u skladu sa rezultatima istgazivanja
(Malissiovaﬁl., 2022; McEachern and Willock, 2004; McCarthy et al., 2016; Miti¢ and
Colovié, 2022b; Nandi et al., 2017; Petersen et al., 2012; Vapa-Tankosi¢ and Hanic, 2019)
prema kojima potrosaci iz urbanih sredina ¢eS¢e kupuju i konzumiraju organsku hranu u
odnosu na potroSace iz ruralnih sredina. Ipak, dobijeni rezultati su u suprotnosti sa
istrazivanjima sprovedenim od strane istrazivaca (Baudry et al., 2016; Bryta, 2016) prema

kojima su kupci organske hrane uglavnom iz ruralnih sredina.

2.4.5.2 Prebivali$ne razlike ispitanika u vrstama organske hrane

Za ispitivanje statistiCke znaCajnosti razlika u skorovima ispitanika razlu¢itog mesta
stanovanja (prebivaliSta) u odnosu na mesta (objekte) kupovine organske hrane korisc¢en je
Man Witney U test (Tabela 43).

Tabela 43. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost prebivalisnih
razlika ispitanika u vrstama organske hrane

- Meso i Mileko i
Vocei . v : .
] reradevine mleéni stari Hlebi  Jaja W%
povrée P g irtentn proizvodi Zitarice peciva ] Slatkisi
Mann-
Wh%ll{ley 5649.000 6043.500 5194.500  5707.500 5106.500 5459.0005926.000
Sig. 433 993 ATT 523 078 223 .808

Grupna varijabla: mesto stanovanja (prebivaliste)

Nisu dobijene statisticki znaCajne ralike u skorovima ispitanika razli¢itog mesta
stanovanja (boravka) kada su u pitanju razli¢ite vrste organske hrane (Tabela 43)

Tabela 44. Prebivalisne razlike ispitanika u kupovini razlicitih vrsta organske hrane

Mesto
Vrsta organske hrane stanovanja Broj MR YR
(prebivaliSte)
Grad 752 152.08 38325.00
Voce i povrée Selo 48 14219 6825.00
Ukupno 300
Grad 752 15048 37921.50
Meso i preradevine od mesa Selo 48  150.59 7228.50
Ukupno 300

Mleko i mle¢ni proizvodi Grad 252 147.11 37072.00




Selo 48 16829 8078.00

Ukupno 300

Grad 252 14915 37585.00
Zitarice Selo 48 157.60 7565.00

Ukupno 300

Grad 252 146.76 36984.50
Hleb i peciva Selo 48 170.11 8165.50

Ukupno 300

Grad 757 152.84 38515.00
Jaja Selo 48 13823 6635.00

Ukupno 300

Grad 7572 150.98 38048.00
Slatkisi Selo 48 147.96 7102.00

Ukupno 300

Rezultati prikazani u prethodnoj tabeli su pokazali da potro3aci iz urbanih sredina
¢esce preferiraju organsko voce i povrée (MR = 152.08), zatim jaja organskog porekla (MR =
152.84) i slatkise organskog porkla (MR = 150.98), u odnosu na potro$ace iz ruralnih sredina.
Potro$aci iz ruralnih sredina su u odnosu na potroSace iz urbanih sredina pokazali vece
preferencije prema mesu i mesnim preradevinama organskog porekla (MR = 150.59),
organskom mleku i mleénim proizvodima (MR = 168.29), organskim Zitaricama (MR =
157.60), i hlebu i pecivima organskog porekla (MR = 170.11). Na osnovu toga se moze
zakljuciti da postoje male razlike u preferencijama potro3aca iz urbanih i ruralnih sredina kada

su u pitanju razlicite vrste organske hrane.

2.4.5.3 PrebivaliSne razlike ispitanika u osnovnim motivima kupovine organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu ispitanika razlicitog
mesta stanovanja odnosno prebivaliita kada su u pitanju osnovni motivi kupovine organske
hrane koricen je Man Witney U test koji se koristi kod ispitivanja razlika u skorovima izmedu
dve grupe ispitanika.

Tabela 45. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost prebivalisnih razlika
ispitanika u glavnim motivima kupovine organske hrane




Briva za Zastita  Brigaza  Kvalitet Subjektivne Podrika
zdr;glv]'e Zivotne  dobrobit organske norme lokalnoj
! sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
\g}lﬁi?r::y 6003.000 5114.000 5836.500  5747.500 5454.000 4810.000
.694 567 .268 017

sig, 933 060

Grupna varijabla: mesto stanovanja (prebivaliste)

Rezultati Man Witney U testa su pokazali da postoje znacajne statisticke razlike izmedu
ispitanika razli¢itog mesta stanovanja (prebivaliSta) samo kada je u pitanju podrska lokalnoj

ekonomiji (U =4810.000; p < 0.01) (Tabela 45).

Tabela 46. Prebivalisne razlike ispitanika u glavnim motivima kupovine organske hrane

Mesto
Glavni motivi stanovanja Broj MR YR
(prebivaliste)

Grad 757 151.44 37881.00
Briga za zdravlje Selo 48 150.32 7269.00

Ukupno 300

Grad 252 154.21 38860.00
Zastita Zivotne sredine Selo 48 131.04 6290.00

Ukupno 300

Grad 752 151.34 38138.50
Briga za dobrobit Zivetinja Selo 48 146.09 7012.50

Ukupno 300

Grad 752 151.69 38226.50
Kvalitet organske hrane Selo 48 144.24 6923.50

Ukupno 300

Grad 152 148.14 37332.00
Subjektivne norme
(konformizam) Selo 48 16288 7818.00

Ukupno 300

Grad 257 145.59 36688.00
Podrika lokalnoj ekonomiji Selo 48 17629 846200

Ukupno 300




Podrska lokalnoj ekonomiji se pokazala kao statisti¢ki zna¢ajna razlika u skorovima
ispitanika razli¢itog mesta stanovanja (prebivaliSta) kada su u pitanju motivi kupovine
organske hrane. Naime ovo se kao motiv kupovine u znacajno vec¢oj meri javlja kod potro3aca
koji su nastanjeni u ruralnim sredinama (MR = 176.29), u odnosu na potrosace iz urbanih
sredina (MR = 145.59). Ostali motivi kupovine su u pribliznoj meri zastupljeni kod obe grupe
potrosaca i nisu dobijene statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika, s tim da se
odredeni broj motiva ¢esce javlja kod potrosaca iz urbanih sredina dok se drugi motivi ¢eicée
javljaju kod potro$aca iz ruralnih sredina. Kada je u pitanju briga za zdravlje ona se nesto Cesce
javlja kod potrosaca iz gradskih podruéja (MR = 151.44), u odnosu na potroSace sa
prebivalistima u seoskim podru¢jima (MR = 150.32). Takode, i kada je u pitanju zastita zivotne
sredine ona se kao motiv kupovine organske hrane ¢esce javlja kod urbanih potrosaga (MR =
154.21), u odnosu na potrosace iz ruralnih sredina (MR = 131.04). Briga za dobrobit Zivotinja
se kao motiv ¢eSée javlja kod potroSaca sa prebivaliStima u gradskim podru¢jima (MR =
151.34), u odnosu na potroiace iz seoskih podru¢ja (MR = 146.09), kao i kvalitet organske
hrane koji kao motiv kupovine ¢ei¢e navode urbani potroface (MR = 151.69), u odnosu na
potro$ace iz ruralnih podrucja (MR = 144.24).

Sa druge strane subjcktivne norme (konformizam) je kao motiv kupovine organske
hrane zastupljeniji kod potro3ac¢a koji Zive u seoskim podruc¢jima (MR = 162.88), u odnosu na
potrosaée iz gradskih podruéja (MR = 148.14). Sto znaéi da su potroaéi iz ruralnih sredina
pod mnogo ve¢im uticajem konformizma, odnosno nastojanja da se ponaSaju u skladu sa

normama i trendovima drustva.

2.4.5.4 Prebivali$ne razlike ispitanika u barijerama kod potrosaca za kupovinu organske
hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlike izmedu ispitanika nastanjenih u urbanim i
ruralnim sredinama kada su u pitanju barijere kupovini organske hrane kori$¢en je Man Witney
U test i rezultati testa su prikazani u tabeli koja sledi.

Tabela 47. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost prebivalisnih razlika
ispitanika u barijerama kupovini organske hrane

Losi
Visok Nedost Nep.over ne.atrakt Osku Subjekti
atak Nedostu enje u ivan d yne
a . Ukus A .. na
inform pnost  sertifika  dizajn norme
cena p i ponu (skeptici
acija ciju pakovan g, P
ja zam)
1\’}151“ 5666. 5210.50 5383, 4930.500 5123.50 5565 500 4920.5 5451.500
Whit 500 0 000 ' 0 ' 0 '

ney U




sig. 463 113 200 048

077

338

.046 239

Grupna varijabla: mesto stanovanja (prebivaliste)

Rezultati Man Witney U testa su pokazali da postoje znacajne statisticke razlike izmedu
ispitanika razli¢itih mesta stanovanja (prebivaliita) §to se tice nedostupnosti organske hrane
(U = 4930.500; p < 0.05), kao i oskudne ponude organske hrane (U = 4920.500; p < 0.05)

(Tabela 47).

Tabela 48. Prebivalisne razlike ispitanika u glavnim barijerama kupovini organske hrane

Mesto
Prepreke za kupovinu stanovanja Broj MR YR
(prebivaliste)

Grad 252 14899 375441.50
Yisoka cena Selo 48 15845 7605.50

Ukupno 300

Grad 250 14717 37088.00
Nedostatak informacija Selo 48 167.96 8062.00

Ukupno 300

Grad 252 153.14 38591.00
Ukus Selo 48 136.65 6559.00

Ukupno 300

Grad 250 14517 36566.50
Nedostupnost Selo 48 173.12 8255.50

Ukupno 300

Grad 757 148.14 38850.50
Nepoverenje u sertifikaciju Selo 48 131.24 6299.50

Ukupno 300

Grad h59 15241 38408.50
Lo$ i neatraktivan dizajn
pakovanja Selo 48 140.45 6741.50

Ukupno 300

Grad 757 141.82 36499.50
Oskudna ponuda Selo 48 174.81 £263.50

Ukupno 300




Grad 252 15287 38522.50

Subjektivne norme

(skepticizam) Selo 48  138.07 6627.50

Ukupno 300

Kao $to se moze videti iz Tabele broj 48 kada je u pitanju nedostupnost organske
hrane ona se u statisticki znac¢ajnoj meri kao barijera kupovini javlja kod potrosaca iz ruralnih
sredina (MR = 173.12) u odnosu na potro3ace nastanjene u urbanim sredinama (MR = 145.17).
To nije neocekivano ako se ima u vidu da su objekti u kojima se prodaju namirnice organskog
porekla ponekad nekoliko kilometara ili ¢ak desetina kilometara udaljeni od potrosaca iz
seoskih podruc¢ja. Takode, i kada je u pitanju oskudna ponuda organske hrane ona se statisti¢ki
gledano mnogo ¢esce kao prepreka javlja kod potrosaca iz ruralnih sredina (MR = 174.81) nego
kod potrosaca iz urbanih sredina (MR = 141.82). Kao §to je prethodno pomenuto uz udaljenost
objekata u kojima se moze kupiti organska hrane, ¢esto i same prodavnice organske hrane koje
su dostupne potrosacima iz ruralnih sredina sadrze veoma uzak asortiman organskih proizvoda
Sto se negativno odrazava na potrosace prilikom razmatranja kupovine istih.

Visoka cena organske hrane koja se kao barijera kupovini organske hrane najéesce
javlja, u pribliznoj meri je zastupljena kod obe grupe potrosaca s tim da se ipak ceSce javlja
kao barijera kod potrosata nastanjenih u seoskim podru¢ima (MR = 158.45), nego kod
potrosaca u gradskim podruc¢jima (MR = 148.99). Takode i nedostatak informacija o organskoj
hrani kao barijeru kupovini ¢e$ce navode potrosaci sa prebivalistima u ruralnim sredinama
(MR = 167.96), u odnosu na potrosace iz urbanih sredina (MR = 147.17). S obzirom da je
mnogo veci broj informacija dostupan u gradskim podrucjima kako zbog vece populacije tako
1 dostupnosti medija, logi¢no je da se nedostatak informacija o orgasnkoj hrani kao prepreka
kupovini mnogo ¢esce javlja kod potrosaca iz ruralnih sredina.

Za razliku od gorepomenutih prepreka kupovini organske hrane kada je u pitanju
neadekvatan ukus organske hrane on se kao prepreka kupovini ¢esce javlja kod potrosaca koji
su nastanjeni u gradskim podruéjima (MR = 153.14), nego kod potrosaca koji su nastanjeni u
seoskim podruc¢jima (MR =136.65). Moguci razlog za to moze biti da su potrosaci iz ruralnih
sredina u prilici da kupuju veliki broj namirnica konvencionalnog porekla atraktivnih i
egzotiénih ukusa pa zbog toga neadekvatan ukus organske hrane navode kao negativan faktor
po njenu kupovinu. Nepoverenje u sertifikaciju je takode prepreka kupovini organske hrane
koja je zastupljenija kod potroSaca iz urbanih sredina (MR = 148.14), u odnosu na potrosace iz
ruralnih sredina (MR =131.24). Isti trend je prisutan i kada je u pitanju lo§ i neatraktivan dizajn
pakovanja koji se ¢esce javlja kod urabnih potrosaca (MR = 152.41), u odnosu na ruralne
potrosace (MR = 140.45), kao i subjektivne norme (skepticizam) koje su kao prepreke
zastupljenije kod potro$aca sa prebivalistima u gradskim podrué¢jima (MR = 152.87), nego kod

potro3aca sa prebivaliStima u seoskim podru¢jima (MR = 138.07). Pored informacija koje




govore u prilog kupovini organske hrane moguce je da odredeni broj informacija u gradskim
podru¢jima imaju negativan kontekst kada je u pitanju organska hrana i benefiti njenog
konzumiranja §to uti¢e na ¢e$cu pojavu skepticizma u vezi nje- kod potro$aca nastanjenih u

ovim podrugjima.

2.4.5.5 Prebivaliine razlike ispitanika prema mestu (objektu) gde se odlucuju da kupuju
organsku hranu

Uz pomo¢ Man Witney U testa testirano je da li postoje statisticki znacajne razlike
izmedu ispitanika razli¢itog mesta stanovanja (prebivaliita) kada su u pitanju mesta koja
preferiraju potrosaci za kupovinu organske hrane.

Tabela 49. Rezultati Mann-Whitney U testa — statisticka znacajnost prebivalisnih
razlika ispitanika prema mestima (objektima) kupovine organske hrane

Direktno Lokalne Nema

Specijalizovan  Hiper i ¢
od : 1per 1 definisan
i ¢ Pprodavnic €  supermarke Pijace
prmz:odac e prodavnice P ti J k%:gfitr?e

Mann- 5121.00
Whlltjne 5815.000 4786.500 4305.000 5457.500 0 5936.000

Y

Sig. .662 038 00T 270 .082 .830

Grupna varijabla: mesto stanovanja (prebivaliste)

Rezultati Man Witney U testa su pokazali da postoje statisticki znacajne razlike u
skorovima izmedu ispitanika razli¢itih mesta stanovanja (prebivalista) kada je u pitanju
kupovina organske hrane u lokalnim prodavnicama (U = 4786.500; p < 0.05), kao i kupovina
u specijalizovanim prodavnicama (U = 4305.000; p < 0.01) (Tabela 49).

Tabela 50. Prebivalisne razlike ispitanika prema mestima (objektima) kupovine

organske hrane
. Mesto
Mesto Kkupovine organske stanovanja Broj MR SR
hrane o ew
(prebivaliste)
Grad 750 149.58 37693.00
Direktno od proizvodaéa Selo 48 15535 7457.00
Ukupno 300
Grad 252 14275 35984.50
Lokalne prodavnice Selo 48 176.11 8300.50
Ukupno 300

Specijalizovane prodavnice Grad 252 15741 39668.50




Selo 48 11420 5481.50

Ukupno 300

Grad 252 152.84 38516.50
Hiper i supermarketi Selo 48 13820 6633.50
Ukupno 300
Grad 257 14682 36999.00
Pijace Selo 48  169.81 8151.00
Ukupno 300
Grad 757 150.94 38038.00
Nema  definisano mesto
148.17 7112.00
kupovine Selo 48
Ukupno 300

Na osnovu detaljnije analize rezultata Man Witney U testa prikazanih u Tabeli broj 50,
mozZe se videti da kada je u pitanju kupovina organske hrane u lokalnim prodavnicama, postoje
statisticki znacajne razlike u korist ispitanika nastanjenih u seoskim podrucjima, koji se ¢eSce
odlu¢uju za ova mesta (objekte) kupovine organske hrane (MR = 176.11), u odnosu na
potrosace nastanjene u gradskim podruc¢jima (MR = 142.75). Potencijalno objasnjenje za ovu
pojavu moze biti da su lokalne prodavnice najbliza mesta na kojima mogu kupiti organsku
hranu potrosac¢i iz ruralnih sredina, pa se zbog toga i naj¢es¢e odlucuju da u njima obave
kupovinu.

Potpuno drugaciji rezultati su dobijeni kod kupovine organske hrane u specijalizovanim
prodavnicama za koje se u statisticki znacajnoj meri ¢e$¢e odluéuju potrosaci sa prebivalidtima
v urbanim sredinama (MR = 157.41), u odnosu na potro$ace iz ruralnih sredina (MR = 114.20).
Dobijeni rezultati potvrduju istraZivanje sprovedeno u Srbiji od strane (Vapa Tankosic¢ et al.,
2022), prema kojem se urbani potroSaci najéesce odlucuju za kupovinu organske hrane u
specijalizovanim prodavnicama.

Za kupovinu organske hrane direktno od proizvodata se neznatno ¢eSc¢e odlucuju
potro3aci iz ruralnih sredina (MR = 155.35), u odnosu na potrosace iz urbanih sredina (MR =
149.58). Uzimajuci u obzir da se organska hrana uglavnom proizvodi u seoskim podruéjima,
postoji velika verovatnoc¢a da se zbog medusobnih poznanstava sa proizvodacima organske
hrane, potrosaci iz ruralnih sredina ¢eS¢e odlucuju da od njih direktno kupuju, nego potrosaci
iz urbanih sredina. Sli¢an trend je uocen i kada je u pitanju kupovina organske hrane na
pijacama, koje kao mesto kupovine ¢esée preferiraju potro3aci iz ruralnih sredina (MR =
169.81), naspram potrosaca iz urbanih sredina (MR = 146.82). Sa druge strane, kada su u
pitanju potrosaci nastanjeni u gradskim podruc¢jima, oni ¢e$¢e preferiraju kupovinu organske
hrane u hiper i supermarketima (MR = 152.84), nego potrosaci sa prebivaliStem u seoskim
podru¢jima (MR = 138.20). Takode, Sto se tie potroSaca koji nemaju definisano mesto
kupovine organske hrane, oni su ¢ei¢i kod potroSaca u urbanim podrugjima (MR = 150.94),
nego kod potrosaca iz ruralnih podru¢ja (MR = 148.17).




2.4.6.1 Razlike izmedu ispitanika razlicitog radnog statusa u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statistiCki znacajne razlike izmedu ispitanika razlicitog
radnog statusa, odnosno vrsti radnog angazovanja u preferencijama razli¢itih vrsta organske
hrane, korisc¢en je Kruskal — Walisov test ¢iji su rezultati prikazani u Tabeli broj 51.

Tabela 51. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u odnosu na radni status ispitanika

Ucestalost kupovine organske hrane

7 4.833
df 4
Sig. 305

Grupna varijabla: radni status

Nisu dobijene statisti¢ki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog radnog
statusa, odnosno vrsti radnog angazovanja (y2=4.833; p>0.05) (Tabela 51).

Tabela 52. Razlike u preferencijama hrane u odnosu na radni status ispitanika

Radni status (vrsta
radnog angai}nana) N MR
Nezaposlen 73 124.70
Na odredeno vreme 52 141.20
Na neodredeno vreme 123 150.82
Ucestalost kupovine U penziji I35 157.39
organske hrane Privatni biznis 37 168.57
Ukupno 300

Detaljnijom analizom rezultata dobijenih pomo¢u Kruskal -Volisovog testa, moZe se
videti da iako ne postoje statisticki znacajne razlike izmedu ispitanika razli¢itog materijalnog
statusa, ipak odredene kategorije potrosaca znatno vise preferiraju organsku hranu. Rezultati
aktuelnog istrazivanja su pokazali da se na prvom mestu po ucestalosti kupovine organske
hrane nalaze potrosaci koji poseduju sopstveni biznis (MR = 168.57), da su na drugom mestu
potrosaci koji se nalaze u penziji (MR = 157.39), a da zatim slede potrosaci zaposleni na
neodredeno vreme (MR = 150.82) i potroaci zaposleni na odredeno vreme (MR = 141.20).
Na samom dnu po ucestalosti kupovine organske hrane se nalaze potroSaci koji trenutno
nemaju radno angazovanje (MR = 124.70) (Tabela 52). Dobijeni rezultati su oéekivani ako se
ima u vidu da se organska hrana prodaje po viSoj ceni u odnosu na druge vrste hrane, pa je
potro8acima sa stalnim primanjima mnogo lakse da sebi priudte kupovinu iste. Zbog toga su po
ucestalosti kupovine organske hrane na zadnjem mestu potrosaci koji nisu radno angaZovani,
odnosno oni koji nemaju stalne izvore prihoda, dok najcesce organsku hranu kupuju potroSaci
koji poseduju sopstveni biznis, i koji naj¢e$ée ostvaruju natprosecne prihode, kao i potro$aci u
penziji koji imaju zagarantovana mesecna primanja na osnovu penzija.

Dobijeni rezultati su u skladu sa istrazivanjem sprovedenim u Hrvatskoj (Bréic¢-
Stipéevic et al., 2013), prema kojem se radni status ispitanika nije pokazao statisti¢ki znac¢ajnim
kada je u pitanju ucestalost kupovine organske hrane. Ipak, rezultati aktuelnog istrazivanja su
u suptotnosti sa rezultatima istraZivanja (Ani¢ et al., 2015; Tsakiridou et al., 2008; Yilmaz,




2023), prema kojima se radni status pokazao statisticki znacajnim kod potro$aca prilikom

kupovine organske hrane.

2.4.6.2 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog radnog statusa u preferencijama razli¢itih vrsta

organske hrane

Dabi se ispitalo da li postoje statisticki znac¢ajne razlike u skorovima ispitanika razli¢ite
vrste radnog angazovanja, odnosno radnog statusa u preferencijama razli¢itih vrsta organske
hrane kori$¢en je Kruskal -Walisov test (Tabela 53).

Tabela 53. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u preferencijama razlicitih vista organske hrane

Voée i Mieko i Hieb i
i preradevine od mleéni Zitarice N Jaja Slatkisi
povrée proizvodi eciva
72 13.102 6.073 13.756 2562 2523 4.116
df 4 4 4 4 4
Sig. 011 194 .008 634 .640 391

Grupna varijabla: radni status

Veli¢ina uvocenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost razlika

ispitanika razliitog materijalnog statusa, odnosno razli¢ite vrste radnog angazovanja i

kupovine organskog voca i povréa (¥2 = 13.102; p < 0.01), mesa i preradevina od mesa
organskog porekla (¥2 = 9.520; p < 0.05), kao i organskih Zitarica (¥2 = 13.756; p < 0.01)

(Tabela 53).

Tabela 54. Razlike u kupovini razlicitih vrsta organske hrane ispitanika razlicitog

radnog statusa

Vrsta organske hrane Kadnl s{}gg;sil(r\lfglt;l)raanog N MR

Nezaposlen 73 13224
Na odredeno vreme 52 170.73
.. , Na neodredeno vreme 123 148.57
Vocei povrée U penziji I5 19043
Privatni biznis 37 128.13

Ukupno 300
Nezaposlen 73 136.77
Na odredeno vreme 52 141.67
Meso i preradevine od Na neodredeno vreme 123 167.51
mesa U penzij1 15 156.70
Privatni biznis 37 17234
Ukupno , 3030 760

. v o Nezaposlen 7 .

31:;1;3';&?]“"' Na odredeno vreme 52 161.05
Na neodredeno vreme 123 162.37




U penziji 15 14834

Privatni biznis 37 120.50

Ukupno 300
Nezaposlen 73 14576
l'Pan odr?:g%o vreme 15223 %gg%

. . 4 NEo eno vreme .

Zitarice U penziji 15 158.61
Privatni biznis 37  8L.75

Ukupno 500
Nezaposlen 73 15844
Na odredeno vreme 52 148.99
A A Na neodredeno vreme 123 152.22
Hleb i peciva U penziji [5 12487
Privatni biznis 37 141.62

Ukupno 300
Nezaposlen 73 13240
Na odredeno vreme 52 14567
. Na neodredeno vreme 123 145.20
Jaja U penziji [5 155.00
Privatni biznis 37 169.05

Ukupno 300
Nezaposlen 73 151.62
Na odredeno vreme 52 16146
e Na neodredeno vreme 123 162.57
Slatkisi U penziji 15 150.20
Privatni biznis 37 128.99

Ukupno 300

Detalljnijom analizom razlika u skorovima ispitanika razli¢itih radnog statusa
prikazanih u Tabeli broj 54, moze se uociti da postoje znacajne razlike kod potrosaca prilikom
kupovine organskog voca i povréa, koje najée3ce kupuju potrosaci u penziji (MR = 190.43),
zatim zaposleni potrosaci sa ugovorima na odredeno vreme (MR = 170.73), i zaposleni
potrodacdi sa ugovorima na neodredeno vreme (MR = 148.57), dok su na éetvrtom mestu
potrosaci bez radnog angaZovanja (MR = 132.24), a petom mestu potrosaci koji poseduju
sosptveni biznis (MR = 128.13). Dobijeni rezultati su u skladu sa rezultatima velikoggaroja
2023; Be#aovska et al., 2016; Hansen et al., 2018) i to prvenstveno voca i povréa organskog
porekla Pollovié and Miti¢ 2023b; Colovié and Miti¢ 2024) ¢ime pokusavaju da saduvaju svoju
vitalnost i produZze svoj Zivotni vek.

Kada je u pitanju ucestalost kupovine organskog mesa i preradevina od mesa tu su na
prvom mestu potrosaci koji poseduju sopstveni biznis (MR = 172.34), zatim potrosaci sa
ugovorima na neodredeno vreme (MR = 167.51), i potrosaci u penziji (MR = 156.70), dok su
na ¢etvrtom mestu potrosaci sa ugovorima na odredeno vreme (MR = 141.67), i petom mestu
potrosaci bez radnog angazovanja (MR = 136.77). Takode su dobijene statisticki znacajne
razlike kod ispitanika kada je u pitanju kupovina Zitarica organskog porekla za koje se
prvenstveno odlucuju potrosaci u penziji (MR = 158.61), zatim potrosac¢i sa ugovorima na
neodredeno vreme (MR = 155.70), i ugovorima na odredeno vreme (MR = 153.38), dok su na
kraju po uéestalosti kupovine ovih namirnica potrosaci bez radnog angazovanja (MR = 145.76),
i potrosaci sa sopstvenim biznisom (MR = §1.75).

Za kupovinu mleka i mle¢nih proizvoda organskog porekla se najces¢e odlucuju
zaposleni potrosaci sa ugovorima na neodredeno vreme (MR = 162.37), i ugovorima na




odredeno vreme (MR = 161.05), zatim potrosaci koji se nalaze u penziji (MR = 148.34), i
nezaposleni potrosaci (MR = 132.69), dok najmanje ove vrste namirnica kupuju potrosaci sa
sopstvenim biznisom (MR = 120.50). Za kupovinu hleba i peciva organskog porekla se
najéeice odlucuju potrosaci bez radnog angazovanja (MR = 158.44), zatim potrosaci sa
ugovorima na neodredeno vreme (MR = 152.22), i potrosaci sa ugovorima na odredeno vreme
(MR = 148.99), na ¢etvrtom mestu su potrosaci sa privatnim biznisom (MR = 141.62) dok su
na petom mestu potro3aci u penziji (MR = 124.87). Kada je u pitanju kupovina jaja organskog
porekla tu su na prvom i drugom mestu potrosaci koji poseduju sopstveni biznis (MR = 169.05),
i potroaci koji primaju penzije (MR = 155.00), na tre¢em i ¢etvrtom mestu su potro3aci sa
ugovorima na odredeno vreme (MR = 145.67), i zaposleni potro3a¢i sa ugovorima na
neodredeno vreme (MR = 145.20), dok su na zadnjem mestu potro$aci bez radnog angazovanja
(MR = 132.40). Organske slatkiSe najceSce kupuju zaposleni potrosa¢i sa ugovorima na
neodredeno vreme (MR = 162.57), i zaposleni potroaci sa ugovorima na odredeno vreme (MR
= 161.46), zatim potro3aci bez radnog angazovanja (MR = 151.62), i potro3aci u penziji (MR
=150.20), dok organske slatkise najmanje kupuju potrosaci koji poseduju sopstveni biznis (MR
= 128.99).

2.4.6.3 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog radnog statusa u osnovnim motivima kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika razli¢itih vrsta
radnog angaZovanja odnosno radnog statusa kada su u pitanju osnovni motivi kupovine
organske hrane koriscen je Kruskal-Volisov test i rezultati ovog testa su prikazani u narednoj
tabeli.

Tabela 55. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost razlika ispitanika
razlicitog radnog statusa u glavnim motivima kupovine organske hrane

. Zastita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
Brigaza . ;
zdravlie Zivotne dobrobit  organske norme lokalnoj
J sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
a 17.173 8.473 1.472 4,943 5.122 12.253
df 4 4 4 4 4 4
Sig. 002 076 832 293 275 016

Grupna varijabla: radni status

Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog radnog statusa (vrste radnog angazovanja) na statisticki zna¢ajnom nivou kada su u
pitanju briga za sopstveno zdravlje (2 = 17.173; p < 0.01), i podrska lokalnoj ekonomiji (32 =
12.253;p<0.01).

Tabela 56. Razlike u glavnim motivima kupovine organske hrane ispitanika razlicitog
radnog statusa

Radni status (vrsta radno

angai‘fnana) B N MR
Nezaposlen 73 106.36
Briga za zdravlje Na odredeno vreme 52 147.00
Na neodredeno vreme 123 11537

Glavni motivi




U penziji I5 166.83

Privatni biznis 37 15985
Ukupno 300
Nezaposlen 73 167.72
Na odrﬁdego vreme 15223 {gi%
rEen X . Na neodredeno vreme .
Zastita zZivotne sredine U penziji 5 155357
Privatni biznis 37 14801
Ukupno 300
Nezaposlen 73 155.05
Na odredeno vreme 52 14735
Briga za dobrobit Na neodredeno vreme 123 145.53
Zivotinja U penziji 15 1635.90
Privatni biznis 37 156.22
Ukupno 300
Nezaposlen 73 15440
Na odrﬁdego VIeme 15223 }gg?}%g
. Na neodredeno vreme .
Kvalitet organske hrane U penziji 5 15530
Privatni biznis 37 122.55
Ukupno 300
Nezaposlen 73 164.46
Na odredeno vreme 52 143.54
Subjektivne norme Na neodredeno vreme 123 170.00
(konformizam) U penziji 15 13430
Privatni biznis 37 148.78
Ukupno 300
Nezaposlen 73 152382
Na odredeno vreme 52 15041
Podrika lokalnoj Na neodredeno vreme 123 147.79
ekonomiji U penziji I5 90.13
Privatni biznis 37 166.35
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 56 su pokazali da postoje
statisticki znacajne razlike u osnovnim motivima kupovine organske hrane kada je u pitanju
potrosaca koji su u penziji (MR = 166.83), zatim slede potrosaci koji poseduju neku vrtsu
sopstvenog biznisa (MR = 159.85), i zaposleni potrosaci sa ugovorima na odredeno vreme (MR
=147.00), dok su na pretposlednjem i poslednjem mestu potrosaci sa ugovorima na neodredeno
vreme (MR = 115.37), 1 potrosaci koji trenutno nisu radno angazovani (MR = 106.36). Ovi
rezultati su donekle i ocekivani, ako se ima u vidu da su najstariji potroSai Cesto i
najzainteresovaniji za o€uvanje sopstvenog zdravlja, i da su zbog toga i najspremniji da kupuju
i konzumiraju organsku hranu, koja sadrzi vise hranljivih i korisnih materija u odnosu na druge
vrste hrane. Rezultati aktuelnog istraZzivanja su u skladu sa rezultatima drugih istrazivanja
qoje radno angaZovanje 1 nalaze se u penziji (Ali and Ali, 2020; Ani¢ et al., 2015; Dumortier
etal., 2017; Miti¢ and Colovié, 2022a; Miti¢ and Colovié, 2022b; Singh and Verma, 2017).

Takode su dobijene statisticki znacajne razlike kod ispitanika razlicitog materijalnog
statusa kada je u pitanju podrska lokalnoj ekonomiji kao motiv kupovine organske hrane, s tim
da je to naj¢ed¢i motiv kod preduzetnika odnosno potrodaca koji poseduju sopstveni biznis
(MR = 166.35), na drugom i trecem mestu se po ucestalosti ovaj motiv javlja kod potrosaca
koji trenutno nemaju radno angzovanje (MR = 152.82), odnosno potro3aca koji su zaposleni




na odredeno vreme (MR = 150.41), dok se za ovaj motiv kupovine organske hrane najmanje
izja$njavaju potrosaci zaposleni na neodredeno vreme (MR = 147.79), i potrosati u penziji
(MR = 90.13). Imajuci u vidu da su preduzetnici pokretaci i glavni nosioci lokalnih ekonomija,
onda je za o¢ekivati da jedan od glavnih motiva kupovine organske hrane bude upravo Zelja da
se pomogne lokalna ekonomija. Sa druge strane, potro3aci koji su zavriili svoj radni vek su
ostvarivanjem penzija obezbedili stalna mesecna primanja, pa su manje zainteresovani za
razvoj lokalnih ekonomija, pa se to najrede kod njih javlja kao motiv kupovine organske hrane.

Zastita zivotne sredine se kao motiv kupovine javlja prvenstveno kod potro3aca koji
trenutno nemaju radno angazovanje (MR = 167.72), zatim kod potrosaca koji imaju ugovore
na odredeno vreme (MR = 163.04), i potrosac¢a u penziji (MR = 155.57), dok se ovaj motiv
znatno rede javlja kod zaposlenih potrosaca na neodredeno vreme (MR = 148.91), i potro3aca
koji poseduju sopstveni biznis (MR = 134.84). Briga za dobrobit Zivotinja je najées¢i motiv za
kupovinu organske hrane kod potro$aca koji su u penziji (MR = 165.90), i potrosaca koji
poseduju sopstveni biznis (MR = 156.22), zatim kod potroSaca bez radnog angaZovanja (MR
= 155.05), i potrosaca koji su radno angazovani na odredeno vreme (MR = 147.35), dok
potro3acéi sa ugovorom za stalno (MR = 145.53) ovo najrede navode kao motiv kupovine
organske hrane.

Subjektivne norme (konformizam) su najéeséi motiv kupovine organske hrane za
potrosace zaposlene na neodredeno vreme (MR = 170.00), potom za potro3ace koji trenutno
nisu radno angaZovani (MR = 164.46), i potro3ace koji poseduju sopstveni biznis (MR =
148.78), dok se ovaj motiv kupovine rede javlja kod zaposlenih potroSaca sa ugovorima na
odredeno vreme (MR = 143.54), i potroSac¢a koji su u penziji (MR = 134.30). Ovo nije
neoc¢ekivano da su najstariji potroSaci najmanje pod uticajem subjektivnih normi, s obzirom da
svoje stavove formiraju najée$¢e na bazi bogatog zivotnog iskustva, pa su zbog toga i znatno
manje podloZni uticaju dru$tva i nametanju drugacijih stavova i miSljenja. Veéi kvalitet
organske hrane u odnosu na druge vrste hrane prvenstveno motivise na njenu kupovinu
zaposlene na neodredeno vreme (MR = 156.14), i potrosace koji su zavrsili svoj radni vek (MR
=155.30), potom slede po ucestalosti ovog motiva potro$aci zaposleni na odredeno vreme (MR
= 154.80), i potrosaci bez zaposlenja (MR = 154.40), dok su na zadnjem mestu potrosaci koji
poseduju sopstveni biznis (MR = 122.55).

2.4.6.4 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog radnog statusa u barijerama za kupovinu
organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika razli¢itih vrsta angaZovanja odnosno
radnog statusa kada su u pitanju glavne barijere za kupovinu organske hrane koriicen je
Kruskal-Volisov test i rezultati su prikazani u Tabeli broj 57.

Tabela 57. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost u barijerama za
kupovinu organske hrane kod ispitanika razlicitog radnog statusa

. Nedosta Nepover Losi Osku  Subjektiv
Viso . .

Kka tak Nedost enjeu neatrakti dna ne norme
cena informa upnost  sertifika van ponud (skepticiz

cija ciju dizajn a am)




pakovan

ja
1 141'% 7.476 .648 5.347 3.877 13.557 8.738 11.659
df 4 4 4 4 4 4 4 4
:I 005 .119 .958 254 423 .009 .068 .020

Grupna varijabla: radni status

Na osnovu prethodne tabele moZe se uociti da dobijene razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog radnog statusa su na statisticki znacajnom nivou kada je re¢ o visokoj ceni organske
hrane (¥2 = 14961, p < 0.01), lo§em i neatraktivnom dizajnu pakovanja (32 = 13557, p < 0.01),
kao i subjektivnim normama (skepticizam) (y2 = 11659; p < 0.01).

Tabela 58. Razlike u preprekama za kupovinu organske hrane kod ispitanika
razlicitog radnog statusa

Prepreke kupovini Radni status (vrsta radnog MR

angazmana)
Nezaposlen 73 17940
Na odredeno vreme 52 14739
. Na neodredeno vreme 123 146.26
Visoka cena U penziji 15 12447
Privatni biznis 37 12034
Ukupno 300
Nezaposlen 73 160.20
Na odredeno vreme 52 146.13
Nedostatak informacija Eapgﬁg:illl'edeno vreme 1l253 19593_5038
Privatni biznis 37 149.59
Ukupno 300
Nezaposlen 73 150.52
Na odredeno vreme 52 152.59
Ukus Na neodredeno vreme 123 147.32
U penziji 15 14793
Privatni biznis 37 159.15
Ukupno 300
Nezaposlen 73 161.58
Na 0dr§d$0 vreme 15223 }3%32
Na neodredeno vreme .
Nedostupnost U penziji 15 180.80
Privatni biznis 37 154388
Ukupno 300
Nezaposlen 73 16292
Na odredeno vreme 52 15492
Nepoverenje u Na neodredeno vreme 123 14735
sertifikaciju U penziji 15 123.17
Privatni biznis 37 14131
Ukupno 300
Nezaposlen 73 14734
Na odredeno vreme 52 15094
Los i neatraktivan dizajn Na neodredeno vreme 123 152,99
pakovanja U penziji 15 80.63
Privatni biznis 37 159.96
Ukupno 300

Oskudna ponuda Nezaposlen 73 146.40




Na odredeno vreme 52 141.66

Na neodredeno vreme 123 161.77
U penziji 15 103.97
Privatni biznis 37 152.39
Ukupno 300
Nezaposlen 73 148.29
Na odredeno vreme 52 138.56
Subjektivne norme Na neodredeno vreme 123 108.58
(skepticizam) U penziji 15 143.91
Privatni biznis 37 166.96
Ukupno 300

Rezultati Kruskal-Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 58 su pokazali da postoje
statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog radnog statusa odnosno razli¢itih
vrsta radnog angazovanja kada je u pitanju visoka cena organske hrane i da je ovo najveca
prepreka za potroSace bez radnog angaZzovanja (MR = 179.40), zatim za potroSaCe zaposlene
na odredeno vreme (MR = 147.39) i potrosace zaposlene na neodredeno vreme (MR = 146.26),
dok je ovo nesto manja barijera za kupovinu organske hrane potrosa¢ima u penziji (MR =
124 47) i potrosac¢ima koji poseduju sopstveni biznis (MR = 120.34). S obzirom da potro$aci
koji nisu radno angaZovani nemaju zagarantovana mesefna primanja znatno im je teZe da
izdvoje novac za organsku hranu koja je skuplja od dtugih vrsta hrane pa to ¢esto predstavlja
nepremostivu prepreku maeoj kupovini od strane nezaposlenih potrosac¢a. To potvrduju i
istazivanja (Awad, 2011; Dumortier et al., 2017; Eisinger-Watzl et al., 2015; McCarthy et al.,
2016; Nandi et al., 2017; Rizzo et al., 2020; Singh and Verma, 2017; Xie et al., 2015) prema
kojima potrosaci sa najmanjim i neredovnim prihodima najmanje kupuju organsku hranu.

Lo3 i manje atraktivan dizajn pakovanja organske hrane se pokazao statisticki
znac¢ajnim i predstavlja najvecu barijeru kupovini organske hrane za potrpsace koji se bave
biznisom (MR = 159.96), potom za potrosace zaposlene na neodredeno vreme (MR = 152.99)
1 potrosate zaposlene na odredeno vreme (MR = 150.94), dok su na poslednjem i
pretposlednjem mestu po uticaju ove prepreke na njih potrosaci u penziji (MR = 80.63) i
potrosaci koji trenutno nemaju radno angazovanje (MR = 147.34). Takode se se i subjektivne
norme odnosno skepticizam pokazale statisticki znac¢ajnim u skorovima ispitanika uz slican
trend posto je ovo takode najveca prepreka za potrosace koji imaju neku vrstu sopstvenog
biznisa (MR = 166.96), zatim za nezaposlene potrosace (MR = 148.29) kao i potrosace koji se
nalaze u penziji (MR = 143.91), i na kraju za potom za potro$ace zaposlene na odredeno vreme
(MR = 138.56) i potrosace zaposlene na neodredeno vreme (MR = 108.58).

Nedostatak informacija o organskoj hrani predstavlja najvecu barijeru kupovini
organske hrane za potro3ace koji nisu zaposleni (MR = 160.20) i potroSa¢e koji su zaposleni
na neodredeno vreme (MR = 153.08), potom za potrosace koji poseduju sopstveni biznis (MR
=149.59) i potrosace zaposlene na odredeno vreme (MR = 146.13), dok je najmanja barijera
za potroSace koji su u penziji (MR = 99.53). Razlog za ovako dobijene rezultate moze biti da
potrosaci koji nisu zaposleni su mnogo viSe usmereni na prikupljanje informacija u vezi
trazenja posla pa se nedovoljno informi3u o organskoj hrani, dok sa druge strane potrosaci u
penziji s obzirom da nisu radno angaZovani mogu veliki deo slobodnog vremena utrositi za
prikupljanje informacija u vezi organske hrane. Potpuno suprotan trend je uocen kada je u




pitanju nedostupnost organske hrane koja je najveca prepreka potrosadima u penziji da kupiju
organsku hranu (MR = 180.80), potom potrosa¢ima bez radnog angazovanja (MR = 161.58) i
potrosacima koji se bave nekom vrstom biznisa (MR = 154.88), dok potrofa¢ima zaposlenim
na neodredeno vreme (MR = 143.46) i potrosa¢ima zaposlenim na odredeno vreme
nedostupnost organske hrane predstavlja najmanju prepreku za njenu kupovinu (MR = 139.75).

Kada je u pitanju ukus organske hrane tu su dobijeni priblizni rezultati u skorovima
ispitanika $to znaci da se ovo kao prepreka kupovini organske hrane priblizno javlja kod svih
grupa potroSaca razlicitog materijalnog statusa. Losiji ukus organske hrane u odnosu na druge
vrste hrane se kao prepreka najcesce javlja kod potrosaca koji imaju sopstveni biznis (MR =
159.15) i potrosaca zaposlenih na odredeno vreme (MR = 152.59), nesto rede se kao prepreka
javlja kod potro3aca bez radnog angazovanja (MR = 150.52) i potro3aca koji su zavrsili svoj
radni vek (MR = 147.93), a najrede kod potrosaca koji poseduju ugovore o angazovanju na
neodredeno vreme (MR = 147.32).

Nepoverenje u sertifikaciju je najveca barijera prilikom dono3enja odkluke o kupovini
organske hrane kod potrosaca koji trenutno nemaju radno angazovanje (MR = 162.92), zatim
kod potrosaca zaposlenih po ugovorima na odredeno (MR = 154.92) i neodredeno radno vreme
(MR = 147.35), dok je najmanja prepreka za potrosace koji poseduju sopstveni biznis (MR =
141.31) i potro$ace u penziji (MR = 123.17). Oskudna ponuda organske hrane je najmanja
barijera za njenu kupovinu za potro$ace u penziji (MR = 103.97), zatim za potrosace zaposlene
na odredeno vreme (MR = 138.56) i potro3ace koji nemaju radno angaZzovanje (MR = 146.40),
dok je evidentirana kao najveca prepreka kod potrosata sa ugovorima o angazovanju na
neodredeno radno vreme (MR = 161.77) 1 potrosaca sa sopstvenim biznisom (MR = 152.39).

2.4.6.5 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog radnog statusa prema mestu (objektu) kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika razli¢itog radnog
statusa, odnosno razli¢itih vrsta radnog angaZovanja u odnosu na mesta kupovine organske
hrane kori$¢en je Kruskal-Volisov test (Tabela 59).

Tabela 59. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka prema mestima (objektima)
kupovine organske hrane kod ispitanika razlicitog radnog statusa

Nema
Direktnood Lokalne  Specijalizovane Hiper i Piiace definisano
proizvodac¢a prodavnice prodavnice supermarketi J mesto
kupovine
72 4.015 10.947 231 14.303 15.507 8.716
df 4 4 4 4 4 4
Sig. 404 027 994 006 .003 069

Grupna varijabla: radni status




Na osnovu prethodne tabele moze se uociti da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika razli¢itog radnog statusa na statisticki znacajnom nivou kada su u pitanju lokalne
prodavnice (y2 = 10.947; p < 0.05), zatim pijace (32 = 15.507; p < 0.01), kao i hiper i
supermarketi (y2=14.303; p<0.01).

Tabela 60. Razlike u mestima (objektima) kupovine organske hrane kod ispitanika
razlicitog radnog statusa

Mesta kupovine organske Radni status, (vrsta radnog N MR
hrane angaZzmana)
Nezaposlen 73 148.60
Na odredeno vreme 52 134.44
. . . Na neodredeno vreme 123 160.11
Direktno od proizvodaca U penziji 13 150.53
Privatni biznis 37 14485
Ukupno 300
Nezaposlen 73 182.22
Na odrf:ldego vreme ]5223 igé%g
s Na neodredeno vreme :
Lokalne prodavnice U penziji 13 53717
Privatni biznis 37 140.12
Ukupno 300
Nezaposlen 73 147 .88
Na odredeno vreme 52 154.35
Specijalizovane prodavnice E%gicz):illl'edeno vreme 11253 %jggg
Privatni biznis 37 150.59
Ukupno 300
Nezaposlen 73 133.82
Na odredeno vreme 52 {g?%g
Hiper i supermarketi ﬁ%gicz):i]{edeno vIeme 11253 13303
Privatni biznis 37 178.64
Ukupno 300
Nezaposlen 73 156.77
Na odredeno vreme 52 15141
.. Na neodredeno vreme 123 160.13
Pijace U penziji 5 184.37
Privatni biznis 37 123.03
Ukupno 300
Nezaposlen 73 168.77
Na odredeno vreme 52 145.11
Nema definisano mesto Na neodredeno vreme 123 150.93
kupovine U penziji 15 150.43
Privatni biznis 37 120.65
Ukupno 300

Detaljnijom analizom rezultata dobijenih koriS¢enjem Kruskal-Volisovog testa
dobijene su statisticki znacCajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog radnog statusa, kada
je u pitanju kupovina organske hrane u lokalnim prodavnicama, za koje se prvenstveno
odlu¢uju lica koja nemaju radno angazovanje (MR = 182.22), zatim slede potro3aci koji se
nalaze u penziji (MR = 152.17), i potrosaci koji su zaposleni na odredeno vreme (MR = 151.23),
dok su na samom kraju potroSaci koji poseduju sopstveni biznis (MR = 140.12), i potroSaci
koji imaju ugovor o angazovanju na neodredeno vreme (MR = 106.80). S obzirom na to da
potrosaci bez radnog angaZovanja nemaju sigurna meseéna primanja, a samim tim su verovatno
losijeg materijalnog statusa, onda postoji velika verovatnoéa da se odlucuju za kupovinu




organske hrane u lokalnim prodavnicama, kako bi izbegli dodatne troskove koje iziskuje
odlazak u udaljenije objekte u kojima bi mogli da kupe organsku hranu.

Dobijene su statisticki znacajne razlike i kada je u pitanju kupovina organske hrane u
hiper i supermarketima od strane potro3aca razli¢itog radnog statusa s tim da je redosled malo
drugaciji posto se za ova mesta kupovine najcesce odlucuju potrosaci koji posedeuju sopstveni
biznis (MR = 178.64), zatim potrosa¢i zaposleni na neodredeno vreme (MR = 161.30), i
potrosaci koji su ostvarili pravo na penziju (MR = 153.93), dok su na pretposlednjem i
poslednjem mestu prema zastupljenosti kupovine organske hrane u hiper i supermarketima
potrodaci zaposleni na odredeno vreme (MR = 144.88), i potro3adi koji nisu imali radno
angaZovanje u periodu vrienja ankete (MR = 133.82). Objadnjenje zaSto se potrosaci koji
poseduju sopstveni biznis se najéesce odlu¢uju da kupuju organsku hranu u super i hiper
marketima moze biti u tome da se veliki broj njih bavi nekim ugostiteljskim delatnistima pa
pored klasiéne hrane i organsku hranu kupuju na istim mestima kako bi ustedeli vreme a i
novac ako kupuju na veliko. Rezultati aktuelnog istraZivanja potvrduju rezultate dobijene od
strane istraziavaca (Maksimovic et al., 2017; Miti¢ and Colovié, 2023a; Vehapi, 2015) koji su
dosli do zakljucka da se organska hrana najvise kupuju u hiper i supermarketima.

Kada je u pitanju kupovina organske hrane na pijacama za tu varijantu se najéesce
odlu¢uju potrosaci koji se nalaze u penziji (MR = 184.37), zatim zaposleni potro3aéi na
neodredeno vreme (MR = 160.13) i potrosaci bez radnog angazovanja (MR = 156.77), dok se
nesto rede za obavljanje kupovine organske hrane na pijacama odluc¢uju potrosaci zaposleni na
odredeno vreme (MR = 151.41) i potrosaci koji se bave nekom vrstom biznisa (MR = 123.03)
uz dobijene statisticki znacajne razlike. Uzimaju¢i u obzir da se stariji [judi uglavnom odlucuju
da kupuju voce 1 povrée na pijacama, za ocekivati je da ¢e istu vrstu namirnica organskog
porekla takode kupovati tamo, posto se od organskih proizvoda ubedljivo najvise prodaju
upravo voce i povrée organskog porekla (Colovié¢ and Miti¢ 2023b; Colovi¢ and Miti¢ 2024).

Kada su u pitanju ostala mesta (objekti) na kojima potrosaci kupuju organsku hranu
dobijeni su veoma zanimljivi rezultati (Tabela 60). Za kupovinu organske hrane direktno od
proizvodaca se najéeSce odlucuju potrosaci koji su zaposleni na neodredeno breme (MR =
160.11), za specijalizovane prodavnice potro3aci koji su zaposleni na odredeno breme (MR =
154.35), dok je najveci broj onih koji nemaju definisano mesto kupovine medu potrosac¢ima
onih koji nemaju radno angaZovanje (MR = 168.77) $to je verovatno povezano sa traZzenjem
objekata u kojima mogu organsku hranu dobiti po najpovoljnijim cenama.

2.4.7.1 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog bratnog statusa u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statistiCki znacajne razlike izmedu ispitanika razliditog
bra¢nog statusa u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane korisc¢en je Kruskal — Walisov
test ¢iji su rezultati prikazani u Tabeli broj 61.

Tabela 61. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u odnosu na bracni status ispitanika

Ucestalost kupovine organske hrane
1 6.733




df 4
Sig. 151
Grupna varijabla: bracni status

Nisu dobijene statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog bracnog
statusa kada je u pitanju ucestalost kupovine organske hrane (y2= 6.733; p>0.05) (Tabela 61).

Tabela 62. Razlike u preferencijama hrane u odnosu na bracni status ispitanika

Bracni
status N MR
Bez partnera 83 144.52
U vezi 52 149.89
U braku 134 155.77
Ucestalost kupovine organske TRazveden/a 20 137.90
hrane Udovac/ica I1 165.18
Ukupno 300

Rezultati Kruskal —Volisovog testa su pokazali da kod ispitanika razli¢itog braénog
statusa ne postoje statisticki znacajne razlike u ucestalosti kupovine organske hrane, $to znaci
da kako osobe u braku tako i one osobe bez partnera u priblizno istoj meri kupuju organsku
hranu, s tim da za nijansu to ¢e8¢e ¢ine potrosaci koji su ostali bez partnera zbog smrti bra¢nog
druga (MR = 157.18), u odnosu na ostale kategorije ispitanika razli¢itog brafnog statusa
(Tabela 62). Dobijeni rezultati su u skladu sa rezultatima drugih istraZivanja, prema kojima se
bra¢ni status nije pokazao statisticki znacajniypy kada je u pitanju preferiranje i ucestalost
kupovine organske hrane od strane potrosaca :ﬁitié and Colovi¢ 2022a; Miti¢ and Cqlgvié
2022b; Sultan et al., 2018), dok nisu u skladu sa rezultatima dobijenim od strane (Boboli et al.,
2023; Kranjac et al., 2017; Najib et al., 2021; Yilmaz, 2023), prema kojima su osobe u braku u
znaéajno vecoj meri kupci organske hrane u odnosu na one koji nisu u braku.

2.4.7.2 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog bracnog statusa u preferencijama razli¢itih vrsta
organske hrane

Da bi se ispitalo da li postoje statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog bracnog statusa u preferencijama i kupovini razli¢itih vrsta organske hrane korisc¢en
je Kruskal — Walisov test ¢iji su rezultati prikazani u narednoj tabeli.

Tabela 63. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u preferencijama razlicitih vrsta organske hrane kod ispitanika razlic¢itog bracnog

statusa
L. Meso i Mieko i .
Vuce’l preradevine od mleéni Zitarice H]e,bl Jaja  Slatkisi
povrée . . peciva
mesa proizvodi
%2 3.777 4325 9.681 4.655 2.541 5.959 871

df 4 4 4 4 4 4 4




Sig. 437 364

325

637

202 929

Grupna varijabla: bracni status

Veli¢ina uocenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost razlika

ispitanika razli¢itog bra¢nog statusa samo kod kupovine mlcka i mleénih proizvoda organskog

porekla (32 = 9.681; p> 0.05) (Tabela 63).

Tabela 64. Razlike u kupovini razlicitih vrsta organske hrane ispitanika razlicitog
bracnog statusa

Vrsta organske hrane Bracni status N MR

Bez partnera 83 151.34
U vezi 52 150.64
. . U braku 134 143.95
Voce i povrée Razveden/a 20 179.20
Udovac/ica 1T 171.09

Ukuprno 300
Bez parinera 83 166.56
U vezi 52 14477
Meso i preradevine od mesa %agiaé(duenfa 1236‘ }jg?g
Udovac/ica 11 141.09

Ukupno 300
Bez parinera 83 168.60
U vezi 52 149.10
Mleko i mle¢ni proizvodi %agiaé(duen/a 12304 %3’18?2
Udovac/ica 11 179.97

Ukupno 300
Bez partnera 83 163.01
i 1)

T U braku .

Zitarice Razveden/a 50 13118
Udovac/ica 1T 17491

Ukupno 300
Bez partnera 83 153.68
U vezi 52 163.75
. . U braku 134 14295
Hleb i peciva Razveden/a 20 152.05
Udovac/ica 11 153.05

Ukuprno 300
Bez partnera 83 16425
U vezi 52 156.94
. U braku 134 14535
Jaja Razveden/a 20 12895
Udovac/ica 1T 11893

Ukupno 300
Bez partnera 83 151.66
U vezl 52 151.85
- U braku 134  152.00
Slatkisi Razveden/a 20 140.73
Udovac/ica 11 13491

Ukupno 300




Rezultati Kruskal — Volisovog testa prikazani u Tabeli broj 64 su pokazali da postoji
statisticka znacajnost razlika u skorovima ispitanika kada je u pitanju kupovina mlekai mle¢nih
proizvoda organskog porekla, i da se za kupovinu ove vrste namirnica najéesc¢e odlucuju
udovcifice (MR = 179.97), zatim osobe koji nemju partnera (MR = 168.60) i osobe koje su
razvedene (MR = 149.14), dok su na pretposlednjem i poslednjem mestu osobe koje suu vezi
(MR = 149.10) i osobe koje su u braku (MR = 136.40) kada je u pitanju ucestalost kupovine
organskog mleka i mleénih proizvoda.

Za kupovinu voca i povréa organskog porekla se najéesce odlucuju potrosaci koji su se
razveli od svojih partnera (MR = 179.20), a najmanje potro$aci koji su u braku (MR = 143.95)
bez statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika. Slatkise organskog porekla najcesce
kupuju potrosaci koji su u braku (MR = 152.00), dok se za kupovinu hleba i peciva organskog
porekla najéeSée odlucuju potrosaci koji imaju partnere ali nisu jo§ u braku sa njima (MR =
163.75). Potro3aci koji su slobodni odnosno nemaju partnere su na prvom mestu kada je u pitanju
ucestalost kupovine mesa i preradevina od mesa organskog porekla (MR = 166.56), kao i
kupovina organskih jaja (MR = 164.25). Kada je re¢ o kupovini organskih Zitarica za ovu vrstu
prehrambenih namirnica se prvenstveno odlucuju potrosaci koji su bili u braku, ali su ostali bez
bra¢nih drugova zbog njihove smrti (MR = 174.91).

2.4.7.3 Razlike izmedu ispitanika razli¢itog bracnog statusa u osnovnim motivima kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika razli¢itog bra¢nog
statusa kada su u pitanju osnovni motivi kupovine organske hrane korid¢en je Kruskal-Volisov
test i rezultati ovog testa su prikazani u narednoj Tabeli.

Tabela 65. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost razlika ispitanika
razlicitog bracnog statusa u glavnim motivima kupovine organske hrane

. Zastita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
Brigaza . . :
zdravlje Zivotne dobrobit  organske norme lokalnoj
sredine  Zivotinja hrane (konformizam) ekonomiji
¥ 9.750 6.293 9.642 5.285 371 3.301
df 4 4 4 4 4 4
Sig. .045 178 048 259 985 .509

Grupna varijabla: bracni status

Na osnovu rezultata prikazanih u Tabeli broj 65 moze se uociti da su dobijene razlike
u skorovima ispitanika razli¢itog bra¢nog statusa na statisticki znacajnom nivou §to se tice
brige za zdravlje (sopstveno i ¢lanova svoje porodice) (32 = 9.750; p <0.05) i brige za dobrobit
zivotinja (32 = 9.642; p < 0.05).

Tabela 66. Razlike u glavnim motivima kupovine organske hrane ispitanika razlicitog
bracnog statusa

Glavni mofivi Braéni status N MR
Bez partnera 83  152.50
Briga za zdravlje U vezi 52 134.08

U braku 134 199.03




Razveden/a 20 150.33

Udovac/ica 11 126091
Ukupno 300
Bez partnera 83 155.05
U vezi 52 14848
Zastita Zivotne sredine Eagifaé(&len 7 12304 E%ég
Udovac/ica I 14841
Ukupno 300
Bez partnera 83 198.55
U vezi 52 158.84
Briga za dobrobit Zivotinja Eagi'aé(&len/a 12304 H}‘?g
Udovac/ica I1 146.28
Ukupno 300
Bez partnera 83 15949
U vezi 52 149.02
Kvalitet organske hrane Eagifaé(&ien Ta 12304 Eggg
Udovac/ica 1T 189.18
Ukupno 300
Bez partnera 83 14795
U vezi 52 15283
Subjektivne norme (konformizam) Eagl;,aéﬂlen Ta 12304 ﬁ%%g
Udovac/ica 11 150.59
Ukupno 300
Bez partnera 83 120.65
U vezi 52 14748
Podrika lokalnoj ekonomiji Eagl\-faé(&len;a 12304 %ggéé
Udovac/ica 11 156.27
Ukupno 300

Dobijeni rezultati koris¢enjem Kruskal — Volisovog testa su pokazali da kada je u
pitanju briga za sopstveno i zdravlje svoje porodice postoji statistiCka zna¢ajnost razlika, i da
se ovo kao motiv kupovine organske hrane najéeice javlja kod potrosaca koji su u braku (MR
= 199.03), zatim kod potrosaca koji nemaju partnera (MR = 152.50) i potrosaca koji su
razvedeni (MR = 150.33), dok se nesto rede ovaj motiv kupovine javlja kod potroSaca koji su
u vezi odnosno imaju patnera a nisu u braku (MR = 134.08) i potroSaca koji su ostali bez
bra¢nog druga (MR = 126.91). Ovo se moze objasniti brigom osoba u braku za svoje partnere
i nastojanjem da sacuvaju i poboljsaju sopstveno a i zdravlje svojih partnera, pa se zbog toga i
odlu¢uju da kupuju organsku hranu koja je zdravija od konvencionalne. Rezultati aktuelnog
istrazivanja su u skladu sa istrazivanjimgssarema kojima je briga za zdravlje dominantan motiv
za kupovinu organske hrane (Ditlevsen et al., 2019; Nunes et al., 2021; Wojciechowska-Solis
and Soroka, 2017).

Takode, dobijene su statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika i kada je u
pitanju briga za dobrobit Zivotinja kao motiv kupovine organske hrane od strane potrosaca, s
tim da se ovo kao motiv najce$ce javlja kod kod potro3aca koji nemaju partnera (MR = 198.55)
i potrodaca koji su se izjasnili da su u vezi (MR = 158.84), zatim kod potrosaca koji su u braku
(MR = 151.37) i potroaca koji su bili u braku ali su ostali bez braénog druga zbog smrti (MR =
146.28), dok se ovaj motiv najrede javlja kod potrosaca koji su se razveli od svojih partnera (MR
= 114.10). Ovi rezultati su u skladu sa istrazivanjima sprovedenim od strane istraZivaca




(Ditlevsen et al., 2019; Moser, 2016; Van Doorn and Verhoef, 2015), prema kojima je briga za
dobrobit Zivotinja jedan od najbitnijih faktora koji utiu na kupce da kupuju organsku hranu.

Zadtita zivotne sredine se kao motiv kupovine organske hrane najéesce javlja kod
potro3aca koji su bez partnera odnosno nisu u vezi (MR = 155.05), a najrede kod potrosaca koji
su bili u braku ali su se razveli od svojih partnera (MR = 133.80). Sto se ti¢a kvaliteta organske
hrane to je prvenstveno motiv za njenu kupovinu kod potroSaca ¢iji su braéni partneri preminuli
(MR = 189.18), dok je ovaj motiv najmanje zastupljen kod potrosaca koji su se razveli od svojih
partnera (MR = 128.63). Subjektivne norme (konformizam) najvise motivisu potrosace koji su u
vezi da kupuju organsku hranu (MR = 152.83), akao motiv se najrede javljaju kod potrosaca koji
su se razveli od svojih partnera (MR = 142.75). Podrska lokalnoj ekonomiji je naj¢es$¢i motiv za
kupovinu organske hrane kod potroSaca koji su se razveli od svojih partnera (MR = 156.28) ili
su ih izgubili zbog smrti (MR = 156.27) uz minimalne razlike u skorovima izmedu ove dve grupe
ispitanika, dok je ovaj motiv kupovine najmanje zastupljen kod potro3aca koji su se izjasnilim
da trenutno nemaju partera (MR = 120.65).

2.4.7.4 Razlike izmedu ispitanika razlic¢itog braénog statusa u barijerama za kupovinu
organske hrane

Za ispitivanje razlika u skorovima ispitanika razli¢itog bra¢nog statusa kada su u pitanju
glavne prepreke za kupovinu organske hrane korisc¢en je Kruskal-Volisov test i rezultati su
prikazani u Tabeli broj 67.

Tabela 67. Rezultati Kiuskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost u glavaim barijerama
za kupovinu organske hrane kod ispitanika razlicitog bracnog statusa

Losi
. Nedosta Nepover neatrakti Osku Subjektiv
Viso .
tak Nedost enjeu van dna ne norme
ka . Ukus . N . e
cena informa upnost  sertifika dizajn ponud (skepticiz
cija ciju pakovan a am)
ja
2 9.533  9.089 8408  4.573 9.973 9.800 2.607 4.244
df 4 4 4 4 4 4 4 4
:' 049 .059 078 334 041 044 626 374

Grupna varijabla: bracni status

Na osnovu Tabele broj 67 moze se uociti da su dobijene razlike u skorovima ispitanika
razli¢itog bra¢nog statusa na statistiCki znacajnom nivou kada su u pitanju visoka cena
organske hrane (2 =9.533; p < 0.05), nepoverenje u sertifikaciju organske hrane (32 = 9.973;
p < 0.05), kao i lo§ i neatraktivan dizajn pakovanja organske hrane (x2 = 9.800; p < 0.05). Kada
je re¢ o ostalim ispitivanim preprekama kupovini organske hrane kao 3to su: nedostatak
informacija o organskoj hrani, losiji ukus organske hrane u odnosu na druge vrste hrane,
nedostupnost i oskudna ponuda organske hrane i subjektivne norme (skepticizam), kod njih
nisu dobijene znacajne statisticki zna¢ajne razlike u skorovima ispitanika.




Tabela 68. Razlike u preprekama za kupovinu organske hrane kod ispitanika
razli¢itog bracnog statusa

Prepreke kupovini Bracni status N MR
Bez partnera 83 144.86
U vezi 52 157.68
. U braku 134 166.99
Visoka cena Razveden/a 20 108.78
Udovac/ica 1T 136.68
Ukupno 300
Bez partnera 83  169.51
U vezi 52 155.23
Nedostatak informacija Eagl;?é(dl:enja 1236‘ 12?28
Udovac/ica IT  160.64
Ukupno 300
Bez partnera 83 172.29
U brok 153%1 %3;3%3
U braku A
Ukus Razveden/a 20 14220
Udovac/ica 1T 150.23
Ukupno 300
Bez partnera 83 14244
0 Eezli 153%1 %ig'gg
U braku .
Nedostupnost Razveden/a 20  166.65
Udovac/ica 1T 193.77
Ukupno 300
Bez partnera 83 15218
U vezi 52 13445
. . . U braku 134 143.39
Nepoverenje u sertifikaciju Razveden/a 70 176.86
Udovac/ica IT 168.14
Ukupno 300
Bez partnera 83 200.27
U vezi 52 12581
U braku 134 148.79

Lo$ i neatraktivan dizajn pakovanja

Razveden/a 20 160.80
Udovac/ica 11 159.66

Ukupno 300
Bez partnera 83 146.13
U vezi 52 162.04
U braku 134 159.55
Oskudna ponuda Razveden/a 20 145.25
Udovac/ica IT 14418
Ukupno 300
Bez partnera 83 138.25
U vezi 52 158.27
. .. U braku 134 150.62
Subjektivne norme (skepticizam) Razveden/a 20 167.03
Udovac/ica 11 174.73

Ukupno 300




Detaljnijom analizom rezultata prikazanih u Tabeli broj 68 moze se uociti da visa cena
organske hrane u odnosu na druge vrste hrane predstavlja najvecu barijeru njenoj kupovini za
potroSace koji su u braku (MR = 166.99), zatim za potroSace koji imaju partnera ali nisu u
braku (MR = 157.68) i potrosace koji su se izjasnili da trenutno nisu u vezi (MR = 144.86), dok
je najmanja barijera za potroSace koji su se izjasnili kao udovci/ice (MR = 136.68) i potrosace
koji su se razveli od svojih partnera (MR = 108.78). Osim u aktuelnom istrazivanju visoka cena
organske hrane je oznaena kac@ljveéa prepreka ¢eSc¢e kupovine organske hrane i prema
drugim istraZivanjima (Bosquez et al., 2022; Hansmann et al., 2020; Mkhize and Ellis, 2020;
Colovi¢ and Miti¢, 2021; Yazdanpanah et al., 2015).

Nepoverenje u sertifikaciju organske hrane je najveca prepreka za kupovinu organske
hrane potrosac¢ima koji su se razveli od svojih partnera (MR = 176.86), zatim za potro3ace koji
su ostali bez bra¢nog druga zbog smrti (MR = 168.14) i potro$ace koji su se izjasnili da nemaju
partnere i da su trenutno slobodni (MR = 152.18), dok su na ¢etvrtom i petom mestu potrosaci
koji su u braku (MR = 143.39) i potro3aci koji su u vezi (MR = 134 .45). Dobijeni rezultati se
poklapaju sa rezultatima drugih istrazivanja prema kojima je nepoverenje u sertifikaciju jedna
od najvecih barijera kupcima prilikom donosenja odluke o kupovini organske hrane (Bruschi
et al., 2015; Sondhi, 2014; Torres-Ruiz et al., 2018). Iz tog razloga bi bolja informisanost
potrosaca o procedurama i kriterijumima koje trebaju ispuniti proizvodi da bi bili sertifikovani
kao organski, kao i bolje upoznavanje potroSaca na koji nacin se obeleZavaju organski
proizvodi, u znac¢ajnoj meri povecalo poverenje u njih i pospesilo njihovu kupovinu.

Takode, i los i neatraktivan dizajn pakovanja organske hrane se pokazao statisticki
znaéajnim u skorovima ispitanika i predstavlja najvecu prepreku za kupovinu organske hrane
potro3acima koji nemaju partnera (MR = 200.27) i potroSac¢ima koji su se razveli od svojih
bra¢nih drugova (MR = 160.80), zatim za potrosace koji su se izjasnili kao udovci/ice (MR =
159.66) i potrosace koju su braku (MR = 148.79), dok je ovo najmanja prepreka za potrosace
koji su seizjasnili da imaju partnera ali nisu u braku (MR = 125.81). Manje atraktivan i vizuelno
manje upadljiv proizvod cesto iako poseduje veliki kvalitet ostane neprimeéen od kupaca,
pogotovo od strane onih koji dodu u kupovinu ograni¢eni vremenom pa nemaju dovoljno
vremena da pogledaju sve proizvode. Samim tim je veoma bitno da organske namirnice budu
upakovane u upadljivo i vizuelno privlaéno pakovanje, kao i da budu izloZene na udarnim i
vidljivim mestima u prodavnicama kako bi privukle paZznju kupaca. Dobijeni rezultati su u
skladu sa istrazivanjem sprovedenom u Turskoj koje naglaSava znacaj atraktivnog i
dopadljivog pakovanja i to navodi kao veliki nedostatak i glavnu prepreku koja ometa ¢eséu
kupovinu organske hrane (Aydogdu and Kaya, 2020).

Nedostatak informacija o organskoj hrani predstavlja najvecu barijeru za kupovinu
organske hrane potrosac¢ima koji nemaju partnera, odnosno one koji su se izjas$njavali kao
slobodni u periodu sprovodenja ankete (MR = 169.51), dok je to najmanja barijera za potrosace
koji imaju braénog druga (MR = 135.89). Sto se tice nedostupnosti organske hrane kao prepreke
kupovini tu su na prvom mestu potrosaci ¢iji su bra¢ni drugovi preminuli (MR = 193.77), dok je
ovo najmanja barijera za potroSace koji su se razveli od svojih braénih partnera (MR = 166.65).
Oskudna ponuda organske hrane predstavlja glavnu prepreku za njenu kupovinu kod potrosaca
koji su u vezi (MR = 162.04), dok je to potrosatima koji su se izjasnili kao udovei/ice najmanja
prepreka (MR = 144.18). Subjektivne norme odnosno skepticizam su za potrosace koji su ostali
bez bra¢nih drugova zbog njihove smrti najveca prepreka za kupovinu organske hrane (MR =




174.73), dok su za potroSace koji nemaju partnera najmanja prepreka za njenu kupovinu (MR
=138.25).

2.4.7.5 Razlike izmedu ispitanika razlic¢itog bratnog statusa prema mestu (objektu) kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisti¢ke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika razluéitog bra¢nog
statusa u odnosu na mesta kupovine organske hrane koriicen je Kruskal-Volisov test (Tabela
69).

Tabela 69. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka prema mestima kupovine
organske hrane kod ispitanika razlic¢itog bracnog statusa

Nema

Direktno od  Lokalne  Specijalizovane Hiper i .. definisano
. " . . . Pijace

proizvodata prodavnice prodavnice supermarketi mesto
kupovine

72 6.506 4.827 9.717 14.804 8.140 3.239

df 4 4 4 4 4 4
Sig. 164 305 045 005 087 519

Grupna varijabla: bracni status

Na osnovu prethodne tabele mozZe se uociti da su dobijene razlike u skorovima
ispitanika razli¢itog bra¢nog statusa na statisticki znacajnom nivou $to se ti¢e specijalizovanih
prodavnica (¥2 =9.717; p <0.05), kao i hiper i supermarketa (2 = 14.804; p <0.01).

Tabela 70. Razlike u mestima kupovine organske hrane kod ispitanika razlicitog
bracnog statusa

Mesta kupovine organske hraneBracni status N MR
Bez partnera 83 155.93
U vezi 52 141.92
. . . U braku 134 142.99
Direktno od proizvodaca Razveden/a 70 18375
Udovac/ica 11 181.18
Ukupno 300
Bez partnera 83 150.86
Uk T34 158.1T
. raku )
Lokalne prodavnice Razveden/a 30 15610
Udovac/ica 11 122.95
Ukupno 300
Bez partnera 83 192.05
U vezi 52 167.95

U braku 134 143.63
Razveden/a 20 137.98
Udovac/ica 11 157.00
Ukupno 300

. . . Bez partnera 83 122.81
Hiper i supermarketi U vezi 37 16765

Specijalizovane prodavnice




U braku 134 163.96
Razveden/a 20 139.10
Udovac/ica 11 158.68

Ukupno 300
Bez partnera 83 131.67
U vezi 52 158.84
. U braku 134 153.69
Pijace Razveden/a 20 T71.78
Udovac/ica 11 175.59

Ukupno 300
Bez partnera 83 146.42
U vezi 52 161.67
Nema definisano mesto kupovine Eagl;raé((ﬂan/a 1236‘ ngg
Udovac/ica 11 133.27

Ukupno 300

Detaljnijom analizom rezultata prikazanih u prethodnoj tabeli moze se uociti da kod
kupovine organske hrane u specijalizovanim prodavnicama postoje statisticki znacajne razlike
u skorovima ispitanika i da ova mesta (objekti) kupovine organske hrane naj¢esce preferiraju
potrosaci koji nemaju partnera (MR = 192.05), nakon njih slede potrosaci koji imaju partnera
ali nisu u braku (MR = 167.95) i potrosaci ¢iji su bra¢ni partneri preminuli (MR = 157.00), dok
potrosaci koji su braku (MR = 143.63) kao i oni koji su se razveli (MR = 137.98) najmanje
preferiraju specijalizovane prodavnice kada je u pitanju kupovina organske hrane. Hiper i
supermarkete kaao mesta kupovine organske hrane najvise preferiraju potrosaci koji su u braku
(MR = 163.96) i potrosaci koji suu vezi (MR = 162.65), zatim potrosaci koji su bili u braku ali
su im preminuli braéni drugovi (MR = 158.68) i potrosaci koji su se razveli (MR = 139.10),
dok potrosaci koji su se izjasnili da su slobodni i da nemaju partnera najrede kupuju organsku
hranu u hiper i supermarketima (MR = 122.81).

Organsku hranu direktno od proizvodaca najéesce kupuju potrosaci koji su bili u braku
ali su se razveli od svojih partnera (MR = 183.75), dok to najrede ¢ine potro3adi koji su se
izjasnili da su u vezi (MR = 141.92). Kupovinu orgasnke hrane u lokalnim prodavnicama
najcesce preferiraju potrosaci koji su u braku (MR = 158.11), dok je potpuno suprotna situacija
kada su u pitanju potro$aci ¢iji su bracni drugovi preminuli i imaju status udovaca/ica (MR =
122.95). Pijace predstavljaju prvi izbor prilikom kupovine organske hrane za potrosace koji su
ostali bez bragnih partnera zbog njihove smrti (MR = 175.59) i potrosace koji su se razveli od
svojih braénih partnera (MR = 171.78), dok se za njih najrede odlu¢uju potroSaci koji nemaju
partnera (MR = 131.67). Najveci broj potrosaca koji nemaju omiljeno mesto za koje se
odlu¢uju prilikom kupovine organske hrane pripada potrosacima koji su se izjasnili da su u
vezi (MR = 161.67), a najmanje potroSacima koji su se razveli od svojih bra¢nih partnera (MR
=130.73).

2.4 8.1 Razlike izmedu ispitanika na osnovu broja dece u preferencijama organske hrane

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu ispitanika na osnovu toga
koliko dece imaju u preferencijama razli¢itih vrsta organske hrane koris¢en je Kruskal —
Walisov test ¢iji su rezultati prikazani u Tabeli broj 71.




Tabela 71. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u odnosu na broj dece ispitanika

Ucestalost kupovine organske hrane

7 3.769
df 4
Sig. 438

Grupna varijabla: broj dece

Na osnovu rezultata dobijenih koris¢enjem Kruskal-Volisovog testa nisu dobijene
statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika razli¢itog broja dece sto se tie ucestalosti
kupovine organske hrane (2= 3.769; p=0.05) (Tabela 71).

Tabela 72. Razlike u preferencijama hrane na osnovu broja dece ispitanika

Broj
deceje N MR
Bez dece 122 150.88
Jedno dete 65 169.95
Dva deteta 72 202.00
Ucestalost kupovine organske Tri deteta 26 153.58
hrane Vse od tri deteta 15 144.75
Ukupno 300

Detaljnijom analizom rezultata Kruskal-Volisovog testa prikazanih u Tabeli broj 72
iako se broj dece nije pokazao statisti¢ki znacajnim moZe se uociti odredena tendencija. Naime,
ucestalost kupovine organske hrane se povecava do odredenog broja dece (dva deteta), nakon
toga sa povecanjem broja dece dolazi do naglog smanjenja kupovine organske hrane to je u
skladu sa istrazivanjem (Annunziata et al., 2019). Najveca ucestalost kupovine organske hrane
je uotena kod ispitanika koji imaju dva deteta (MR=202.00), a zatim kod ispitanika sa jednim
detetom (MR= 169.95), nakon toga slede ispitanici koji imaju tri deteta (MR= 153.58) i
ispitanici koji su izjavili da za sada nemaju decu (MR= 150.88), dok su na zadnjem mestu
ispitanici koji imaju tri ili viSe deteta (MR= 144.75). Pomenuti rezultati se mogu objasniti time
da su nace$ci kupci organske hrane uglavnom potrosaci koji imaju decu i da je kupuju
prvenstveno zbog decije pravilne ishrane i razvoja. Naime, osim toga $to se organska hrana
proizvodi na mnogo prirodniji na¢in nego $to je to slucaj sa klasiénom hranom, ona u sebi
sadrzi i vecoj meri hranljive materije popufpminerala, vitamina i drugih nutrijenata koji
omogucavaju pravilniji razvoj dece (Baraﬁskiﬂl., 2014; Baranski et al., 2017; Brandt et al.,
2011; Jiang et al., 2024; Srednicka-Tober et al., 2016). S obzirom da su roditelji u velikoj meri
zabrinuti za pravilan rast i razvoj dece kao i podizanje njihovog imuniteta onda su i spremniji
da izdvoje viSe novca za kupovinu kvalitetnije hrane a to je svakako po svojim karakteristikama
organska hrana.

Dobijeni rezultati su u skladu sa rezultatima istrazivanja sprovedenih od strane aokié
et al., 2014; Hamzaoui-Essoussi and Zahaf, 2012; Kranjac et al., 2017; Miti¢ and Colovig,
2022b), prema kojima se broj dece nije pokazao statisticki znaCajnim kada je u pitanju
ucestalost kupovine, ali da potro%aci koji imaju decu uglavnom kupuju organsku hranu.
Takode, dobijeni su rezultati u skladu sa rezultatima istraZivanja prema kojima postoji
pozitivna korelacija kod potrosaca sa decom i kupovine organske hrane (Grubor and Djokic,
2016; Madureira et al., 2021). Rezultati aktuelnog istrrazivanja nisu u skladu sa rezultatima




dobijenih prilikom istrazivanja sprovedenog u Brazilu prema kojem kupci organske hrane
uglavnom nemaju decu (Feil et al., 2020), kao i rezultatima istrazivanja sprovedenog u Poljskoj

-----

(Witek and Kuzniar, 2021).

2.4.8.2 Razlike izmedu ispitanika na osnovu broja dece u preferencijama razlicitih vrsta
organske hrane

Ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika na osnovu broja dece
koje imaju u preferencijama i kupovini razli¢itih vrsta organske hrane izvrsice se kori§¢enjem
Kruskal — Walisovog testa (Tabela 73).

Tabela 73. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih
razlika u preferencijama razlicitih vrsta organske hrane kod ispitanika na osnovu broja dece

Meso i Mileko i

Voce’l preradevine od mleéni Zitarice Hle.b ' Jaja  Slatkisi
povrée . . peciva
mesa proizvodi
72 3.529 5.284 13.238 8.859 3.344 3408 2.191
df 4 4 4 4 4 4 4
Sig. 474 .259 .010 047 502 492 701

Grupna varijabla: broj dece

Veli¢ina uocenih razlika u skorovima ispitanika na osnovu broja dece je pokazala da
postoji statisticka znacajnost razlika kod kupovine mleka i mle¢nih proizvoda organskog
porekla (¥2 =13.238; p > 0.01), kao i Zitarica organskog porekla (2 = 8.859; p > 0.05) (Tabela
73).

Tabela 74. Razlike u kupovini razlicitih vrsta organske hrane na osnovu broja dece

ispitanika
Vrsta organske hrane Broj dece N MR

Bez dece 122 [128.62
Jedno dete 65 150.35
- . Dva deteta 72 163.43
Voce i povrce Tri deteta 726 | 147.84
Vise od tr1 deteta 15 164.90

Ukupno 300
Bez dece 122 [224.50
Jedno dete 65 167.19
Meso i preradevine od mesa ][")r\;adg?;?;a g% %333‘21
Vise od tr1 deteta 15 142.52

Ukupno 300
Bez dece 122 [114.60
Mleko i mle¢ni proizvodi Jedno dete 65 [131.82
Dva deteta 72 179.00




Tri deteta 26 146.39
Vise od tri deteta 15 [15.19
Ukupno 300
Bez dece 122 [127.57
Do detots 17953
Mo . va deteta .
Zitarice Tri deteta 26 150.60
Vise od tri deteta 15 149.23
Ukupno 300
Bez dece 122 [153.02
Jedno dete 65 153.42
A A Dva deteta 72 138.95
Hleb i peciva Tri deteta 26 | 166.21
Vise od tr1 deteta 15 116.10
Ukupno 300
Bez dece 122 [153.50
Jedno dete 65 159.94
. Dva deteta 72 140.93
Jaja Tri deteta 26 | 127.86
Vise od tri deteta 15 152.10
Ukupno 300
Bez dece 122 [170.50
Jedno dete 65 156.09
e Dva deteta 72 147.09
Slatkisi Tri deteta 26 | 146.84
Vise od tri deteta 15 149.50
Ukupno 300

Na osnovu rezultata Kruskal-Volisovog testa prikazanih u Tabeli broj 74 moze se uo¢iti
deteta (MR = 179.00), potom slede ispitanici koji imaju tri deteta (MR = 146.39) i ispitanici
koji imaju samo jedno dete (MR = 131.82), dok su na pretposlednjem i poslednjem mestu
ucestalosti kupovine ove vrste namirnica ispitanici koji imaju viSe od tri deteta (MR = 115.19)
i ispitanici koji nemaju decu (MR = 114.60). Takode su i kod kupovine Zitarica organskog
porekla dobijene statisticki znacajne razlike u skorovima ispitanika, pa su i ovde takode
najéesci kupci ispitanici koji imaju dva deteta (MR = 179.55), a zatim ispitanici koji imaju tri
deteta (MR = 150.60) i ispitanici koji imaju viSe od tri deteta (MR = 149.23), dok su nesto redi
kupci ove vrste namirnica potrosaci koji imaju jedno dete (MR = 141.23) i potro3adi koji
nemaju decu (MR = 127.57). Kao §to se moZe videti ove vrste organskih namirnica najmanje
kupuju potrosaci bez dece, dok ih znatno viSoj meri kupuju potrosaci koji imaju dva ili tri
deteta, $to znaci da prisustvo dece u porodicama pozitivno uti¢e na kupovinu organske hrane.
Ovi rezultati su u skladu sa istrazivaggama ¢iji rezultati su pokazali da porodice sa decom ¢esce
kupuju organsku hranu (Madureiramr?., 2021; Furno et al., 2021; Witek and Kuzniar, 2021),
dok su u suprotnosti sa istraZivanjem koje je sprovedeno u Brazilu prema kome su najcéesci
kupci organske hrane oni koji nemaju decu (Feil et al., 2020).

Kod ostalih vrsta organske hrane nisu dobijene statisticki znacajne razlike, s tim da je
uocena tendencija kod kupovine mesa i mesnih preradevina organskog porckla da se sa
njegovih preradevina potroaci bez dece (MR = 224.50) i potro$aci sa jednim detetom (MR =
167.19), dok potrosaci sa tri ili vi§e deteta najrede kupuju ovu vrstu namirnica (MR = 142.52).
Potrosaci bez dece su i na prvom mestu kada je u pitanju kupovina slatkisa organskog porekla
(MR =170.50), dok potrosaci sa tri deteta najrede kupuju ovu vrstu namirnica (MR = 146.84).




Sto se ti¢e kupovine organskog voéa i povréa najveéa ucestalost kupovine je prisutna
od strane potrosaca koji imaju tri ili viSe deteta (MR = 164. 90), dok je najmanja ucestalost
uoc¢ena kod potroSaca koji nemaju decu (MR = 128.62). To se takode moZe povezati sa
nastojanjem potrosaca koji imaju vise dece da im obezbede 3to je moguce zdraviju ishranu i
unos dovoljne koli¢ine vitamina. Hleb i peciva organskog porekla najéeic¢e kupuju potrosaci
sa tri deteta (MR = 166.21), dok su na zadnjem mestu po ucestalosti kupovine potro3aci koji
imaju vise od tri deteta (MR = 116.10). Jaja organskog porekla u pribliZzno istoj meri kupuju
sve grupe potroSaca kako oni bez dece tako i oni potrosaci sa manje ili viSe deteta s tim da su
na prvom mestu potrosaci sa jednim detetom (MR = 159.94) a na zadnjem mestu potrosaci koji
imaju tri deteta (MR = 127.86).

2.4.8.3 Razlike izmedu ispitanika na osnovu broja dece u osnovnim motivima kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika na osnovu broja
dece koje imaju kada su u pitanju osnovni motivi kupovine organske hrane koriséen je Kruskal-
Volisov test i rezultati ovog testa su prikazani u narednoj tabeli.

Tabela 75. Rezultati Kruskal -Volisovog testa — statisticka znacajnost razlika u glavnim
motivima kupovine organske hrane na osnovu broja dece ispitanika

. Zaitita Briga za Kvalitet Subjektivne Podrika
Brigaza . . .
dravlje Zivotne dobrobit  organske norme lokalnoj
’ sredine  Zivotinja hrane (konformizam)  ekonomiji
a 9.340 4.207 4.051 9.020 2.586 4.750
df 4 4 4 4 4 4
Sig. 043 379 399 048 629 314

Grupna varijabla: broj dece

Na osnovu rezultata prikazanih u Tabeli broj 75 moze se uociti da su dobijene razlike
u skorovima ispitanika na osnovu broja dece na statisticki zna¢ajnom nivou kada su u pitanju
briga za zdravlje (sopstveno i ¢lanova svoje porodice) (32 = 9340; p < 0.05), kao i kvalitet
organske hrane (32 = 9.020; p < 0.05).

Tabela 76. Razlike u glavnim motivima kupovine organske hrane ispitanika na osnovu
broja dece

Glavni moftivi Broj dece N MR

Bez dece 122 T130.68
Jedno dete 65 164.20
. . Dva deteta T2 14421
Briga za zdravlje Tri deteta 26 130.68
Vise od tri deteta 15 138.03

Ukupno 300
Bez dece 122 151.84
Jedno dete 65 15343
Zastita Zivotne sredine ?;adg;eé;e;a Zg S:{?g
Vise od tri deteta 15 TIR4SR

Ukupno 300

Briga za dobrobit Zivotinja Bez dece 22 14948




Jedno dete 65 14542

Dva deteta 72 157.22
Tri deteta 26  131.26
Vise od tri deteta 15 100.70
Ukupno 300
Bez dece 122 130.39
Jedno dete 65 14440
Kvalitet organske hrane %‘iadgféga E% %gggg
Vise od tri deteta 15 189.19
Ukupno 300
Bez dece 122 15754
Jedno dete 65 141.74
Subjektivne norme (konformizam) ?xadgte;te;a Zg ggg
Vise od trideteta 15 156.90
Ukupno 300
Bez dece 122 15388
Jedno dete 65 136.59
150.00
Podrsika lokalnoj ekonomiji ]qr\;adgféf;a Zg 152.05
Vise od tri deteta 15 214.50
Ulupno 300

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se videti da postoje znacajne razlike u
skorovima ispitanika kada je u pitanju briga za zdravlje, kao jedan od motiva kupovine
organske hrane. Kao §to se moZe videti u Tabeli broj 76, briga za zdravlje je prvenstveno motiv
kupovine organske hrane potrosacima koji imaju jedno dete (MR = 164.20), zatim potroSac¢ima
sa dva deteta (MR = 144.21) i potroSacima koji imaju vise od tri deteta (MR = 138.03), dok
potrosace koji imaju tri deteta i potrosace bez dece najmanje motivi$e briga za zdravlje da
kupuju organsku hranu (MR = 130.68). Kvalitet organske hrane je peresudan motiv kod njene
kupovine kod potrosaca koji imaju veti broj dece, pa se tako ovaj motiv kupovine najcesce
javljakod potrosaca koji imaju vie od tri deteta (MR = 189.19), zatim kod potrosaca koji imaju
tri deteta (MR = 168.93) i potrosaca koji imaju dva deteta (MR = 157.45), dok se kod potrosaca
sa jednim detetom (MR = 144.40) i pogotovo potroSaca bez dece (MR = 130.39) ovaj motiv
najrede javlja prilikom kupovine organske hrane. Kao $to se moZe videti postoji pozitivna
korelacija izmedu broja dece i kvaliteta organske hrane kao jednog od faktora koji pozitivno
uticu na kupce da kupuju organsku hrane. To se moze objasniti time da su osobe sa ve¢im
brojem dece u velikoj meri svesne koliko je kvalitetna ishrana zna¢ajna za pravilan rast i razvoj
njihove dece. Sto se poklapa sa zaklju¢kom dobijenim od strane (Fotopoulos and Krystallis,
2002) prema kojima roditelji imaju veoma stroge zahteve u pogledu kvaliteta hrane upravo
zbog pravilne ishrane i razvoja svoje dece. Pravilna ishrana je pogotovo vazna kod mlade dece

-----

decom (Furno et al., 2021).

Altruisticki motivi povezani sa brigom za zaStitu Zivotne sredine (MR = 157.35) i
zivotinjskog sveta koji obitava u njoj (MR = 157.22), iako se nisu pokazali statisticki znacajnim
su dominantni motivi kupovine organske hrane kod potrosaca sa dva deteta, dok se ovi motivi
izuzetno retko javljaju kod potroSaca koji imaju vise od tri deteta (MR = 118.48). Moguce da
su potrosaci koji imaju veliki broj dece u velikoj meri optereceni brigom o njima 1 ispunjavanju
osnovnih Zivotnih potreba svoje dece, pa nemaju mnogo vremena da razmisljaju o zastiti
zivotne sredine i prirodnih ekosistema, kao i znacaju koji odrziva organska proizvodnja moze




imati u njihovom oc¢uvanju, pa ih zbog toga to ne motivise da kupuju organsku hranu, ve¢ su
to neki drugi faktori poput njenog kvaliteta i bezbednosti, kao i podrike lokalnoj ekonomiji.

Kao $to se moze videti iz dobijenih rezultata podr$ka lokalnoj ekonomiji predstavlja
najé¢ed¢i faktor kupovine organske hrane za potroSace koji imaju vide od tri deteta (MR =
214.50), dok se ovaj motiv kupovine najrede javlja kod potrosaca koji imaju jedno dete (MR =
136.59). To se moze objasniti time da potrosaci koji imaju veéi broj dece gledaju dugorocnije
na razvoj lokalnih sredina kako bi sutradan njihova deca lakSe mogla da pronadu posao u njima
i obezbede sebi egzistenciju (Edeme et al., 2020), a i dok podizu decu roditeljima je svakako
lakSe da pronadu placenije poslove ukoliko je sredina u kojoj Zive razvijenija i standard veci
(Amar et al., 2020; Emilia, 2012). Subjektivine norme u priblizno istoj meri se javljaju kao
faktor kupovine organske hrane kod potrosaca bez dece (MR = 157.54) i potro3aca koji imaju
vise od tri deteta (MR = 156.90), dok je potpuno suprotno kod potrosaca koji imaju tri deteta
koji su najmanje zanteresovani za konformizam kada je u pitanju donosenje odluka o kupovini
organske hrane (MR = 135.81).

2.4.8.4 Razlike izmedu ispitanika na osnovu broja dece u barijerama za kupovinu organske
hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika na osnovu broja
dece koje imaju kada je re¢ o glavnim preprekama za kupovinu organske hrane koriicen je
Kruskal-Volisov test i njegovi rezultati su prikazani u Tabeli broj 77.

Tabela 77. Rezultati Kruskal-Volisovog testa - statisticka znacajnost u glavnim barijerama za
kupovinu organske hrane kod ispitanika na osnovu broja dece

Nedo Losi
stata Nepover neatrakti Osku Subjektiv
Visoka k Nedost  enjeu van dna  ne norme
. Ukus . N . e
cena infor upnost  sertifika dizajn ponud (skepticiz
macij ciju pakovan a am)
a ja
¥ 11201 11.868 4.134  8.133 4.030 10.661 2.871 2375
df 4 4 4 4 4 4 4 4
:' 027 018 388 088 402 031 580 667

Grupna varijabla: broj dece

Na osnovu Tabele broj 77 moze se uociti da su dobijene razlike u skorovima ispitanika
na osnovu broja dece statisticki znac¢ajne kada su u pitanju visoka cena organske hrane (32 =
11.201; p <0.01), nedostatak informacija o organskoj hrani (2 = 11.868; p < 0.01), kaoilo§ i
neatraktivan dizajn pakovanja organske hrane (y2 = 10.661; p < 0.01). Ostale prepreke se nisu
pokazale statisticki znacajnim posmatrano u odnosu na broj dece ispitanika.

Tabela 78. Razlike u preprekama za kupovinu organske hrane kod ispitanika na
osnovu broja dece

Prepreke Kupovini Broj dece N MR




Bez dece 122 133.2%

Jedno dete 65  136.90
. Dva deteta 72  148.38
Visoka cena Tri deteta 26 160.69
Vise od trideteta 15 187.60
Ukupno 300
Bez dece 122 180.83
Jedno dete 65 183.26
Nedostatak informacija ]Q;adgféte;a Z% %ggg%
Viseod trideteta 15 138.39
Ukupno 300
Bez dece 122 203.30
Bt 8
va deteta .
Ukus TH deteta 76 143.03
Vise od trideteta 15 135.24
Ukupno 300
Bez dece 122 T138.39
Kbl 85
va deteta .
Nedostupnost TH deteta 76 167.90
Vise od trideteta 15 150.48
Ukupno 300
Bez dece 122 157.72
Jedno dete 65 14435
. . .. Dva deteta 72 136.03
Nepoverenje u sertifikaciju Tri deteta 76 150.55
Vise od trideteta 15 [83.90
Ukupno 300
Bez dece 122 142.60
Jedno dete 65 150.21
Lo§ i neatraktivan dizajn pakovanja D\fa deteta 72_ 157.99
Tri deteta 26 176.24
Viseod trideteta 15 203.30
Ukupno 300
Bez dece 122 143.38
Jedno dete 65 15483
Dva deteta 72 183.10
Oskudna ponuda T deteta 26 14525
Viseod trideteta 15 135.55
Ukupno 300
Bez dece 122 193.70
Jedno dete 65 146.74
L . Dva deteta 72 148.27
Subjektivne norme (skepticizam) Tri deteta 26 15862
Vise od trideteta 15 14981
Ukupno 300

Na osnovu rezultata prikazanih u Tabeli broj 78 moze se uociti da postoje statisticki
znacajne razlike u skorovima ispitanika razlic¢itog broja dece, kada je re¢ o visokoj ceni
organske hrane, i da sa povecanjem broja dece to predstavlja sve vecu barijeru potrosacima da
kupuju organsku hranu. Tako da se visoka cena organske hrane pokazala kao najveca barijera
njenoj kupovini kod potro3aca koji imaju vise od tri deteta (MR = 187.60), zatim kod potro3aca




koji imaju tri deteta (MR = 160.69) i potrosaca koji imaju dva deteta (MR = 148.38), dok za
potrosace koji imaju jedno dete (MR = 136.90) i pogotovo potrosace koji nemaju decu (MR
= 135.28). To se moZe objasniti viSom cenom organske hrane u odnosu na druge vrste hrane
zbog Cega je potrofacima sa vecim brojem dece znatno teze da izdvoje vise novea, ukoliko se
odluée za kupovinu organske hrane a ne za neku drugu vrstu hrane.

Jos jedna od barijera koja se pokazala statisticki znacajnom je nedostatak informacija
o organskoj hrani koja prvenstveno predstavlja prepreku njenoj kupovini za potrosace koji
imaju jedno dete (MR = 183.26) i potro3ace koji nemaju decu (MR = 180.83), dok se znatno
redejavlja kao barijera za kupovinu organske hrane kod potroSaca koji imaju dva deteta (MR =
169.02) zatim kod potrosaca koji imaju tri deteta (MR = 155.89) ili viSe od tri deteta (MR =
138.39). To se mozZe objasniti tima da osobe koje nemaju decu ili imaju samo jedno dete znatno
manje vremena posvecuju prikupljanju informacija o ishrani, shodno tome poseduju manje
informacija o karakteristikama organske hrane, kao i o benefitima po zdravlje koji se ostvaruju
njenim konzumiranjem. Sto dovodi do toga da je nedostatak infon@ija o organskoj hrani
jedna od naj¢escih prepreka sa kojom se suoc¢avaju kupcei (Hansmann et al., 2020; Von Meyer-
Hofer et al., 2015; Vukasovic, 2016).

Los i neatraktivan dizajn pakovanja je takode jedna od barijera za koju su utvrdene
znacajne statisticke razlike u skorovima ispitanika, s tim da sa smanjenjem broja dece ova
prepreka kupovini postaje sve manje znacajna. Kao $to se moze videti iz dobijenih rezultata
ovo je najveca prepreka za potroSace koji imaju vise od tri deteta (MR = 203.30) i tri deteta
(MR = 176.24), zatim kod potrosaca koji imaju dva deteta (MR = 157.99) ili jedno dete (MR =
150.21), dok je na zadnjem mestu po svom znacaju prepreka kupovini kod potrosaca koji su
izjavili da nemaju decu (MR = 142.60). 1z toga se moze zakljuciti da osobe sa vecim brojem
dece dosta paZnje i akcenat prilikom kupovine stavljaju na sam izgled ambalaZe koja se koristi
za pakovanje hrane, a moguce da su i sama deca u prodavnicama privuc¢ena atraktivnom
ambalazom, pa se ¢eS¢e odlucuju da traze od roditelja tu vrstu hrane, s obzirom da su male
Sanse da proveravaju sam sastav hrane koja se kupuje. Posto bi organska hrana svojim
kvalitetom i sastavom prvenstveno trebala da utiCe na kupce da donesu odluku o njenoj
kupovini, veoma je moguce da nije upakovana u toliko atraktivnu i vizuelno primaljivu
ambalazu kao konvencionalna hrana. Takode, jedan od razloga zasto organska hrana nije uvek
upakovana u atraktivnu ambalazu moZe biti nastojanje proizvodaca i prodavaca da snize njenu
cenu i ucine je prihvatljivijom za kupce, time Sto ¢e prilikom pakovanja koristiti manje
atraktivnu, a samim tim i jeftiniju ambalazu. S obzirom da su troSkovi proizvodnje organske
hrane veéi u odnosu na konvencionalnu, to dovodi do njene veée cene, pa bi pakovanje u
atraktavnu ambalazu moglo udiniti tu razliku jo§ viSom i uficati na kupce da definitivno
odustanu od njene kupovine.

Losiji ukus organske u odnosu na konvencionalnu hranu je glavna barijera kod
potrosaca koji nemaju decu prilikom donosenja odluke o njenoj kupovini (MR = 205.30), dok
je to najmanje bitna barijera za potro3ace koji imaju vise od tri deteta (MR = 135.24) bez
statisticki dobijenih razlika. Sto se ti¢a nepoverenja u sertifikaciju kao prepreke kupovini
organske hrane to se kod potrosaca koji imaju tri ili viSe deteta pokazala kao najveca barijera
(MR = 183.90), dok je najmanje ometajuci faktor kupovine kod potroSaca koji imaju dva deteta
(MR = 136.03). Dijametralno suprotna situacija je kod oskudne ponude organske hrane koja za
potrosace sa dva deteta predstavlja najvecu prepreku (MR = 183.10), dok je najmanja prepreka
kupovini organske hrane za potroSace koji imaju tri ili vise deteta (MR = 135.55). Subjektivnim




normama (skepticizam) najmanji znacaj prilikom donoSenja odluke o kupovini organske hrane
pridaju potrosaci koji imaju jedno dete (MR = 146.74), dok je najveca prepreka za potrosace
koji nemaju decu (MR = 193.70). Dok je za potrosace sa dva deteta nedostupnost organske
hrane najveca prepreka sa kojom se suocavaju prilikom odlu¢ivanja o njenoj kupovini (MR =
171.75), to je za potrosace bez dece najmanje bitna prepreka za njenu kupovinu (MR = 138.39).

2.4.8.5 Razlike izmedu ispitanika na osnovu broja dece prema mestima (objektima) kupovine
organske hrane

Za ispitivanje statisticke znacajnosti razlika u skorovima ispitanika na osnovu broja
dece u odnosu na mesta kupovine organske hrane koriscen je Kruskal-Volisov test (Tabela 79).

Tabela 79. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost razlika prema
mestima (objektima) kupovine organske hrane kod ispitanika na osnovu broja dece

Nema

Direktno od  Lokalne  Specijalizovane Hiperi . definisano
. ¥ . . . Pijace

proizvoda¢a prodavnice prodavnice supermarketi mesto
kupovine

72 4224 0.985 10.753 5.352 4.082 5.508

df 4 4 4 4 4 4
Sig. 377 032 028 253 395 239

Grupna varijabla: broj dece

Na osnovu rezultata prikazanih u Tabeli broj 79 moZe se uo€iti da su se dobijene razlike
u skorovima ispitanika na osnovu broja dece pokazale statisticki znac¢ajnim kada su u pitanju
lokalne prodavnice (32 = 9.985; p < 0.01), kao i specijalizovane prodavnice prodavnice (y2 =
10.753; p<0.01).

Tabela 80. Razlike u mestima (objektima) kupovine organske hrane kod ispitanika na
osnovu broja dece

Mesta kupovine organske hrane  Broj dece N MR
Bez dece 122 14379
Jedno dete 65 147.61
Direktno od proizvodaca ?;ad(ite;te;a gg %g?gg
Vise od tr1 deteta 15 156.90
Ukupno 300
Bez dece 122 140.22
Jedno dete 65 138.40
. Dva deteta 72 150.21
Lokalne prodavnice Tr deteta 56 135640
Vise od tri deteta 15 171.24
Ukupno 300
Bez dece 122 162.00
Specijalizovane prodavnice ‘Es;gggz gg g?gg

Tri deteta 26 149,60




Vise od tri deteta I35 152.30

Ukupno 300
Bez dece 122 156.61
Jedno dete 65 131.09
Hiper i supermarketi ]erladggga %% %gggg
Vise od tri deteta I35 147.90

Ukupno 300
Bez dece 122 132.94
Jedno dete 65 148.93
. Dva deteta 72 [55.88
Pijace Tri deteta 26 163.93
Vise od tri deteta 15 166.90

Ukupno 300
Bez dece 122 129.23
Jedno dete 65 167.43
Nema definisano mesto kupovine ?I};ad(ifgf;a gg {332?
Vise od tr1 deteta 15 156.27

Ukupno 300

Detaljnijom analizom rezultata Kruskal-Volisovog testa prikazanih u Tabeli broj 80
moze se videti da su dobijene statisticki znaCajne razlike u skorovima ispitanika na osnovu
broja dece koje imaju i lokalnih prodavnica kao mesta na kojima kupci kupuju organsku hranu.
Za njih se najéeSce odlucuju potrosaci koji imaju vise od tri deteta (MR = 171.24), zatim
potrosaci koji imaju tri deteta (MR = 156.40) i potroaci koji imaju dva deteta (MR = 150.21),
dok se za lokalne prodavnice rede odlucuju potroSaci koji su izjavili da nemaju decu (MR =
140.22) i jos rede potrosaci sa jednim detetom (MR = 138.40). Razlog zasto se potro3aci sa
vecim brojem dece ¢eSc¢e odlu¢uju za kupovinu organske hrane u lokalnim prodavnicama moze
biti da su zbog veceg broja dece limitirani sa vremenom, pa se zbog toga odlucuju za lokalne
prodavnice koje su im najceSc¢e i najblize, kako bi smanjili vreme obavljanja kupovine.
Kupovinu organske hrane u specijalizovanim prodavnicama uglavnom obavljaju potrosaci bez
dece (MR = 162.00), potom slede potrosaci sa viSe od tri deteta (MR = 152.30), potrosaci sa
dva deteta (MR = 151.93) i potrosaci sa tri deteta (MR = 149.60), dok se za specijalizovane
prodavnice ubedljivo najrede odluc¢uju potro$aci sa jednim detetom (MR = 120.07).

Za kupovinu organske hrane direktno od proizvodaca se najceic¢e odlucuju potrosaci sa
dva deteta (MR = 168.77), dok to najrede Cine potrosaci bez dece (MR = 143.79). Hiper i
supermarketi kao mesta (objekti) kupovine organske hrane su prvi izbor za potrosace sa tri
deteta (MR = 170.98), dok se za ova mesta kupovine organske hrane najrede odlucuju potrosaci
sa jednim detetom (MR = 131.09). Sli¢na je situacija i §to se ti¢e kupovine organske hrane na
pijacama koje najviSe preferiraju potrosa¢i koji imaju viSe od tri deteta (MR = 166.90) i
potrosaci sa tri deteta (MR = 163.93), dok ih izuzetno retko preferiraju potrosaci koji nemaju
decu (MR = 132.94). Najveti broj ispitanika koji nemaju definisano mesto kupovine organske
hrane pripada grupi potroSaca sa jednim detetom (MR = 167.43), dok ih je najmanje medu
potrosacima koji nemaju decu (MR = 129.23)

3. PROIZVODPACI ORGANSKE HRANE




3.1 Teorijski deo

Organska industrija predstavlja jednu od industrija koje beleZe konstantan i veliki rast
u poslednjih dvadesetak godina, a predvidanja su da ¢e se takav trend nastaviti i u buducnosti.
Prema nekim prognozama ocekuje se globalni rast trziSta organskih proizvoda uz visoke stope
rasta koje ¢e se kretati u rasponu izmedu 10 1 30% (Ummyiah et al., 2017). Samo u periodu od
2013. godine do 2015. godine organska industrija je zabelezila rast od ¢ak 400% (Froehlich et
al., 2018). Vrednost globalnog trzista organske hrane i pic¢a je za 2022. godinu procenjena na
skoro 128 milijardi evra (IFOAM). Pritom se mora imati u vidu da u ovu vrednost nisu usle
vrednosti organskih trzista zemalja koje ne dostavljaju podatke svetskoj organizaciji zaduzenoj
za pracenje organskih proizvoda, $to znaci da je vrednost globalnog trzista organske hrane ¢ak
i ve¢a. Koncept odrzive proizvodnje se prvo javio u najrazvijenijim zemljama, pa je iz tog
razloga i proizvodnja organske hrane prvo pokrenuta u njima. Ranije se uglavnom sva hrana
organskog porekla proizvodila u najrazvijenijim zemljama, ali se ona sve viSe proizvodi i u
zemljama u razvoju, u kojima se sve viSe kompanija i preduzetnika odlucuje da posluje u
delatnosti proizvodnje i prerade organske hrane. Prema (ladav, 2016) u poslednjim godinama
tre¢ina celokupno proizvedene organske hrane dolazi upravo iz zemalja u razvoju, sa
tendencijom da ¢e se njihovo u¢esée na globalnom trzi§tu organske hrane i u narednom periodu
povecati. Na to ukazuje i tendencija da se konstantno i ubrzano povecava broj organskih
proizvodaca i zasada pod organskim poljoprivrednim kulturama u ovim zemljama, i to
procentulno mnogo vise nego u razvijenim zemljama. Tako da su po broju organskih
proizvodaca u 2021. godini izuzev Italije koja je na Sestom mestu i Francuske koja je na
desetom mestu, sve ostale zemlje van kategorije visoko razvijenih zemalja (IFOAM, 2023).
Dakle, moZe se zakljuciti da ¢e u nekom buduc¢em periodu ove zemlje predstavljati znacajne
igrace na trzistu organske hrane i sve vise biti ukljucene u njenu proizvodnju.

Kao 5to se moze videti prema podacima IFOAM od evidentiranih 96.4 miliona hektara
ukupnog poljoprivrednog organskog zemljista najvece povrsine pod organskim kulturama su
zabelezene u Australiji (17.328.259 hektara), dok su na drugom mestu Indija (2.068.825
hektara) i trecem mestu Grcka sa 390.224 hektara. Od celokupnog svetskog poljoprivrednog
zemljiSta svega 2% ima status organskog, i po udelu organskog u odnosu na celokupno
poljoprivredno zemljiite je na prvom mestu Lihtenstajn sa ¢ak 43%, zatim slede Austrija sa
27.5% 1 Estonija sa 23.4%. Zanimljivo je da uprkos tome Sto predstavlja najmanji kontinet na
svetu, Australija sa Okeanijom je daleko ispred svih kontinenata po zemlji$tu koje se koristi za
organsku proizvodnju, posto ¢ak 53.2 miliona hektara ili vi$e od polovine organskog zemljista
na svetu se nalazi na ovom kontinentu (IFOAM, 2024). Poredenja radi iako su po teritoriji
znatno veci kontinenti, na Afriku otpada svega 2.7% a na Severnu Ameriku 3.6% ukupnog
organskog zemljista na svetu.

Ipak, kada se posmatra kupovina organske hrane i dalje su najveca trziSta hrane
stacionirana u najrazvijenijim zemljama, §to je svakako povezano sa kupovnom moci
stanovnika u tim zemljama koja je daleko vi$a u odnosu na veéinu zemalja. Na to ukazuju
rezultati ve¢eg broja studija, prema kojima su potro$aci u zemljama sa vi§im dohotkom i boljim
standardom stanovniStva, zaista spremni da izdvoje vise novca za kupovinu organskih
proizvoda (Hamm and Rédiger, 2015; Katt and Meixner, 2020). Kada se posmatraju vrednosti
trzista organske hrane u 2022. godini ubedljivo na prvom mestu su SAD gde je vrednost
organskog trziSta procenjena na impozantnih 58.6 milijardi evra, zatim slede Nemacka (15.3




miljardi evra) i Kina (12.4 miljardi evra). Ukoliko se uporedi trziste organske hrane u SAD sa
ostalim trzi$tima mozZe se videti da je njegova vrednost veca od trzista prvih nekoliko zemalja
zajedno. To znaci da ¢e i u budu¢em periodu izvoz organskih prehrambenih proizvoda biti
najvise usmeren ka potrof§acima u SAD i zadovoljavanju njihovih preferencija.

Organska hrana u najrazvijenijim zemljama se uglavnom prodaje na njihovim matiénim
trzistima, dok se organska hrana u manje razvijenim zemljama uglavnom proizvodi radi izvoza.
To znai da je organska proizvodnja u manje razvijenim zemljama uglavnom izvoznog
karaktera, te je stoga veoma znacajna za postizanje pozitivnog platnog bilansa. Osim toga,
izvoz organske hrane moZe omogucava prodor na inostrana trZista i lak§e pronalaZenje stranih
investitora spremnih da investiraju u ove kompanije. Ako bismo posmatrali Poljsku kao jednu
od drzava u razvoju sa teritorije Evrope, tu se oko 80% hrane organskog porekla izvozi
(Szymona and Szanse, 2013), dok je taj procenat znatno visi kod manje razvijenih zemalja. U
susednoj Ukrajini koja je manje razvijena u odnosu na Poljsku, procenat organske hrane koja
se izvozi kre¢e u rasponu od 80 do 90% (Bazaluk et al., 2020). Razlog za to je smanjena
kupovna mo¢ u ovim zemljama pa je zbog toga organska proizvodnja prvenstveno usmerena
na izvoz u najrazvijenije zemlje gde je kupcima lakse da priuste te vise premijske cene. Kada
jeu pitanju Indija kao jedan od najvecih proizvodaca organske hrane tu se preko 50% organske
hrane proizvodi radi izvoza u razvijenije zemlje i to prvenstveno u SAD i evropske zemlje
(Ummyiah et al., 2017).

Sto se ti¢e Republike Srbije tu se organska hrana uglavnom proizvodi radi izvoza na
inostrana trzita i prose¢no se izvozi preko 90% proizvedenih organskih prehrambenih
proizvoda. Prema nekim izvorima se gotovo celokupno proizvedena organska hrana izvozi, te
se samo 1% proizvedenih organskih proizvoda prodaje na domacem trzistu, dok se ¢ak 99%
izvozi (Serbia Organica). Ono §to mozZe biti interesantno je da je vrednost izvezenih organskih
proizvoda u 2002. godini bila oko milion evra, dok je u 2018. godini dostignuta vrednost izvoza
od 27.4 miliona evra (Vlahovi¢ and Uzar, 2021). Iako, se u tom periodu vrednost izvezene
organske hrane vise nego dvadestruko povecela, ipak nije dostignut potencijalni maksimum sa
stanovista agroekoloSkih i humanih resursa koje poseduje Srbija. Godisnja stopa rasta
izvezenih organskih prehrambenih proizvoda je iznosila oko 28.2% u vremenskom periodu od
2014. do 2018. godine (Vlahovi¢ and UZar, 2021). Izvoz organske hrane je u velikoj meri
uslovljen samim obimom i koli¢inom proizvedenih prehrambenih organskih proizvoda, koji je
ipak i dalje na niskom nivou s obzirom na moguc¢i potencijal.

Na razvoj organske proizbvodnje u Srbiji uti¢e i potraznja za organskim prehrambenim
proizvodima na domacem trzistu, koja je veoma niska ako se ima u vidu da je prose¢na
potrosnja po stanovnika za organsku hranu oko 2 evra (Vlahovi¢ and Piskari¢, 2013). Znacajan
uticaj imaju i subvencije date od strane drzave proizvodacima organske hrane u Srbiji koje su
iznosile oko milion evra u 2018. godini, kao i carine i druga ograni¢enja zemalja uvoznica. Tu
se prvenstveno misli na zemlje ¢lanice EU u koje Republika Srbija uglavnom izvozi organske
prehrambene proizvode i to oko 80% celokupne vrednosti izvezene hrane. Kada je re¢ o vrsti
organske hrane koja se najvise izvozi, tu su ubedljivo na prvom mestu proizvodi od voca, ¢ija
je vrednost preko 95% ukupne vrednosti izvezene organske hrane. Evidentno je da se vrednost
izvezene organske hrane povecava i zahvaljujuci poveéanju broja proizvodaca organske hrane
pa je takou 2019. godini broj proizvodaca koji se bavi organskom proizvodnjom iznosio 534
§to je povecanje od 34 proizvodaca ako se ima u vidu da je u 2018. godini broj nosilaca
organskih sertifikata iznosio 500 (Kovacevi¢c, 2021). U Republici Srbiji je dozvoljena




takozvana grupna organska sertifikacija §to predstavlja ve¢ duze vremena rasprostranjenu
praksu u organskoj poljoprivredi (Gruji¢ Vuckovski and Kovacevi¢, 2020). To je sistem
sertifikacije gde nosilac sertifikata ima pravo da prikupi viSe poljoprivrednika i organizuje ih
kao grupu, a zatim da ih sertifikuje kao jedan entitet. Glavni benefit ovakve vrste sertifikacije
je mogucnost znacajne redukcije troskova sertifikacije, posto se vise poljoprivrednika koji se
bave proizvodnjom organske hrane registruje preko nosioca sertifikata.

Na rast i razvoj trzista organske hrane u velikoj meri je uticalo i povecanje potraznje za
organskim proizvodima. Zanimljiv podatak je da se potraznja za organskim proizvodima u
periodu od 2000. do 2017. godine povecéala za oko 330% (Bazaluk et al., 2020). Prosecan
godisnji rast prodaje organskih proizvoda na globalnom nivou je bio oko 11% do 2020. godine,
uz predvidanja da ¢e se taj trend nastaviti i da ¢e medunarodna traznja za organskim
proizvodima se povecavati i u narednim godinama (Eberle et al., 2022). Industrija proizvdodnje
organske hrane ima zagarantovanu buducnost s obzirom na sve vece interesovanje potro$aca
za kupovinom zdrave i kvalitetne hrane. Pojava Kovida-19 koja se na veliki broj industrija
odrazila katastrofalno ne samo da nije usporila rast trziSta organske hrane, vec¢ ga je u velikoj
meri i ubrzala. Glavni razlog za to je percepcija samih potrosaca da je organska hrana mnogo
zdravija i ekoloski isplativija u odnosu na hranu koja se proizvodi na konvencionalan nacin
(Brantsater et al., 2017).

Iako potraznja za organskom hranom raste ona se i dalje uglavnom kupuje od strane
potro3aca u najrazvijenijim zemljama gde je i standard najvidi. Generalno gledano potroinja
organske hrane ¢ini mali procenat ukupne potrosnje hraneu ve¢ini zemalja i krece se uglavnom
ispod 10% (Sultan et al., 2018). Prema (Hansmann et al., 2020) trzi¥ni udeo organske hrane na
trzistima hrane u najve¢em broju zemalja je ispod 5%. Ukoliko posmatramo Evropu najvecu
potrosnju po stanovniku iskazuje Danska sa 13.9%, zatim slede Svedska sa 13.4% i Svajcarska
sa 9% (Willer et al., 2019). S obzirom na znacajno viSe premijske cene trziste organske hrane,
smanjuje se njena pristupacnost potro§acima, pa se ono ne razvija i raste velikom brzinom, ali
je prisutna konstantna tendencija njegovog rasta.

3.2 Pregled literature

Jedna od glavnih prednosti organske u odnosu na konvencionalnu hranu je da se njenim
konzumiranjem pospesuje zdravlje ljudi. Naime, organske hrana u sebi sadrzi znatno vecu
koli¢inu hranljivih supstanci, a pritom ne sadrzi vestacke agense i GMO, ¢ime su njen kvalitet
i bezbednost na znatno viSem nivou u odnosu na hranu proizvedenu na konvencionalni naéin.
Takode, organski prehrambeni proizvodi animalnog porekla poput: jaja, mesa i mleka ne smeju
u sebi sadzati ostatke antibiotika ili hormone rasta. Prilikom skladiitenja organske hrane mora
se voditi ratuna da ona bude uskladitena u najprirodnijem obliku, i da se u tu svrhu mogu
koristiti samo prirodni aditivi ograni¢enog spektra, a da se u sluéaju koris¢enja pomoénih
sredstva za preradu ¢ak 95% sastava preradene hrane sastoji od poljoprivredne hrane organskog
porekla (Migliorini and Wezel, 2017). To znaci da se i kod preradevina nastalih od organske
hrane insistira na tome da ubedljivo najveci deo €ini sama organska hrana uz neznatan deo
dodatih agenasa. Zbog toga potrosaci ocekuju da organska hrana ima mnogo veéu nutritiviu
vrednost u odnosu na konvencionalnu, a da pritom ne sadrzi u velikoj meri Stetne supstance u
vidu hemijskih ostataka (Ditlevsen et al., 2019).




Jedna studija je pokazala da namirnice organskog porekla u odnosu na konvencionalne,
imaju u sebi vece koli¢ine sekundarnih metabolita, minerala, vitamina i drugih korisnih
materija, i da njihov procenat varira u zavisnosti od kultura i podneblja u kojima se gaje
(Seufert and Ramankutty, 2017). To potvrduje veliki broj studija sprovedenih Sirom planete,
pa je tako prema rezultatima istraZivanja sprovedenog od strane (Huber et al., 2012) utvrdeno
dau sastavu biljnih proizvoda organskog porkla u znatno vecoj meri ima vitamina C i fenolnih
jedinjenja koji su veoma znacajni za zdravlje i imunitet ljudi. Takode u sastavu mleka i mle¢nih
proizvoda organskog porekla su mnogo zastupljenije omega-3 masne kiseline i beta karotin
nego u istim namirnicama konvencionalnog porekla (Asami et al., 2003). Prema rezultatima
istrazivanja sprovedenog od strane istraZivaca (Srednicka-Tober et al., 2016) organsko mleko
u svom sastavu ima u znacajno vecoj meri zastupljene nezasicene masne kiseline, koje su
veoma zdrave i neophodne ljudskom organizmu za normalno funkcionisanje, a pritom sadrzi
znac¢ajno manje koncentracije selena i joda u odnosu na konvencionalno mleko. Kada su u
pitanju voce 1 povrée organskog porekla, uoc¢eno je da u njihovom sastavu ima mnogo vecih
koncentracija suve materije, minerala (gvozde, magnezijum, fosfor i cink), vitamina C i drugih
bioaktivnih jedinjenja poput karotenoida i tokoferola (Brandt et al., 2011). U zelenom lisnatom
povréu i krompiru ima i do 50% vise vitamina C u odnosu na iste namirnice konvencionalnog
porekla prema jednoj studiji (Magkos et al., 2003). Prema istrazivatu (Williams, 2002) u
pojedinim organskim proizvodima u odnosu na konvencionalne ima vise hranljivih sastojaka
poput vitamina C i nekih drugih mikronutrijenata u rasponu od 9-42 % ¢ime se u znacajnoj
meri pospesuje zdravlje Ljudi.

Veoma bitna karakteristika hrane proizvedene na organski nacin je i da u sebi ne bi
smela da sadrzi vece koli¢ine pesticida, $to znaci da se u njoj mogu naci samo u tragovima,
tako da ne mogu ugroziti i naru§iti zdravlje ljudi koji je konzumiraju. To je veoma bitno zato
§to se potraznja za organskim proizvodima u velikoj meri zasniva na percepciji potrosaca da
su zdraviji od konvencionalnih zato $to nisu kontaminirani pesticidima (Mesnage et al., 2020).
Izostanak pesticida u organskoj hrani doprinosi o¢uvanju zdravlja ljudi, s obzirom da pesticidi
mogu potencijalno biti veoma toksi¢ni za ljude i da dugotrajna izloZenost njihovom delovanju
u zna¢ajnoj meri moze dovesti do pojave akutnih i hroni¢nih bolesti, a samim tim i trajnog
narusavanja zdravlja (WHO, 2018). Dugotrajna izloZenost nekom od sintetickih pesticida
dovodi do endokrinih poremecaja, reproduktivnih problema i usporenih kognitivnih funkcija
(Mie et al., 2017), kao i pojave Parkinsonove bolesti (Gunnarsson and Bodin, 2019).

Moze se ispostaviti veoma opasnim to §to neke Stetne supstance iz pesticida Ljudski
organizam ne moZe izbaciti vani, pa se mogu taloziti u covekovom telu i izazivati nezeljene
reakcije i pojave u organizmu. Procenat organske hrane koja ne sadrZi pesticide je veoma veliki
ikrece se od 94-100% (Lairon and Huber, 2014). Ukoliko se to uporedi sa rezultatima skorasnje
studije sprovedene u Brazilu prema kojoj ¢ak 63% hrane sadrzi u sebi neke vrste pesticida
(Kiefer et al., 2024), moze se uociti koliko je organska hrana bezbednija za konzumiranje u
odnosu na konvencionalnu. Veliki broj studija ukazuje na to da su organske namirnice
bezbednije od konvencionalnih upravo zbog toga Sto se kod konvencionalne proizvodnje hrane
intenzivno koriste sinteticki pesticidi tokom uzgoja i skladiStenja (Benbrook and Baker, 2014;
Curl al., 2015). Samim tim prelazak sa konvencionalne na organsku hranu smanjuje izloZzenost
ljudi sinteti¢kim pesticidima, s obzirom konzumiranje organske hrane dovodi do manjeg unosa
pesticida u ljudski organizam (Mie et al., 2017). Na to ukazuje i jedno od skorijih istrazivanja
¢iji su rezultati pokazali da konzumiranje organske hrane dovodi do zna¢ajnog smanjenja ¢ak




13 metabolita pesticida u ljudskom urinu (Hyland et al., 2019). Takode, sa prelaskom sa
konvencionalne na organsku ishranu dolazi u veoma kratkom roku do zna¢ajnog smanjenja
glifosata i njegovog glavnog metabolita aminometilfosfonske kiseline (AMPA) koji su veoma
toksiéni i §tetni u ljudskom organizmu (Fagan et al., 2020).

Dugotrajna upotreba kori§¢enja pesticida prilikom proizvodnje hrane datira skoro jedan
vek, §to doprinosi ubrzanom nagomilavanju Stetnih materija i supstanci u zemlji, koje dovode
do zagadenja Zivotne sredine i direktnog uni$tavanja mnogih biljnih i Zivotinjskih vrsta, a
indirektno narusavanju zdravlja ljudske populacije (IFOAM, 2018). Upotreba pesticida je
doprinela viS§im prinosima gajenih kultura, i predstavljala je glavni temelj intenziviranja
poljoprivrede, §to je predstavljalo pozitivan efekat i podstrek za njihovu intenzivnu upotrebu.
Kao posledica prekomernog korid¢enja pesticida nastala je kontaminacija zemljiSta ostacima
pesticida i povecana toksi¢nost po ekosisteme koji tu obitavaju. Sprovedena je veoma
zanimljiva studija u 2015. godini na prostorima 11 zemalja koje su ¢lanice Evropske Unije i
pronadeno je 76 razli¢itih vrsta pesticida u gornjim slojevima zemlje na uzorku sa 317 parcela
koje se koriste za proizvodnju hrane (Silva et al., 2019). Veoma zabrinjavajuce je da su na
preko 80% ispitanog zemljista pronadeni ostaci jednog (25%) ili viSe razli¢itih pesticida (58%).
Sve to govori u prilog tome da prekomerna upotreba pesticida smanjuje kvalitet zemljista i
dovodi do njegove kiselosti, a uz to ukoliko prodru u dublje slojeve zemlje mogu zagaditi i
podzemne pija¢e vode, i na taj nacin ugroziti zdravlje Sire populacije ljudi. Stoga organska
poljoprivreda u znatno manjoj meri zagaduje zemljiste u odnosu na konvencionalnu, i ima
vaznu ulogu u ublazavanju efekata staklene baste (Adewale et al., 2018).

Zarad postizanja vecih prinosa prilikom proizvodnje pirinéa kod konvencionalne
poljoprivrede je konstantna upotreba pesticida i hemijskih dubriva (Tang et al., 2020), Sto
dovodi do velikog zagadenja zemljista i pijace vode u svim delovima sveta (Savci, 2012).
Konvencionalna proizvodnja hrane znatno vise doprinosi o$tecenju prirodnih ekosistema u
poredenju sa organskom (Huijbregts et al., 2017). Ograni¢ena upotreba dubriva i pesticida kod
organske poljoprivrede znatno manje dovodi do toksi¢nosti zemljista, kao i do manjeg uticaja
po globalno zagrevanje (He et al., 2018; Hokazono and Hajasi, 2015; Yodkhum et al., 2017).
Sliéna je situacija i kod proizvodnje pSenice i paradajza kori$¢enjem sistema organske
poljoprivrede, koja znatno manje uniStava Zivotnu sredinu i ekosisteme u odnosu na
konvencionalnu (Heidari et al., 2017; Pisgar-Komleh et al., 2017). Klasi¢na poljoprivredna
proizvodnja zarad postizanja visokih prinosa ¢esto dovodi do prekomernog koriséenja i
trosenja zemlje i vodenih resursa, uni$tenja biodiverziteta, nekontrolisanog koric¢enja pesticida
i vestackih agenasa, erozije zemljista, $to ¢e se negativno odraziti u buduénosti, i stvarati
probleme generacijama koje dolaze (Raimondo et al., 2021). Zato je i bilo ofekivano da se
nauéna zajednica i kreatori politike aktivno uklju¢e u pronalaZenje efikasnijih nacina
proizvodnje hrane. Time bi se smanjile negativne eksternalije prouzrokovane konvencionalnim
na¢inom proizvodnje hrane (Rashid et al., 2023; Pretty, 2007; Zahoor and Mushtaq, 2023), a
ujedno bi se povecala ponuda javnih dobara (Caracciolo and Lombardi, 2012).

Jedna od bitnih prednosti organske poljoprivrede je i da omogucava bolji razvoj
ruralnih sredina time $to manja i porodi¢na gazdinstva koja se bave ovim nac¢inom proizvodnje
hrane mogu ostvarivati znacajne prinose fime se postize ekonomska stabilnost ruralnih
zajednica. Razvoj odrzive poljoprivredne prakse stoga omogucava o pomaze izgradnju
lokalnih ekonomija koje su u znatno manjoj meri zavisne od spoljih autputa i kretanja na
globalnom trzistu (Srivastava and Kumar, 2022). Osim razvoja lokalne industrije organska




poljoprivreda omogucava i razvoj drugih pratecih industrija (Ponisio et al., 2015), Cime se
poboljsava i opste privredno stanje.

Zbog toga je u opStem interesu razvijanje altenativnih poljoprivrednih sistema poput
organskog (Clark and Tilman, 2017; Home et al., 2019), jer se na taj nacin poboljasava
ekoloska, ekonomska i socijalna odrzivost (Garibaldi etal., 2017; Wezel etal., 2015). Organski
nacin proizvodnje hrane se zasniva na efikasnom koris¢enju prirodnih resursa na nacin koji je
ekoloski prihvatljiv, uz akcenat na korifcenje resursa koji su obnovljivi zahvaljujuci
saviSegulisucim ekoloskim i bioloskim procesima (Beltran-Esteve and Reig-Martinez, 2014).
Za organsku poljoprivredu se mozZe re¢i da predstavlja stabilnu, ekonomsku i drustveno
prihvatljivu proizvodnju, koja se koristi metodama proizvodnje koje ne ugrozavaju Zivotnu
sredinu (Odrowaz-Coates, 2021; Pawlowski et al., 2021). Pritom ova vrsta proizvodnje hrane
uspeva da zadovolji potrebe dana$njih generacija, ne ugrozavaju¢i sposobnost buducih
generacija da zadovoljavaju svoje potrebe (Bielski et al., 2021). Sve to uz pretpostavku da se
ljudske socio-ekonomske potrebe mogu zadovoljiti u skladu sa ekoloSkim principima (Cyrek
and Cyrek, 2021), a da se nivo proizvodnje po glavi stanovnika pritom ne smanjuje (Collins et
al., 2017). To je jedan od glavnih razloga za$to je organska poljoprivreda danas najzastupljeniji
alternativni poljoprivredni sistem u svetu (Crowder and Reganold, 2015). Uprkos sve ve¢em
drustvenom priznanju koji ovaj na¢in proizvodnje hrane ima u ofuvanju prirodnih resursa i
smanjenju negativnih eksternih efekata karakteristiénim za konvencionalnu proizvodnju,
prelazak na organsku proizvodnju ne ide dovoljno brzo, posto postoji veliki broj prepreka sa
kojima se suocavaju proizvodaci organske hrane (Home et al., 2019).

Od velikog znacaja za budu¢i razvoj organske poljoprivrede je povecana svest
potro3aca o znacaju ovog odrzivog nacina proizvodnje hrane, $to se ogleda u sve veéem broju
kupaca organskih prehrambenih proizvoda. Moze biti interesantno to da je potrosnja organskih
prehrambenih proizvoda biljnog porekla znatno zastupljenija nego onih animalnog porekla. Na
to upuéuju i rezultati studije sprovedene u Spaniji kao jednoj od vodeéih zemalja u proizvodnji
organske hrane, prema kojima je od ukupno prodate organske hrane ¢ak 67.1% biljnog porekla
(Gonzalez et al., 2025). Zbog toga je za ocekivati i da se najveci broj proizvodaca odluci za
proizvodnju organske hrane biljnog porekla. Kada je u pitanju konvencionalna hrana tu je
potrodnja zna¢ajno ujednacenija, pa je i struktura proizvodaca znacajno ujednacenija.

Uporedo sa povecanjem broja kupaca organske hrane povecava se i broj proizvodaca
koji proizvode hranu vodedi rauna o zastiti zivotne sredine, odnosno primenjuju organski
koncept proizvodnje hrane. Kao jedan od takvih primera moZe se uzeti Estonija, gde se broj
proizvodaca organske hrane u periodu od 1999. do 2004. godine poveéao ¢ak 9 puta (Ploomi
etal., 2006). Velika Svetska ekonomska kriza je donekle uzmrdala trziste organske hrane, posto
jeu 2010. godini zabeleZen pad broja organskih proizvodaca za ¢ak 14%. Na taj pad je svakako
uticao pad kupovne moci stanovnistva Sirom sveta, pa su zbog toga potrosaci smanjili nivo
kupovine organskih proizvoda koji su znatno skuplji od konvencionalnih. Ipak, polako sa
smanjivanjem efekata globalne krize, trzi$te organske hrane je pocelo polako da se oporavlja,
i tokom perioda od 2011. do 2017. godine zabeleZen je znacajan porast broja proizvodaca koji
je dostigao 3.000.000 (Pawlewicz, 2020). Zanimljivo je da je udeo organskih gazdinstava u
ukupnom udelu poljoprivrednih gazdinstava koji se procenjuje na oko 570 miliona svega 0.5%,
Sto ukazuje na to da postoji dosta prostora za razvoj organske poljoprivrede (Graeub et al.,
2016; Lowderetal., 2016). U 2022. godini je evidentirano skoro 4.5 miliona proizvodaca Sirom
sveta 1 skoro 93% ih dolazi iz Evrope, Azije i Afrike. Gledano pojedina¢no po zemljama




ubedljivo na prvom mestu po broju proizvodaca organske hrane je Indija sa preko 2.480.000
proizvodaca, zatim slede Uganda (404.000 proizvodaca) i Tajland (121.540 proizvodaca).
Time se potvrduje i zapaZanje od strane (ladav, 2016) da se proizvodnja organske hrane iz
najrazvijenijih zemalja polako premesta u zemlje u razvoju. Posmatrano u odnosu na prethodnu
godinu broj proizvodaca organske hrane se u 2022. godini povecao za 919.000 $to je povecanje
bezmalo 26%.

Broj proizvodac¢a organske hrane bi verovatno belezio i veci rast, da se ne suocavaju sa
preprekama u vidu manjih prinosa u odnosu na konvencionalnu hranu, zatim duzi vremenski
period koji je neophodan kako bi se izvrsila konverzija obi¢nog u organsko zemljiste, visoki
pocetni troskovi, vece znanje i trud neophodan od strane proizvodaca, kao i mnogo strozi
kriterijumi prilikom odabira preparata i dubriva koji se primenjuju kod proizvodnje organske
hrane u odnosu na konvencionalnu. Upravo je rizik zbog potencijalno manjih prinosa glavna
prepreka za poljoprivrednike u Poljskoj prilikom pokretanja organske proizvodnje, i skoro
petina njih zbog toga ne namerava da nastavi i u budu¢nosti da se bavi organskom
proizvodnjom (Luczka and Kalinowski, 2020). Ograni¢ena upotreba sintetickih dubriva dovodi
do toga da gajene kulture ponekad nemaju adekvatnu i dovoljnu prehranu, Sto znacajno utice
na smanjenje prinosa. Takode, i ogranicena upotreba pesticida dovodi do toga da su gajene
kulture u ve¢oj meri izloZene uticaju $tetnih biljaka, koje upijaju hranljive materije iz zemlje, i
Steto¢inama koje se hrane delovima biljaka koje se gaje. To za posledicu ima znacajnu
redukciju prinosa gajenih poljoprivrednih kultura, a samim tim i zna¢ajno smanjenje ostvarenih
prihoda organskih proizvodaca. Kao rezultat toga, dovedena je u pitanje ekonomska isplativost
organske poljoprivrede, i povecan rizik za proizvodace, koji donesu odluku da gaje organske
kulture, ili proizvode organsku hranu animalnog porekla (Conor, 2008). Zbog toga $to organski
nacin proizvodnje naj¢es¢e donosi niZe prinose u odnosu na konvencionalni, to podrazumeva
viSe obradive zemlje neophodne za organsku poljoprivredu, stoga je manjim gazdinstvima teze
da se odluce za ovaj nadin proizvodnje hrane. Veoma Cesto se desava, da manja gazdinstva
poc¢nu da proizvode hranu na organski nacin samo za li¢ne potrebe, dok produzavaju da
proizvode hranu na drugim parcelama na konvencionalni nacin, radi prodaje i ostvarivanja
prihoda po tom osnovu.

Ostvareni niZi prinosi organske poljoprivrede su &esto povezani sa nepoZeljnim
biljkama i Steto¢inama, koje obitavaju na organskom zemljiStu ili okolini, kao i sa nedostatkom
hranljivih materija u zemljistu koje se koristi za dobijanje useva. Naime, konvencionalnim
proizvodadima stoji na raspolaganju mnogo vise moguénosti, metoda i na¢ina kojima se mogu
suprotstaviti §tetocinama, koje im smanjuju ili uni§tavaju useve, s obzirom da mogu koristiti
razli¢ite vrste pesticida. Kada zemlji$te koje se koristi za gajenje poljoprivrednih kultura nema
dovoljno hranljivih materija, konvencionalni potrosaci mogu prevazici ili umanjiti taj problem
upotrebom sintetickih dubriva.

Za razliku od konvencionalnih koji se oslanjaju na spoljainje autpute, organski
gajene kulture (Reganold and Wachter, 2016). Zbog nemogucnosti koriicenja sintetickkih
pesticida proizvodaci organske hrane se moraju oslanjati na prirodne pesticide, kao i na
sposobnost biljaka da razviju odbrambene mehanizme protiv odredenih Stetnih vrsta insekata i
mikroba, tako Sto proizvode odredena jedinjenja koja deluju kao pesticidi (Ujvary, 2010).
Veoma interesantno je da ovi prirodni pesticidi proizvedeni od strane biljaka, mogu imati i
pozitivno dejstvo na ljude, kada se nadu u njihovom organizmu, zato $to dovode do blagog




celijskog stresa koji dovodi do povecane otpornosti na insekte i parazite (Hardy et al., 2012;
Martel et al., 2019).

Na prinose dobijene organskim nafinom proizvodnje u velikoj meri uti¢u promenljivi
uslovi Zivotne sredine koji utiéu na okolne ekosisteme poput mikroba u zemljistu, Zivotinjskih
vrsta koje oprasuju useve, kao i prirodne neprijatelje gajenih kultura (Kennedy et al., 2013;
Karp et al., 2018). Upravo zbog spoljasnjih uticaja kojima su organske kulture podloznije, u
velikoj meri je prisutna i varijabilnost u prinosima, a samim tim i profit organskih proizvodaca.
To dovodi do toga, da kod organske proizvodnje hrane ne postoji konzistentna proizvodnja, i
da moze Cesto dolaziti do nerentabilnih godina usled smanjenih prinosa, §to onemogucava
pouzdan pristup potro3ac¢ima dovoljnim koli¢inama hrane. Posledica toga su nestabilne cene
hrane, a samim tim i globalna trzista hrane postaju nestabilnija (Miiller et al., 2018). Zbog toga
kriti¢ari organskog nacina proizvodnje, ¢esto navode da je kod konvencionalne proizvodnje
prisutna manja varijabilnost u prinosima, $to doprinosi stabilnosti trzista hrane, i sprecavanje
pojava nestaSica hrane (Mehrabi and Ramankutty, 2019).

Smanjena varijabilnost prinosa kod konvencionalnog na¢ina proizvodnje, usled
manjeg uticaja susa i nepovoljnih vremenskih prilika na useve, doprinosi boljem i stabilnijem
pristupu hrani za potrosace (Schmidhuber and Tubiello, 2007). Jedna od najc¢es¢ih zamerki
organskom naéinu proizvodnje hrane, je to da je zbog rastuée populacije ljudi na planeti,
prisutan konstantan pritisak na proizvodace hrane, pa usled toga se manji prinosi moraju
nadomestiti ve¢im povriinama na kojima ¢e se gajiti poljoprivredne kulture. To podrazumeva
i potrebu za vecim povriinama obradivog zemljista, $to moze dovesti do kréenja Suma,
isusavanja moc¢varnih zemljista i uniStavanja drugih povrSina, kako bi se stvorilo dovoljno
obradivih povrSina za gajenje odgovarajucih kultura. Na taj nacin se uniStavaju brojni prirodni
ekosistemi zarad poljoprivrednog zemljita, ¢ime se prakti¢no ponistavaju pozitivni efekti
organskog naina proizvodnje, i ugrozava i unistava zivotna sredina. Zbog toga je neophodna
dobra i kvalitetna primena svih agrotehnickih mera, koje dozvoljava organska poljoprivreda,
kako bi se podigla stopa prinosa, i smanjio stepen unitenja Zivotne sredine i narusavanje
prirodnih ekosistema.

Sam prelazak sa konvencionalnog na organski nain proizvodnje, podrazumeva
promenu strukture tro§kova, posto se javljaju znacajni troskovi konverzije, tokom perioda kada
se zemljiSte ne tretira preparatima kako bi se oc€istilo od hemijskih i drugih agenasa i dobilo
status organskog. Tokom trajanja perioda konverzije proizvodaci moraju voditi racuna da ne
dode do zagadenja zemljista namenjenog organskoj proizvodnji, i tokom ovog perioda radi se
na tome da se zemljiste oisti od pesticida koji su koriséeni u ranijim periodima prilikom
gajenja kultura na njemu, kao i potencijalno drugih zagadivaca, i da se njihova koncentracija
svede na najmanju mogucu meru. Dodatni problem moze nastati ako se na okolnim parcelama
od strane drugih proizvodaca prilikom gajenja odredenih kultura koriste preparati koji zagaduju
zemljiste, ¢ime indirektno ugroZzavaju zemljiste namenjeno za organsku proizvodnju. Zato
prilikom odabira lokacije za pokretanje organske proizvodnje, proizvodaci moraju obratiti
paznju na okolinu koja ih okruzuje, i da li postoji mogucnost da ih okolni proizvodati ili
kompanije ometu u njihovoj nameri. Tokom perioda konverzije bi kulture koje se gaje na tom
zemljistu trebalo da steknu otpornost na odredene vrste bolesti, koje su ranije bile eliminisane
od strane proizvodaca upotrebom odredenih preparata dok se proivodnja odvijala na
konvencionalan na¢in. Period konverzije predstavlja jednu od najveéih barijera proizvoda¢ima
prilikom pokretanja proizvodnje na organski nacin, jer se u tom periodu smanjuju ukupni




prinosi i kvalitet organskih proizvoda, §to za posledicu ima malu zaradu, ili ponekad cak i
negativan rezultat i gubitke (McArtney and Valker, 2004). Upravo zato pokretanje organske
proizvodnje Cesto zahteva pored dobrog planiranja proizvodnog procesa, i visoki inicijalni
kapital za pokrivanje troskova koji su ¢esto u pocetnoj fazi i najvisi.

Prema rezultatima istrazivanja koje je obuhvatilo 362 uporedna prikaza izmedi
organskih i konvencionalnih kultura, pojedinacni usevi gajeni na organski na¢in u proseku
dostizu stopu oko 80% od prinosa useva gajenih na konvencionalan nacin (Ponti et al., 2012).
Kada je u pitanju proizvodnja povréa organskog porekla, tu su prinosi do 34% niZzi u odnosu
na povrce proizvedeno na konvencionalni na¢in prema rezultatima studije sprovedene od strane
(Seufert et al., 2012). Prema istom istraZivacu u zavisnosti od gajenih kultura i primenjenih
metoda krece se 1 razlika u ostvarenim prinosima. Poredenja radi, kod proizvodnje mahunarki
nizi prinos kod organske proizvodnje je oko 5%, dok je prilikom primene najboljih organskih
metoda i praksi zabelezen kod vecine kultura nizi prinos za oko 13% u odnosu na
konvencionalnu proizvodnju. Prema istraZivanju (Tuomisto et al., 2017) prinosi kod kultura
gajenih na organski nacin su svega za 5% manji u odnosu na prinose konvencionalnih kultura,
a pritom se znatno poboljiava kapacitet zadrzavanja vode (19%) i poroznost zemlje (3%). Na
osnovu toga se moze zakljuciti da organski nacin proizvodnje u velikoj meri pogoduje
zemlji$tu, za razliku od konvencionalnog koji ¢esto dovodi do kiselosti zemljista, kao i
njegovog isposnjavanja usled intenzivnog gajenja poljoprivrednih kultura.

Veoma obimno istraZivanje koje je obuhvatilo 17 zemalja, u kojem je vrieno poredenje
izmedu prinosa kod hortikultura u vidu 37 vrsta voca i povrca, pokazalo je da su prinosi kod
organske poroizvodnje hortikultura u zavisnosti od vrste gajene kulture u proseku nizi od 10%
do 32% (Lesur-Dumoulin etal., 2017). Prema rezultatima ovog istrazivanja kod 10% organskih
hortikultura postoji velika verovatnoca da prinosi budu ¢ak i do 50% nizi u odnosu na iste
hortikulture gajene na konvencionalni nacin. Sli¢ni rezultati su dobijeni u jo§ jednom
istrazivanju, gde je vrieno poredenje izmedu prinosa dobijenih na organski i konvencionalni
nacin, prema kojima se kod organskog naéina proizvodnje prose¢no dobijaju 20% nizi prinosi,
dok su poredenja radi kod mahunarki ¢ak ostvareni i sliéni prinosi kod oba nac¢ina proizvodnje
(Ponisio et al., 2015). Kada je u pitanju proizvodnja slatkog krompira u jugoistoénom delu
SAD, tu su rezultati studija pokazali da prinosi uz organski na¢in proizvodnje mogu dosti¢i do
90% prinosa konvencionalnog nacina, a da faktori poput klimatskih uslova, kvaliteta i vrste
zemljista, gejenih sorti i drugi uticu na nivo varijacija (Nwosisi et al., 2021). Ipak, niZi prinosi
kod organske proizvodnje se nadoknaduju drugim benefitima poput ofuvanja Zivotne sredine,
proizvedene hrane koja sadrzi vise hranljivih materija sa manje ostataka pesticida, i cene koja
je znatno vi$a u odnosu na konvencionalnu hranu (Reganold and Wachter, 2016). Zbog toga
organski proizvedena hrana ima tendenciju da bude skuplja od konvencionalne, i da se razlika
u cenu krece i preko 20% (Anghelcev et al., 2020).

Upravo viSa cena organske hrane nadoknaduje nizu stopu prinosa proizvodacima
organske hrane, i ¢ini da je ¢esto organska proizvodnja isplativija od konvencionalne. Prema
istrazivanju sprovedenom u Ceskoj na uzorku od 31 organske i 99 konvencionalnih farmi
tokom perioda od 2008. godine do 2013. godine dobijeni rezultati su pokazali da su pojedini
pokazatelji profitabilnosti viSi kod organske u odnosu na konvencionalnu proizvodnju
(Brozova and Beranova, 2017). Pored veceg profita, uocena je i veca likvidnost i sposobnost
pokrica kamata kod organskih proizvodaca, $to ukazuje na to da je ¢ak i uz niZe prinose,
organska proizvodnja znatno isplativija od konvencionalne. Sliéni rezultati su dobijeni u




Ceskoj i to na znatno veéem uzorku od prethodnog istrazivanja, gde je uzorak obuhvatio 291
organsku farmu i 4.045 konvencionalnog proizvodaca hrane, prema kojima je organska
proizvodnja profitabilnija od konvencionalne uz pribliznu istu likvidnost, ali uz manje
koeficijente obrta imovine (Krause and Machek, 2018). Konvencionalni farmeri postizu znatno
bolju operativnu efikasnost i mnogo bolje koriste u poslovanju sredstva, Sto za rezultat ima
postizanja viSeg profita i zarada, kao i skoro dvostuko nize operativne troskove (Hampl, 2020).

Nivo prodajnih cena organske hrane je dovoljno visok, tako da organske farme imaju
bolju ekonomsku poziciju, koja im omogucava ostvarivanje veceg profita. Na osnovu toga se
moze zakljuéiti da je uz bolju iskori¢enost angaZovanih sredstava, odnosno vise koeficijente
obrta imovine, moguce kod organske proizvodnje povecati efikanost procesa, a samim tim
podi¢i stope profita na jos viSi nivo. Time bi se i razlika u ostvarenom profitu koja je ionako
ve¢ na strani organskih proizvodaca povecala. Sa druge strane, konvencionalni proizvodaci
hrane bi mogli poceti da primenjuju alternativne agrotehni¢ke postupke i metode, koje bi
rezultirale smanjenjem koriS¢enja sintetickih dubriva i pesticida, §to bi dovelo do znatnog
smanjenja tih troskova, a samim tim bi se po stopama profita mogli pribliziti organskim
proizvodacima.

Od strane istrazivata (Nemes, 2009) sprovedena je veoma obimna studija, koja je
analizirala rezultate istrazivanja sprovedenih u pedesetak zemalja, gde je vrSeno poredenje
stopa profitabilnosti izmedu proizvodnje organske i konvencionalne hrane. Rezultati ove
studije su pokazali da su proizvodaci organske hrane uspevali da ostvare vece stope profita,
zahvaljujuéi niZim troskovima proizvodnje, znatno viSoj prodajnoj ceni organskih proizvoda, i
subvencijama dobijenim od strane mati¢nih drzava. Upravo ovi faktori doprinose vecoj
profitabilnosti organske proizvodnje, i stopa profita varira od drzave do drzave, u zavisnosti od
toga koliko su proizvodaci organske hrane subvencionisani od strane svojih mati¢nih drzava.
Pored znacajnih razlika u dobijenim subvencijama od strane drzavnih institucija i resornih
ministarstva u korist organskih proizvodaca, takode i znatno viSa cena organske hrane koja je
za Zitarice organskog porekla od 50 do 200% visa u odnosu na iste proizvode konvencionalnog
porekla, doprinosi vecoj profitabilnosti organskih proizvodaca (Offermann and Nieberg, 2000).

Generalno gledano cene svih vrsta organske hrane u znacajnoj meri su vise od cena
konvencionalne hrane, ¢ime njenu proizvodnju ¢ini ekonomski veoma isplativom. Razlog za
to je taj da su viSe cene organske hrane povezane sa visim troSkovima proizvodnje i prerade
organske hrane. Sam proces proizvodnje organske hrane je znatno skuplji, pa je stoga potreban
veci kapital za pokretanje i odrzavanje ovog procesa. Takode, proces proizvodnje je znatno
duzi i intenzivniji, s obzirom da pokretanje organske proivodnje podrzumeva znatno stroze
kriterijume proizvodnje organske hrane biljnog ili animalnog porekla. Da bi se pokrenula
organska proizvodnja neophodan je odredeni vremenski period, kako bi se poljoprivredno
zemljiSte pretvorilo u organsko, kao i odredeni vremenski period, za dobijanje sertifikata od
odgovarajucih institucija da su u pitanju organski proizvodi. Kada je re¢ o pokretanju animalne
organske proizvodnje neophodno je stvoriti mnogo bolje i humanije uslove za Zivotinje koje
¢e se tu odgajati. Iz tog razloga je sam proces pokretanja organske proizvodnje znatno duzi i
zahtevniji u odnosu na konvencionalnu proizvodnju.

Organska hrana koja se dobija u organskom procesu proizvodnje korisc¢enjem
organskih sirovina je u zna¢ajnoj meri skuplja od klasi¢ne (konvencionalne) hrane i doZivljava
se kao luksuzno dobro (Poulston and Yiu, 2011). Jedna od bitnih karakteristika luksuznih




proizvoda je premijska cena koju Cesto proizvodaci koriste kako bi privukli odredenu grupu
kupaca. Naime, odredivanjem visoke premijske cene znatno se smanjuje broj kupaca koji suu
mogucnosti da kupuju ove proizvode, te stoga neki kupci imaju dodatnu motivaciju za njihovu
kupovinu, kako bi se pokazali u drustvu vaznijim i izdvojili od ve¢ine potrosaca (Salem and
Chaichi, 2018). Prema ekonomskoj teoriji premijska cena se posmatra kao iznos za koji se
premasuje “zadovoljavajuca” cena koja odrazava stvarnu vrednost proizvoda (Rao and Bergen,
1992). 1z tog razloga ona omogucava stavaranje ekstra profita, poito predstavlja razliku izmedu
prodajne cene i proizvodne cene, sa svim dodatnim ekonomskim troSkovima proizvodnje koje
zahteva organski nacin proizvodnje. Proizvodaci organske hrane se Cesto oslanjaju na
premijsku cenu kada postoji neizvesnost dobijanja subvencija od strane mati¢ne drzave. Time
se kroz premijsku cenu na najbolji nac¢in moZe proceniti spremnost potro$aca da obave
kupovinu zeljenih proizvoda (Zhang and Kim, 2013).

Premijske cene za organske namirnice u odnosu na konvencionalne su u proseku vise
od 5 do 30%. Ukoliko bi se u obzir uzele premijske cene za mleko i mlecne proizvode
organskog porekla na Havajima, one su u proseku viSe u odnosu na cene konvencionalnog
mleka oko 25%, uz to da je razlika u ceni i niZa za organske namirnice u ve¢im pakovanjima
(Loke et al., 2015). Veoma opsezno istrazivanje sprovedeno u SAD u periodu od 2004. do
2010. godine na uzorku od 17 vrsta namirnica, pokazalo je da su premijske cene za organske
proizvode najviSe za mleko i mleéne proizvode, dok je kod sveZzih proizvoda zabeleZen najvisi
raspon koji se kretao od 7% za spanac, pa do 60% za meSavinu salata (Carlson and Jaenicke,
2016). Kada je re¢ o preradevinama, tu se premijske cene krecu od 22% za granolu, pa do 54%
za konzervirani pasulj. Potrosaci su u pojedinim izolovanim slu¢ajevima spremni da plate
veoma visoke premijske cene ako su namirnice sertifikovane od agencija u koje imaju puno
poverenja. Prema rezultatima studije sprovedene u SAD, kada je u pitanju kupovina organskih
pile¢ih prsa, tu su potro3aci spremni da plate vecu cenu organske hrane za ¢ak 244%, ukoliko
poseduje sertifikat Ministarstva poljoprivrede Sjedinjenih drzava (Van Loo et al., 2015). Moze
biti interesantno i to, da su premijske cene u organskoj poljoprivredi prisutne kako u
najrazvijenijim zemljama, tako i u onim gde je stepen razvoja znatno nizi. To zna¢ida iu
zemljama gde je standard stanovni$tva na niskom nivou, premijske cene opstaju. Na to ukazuje
i istraZivanje sprovedeno u Vijetnamu, gde su premijske cene u ruralnim delovima Vijetnama
vise oko 100%, dok su u gradskim sredinama ¢ak i do 200% vise (Ha et al., 2019).

Visoke premijske cene su uocene i kada je u pitanju organska riba, posto se one krecu
od 10% do 60% u zavisnosti od vrste ribe, prema rezultatima istrazivanja sprovedenog u
glavnom gradu Skotske, na uzorku koji je obuhvatio osam prodajnih objekata razli¢itih
maloprodajnih lanaca (Asche et al., 2015). Ne$to niZa premijska cena je za organske losose
zabelezena u Danskoj, gde se ona krece oko 20% (Ankamah-Yeboah et al., 2016), to je
verovatno povezano sa tim da je ovo jedna od skupljih riba koje se konzumiraju, te je razlika
u ceni nesto niza, kako bi $iri sloj potro$aca kupovao ovu ribu i uvrstio je u svakodnevnu
ishranu. Analiza cena organskih i konvencionalnih jaja na trzidtu Poljske je pokazala da je
razlika u ceni oko 130% u korist organskih jaja, sa tendencijom da se ova razlika u
posmatranom periodu smanjivala oko 1% mese¢no (Pawlewicz, 2020). Jo§ jedno istraZivanje
je sprovedeno u Poljskoj od oktobra 2022. do juna 2023. godine gde je vrieno poredenje
izmedu cena organske i konvencionalne hrane u 45 maloprodajnih objekata koji u ponudi imaju
organsku i konvencionalnu hranu (Smoluk-Sikorska et al., 2024). Rezultati su pokazali da se
primijske cene za organsku hranu krec¢u u rasponu od 35% do 270%. Zanimljivo je da suseu




ovom istrazivanju samo 14% ispitanika od ukupnog broja obuhvacenih ispitanika, izjasnilo da
je spremno da plati vise od 40% za organsku hranu. To ukazuje na to da potrosaci nisu spremni
da plate visoke premijske cene organske hrane, i da postoji znacajan jaz izmedu njihove namere
da je kupuju i stvarne potroinje (Carrington et al., 2014; Massey et al., 2018). To se moze
objasniti time da potro3aci uglavnom ne shvataju i ne veruju u prednosti organske hrane (Liu
et al., 2021), kao i u opravdanost za njenu visoku cenu (Katt and Meixner, 2020). Zato se ovde
nedovoljna informisanost potro$a¢a o benefitima organske hrane javlja kao ozbiljan i klju¢ni
problem za prihvatanje njenih premijskih cena.

Jo§ vedi problem je $to je taj jaz jo§ izraZeniji kada je u pitanju ugostiteljstvo (Juvan
and Dolnicar, 2014; Konuk, 2019), kao i pla¢anje hrane u ugostiteljskim objektima (Jeong and
Jang, 2019). Zato je bilo za ocekivati da skoro polovina potroSaca nije spremna da plati vise
od 5% za organske proizvode u odnosu na cenu konvencionalnih proizvoda (Li et al., 2016).
Ta ¢injenica proizvoda¢ima i prodavcima organske hrana nalaZze da ubede potroface u
opravdanost premijskih cena kako bi se postigla ekonomska odrzivost proizvodnje i izbeglo
poslovanje sa gubicima (Fanasch and Frick, 2020). Potencijalno reSenje moZe biti primena
strategije zelenog oglasavanja, kako bi se uticalo na ponaSanje potro3aca i naglasile prednosti
kupovine organske hrane (Aschemann-Witzel and Zielke, 2017; Wang et al., 2021). Ipak, posto
je potrosac¢ima gotovo nemoguce da se uvere u sve prednosti organske hrane, a takode je
potreban i duzi vremenski period za to, oni su ¢esto nepoverljivi i veoma skepti¢ni prema ovom
vidu promocije proizvoda (Leonidou et al., 2014; Wei et al., 2022). Svakako dodatno
informisanje potrosaca i preporuke da kupuju organsku hranu tokom njihovog boravka u
ugostiteljskim objektima, mogu imati znacajan uticaj na potrosace da donesu odluku o njenom
konzumiranju (Cozzio et al., 2020). Pogotovo $to na licu mesta mogu izvrsiti poredenje izmedu
konvencionalne i organske hrane i tako se uvere u opravdanost njihove kupovine (You et al.,
2020).

Veoma obimno istraZivanje je sprovedeno u Indiji kao jednoj od drzava koja postaje
sve znacajnija na trzistu organske hrane, i koja je ubedljivo na prvom mestu po broju organskih
proizvodaca, §to podrazumeva da se ubrzano povecava povrSina poljoprivrednog zemljista
predvidenog za uzgajanje organskih poljoprivrednih kultura (Patil et al., 2014). Rezultati
istrazivanja su pokazali da je organska proizvodnja kod veéine kultura isplativija od
konvencionalne, i to pogotovo kod tradicionalnih kultura koje se gaje na tom podneblju poput
pamuka i kokosa. Sli¢na je situacija i u susednom Nepalu gde su se i organska i konvencionalna
proizvodnja pokazale profitabilnim na osnovu rezultata i analiza vise studija, s tim da su ne3to
vece stope profita kod organske proizvodnje, zbog boljeg odnosa izmedu troskova i koristi koje
se ostvaruju ulaganjem sredstava u proces proizvodnje (Shrestha et al., 2014).

Kada je u pitanju organska proizvodnja na Mediteranu, tu je sprovedeno istrazivanje o
profitabilnosti proizvodnje maslina, kao jedne od tradicionalnih i dominantnih kultura koje se
uzgajaju na tom podneblju, i rezultati su pokazali da je prednost na strani organskog nacina
proizvodnje (Sgroi et al., 2015). Rezultati gorepomenutog istrazivanja su pokazali da su glavni
faktori koji doprinose ve¢im stopama profita kod organskih maslina, prvenstveno ekonomska
politika zemalja odnosno subvencionisanje organskih proizvodaca od strane mati¢nih drzava,
kao i cene organskog maslinovog ulja koje su viSe od konvencionalnog za oko 20%. Ranije
sprovedeno istrazivanje na teritoriji Gréke je pokazalo da su prosene cene organskog
maslinovog ulja na trzistu vise od konvencionalnih za oko 20%, a i da su subvencije za
organske proizvodace vise za 15%, pa je uprkos prinosima koji su nizi za oko 29%, organska




proizvodnja isplativija od konvencionalne i da ostvaruje vece stope profita (Tzouvelekas et al.,
2001). Vecem profitu organske proizvodnje doprinose i znatno nizi ukupni troskovi
proizvodnje, koji se prose¢no kre¢u na oko 11%, usled uSteda koje se ostvaruju time Sto se ne
upotrebljavaju pesticidi i sinteticka dubriva.

Upravo su troskovi upotrebe sintetickih dubriva i pesticida ponekad prevaga koja
dovodi do toga da su eksterni ulazni troskovi kod konvencionalne proizvodnje visi, $to dovodi
do toga da je organska poljoprivreda isplativija i da donosi ve¢i profit. To je potvrdilo i
istrazivanje sprovedeno na trziStu slatkog krompira u SAD, prema kojem nizi jedininaéni
troskovi uz visu cenu slatkog organskog krompira dovode do toga da je organska proizvodnja
znatno profitabilnija, uprkos znatno niZim prinosima u odnosu na konvencionalnu proizvodnju
(Nwosisi et al., 2021). Ipak, prema istraZivanju sprovedenom u Ceskoj koje je obuhvatilo 51
organsku i 153 konvencionalne farme ukupni troskovi proizvodnje su visi kod organskog
na¢ina proizvodnje, zbog visih trokova nabavke semena, vecih koli¢ina semena koje se moraju
drzati na zalihama, kao i viSih tro8kova goriva za masine neophodne za uzgoj i odrzavanje
vegetacije (Brozova and Vanek, 2013). Prema istrazivanju koje je obuhvatilo ¢ak 55 kultura
koje se gaje na 5 kontinenata, organska proizvodnja je u odnosu na konvencionalnu
profitabilnija od 22% do 35%, dok je odnos izmedu troskova i koristi od 20% do 24% takode
u korist organskih proizvodaca (Crowder and Reganold, 2015). Gorepomenuti autori su dosli
do zakljucka da uprkos niZim prinosima poljoprivrednih kultura, zahvaljujuéi vi§im prodajnim
cenama, nizim troSkovima proizvodnje i viSim subvencijama, organska poljoprivreda je
uglavnom na svim podnebljima i kontinetima isplativija i profitabilnija od konvencionalne.

Zanimljivo je da je potpuno drugacija situacija 5to se ti¢e troSkova kada je u pitanju
proizvodnja organskog pile¢eg mesa, posto su tu troskovi proizvodnje znatno visi nego kod
tradiconalne (konvencionalne) proizvodnje. Naime, ukupni troSkovi proizvodnje organskog
pileceg mesa su u proseku visi od konvnecionalnog od 70% do 86% usled visih troskova radne
snage, trokova ishrane i troskova neophodnih za sertifikaciju (Cobanoglu et al., 2014). Uprkos
visim troskovima proizvodnje, organska proizvodnja pile¢eg mesa u Turskoj je profitabilnija
od klasi¢ne (konvencionalne) proizvodnje pileceg mesa, zahvaljujuci visokim prodajnim
cenama koje su i do 100% vise za organsko pilece meso. U istrazivanju sprovedenom u
Holandiji je takode vr§eno poredenje izmedu profitabilnosti organskih i konvencionalnih
proizvodaca pileceg mesa (Bokkers and De Boer, 2009). Rezultati istrazivanja su pokazali da
je konvencionalna proizvodnja piliéa znatno produktivnija, posto se u pribliznim uslovima
proizvede 70.000 pili¢a naspram 16.000 organskih pili¢a, §to za posledicu ima znatno vise
troskove proizvodnje kod konvencionalnog nacina, i to 689.000 evra naspram 265.000 evra
kod organskog. Kada se uz to uzmu u obzir znatno vise prodajne cene organskih pili¢a, dolazi
se do toga da je kod proizvodnje organskih pili¢a ostvaren desetostruko veéi profit, odnosno
73.000 evra naspram 7.000 evra kod pili¢a koji su uzgajani na konvencionalni naéin.

Velika globalna meta analiza koja je obuhvatila 119 ¢lanaka koji su se bavili
istraZivanjem odrZzivih naina proizvodnje hrane u razvijenim zemljama i zemljama u razvoju,
pokazala je da su kod organske proizvodnje hrane u odnosu na konvencionalnu u proseku
ukupni tro$kovi, prihodi i profit visi (Sanchez et al.,, 2022). Visi troSkovi radne snage su
anulirani visokim bruto prihodima, ¢ime je potvrdeno ne samo da je organska proizvodnja
odrziva, ve¢ je ekonomski 1 isplativija od klasi¢ne proizvodnje hrane. Vecina studija
sprovedenih u razli¢itim zemljama i podnebljima se slaze sa tim da je kod organskih
proizvodaca profitabilnost ili jednaka ili visa od konvencionalnih, prvenstveno zahvaljujuci




vi§im premijskim cenama (McBride and Greene, 2009), nizim troSkovima (Connolly L.,
2008; Mendoza, 2002), komopsegaciji premijskih cena i troSkova proizvodnje (Sgroi et al.,
2015; Urfietal., 2011) i subvencijama (Nachtman, 2015; Offermann et al., 2009).

Jedna od velikih prepreka sa kojom se suofavaju proizvodaci prilikom pokretanja
organske proizvodnje, je da ona ¢esto usled smanjenog kori§¢enja mehanizacije i preparata za
zastitu kultura i njihovu prehranu, podrazumeva veci broj angazovanih radnika u odnosu na
konvencionalnu proizvodnju, §to dovodi do toga da su ukupni troskovi plata i dnevnica u
znacajnoj meri vi$i. S obzirom da koncept organske proizvodnje podrazumeva ogranic¢enu ili
ponekad u potpunosti isklju¢enu upotrebu pesticida, onda se ne mogu koristiti razna sredstva i
preparati za suzbijanje korova, §to za posledicu ima da je potrebno u znatno vecoj meri
koris¢enje mehanizacije i radnika za obradu zemljista i gajenje poljoprivrednih kultura, $to opet
dovodi do toga da je neophodno vise angazovanih radnika nego kod konvencionalnog na¢ina
proizvodnje hrane. Na tu tendenciju ukazuju i rezultati sprovedene studije koju je objavila
Evropska komisija, prema kojoj je na svakih 40 hektara organskog zemljista neophodan jedan
radnik, dok je taj odnos znatno bolji kod konvencionalne proizvodnje povoljniji, s obzirom da
je na 46 hektara obradivog zemljista potrebno angaZovati jednog radnika. Takode, kada je u
pitanju proizvodnja mleka prisutan je slican odnos, posto je za brigu i ¢uvanje na svakih 17
muznih krava na organskoj farmi potrebno zaposliti jednog radnika, dok na konvencionalnim
farmama jedan radnik dolazi na 21 muznu kravu.

Prelazak sa konvencionalne na organsku proizvodnju u odredenim sluajevima
automatski podrazumeva da je neophodno obaviti nabavku novih sredstava poput masina,
mehanizacije 1 alatki, $to samim tim zahteva visok pocetni kapital neophodan za obavljanje
kupovine. Takode, ponekad je neophodna izgradnja novih objekata i uredenje zemljiSta u
skladu sa odgovaraju¢im standardima kada se pokrece proizvodnja organske hrane animalnog
porekla. Prema tome veliki uticaj prilikom donosenja odluke o prelasku sa konvencionalnog
nacina proizvodnje na organsku proizvodnju ima ekonomska snaga proizvodaca, odnosno
kapital koji poseduju, pa je za male farme, gazdinstva i zadruge u SAD mnogo teZze da donesu
odluku o prebacivanju sa konvencionalne na organsku proizvodnju zbog nedostatka pocetnog
kapitala (Delbridge, 2014).

Faktori poput veli¢ine farme (gazdinstva), tehnicke efikasnosti i znanja i sposobnosti
proizvodaca, igraju veoma vaznu ulogu u procesu donosenja odluke o konverziji, i prelasku na
organski na¢in proizvodnje. Na osnovu sprovedenih studija su dobijeni rezultati koji ukazuju
na to da je efikasnim farmerima, odnosno onima ¢iji je proizvodni proces u velikoj meri
efikasan i na visokom nivou, i to prvenstveno proizvodacima koji upravljaju i odrzavaju velike
farme, je mnogo lakse da donesu odluku o prelasku sa konvencionalnog na organski nacin
proizvodnje u odnosu na one koji upravljaju manjim farmama (Latruffe and Nauges, 2014).
Potpuno suprotni rezultati su dobijeni u studiji sprovedenoj od strane (McBride and Greene,
2009), i prema njima su ovi istraziva¢i dosli do zakljucka da je malim gazdinstvima mnogo
teze postizanje ekonomije obima kojom se smanjuju pojedine vrste troskova, pa se radije
prilikom izbora nacina na koji ¢e proizvoditi hranu ¢esce odlucuju za organsku proizvodnju.
prelaska sa konvencionalnog na organski na¢in proizvodnje, pa se zbog toga javlja potreba za
zaposljavanjem dodatne radne snage i isplatom vecih dnevnica, $to deluje destimulativno i na
velika gazdinstva da izvrSe prlazak na organsku proizvodnju. Takode, i prilikom promene
nac¢ina proizvodnje potreban je odredeni vremenski period, kako bi velika gazdinstva opet




postigla ekonomiju obima, i tokom tog perioda su ¢esto izlozeni visokim fiksnim troskovima.
Sa povecanjem ekonomije obima prinosi poljoprivrednih kultura po hektaru se povecavaju, §to
omogucava postizanje boljeg poslovnog rezultata (Hyblova and Skalicky, 2017).

Ekoloski sistemi su intenzivniji i mnogo zahtevniji pa stoga zahtevaju i podrazumevaju
veCi nivo znanja i veéu obucenost radne snage, Sto za posledicu ima dodatne obuke
angazovanih radnika i zaposlenih, kao i viSe vremena za obavljanje i upravljanje ovim
aktivnostima (Barklei, 2002). Zbog toga je neophodna velika posvecenost i Zelja menadZmenta
za organizovanjem i sprovodenjem adekvatnih obuka zaposlenih, ili njihovog slanja na razlicite
seminare, obuke i specijalizacije, radi sticanja dodatnog i neophodnog znanja, kako bi se
izvr§io uspesSan prelazak sa konvencionalne na organsku proizvodnju, i ispunjavanje znatno
strogih kriterijjuma u vezi kvaliteta i bezbednosti organskih proizvoda. Organski nacin
proizvodnje zahteva znatno viSe organizacionih veStina, kako bi se upravljalo svim
aktivnostima (Durham and Mizik, 2021).

Ogranicavajuci faktor za proizvodace organske hrane pored visokih pocetnih ulaganja
je i veoma suzen i Cest nedostatak organskih sirovina, koji moze da uspori ili mozda ¢ak i
zaustavi proces organske proizvodnje. Na to ukazuje i istrazivanje sprovedeno u Poljskoj gde
su objavljeni intervjui sa glavnim menadZerima u 27 kompanija sa trZiSta organske hrane,
prema kojima su glavni problemi sa kojima se susrecu pored pravnih problema, upravo
nesigurni kanali nabavke organskih sirovina, i prevelika konkurencija koja je pritom Cesto i
agresivna (Gorska-Warsewicz et al., 2021).

Suzeni kanali distribucije su takode jedan od Cestih problema sa kojima se u poslovanju
susrecu proizvodaci organske hrane. Kako bi se povecala potraznja za organskim
prehrambenim proizvodima, neophodno je da budu dostupni na $to je moguce vise prodajnih
mesta, da bi kupci imali moguénost kako njihove kupovine, tako i uvida u aktuelnu ponudu. S
obzirom da je proizvodnja organskih prehrambenih proizvoda ograni¢ena na mali broj vrsta, 1
da je asortiman Cesto veoma mali, te da je koli¢ina Cesto ograni¢ena i nedovoljna, to za
posledicu ima da maloprodajni objekti ¢esto nisu zainteresovani za njihovu nabavku i prodaju
(Brei¢c Stipcevi¢c et al.,, 2011). Iz tog razloga je nedostatak kanala distribucije cesto
ograni¢avajuci faktor razvoja proizvodnje organske hrane u Srbiji.

Proizvedena organska hrana se moze distribuirati preko direktnih i indirektnih kanala
(Bosnjak, 2007; Corsi et al., 2009; Park, 2009; Petljak, 2013; Wier and Calverley, 2002).
Organska hrana se moze distribirati tradicionalnim putem preko velikoprodaje i maloprodaje,
zatim direktno od proizvodaca do krajnjeg kupca, i prodajom preko specijalizovanih
prodavnica organske hrane, restorana i online (Corsi et al., 2009). Kada je u pitanju Srbija
direktni kanali distribucije su najzastupljeniji, ali i tradicionalni kanali imaju zna¢ajan udeo u
ukupnoj distribuciji (Stankovi¢ et al., 2023). Direktni kanali prodaje mogu biti najbolja
varijanta za proizvodace organske hrane, ali i potroSace, poSto se na taj nacin kroz direktan
kontakt razvija poverenje, i povratna informacija je jasnija i brza (Bosnjak, 2007). Takode, ne
sme se zaboraviti da se kod direktnih kanala prodaje, isklju¢ivanjem posrednika pruza
moguénost da i proizvodaci i kupci ostvare veci benefit kod prodajne cene. Naime, proizvodaci
na taj nacin ne moraju deo svoje zarade prepustiti prodavcima i distributerima, a kupci mogu
dobiti proizvod po nizoj ceni, s obzirom da ne postoji posrednik koji bi zara¢unao svoju marzu
i time uvecao cenu. Ipak, direktnikanali prodaje iako najednostavniji na¢in prodaje, mogu biti
ponekad i najskuplji na¢in prodaje. To se moZe objasniti time da se proizvodaci pored svoje




primarne delatnosti moraju posvetiti i skladiStenju, pakovanju, transportu, marketingu i prodaju
proizvedenih organskih prehrambenih proizvoda. Stoga se Cesto proizvodaci organske hrane
odlucuju za direktnu prodaju krajnjim potro$atima, preko porodi¢nih gazdinstava ili sajmova
(Gajdic et al., 2018). Na osnovu svega se moze zakljuciti, da bi se povecanjem broja kanala
distribucije organskih prehrambenih proizvoda znacajno doprinelo razvoju proizvodnje
organske hrane u Srbiji.

Profitabilnost proizvodaca organske hrane je u velikoj meri povezana i sa stepenom
konkurencije na trziStu. Ukoliko se ima u vidu da je sektor proizvodnje organske hrane jedan
od najatraktivnijih u prehrambenoj industriji, s obzirom na dugoro¢no prisutan trend rasta broja
kupaca, onda je za ocekivati i da je veliki broj privrednih subjekata zainteresovan da posluje
na trzistu organske hrane. Sve veci broj konkurenata kako na maloprodajnom trzistu, tako i na
trzitu sirovina, predstavlja glavni problem u poslovanju za proizvodace organske hrane u
Poljskoj, prema rezultatima istrazivanja u kojem je u¢estvovalo 27 kompanija koje posluju na
trzistu organske hrane (Gorska-Warsewicz et al., 2021).

Kada su u pitanju proizvodac¢i organskog maslinovog ulja u Italiji, glavni problemi sa
kojima se susrecu u poslovanju su nedostupnost adekvatne radne snage i problemi sa
privlatenjem dodatnog finansijskog kapitala (Raimondo et al., 2021). To potvrduje i
istrazivanje sprovedeno u Turskoj, prema kojem organska proizvodnja lesnika zahteva veci
broj radnika nego kada je u pitanju proizvodnja lesnika na konvencionalan nacin, §to moZe biti
problem u ruralnim sredinama gde nema puno mladih, pa zato nema ni dovoljno radne snage
(Demiryurek and Ceyhan, 2008). Veliki stepen konkurencije na organskom trzistu predstvlja
najveci problem za proizvodace organske hrane koji ne izvoze svoje proizvode na inostrana
trziSta. Zbog toga su lokalno orijentisani proizvodaci organske hrane u velikoj meri zavisni od
lokalne potraZnje, pa je samim tim i njiho razvoj uslovljen interesovanjem lokalnih kupaca za
organske prehrambene proizvode (Jouzi et al., 2017). Na osnovu toga se moze doc¢i do
zakljucka da niska potraznja za organskim prehrambenim proizvodima moze biti veliki
problem za proizvodace organske hrane i u znacajnoj meri limitirati njihov razvoj. Pogotovo
ako se ima u vidu da su niska potraznja i ograni¢ena prodaja, znatno ¢e$¢i sluc¢aj na organskom
nego na konvencionalnom trzistu organske hrane (Mozas-Moral et al., 2016).

Problemi niske produktivnosti i nedostatka radne snage donekle se mogu umaniti
kupovinom adekvatnih masina i opreme. To bi rezultiralo povecanom produktivno3¢u i
manjom potrebom za radnom snagom, koja je neophodna posto je organski na¢in proizvodnje
veoma intenzivan. Ipak, to podrazumeva da bi proizvodaci organske hrane morali posedovati
dovoljno kapitala, kako bi ga investirali u kupovinu neophodne mehanizacije. Tu se kao
problem javlja nedostatak kapitala koji je, veoma Cesto prisutan kod malih poljoprivrednih
gazdinstava koja se bave proizvodnjom organske hrane (Akram et al., 2019; Rehman et al.,
2016). Svakako, investiranje u adekvatnu mehanizaciju bi omoguc¢ilo manjim poljoprivrednim
gazdinstvima da u znac¢ajnoj meri smanje troSkove proizvodnje i tezak fizicki rad (Kienzle et
al., 2013). Prema (Ponisio et al., 2015) koris¢enjem maSina i opreme bi se produktivnost
proizvodaca organske hrane mogla povecati za 9%, kroz bolje operacije i kvalitetniju obradu,
kao i praksi upravljanja. Iz tog razloga je veoma bitno da proizvodaci organske hrane izvrse
adekvatna ulaganja u kupovinu masina i opreme ncophodnih u procesu proizvodnje. Prema
istrazivanju sprovedenom u Pakistanu, koje je obuhvatilo 301 proizvdac¢a organske hrane, kada
je u pitanju ulaganje, najvise se novca izdvaja za kupovinu masina: poput traktora, kombajna i
pumpi za navodnjavanje (Akram et al., 2020).




3.3 Metodologija

Rast i razvoj trzista organske hrane je direktno uslovljen njenom potraznjom, $to znaci
da ukoliko je kupci ¢eSée kupuju onda ¢e se i ovo trziste brze razvijati. Osim potraznje za
organskom hranom, bitna je i njena ponuda, koja zavisi kako od broja i veli¢ine privrednih
subjekata, tako i od njihovih aktivnosti i dugor¢nih strategija. Stoga je u sklopu ovog dela
istrazivanja, u okviru dosktorske disertacije, sprovedena anketa medu menadZzerima i
vlasnicima privrednih subjekata, koji posluju na trziStu organske hrane u Srbiji, kako bi se
stekao bolji uvid u njihovo poslovanje i probleme sa kojima s¢ svakodnevno suocavaju. U
vec¢im kompanijama je uglavnom upravljanje povereno profesionalnom menadzmentu, dok je
kod manjih ¢esto spojena funkcija vlasnistva i upravljanja, pa su sami vlasnici ujedno i direktori
u ovim kompanijama. Upitnik je poslat na imejl adrese 180 privrednih subjekata, koje posluju
na trzistu organske hrane i u njemu su zastupljeni, kako oni koji se bave samo proizvodnjom,
tako 1 oni koji se pored proizvodnje bave preradom i prodajom organske hrane. Zanimljivo je
da vecina privrednih subjekata nije odgovorila na poslati upitnik, ¢ak su i neki privredni
subjekti u meduvremenu promenili delatnost i povukli se sa trzista organske hrane, §to ukazuje
na to da je ovo trziste jo§ u nastajanju, i da ¢e rezultati ovakvih studija u velikoj meri doprineti
razvoju i uspesnom poslovanju kompanija u ovom sektoru. Iz uzorka koji se obraduje iskljuceni
su privredni subjekti koji nisu imale kompletno popunjene upitnike, pa kona¢ni uzorak u
aktuelnom istrazivanju obuhvata 54 privredna subjekta, koja posluju na trzistu organske hrane.
Upitnik koji je poslat proizvodacima organske hrane se sastoji od 20 pitanja viSestrukog izbora,
koja se ticu razlic¢itih aspekata poslovanja, kao $to su njihova veli¢ina, pravna forma (oblik
osnivanja) i geografska lokacija, vrsta kapitala (strani, domaci ili meSoviti), duzina, status i
drugi relevantni aspekti poslovanja kod proizvodnje organske hrane.

Predmet ovog dela istrazivanja odnosi se na ispitivanje osnovnih karakteristika
privrednih subjekata sa trziSta organske hrane, karakteristika procesa proizvodnje,
marketindkih aktivnosti i dinamickih faktora konkurentnosti. Na ovako definisan predmet
istrazivanja nadovezuje se i opsti ciljevi koji podrazumevaju utvrdivanje osnovnih
karakteristika samih privrednih subjekata sa trziSta organske hrane (veli¢ina, geografska
lokacija, pravna forma, vrsta kapitala, segment poslovanja i izvoz na inostrana trzista),
karakteristika procesa proizvodnje (vrsta proizvodnje hrane, status proizvodnje, tip
proizvodnje — poreklo organske hrane, duzina vremenskog perioda poslovanja na trzistu
organske hrane i najzastupljeniji proizvodi u ponudi — asortimanu), marketinskih aktivnosti
koje koriste (razvoj i plasiranje novih proizvoda, kanali — vrste oglaSavanja i na¢ini na koji
reklamiraju organsku hranu), kao i dinamickih faktora konkurentnosti i trzisnih izazova u
organskoj proizvodnji (razlike u ceni organske hrane u odnosu na konvenincionalnu, segment
poslovanja u koje se najviSe investira, najveca prednost u odnosu na konkurenciju, glavni
problemi u poslovanju, osnovne prednosti i znacaj organske proizvodnje).

Iz ovako definisanih predmeta i ciljeva istrazivanja proizasle su sledece hipoteze koje
su testirane u aktuelnom istrazivanju:




Privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane u Srbiji u
najveéem broju su mikro pravna lica (2H1);

Najcesce su privrednih subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane
pozicionirani u regionu Zapadne Srbije (2H>);

Privredni subjekti sa trziSta organske hrane u Srbiji su uglavnom drustva sa
ogranicenom odgovornoscu (2Hz);

Kapital u privrednim subjektima koji se bave proizvodnjom organske hrane je
najCesce domaceg porekla (2H4);

Proizvodaci organske hrane u Srbiji naj¢eS¢e pored proizodnje, vrie i njenu
obradu i distribuciju (2Hs);

Proizvodaci organske hrane u Srbiji uglavnom svoje proizvode izvoze na
inostrana trzista (2Hg);

Geografski domet poslovanja za proizvodace organske hrane u Srbiji je
uglavnom regionalno trziste (2H7);

Najveci broj privrednih subjckata sa trzista organske hrane u Srbiji pored nje
se ne bavi proizvodnjom nijedne druge vrste hrane (2Hg);

Privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane imaju u najvec¢em
procentu organski status proizvedenih proizvoda ili su u periodu konverzije
(2Ho);

Proizvedena organska hrana u Srbiji je uglavnom biljnog porekla (2H10);
Najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji posluju na ovom trzistu duze
od 5 godina (2H1);

Voce i povrée predstavljaju najzastupljenije proizvode u ponudi proizvodaca
organske hrane u Srbiji (2H)»2);

Odluke o razvoju i plasiranju novih proizvoda privredni subjekti koji se bave
proizvodnjom organske hrane donose prvenstveno na osnovu povratnih
informacija dobijenih od strane kupaca (2H,3);

Drustvene mreze su najéesce koriscen kanal za oglasavanje organske hrane koji
koriste proizvodaci u Srbiji (2H14);

Prilikom reklamiranja prehrambenih namirnica organskog porekla najc¢esce se
koriste reklame u kojima se prikazuje skraceno proces proizvodnje (2H;5s);
Organska hrane koju proizvodaci organske hrane u Srbiji plasiraju na trziste je
uglavnom od 10 do 30% skuplja od konvencionalne (2H s);

Privredni subjekti u Srbiji koji se bave proizvodnjom organske hrane najvise
investiraju u poboljSanje proizvodnog procesa (2H17);

Kvalitet proizvedene organske hrane je glavna prednost prema misljenju
proizvodaca organske hrane u odnosu na konkurenciju (2H;s);

Najveci problem sa kojim se srecu privredni subjekti koji se bave proizvodnjom
organske hrane u Srbiji je teskoca privlacenja dodatnog kapitala (2H9);
Prema misljenju proizvodaca organske hrane u Srbiji najve¢a prednost
organske proizvodnje se ogleda u zastiti i poboljSanju zdravlja ljudi kroz
konzumiranje organskih proizvoda (2Hzo);

Privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane u Srbiji imaju
znacajne prednosti (snage) u poslovanju, ali i veliki broj nedostataka (slabosti)
koje iskazuju (2Hz1);




e Postoji veliki broj potencijalnih moguénosti za poboljsanje poslovanja, kao i
znacajan broj pretnji koje mogu ugroziti privredne subjekte u Srbiji (2H22).

U nastavku ce biti detaljnije prikazani rezultati koji se ticu osnovnih karakteristika
privrednih subjekata, koji se bave razli¢itim segmentima poslovanja na trzi§tu organske hrane.
To ¢e biti navedeno kroz testiranje prethodno definisanih hipoteza, koje direktno proizilaze iz
predmeta i cilja ovog dela istrazivanja, u sklopu doktorske disertacije, koji proucava
proizvodace organske hrane.

3.4 Rezultati 1 diskusija
3.4.1 Velicina pravnih lica

Uzorak u aktuelnom istrazivanju vezano za proizvodace koji posluju na trzi$tu organske
hrane se sastoji od 54 privrednih subjekata razlicite veli¢ine, od onih najmanjih na nivou
porodi¢nih gazdinstava do velikih pravnih lica sa viSe stotina zaposlenih (Grafik 15).
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Grafik 15. Velicina pravnih lica (preduzeca)

Veli¢ina pravnih lica (preduzeca) moze biti bitna za proizvodace organske hrane zbog
vise aspekata kao $to su: kapaciteti za proizvodnju i distribuciju, sertifikacija i ispunjavanje
standarda, pristup finansijskim sredstvima, zakonodavne promene i finansijsko izveStavanje.
Veca pravna lica obi¢no imaju bolje razvijene proizvodne kapacitete i distribucijske mreze, Sto
im omogucava da lakSe dostignu ekonomiju obima. To zna¢i da mogu lakSe zadovoljiti sve
zahteve trzista, a takode mogu obezbediti efikasniju distribuciju organske hrane Sirom regiona
ili ¢ak medunarodnog trzista. Proizvodnja organske hrane najéeS¢e ima zahteve za striktno




postovanje odredenih zakona, sertifikacija i standarda (kao Sto su EU ili USDA organik
standardi). Veca preduzecauglavnom imaju resurse i stru¢nost da ispunjavaju ove zahteve, dok
manja preduze¢a mogu imati problema sa snalaZzenjem u sloZzenim regulativama. Veca pravna
lica ¢esto imaju laksi pristup kapitalu, bilo kroz banke, investitore ili drzavne subvencije, §to
znati da se banke i drugi poverioci mnogo lak$e odlucuju da pozajme novac vecim
preduze¢ima. Kada je re¢ o kreditiranju manjih preduzeca cesto se traZe odredene garancije u
vidu hipoteka ili jemaca, kako bi se smanjio rizik i dodatno obezbedila pozajmljena sredstva.
Osim toga, Cesto je kreditiranje manjih preduzeca praceno viS§im kamatnim stopama, $to znaci
da se znatno nepovoljnije pozajmljuju na trzistu kapitala u odnosu na veca preduzeca. Svakako,
dodatno kreditiranje je ¢esto neophodno za modernizaciju opreme, istraZivanje novih metoda
proizvodnje ili proSirenje trzista, a manja preduzeca mogu biti finansijski ograni¢ena u ovim
aspektima, pa su im stoga dodatni izvori finansisranja posebno znacajni.

Veli¢ina preduze¢a moZe uticati na to kako se prilagodavaju promenama u
zakonodavstvu. Vece firme obi¢no imaju odeljenja ili timove koji se bave pracenjem i
implementacijom novih propisa, dok manja preduze¢a mogu biti podloznija izazovima u
pracenju tih promena. Ipak, kod primene Medunarodnih standarda finansijskog izvestavanja
(MSFI) manja preduzec¢a imaju mogucnost korii¢enja manje zahtevnog nacina finansijskog
izveStavanja S$to znaci da je ono jednostavnije 1 zahteva znatno manje resursa, $to im moze
olaksati poslovanje i znacajno redukovati troskove.

3.4.2 Geografska lokacija

U aktuelnom istrazivanju su zastupljene kompanije sa trzista organske hrane iz svih
delova Republike Srbije, osim Kosova i Metohije posto nijedna kompanija sa tog podrucja nije
popunila upitnik za potrebe istrazivanja (Grafik 16).
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Grafik 16. Geografska lokacija kompanije (sediste)




Kao $to se moZze videti najveci broj kompanija koji je obuhvacen prilikom istrazivanja
ima sediste na teritoriji Vojvodine i to njih 13, zatim sledi Zapadna Srbija gde sediste ima 10
analiziranih kompanija, a potom podrucje grada Beograda i JuZna Srbija sa po 9 analiziranih
kompanija. Ne§to manji broj kompanija koje su analizirane su sa teritorije Isto¢ne Srbije i to
njih 7, i sa teritorije Sumadije gde je sediste prijavilo 6 kompanija. Time su obuhvaceni svi
regioni Republike Srbije, kako oni manje razvijeni, tako i oni najrazvijeniji delovi Srbije, ¢ime
bi se stekla kompletnija slika o poslovanju kompanija iz delatnosti proizvodnje organske hrane
iz svih delova nase zemlje. Takode, razlika u regionima odslikava i stvarno stanje brojnosti
organskih proizvodac¢a po regionima Republike Srbije, poSto najve¢i broj registrovanih
proizvodaca organske hrane poti¢e upravo iz regiona Vojvodine i Zapadne Srbije.

Vojvodina ima plodnu zemlju i umerenu kontinentalnu klimu, Sto je idealno za
organsku poljoprivredu. Tlo je bogato hranljivim materijama, $to omogucava laksi prelazak sa
konvencionalne na organske metode proizvodnje. Osim toga, Vojvodina ima dugu tradiciju u
poljoprivredi, gde su mnogi farmeri ve¢ naviknuti na rad sa prirodom i razvijanje
poljoprivrednih proizvoda. Prelazak na organsku proizvodnju se ¢ini kao prirodan korak, jer su
mnogi poljoprivrednici ve¢ svesni vaznosti odrzivih praksi. Takode, Vojvodina kao
poljoprivredni centar, ima dobru infrastrukturu za distribuciju i prodaju organskih proizvoda,
kako na domac¢em, tako 1 na stranom trzistu.

Zapadna Srbija ima povoljne klimatske uslove i plodno zemljiste, $to omogucéava
uspeSan razvoj organske poljoprivredne proizvodnje. Koli¢ina padavina, umerena klima i
kvalitet tla ¢ine ovu regiju pogodnom za razne vrste organskih poljoprivrednih kultura. Regija
Zapadne Srbije je ¢esto ukljucena u projekte koji se odnose na razvoj ekoloske proizvodnje,
§to dodatno motivise poljoprivrednike da se bave organskom proizvodnjom. Takode, Zapadna
Srbija ima dobar pristup trzi§tima, posebno onima u Beogradu i drugim ve¢im gradovima, gde
je potraznja za organskom hranom sve veca, Sto omogucava proizvodacima iz ove regije laksi
plasman svojih proizvoda.

3.4.3 Forme pravnih lica

Kada su u pitanju privredni subjekti sa teritorije Republike Srbije koji su analizirani u
istrazivanju tu su zastupljeni i privredna drustva i preduzetnici koji posluju u delatnosti
proizvodnje organske hrane (Grafik 17). Pravna forma preduzeca je veoma vaZna iz vise
razloga, jer direktno utice na mnoge aspekte poslovanja, kao §to su: odgovornost vlasnika,
nacin oporezivanja, pristup finansiranju, regulativa i zakonodavni okvir, na¢in upravljanja i
drugo. Kao S§to se moze videti u narednom grafiku u uzorku su najzastupljenija Drustva sa
ograni¢enom odgovornoscu, koja su inace i najéeSca pravna forma koja se srece u privredi nase
zemlje.
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Grafik 17. Vrsta i pravna forma priviednog subjekta

Najveci broj analiziranih privrednih subjekata iz sektora trzista organske hrane je prema
rezultatima ankete prilikom svog osnivanja kao pravnu formu izabralo formu u vidu Drustva s
ograni¢enom odgovornoséu i to ¢ak 33 kompanija, zatim slede fizicka lica odnosno
preduzetnici kojih u aktuelnom istrazivanjuima 10. U istrazivanju su obuhvacéene i druge forme
privrednih subjckata i to: porodi¢na gazdinstva (4), akcionarska drustva (3), zadruge (2) i
ortacka drustva (2). Na taj nacin su obuhvacene gotovo sve vrste i forme privrednih subjekata
u Republici Srbiji.

Drustva sa ograni¢enom odgovorno3cu su najée$c¢a pravna forma za koju se odlucuju
proizvodaci organske hrane u Srbiji zbog velikog broja prednosti u odnosu na druge pravne
forme. Najveca prednost ove forme je ograni¢ena odgovornost vlasnika (osnivaca), koji
odgovaraju za poslovanje samo u visini svojih uloga, $to zna¢i da se imovina osnivaca ne moze
koristiti za izmirenje obaveza drustva, S$to predstavlja sigurnost za investitore. Osim toga,
procedure osnivanja kod DOO su znatno jednostavnije nego kod drugih pravnih formi, a i
minimalni pocetni kapital od 100 dinara ovu pravnu formu ¢ini atraktivnom za preduzetnike
koji zele da zapo¢nu poslovanje. Jo§ jedna od bitnih prednosti DOO su poreske olaksice i
pogodnosti kao 3to je mogucnost pausalnog oporezivanja u odredenim slu¢ajevima, §to moze
smanjiti poreski teret za preduzetnike.

3.4.4 Poreklo kapitala

Pokretanje svake vrste poslovanja uslovljeno je prikupljanjem adekvatnog kapitala
kako bi se pokrili svi troskovi poslovanja. Neke delatnosti ne zahtevaju visok pocetni kapital
dok neke delatnosti podrazumevaju velike iznose inicijalnog kapitala kako bi se pokrili visoki
pocetni troskovi. Privlacenje stranih investicija je cilj gotovo svih zemalja, pogotovo onih u
razvoju kod kojih je uvek prisutna hroni¢na nestasica kapitala usled stalnih ulaganja u razlicite
grane privrede. Naime, domaci kapital je cesto nedovoljan kako bi se postigao adekvatan razvoj




svih industrija. Stoga kako bi se celokupna privreda i pojedinacne industrije ubrzano razvijale
neophodan je pored domaceg i konstantan priliv stranog kapitala. Razvoj poljoprivrede
uslovljen je kako ulaganjima u osvaremenjivanje proizvodnog procesa i kupovinu adekvatne
opreme, tako i u sticanje znanja, vestina i iskustva menaZera i zaposlenih u ovom sektoru
prehrambene industrije (Jurayevich and Bulturbayevich, 2020). Ulaganje u poljoprivredu u
velikoj meri moZze doprineti razvoju ruralnih podrucja i ujednaCavanju razvijenosti po
regionima. Na taj na¢in mogu se¢ donekle resiti socio-ckonomski problemi stanovnistva u
ruralnim podru¢jima (Goel et al., 2021). Sektor proizvodnje organske hrane moze biti
interesantan starnim investitorima posto se trziste hrane ubrzano razvija ¢ime bi trebalo da
obezbedi i adekvatan profit investitorima. Po§to su za organsku hranu karakteristi¢ne premijske
cene to ukazuje na moguénost postizanja i ekstra profita $to bi trebalo da bude veoma privla¢no
za ulaganje investitora u ovaj sektor privrede. Sto se tice porekla kapitala kod proizvodnje
organske hrane u Srbiji je dominantan domaci kapital §to se moze videti u narednom grafiku.
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Grafik 18. Vrsta (poreklo) kapitala

Prema rezultatima analiziranih privrednih subjekata moze se uociti da je u sektoru
proizvodnje organske hrane uglavnom zastupljen domaci kapitala, pa tako 41 kompanija,
odnosno 76% od ukupnog analiziranog uzorka se oslanja na domaci kapital, dok je kod 7
privrednih subjekata (iskazano u procentima 13%), prijavljeno da koriste u poslovanju strani
kapital (Grafik 18). Kada je u pitanju meSoviti kapital odnosno privredna drustva koja posluju
na bazi domaceg i stranog kapitala njih u analiziranom uzorku ima 6, odnosno 11%. Znatno
vecéa zastupljenost domaceg kapitala u odnosu na strani, se moZze objasniti time da su domaci
investitori u znatno manjoj meri izlozeni politickim i ekonomskim rizicima, koji mogu uticati
na strane investicije, kao §to su promene u zakonodavstvu, porezi ili specifi¢ni trzi$ni faktori.
Osim toga, domaci investitori imaju jace veze sa lokalnim zajednicama, vlastima i poslovnim
mrezama, $to moze olaksati pristup trzistu, kao i reSavanje potencijalnih administrativnih ili
logistickih problema. Za razliku od njih, strani investitori ¢esto imaju problema sa stvaranjem




tih odnosa, $to moZe uticati na njihov poslovni uspeh, i umanjiti njithovu spremnost za ulaganje
dodatnog kapitala u sektor proizvodnje organske hrane.

Na osnovu ovoga se¢ moze zakljuciti da je neophodna bolja promocija trzista organske
hrane od strane proizvodaca i drzave stranim kompanijama i investitorima, kako bi se pospesile
strane investicije u ovaj sektor, i povecao procenat stranog kapitala. 1z tog razloga bi
proizvodaci organske hrane u Srbiji, trebalo da razmotre da se viSe pojavljuju na sajmovima
hrane koji se odrzavaju van nase zemlje, kao i na razli¢itim ekonomskim forumima, kako bi
lakse stupili u kontakt i povezali sa potencionalnim stranim investitorima.

3.4.5 Integrisani poslovni proces

Proizvodaci organske hrane se mogu fokusirati samo na proces proizvodnje organske
hrane prepustajuéi drugim privrednim subjektima da se bave daljom obradom proizvedenih
organskih sirovina i prodajom tih gotovih proizvoda krajnjim kupcima. Zbog toga se
proizvoda¢i organske hrane mogu odluéiti da kompletiraju ceo taj proces, i da pored
proizvodnje obuhvate obradu i prodaju organske hrane potrosac¢ima. Na taj nac¢in im se pruza
mogucnost ostvarivanja veceg profita posto ne bi delili zaradu sa privrednim subjektima koji
zaraduju od prerade i prodaje te hrane potrosac¢ima. Tako da se za integrisani poslovni proces
moze reci da sc sastoji iz tri medusobo povezana procesa i to: proizvodnje (proizvodnog
procesa), prerade (preradivackog procesa) i distribucije (distribucionog procesa). Proces
proizvodnje obuhvata sve aktivnosti vezane za stvaranje sirovih proizvoda ili osnovnih
komponenti, §to podrazumeca nabavku sirovina, njihovu obradu i transformaciju u osnovne
proizvode. Preradivacki proces obuhvata fazu u kojoj se proizvodi podvrgavaju daljoj obradi,
poboljsanjima, pakovanju ili prilagodavanju specificnim zahtevima trzista, ¢ime se dodaje
vrednost osnovnom proizvodu, pa se on moZe plasirati na trziSte po znatno vi$oj ceni.
Distribucija obuhvata sve aktivnosti koje se odnose na transport, skladistenje i isporuku gotovih
proizvoda do krajnjih korisnika ili distributivnih centara, a takode obuhvata optimizaciju
logistickih lanaca. Na osnovu ove podele moze se jasno sagledati kako se svaki od ovih
operativnih procesa odvija i povezuje sa ostatkom poslovne strukture, kao i kako koordinirati
izmedu njih, da bi se ostvario maksimalni u¢inak i efikasnost. Struktura uzorka na osnovu toga
da li se bave samo proizvodnjom, ili pored nje i preradom i trgovinom prikazana je na
narednom grafiku.
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Grafik 19. Integrisani poslovni proces

Neke vrste proizvedene organske hrane se u fom nepromenjenom obliku mogu
prodavati krajnjim kupcima, dok se neke vrste organske hrane moraju podvrgnuti daljoj obradi
kako bi se mogle plasirati na trziSte. Svakako bi dalja obrada proizvedenih proizvoda i
potencijalnih organskih sirovina, povecala vrednost krajnjeg proizvoda, a samim tim i njegovu
vrednost. Pa bi tako proizvodaci voca organskog porckla mogli da s¢ odlu¢e da sc bave
njegovom preradom, kako bi dobili sokove i dzemove organskog porekla. Na taj na¢in bi mogli
ostvariti potencionalni veci profit usled vece vrednosti proizvedenih proizvoda, i ostvarili jo§
jedan benefit posto bi dobili proizvod koji je manje kvarljiv i ima duZi rok trajanja. To svakako
moze biti veoma bitno, posto hrana koja nije preradena ima znatno kraéi rok trajanja, pa je na
taj nacin i znatno slabija pozicija proizvodaCa u pregovorima oko cene sa potencionalnim
kupcima, posto je vreme limitiraju¢i faktor. Ukoliko bi pak, proizvodaci organske hrane
posedovali proizvode sa duzim rokom trajanja, mogli bi da kalkulisu pa da svoju robu prodaju
na trzistu u vreme kada je traznja veca od ponude, a samim tim i veta prodajna cena.
Proizvodaci organskog mleka bi se mogli odlu¢iti da to mleko podvrgnu dodatnoj preradi, kako
bi dobili mle¢ne proizvode i sireve, dok bi proizvodac¢i organskog mesa mogli kroz proces
prerade mesa da dobiju razli¢ite preradevine od mesa. Time bi proizvodaci organske hrane
manje zavisili od drugih ckonomskih subjekata, koji se bave preradom i prodajom tih
proizvoda, a i celokupan profit bi ostajao samim proizvodacima.

Takode, veliki broj proizvodaca organske hrane u Srbiji, Zeli da ocuva kvalitet svojih
proizvoda tokom celog procesa, od berbe do distribucije, kako bi se obezbedila maksimalna
svezina 1 nutritivne vrednosti, a samim tim i veée zadovoljstvo kupaca. Obuhvatanjem
proizvodnje, prerade i distribucije proizvodaci mogu daizgrade direktan odnos sa potrosa¢ima,
§to moZze povecati lojalnost kupaca. To su uvideli i sami proizvodaci organske hrane, pa se sve
vise njih odlucuje da prosiri svoj segment poslovanja, i da pored proizvodnje obuhvate obradu
i prodaju proizvoda. Dobijeni rezultati su to i potvrdili, s obzirom da se najmanji broj
anketiranih ekonomskih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane bavi samo
proizvodnjom, i to svega njih 10 ili 18,5% (Grafik 19). NeSto veci broj anketiranih privrednih
subjekata se pored proizvodnje bavi i daljom preradom 14 (oko 26%), dok je najveci broj




privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane kompletirao ceo proces i obuhvatio
proizvodnju, preradu i prodaju svojih proizvoda odnosno 30 ili (skoro 56%). 1z toh razloga, je
preporuka proizvodacima organske hrane da razmotre ulaganje dodatnog kapitala u proces
obrade i prodaje svojih proizvedenih proizvoda ili da deo kapitala koji je namenjen za
osavremenjivanje procesa proizvodnje usmere i u ostale segmente poslovanja. Na taj nacin bi
pored ostvarenog ekstra profita i njihovo poslovanje bilo manje zavisno od drugih ekonomskih
subjckata kao i od potencijalnih turbulencija na trzistu.

3.4.6 lzvozna orijentisanost

Organska proizvodnja je uglavnom izvoznog karaktera kada su u pitanju zemlje u
razvoju, $to znaci da je najveci deo proizvedenih proizvoda namenjen plasmanu na inostrana
trzista. Takav je slucaj i sa Republikom Srbijom, posto se na osnovu rezultata dobijenih
anketiranjem menadzera koji vode kompanije sa organskog trziSta hrane, moze videti da
najveci broj privrednih subjekata sa ovog trzista izvozi svoje proizvode (Grafik 20).
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Grafik 20. Izvoz na inostrana trzista

Najveci broj privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane izvozii plasira
svoje proizvode na inostrana trZiSta kao §to se moZe videti na prethodnom grafiku. Rezultati su
pokazali da od 54 privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom organske hrane, ¢ak njih 37
odnosno skoro 69%, plasira svoje proizvode van nase zemlje, dok njih 17 proizvodi organsku
hranu isklju¢ivo za domace trziste Sto je oko 31% (Grafik 20). Svakako su proizvodaci
organske hrane koji izvoze van nase zemlje u boljoj poziciji, posto svoje proizvode mogu
plasirati na trziStima gde je njihova prodajna cena i najvisa. Dobijeni rezultati su u skladu sa
istrazivanjima koja su sprovedena na teritorijama drugih zemalja u razvoju prema kojima se
preko 50% proizvedeno organske hrane u ovim zemljama izvozi na inostrana trziSta i to
prvenstveno na trziSta najrazvijenijih zemalja (Bazaluk et al., 2020; Szymona and Szanse,




2013; Ummyiah et al., 2017). To je i1 o¢ekivano s obzirom da je u najrazvijenijim zemljama
najvisi standard stanovniStva i najveca kupovna mo¢ potrosaca, paje i kupovina organske hrane
znatno ¢e$¢a nego u manje razvijenim zemljama. Ipak, kako privreda zemalja u razvoju belezi
rast, tako se i smanjuje razlika u odnosu na privrede najrazvijenijih zemlja. To ¢e dovesti do
povecanja standarda stanovni$tva u ovim zemljama i povecanja kupovne moci, a samim tim i
vece mogucnosti kupovine organske hrane, od strane Sirih slojeva potroSaca. Proizvodaci
organske hrane u Srbiji, koji proizvode robu iskljuc¢ivo za domace trziste, bi trebalo da razmotre
strategiju plasiranja svojih proizvoda i na inostrana trzista, kako bi smanjili rizik da usled
potencijalnog smanjenja kupovne moc¢i potrosaca u nasoj zemlji dode do smanjenja prodaje
njihovih proizvoda. Svakako plasiranje robe na inostrana trziSta zahteva dodatni napor od
strane menadZmenta i vlasnika, kako bi se povezali sa inostranim kompanijama i kupcima, kao
i odgovaraju¢i kvalitet proizvedene hrane da bi ispunila standarde. To zahteva ulaganje
dodatnog kapitala, ali sa druge strane pruza mogucnost da se organska hrana plasira na trzista
gde je potraznja najveca, kao i prodajna cena. Takode, drzava Srbija bi mogla odobriti vece
poreske olakSice i subvencije za proizvodace organske hrane koji svoje proizvode izvoze van
naSe zemlje, §to bi predstavljalo dodatni stimulans. Pogotovo ako se ima u vidu da veliki broj
evropskih i svetskih zemalja na taj nacin stimuliSe privredne subjekte iz sektora proizvodnje
organske hrane.

3.4.7 Geografski domet poslovanja

Pored adekvatnog kapitala i organizacije proizvodnje, obima i kvaliteta proizvedenih
proizvoda, i od samih proizvodaca zavisi da li ¢e proizvoditi organsku hranu isklju¢ivo za
domace trziste ili 1 za inostrana trziSta. Upravo od ciljeva koje su odredili za dostizanje zavisi
da li ¢e se njihovo poslovanje razvijati u pravcu plasiranja robe u inostranstvo ili za nacionalno
trziSte. Na osnovu postavljenih ciljeva bi se razvijale odgovarajuce strategije za prodor na
zeljena trzista. Stoga bi proizvodaci trebalo da odrede koji je krajnji domet njihovog poslovanja
ka kome teZe i na kom trzi$tu bi prodavali svoju robu. Sto se ti¢e proizvodaca organske hrane

u Srbiji oni svoju robu prodaju na lokalnom, nacionalnom, regionalnom i globalnom trzistu
(Grafik 21).
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Grafik 21. Geografski domet poslovanja

Na osnovu dobijenih rezultata moze se videti da najveci broj proizvodaca organske
hrane u Srbiji svoju robu plasira na regionalnom trzistu odnosno u zemljama bivse Jugoslavije
i to njih 21 odnosno skoro 39% (Grafik 21). To se moZze objasniti time da su zemlje bivse
Jugoslavije geografski bliske Srbiji, $to omogucava laksi i jeftiniji transport proizvoda. Takode,
za razliku od trzista Evropske unije (EU), trzista bivie Jugoslavije mogu imati lakSe uslove i
manje stroge zahteve kada je u pitanju sertifikacija proizvoda. Zbog toga, srpski proizvodaci
lakse mogu plasirati svoju organsku hranu na ovim trzistima bez potrebe za velikim ulaganjima
u ispunjavanje rigoroznih standarda EU.

Kada je u pitanju globalno trziste organske hrane tu svoju robu plasira 16 proizvodaca
organske hrane ili skoro 30% analiziranih subjekata. Znatno rede svoju robu proizvodaci
organske hrane u Srbiji plasiraju isklu¢ivo na nacionalnom trzi$tu i to njih 9 (skoro 17%),
odnosno na lokalnom trzistu §to ¢ini 8 proizvodaca organske hrane u Srbiji. Kao $to se moze
videti iz dobijenih rezultata, najveci broj proizvodaca svoju robu plasira na regionalnom trzistu
ili globalnom trzi$tu, $to upucuje na to da je ona odgovarajuceg kvaliteta, i da je zbog toga u
skladu sa preferencijama i kupcima izvan Srbije. Jedan od razloga zasto se proizvodaci
organske hrane odlu¢uju da svoju robu plasiraju i isklju¢ivo na lokalnom odnosno nacionalnom
trzi$tu, moze biti znacajna usteda troskova i ve¢ razradeni kanali distribucije. Takode, i sami
menadZeri i vlasnici nisu spremni za preuzimanje dodatnih obaveza i rizika koji podarzumeva
vecéi obim poslovanja uslovljen izvozom robe. Veoma bitan aspekt je i obim proizvodnje, posto
veliki proizvodaci organske hrane posle nekog vremena prerastu loklano trziste, odnosno
proizvode znatno vecée kolic¢ine robe nego §to mogu prodati na lokalnom trzi$tu. Iz tog razloga
ukoliko Zele da odrze taj obim proizvodnje moraju svoju robu da plasiraju na znatno vecem
trzi$tu, odnosno regionalnom ili globalnom. To je potvrdeno i u istrazivanju, poSto svi
analizirani veliki proizvodaci organske hrane svoju robu plasiraju pored nacionalnog i na
inostrano trziste. Na taj nacin imaju vecu bazu kupaca za svoje proizvode, a samim tim i vecu
moguénost prodaje po znatno visim cenama. Proizvodacl organske hrane u Srbiji, koji svoju
robu plasiraju samo na nacionalnom (lokalnom) trzistu bi trebalo da razmotre svoje mogucnosti




i kapacitete za prodor na regionalna ili globalno trziste, kako bi mogli da se uspe$no razvijaju
i poboljsaju svoje poslovanje.

Prelazak sa konvencionalne na organski nacin proizvodnje podrazumeva veliku
promenu u pristupu proizvodnji, posto se mnogo vise ratuna mora voditi o bezbednosti i
kvalitetu proizvedene hrane. To podrazumeva da se prilikom proizvodnje organske hrane
menja struktura troskova, kao i visina prinosa. Potreban je i duzi vremenski period kako bi se
obavio proces konverzije sa konvencionalnog na organski nacin proizvodnje, tokom kojeg su
troskovina visokom nivou, a proizvedena hrana jo$ nije sertifikovana. To znaci i da je prodajna
cena organske hrane koja nema sertifikat na nivou konvencionalne, dok su prinosi nizi nego
kod konvencionalne proizvodnje. To dovodi do slabijeg poslovnog rezultata, koji moze biti ¢ak
i negativan, $to moZze dovesti do topljenja celokupnog kapitala i prestanka poslovanja.

3.4.8 Vrsta (tip) hrane koja se proizvodi

Da bi se umanjio visoki rizik koji nastaje s prelaskom na organski na¢in proizvodnje,
proizvodaci mogu odluciti da posluju tako $to ¢e se uporedo baviti proizvodnjom organske i
konvencionalne hrane. Kao $to se moze videti u narednom grafiku jedan deo proizvodaca ima
komopsegovanu proizvodnju hrane posto proizvodi i organsku i konvencionalnu hranu.
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Grafik 22. Vrsta (tip) proizvedene hrane

Na osnovu dobijenih rezultata ankete moze se uociti da se vise od polovine proizvodaca
organske hrane odluc¢ilo da pored organske proizvodi i konvencionalnu hranu (30 od 54
proizvodaca). Za proizvodnju isklju¢ivo organske hrane se izjasnilo 24 proizvodaca §to je oko
44%. Na osnovu toga se moze zakljuciti da vecina proizvodaca primenjuje i jedan i drugi na¢in
proizvodnje hrane. Potencijalni razlozi za to mogu biti mnogobrojni i raznovrsni. Proizvodaci
koji su pokrenuli prvo konvencionalnu proizvodnju mogu ve¢ imati sve maSine, pratecu




opremu 1 razraden proces proizvodnje pa im je isplativije da zadrze i taj proces dok uvode
organsku proizvodnju. Takode, nedostatak kapitala i nedovoljno znanje o svim potrebnim
uslovima za pokretanje organske proizvodnje moZe usloviti proizvodace da postepeno sa
konvencionalne prekaze na organsku proizvodnju. Nepoznavanje organskog nacina
proizvodnje i isplativost proizvodnje moze dovesti do toga da neki konvencionalni proizvodaci
odluce da primenjuju oba nacina proizvodnje kako bi th uporedilii videli koliko profita donose
pojedinacno. Takode, i tokom procesa konverzije zemljista iz konvencionalnog u organsko
dobijeni prinosi se racunaju kao da su konvencionalnog porekla. Jo§ jedan od razloga moze biti
da iako potraznja za organskom hranom raste, jo§ uvek nije dovoljna da zadovolji potrebe svih
proizvodaCa. S obzirom na to da je trziSte konvencionalne hrane jo§ uvek mnogo Sire,
proizvodaci mogu osigurati stabilan prihod kroz proizvodnju i prodaju konvencionalnih
proizvoda. Zbog svih navedenih razloga mnogi proizvodaci organske hrane u Srbiji biraju
komopsegovani pristup proizvodnji, jer im omogucava da balansiraju izmedu ekoloski
prihvatljive proizvodnje i ekonomskih pritisaka koji su manji na trzi$tu konvencionalne hrane.

3.4.9 Status proizvodnje

Prema rezultatima dobijenih anketiranjem proizvodaca organske hrane u Srbiji, pored
organske i komopsegovane proizvodnje, kod jednog broja njih je trenutno period konverzije
odnosno prelazak sa konvencionalne na organsku proizvodnju (Grafik 23).
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Grafik 23. Status proizvodnje

Kao 3to se vidi iz dobijenih rezultata 7 proizvodaca hrane je izjavilo da su trenutno u
periodu konverzije tokom kojeg bi njihova proizvodnja trebala da dobije status organske. Kada
se tom broju doda 24 proizvodaca koji su se izjasnili da se bave isklju¢ivo proizvodnjom
organske hrane moZe se pretpostaviti da ¢e u nekom buducem periodu samo manji broj
potrosaca imati komopsegovanu proizvodnju, odnosno da se pored organske bave i




konvencionalnom proizvodnjom hrane. Ukoliko poseduju dovoljno kapitala proizvoda¢ima je
najsigurnije da se bave proizvodnjom obe vrste hrane kako bi umanjili rizik poslovanja. Naime,
ukoliko vremenski uslovi ne budu povoljni to se dosta loSe moze odraziti na prinose kod
proizvodnje organske hrane pa bi se potencijalni gubitak mogao pokriti prinosima dobijenim
kod proizvodnje na konvencionalni nacin koja je pod znatno manjim uticajem vremenskih
nepogoda poput dugotrajnih susa ili preobimnih padavina. Sa druge strane, visoka cena
organske hranec omogucava ostvarivanje prihoda u godinama kada je cena konvencionalne
hrane niska, pogotovo 3to cene hrane na konvencinalnom trzi$tu mnogo ¢eSce i viSe variraju
nego na organskom, $to znaCajno povecava neizvenost i uvecava rizik poslovanja.

3.4.10 Poreklo organske hrane

Na sam pomen organske hrane kupcima prva asocijacija je zdrava hrana biljnog
porekla. Ipak, pored organske hrane biljnog porekla znacajan udeo na trzistu predstavlja i
organska hrana animalnog (Zivotinjskog) porekla. Proizvodaci hrane se prilikom pokretanja
proizvodnje najées¢e odluCuju za proizvodnju organske hrane koja je manje zahtevnija
odnosno organsku hranu biljnog porekla ali jedan deo proizvodaca se odlucuje i za proizvodnju
organske hrane animalnog (Zivotinjskog) porekla. Prozvodaci organske hrane se mogu odluciti
i da naprave komopsegaciju oba tipa proizvodnje i da se bave proizvodnjom organske hrane i
biljnog i Zivotinjskog porekla kako bi progirili obim poslovanja i sveli rizik poslovanja na nizi
nivo. Struktura uzorka na osnovu toga za koji tip proizvodnje se proizvodaci organske hrane
odlucuju je prikazana na Grafiku 24.
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Grafik 24. Poreklo organske hrane

Kao $to se moze videti iz prethodnog grafika preko ¥ proizvodaca organske hrane se
odluc¢uje za pokretanje proizvodnje organske hrane biljnog porekla (41 proizvodac ili 76%).
Znatno manji broj proizvodaca se odlucuje za proizvodnju organske hrane animalnog porekla




(8 proizvodaca ili 15%), dok je najmanji broj proizvodaca organske hrane pokrenuo
proizvodnju biljnog i animalnog porekla (5 proizvodaca ili 9%) (Grafik 24). Razlog zasto se
najveci broj proizvodaca odlucio za proizvodnju organske hrane biljnog porekla moZze biti da
je taj tip proizvodnje najmanje zahtevan i intenzivan, kao i da zahteva znatno manje kapitala.
Pritom proizvodaci organske hrane biljnog porekla ostavaruju zaradu sli¢nu proizvodacima
koji se bave proizvodnjom organske hrane animalnog porekla. Organska proizvodnja hrane
ukljucuje korisc¢enje prirodnih metoda za zastitu usjeva i zdravlje tla, bez sintetickih pesticida
i dubriva, a ove prakse su lakie primenljive na biljnim kulturama, jer one ¢esto manje zavise
od slozenih zivotinjskih procesa kao $to su ishrana i reprodukcija. Takode, mnogi potrosaci
prelaze na biljnu ishranu iz zdravstvenih razloga, ali i zbog etic¢kih pitanja vezanih za dobrobit
zivotinja. S obzirom na ovo, organske biljke se Cesto lakSe mogu obraditi u skladu sa
principima zastite zivotne sredine i zdravlja

Proizvodnja organske hrane animalnog porekla je znatno osetljivija i stroZa zato §to se
moraju ispuniti uslovi adekvatnog smestaja gajenih Zivotinja kao i njihove adekvatne ishrane.
Kada je u pitanju ishrana ovih domacih Zivotinja mora se dosta voditi ratuna o tome $ta one
unose u organizam jer od toga zavisi kvalitet i ispravnost mesa i proizvoda koji se dobijaju od
njih. Takode i kontrole nadleznih institucija su znatno CeS¢e i zahtevnije kod ovog tipa
proizvodnje, kao 1 kazne koje mogu biti izuzetno visoke ako se od strane inspekcija otkriju
propusti u gajenju i ishrani Zivotinja. Stoga se proizvodati mogu odluciti da se bave
komopsegovanom proizvodnjom organske hrane odnosno da celokupnu ili delimi¢no
proizvedenu organsku hranu koriste u ishrani ovih zivotinja. Na taj nacin proizvodaci organske
hrane animalnog porekla smanjuju rizik prilikom ishrane gajenih zivotinja jer imaju direktan
uvid u ispravnost i kvalitet hrane koja se koristi prilikom prehrane. Osim toga smanjuju rizik
da nece pronaci kupce za proizvedenu organsku hranu biljnog porekla posto ¢e tu hranu
iskoristiti u svom procesu proizvodnje i iskoristiti za prehranu gajenih Zivotinja. Na taj nacin
¢e manje zavisiti od drugih dobavljaca hrane i mo¢i ¢e samostalno da obavljaju celokupan
proces proizvodnje organske hrane. To bi kao rezultat trebalo da dovede do ostvarivanja
maksimalne stope profita odnosno maksimalne zarade proizvodaca organske hrane. Stoga je
preporuka za proizvodace organske hrane biljnog ili zivotinjskog porekla da spajanjem i jednog
i drugog tipa proizvodnje u sopstveni proizvodni proces ostvare bolji poslovni rezultat i umanje
rizik poslovanja.

3.4.11 Vremenski okvir od pokretanja proizvodnje

Prema Shiming i Sauerborn (2006) zaceci organskog nacina proizvodnje su jos
dvadesetih godina 20 veka i razvoj se odvijao u tri faze i to fazi nastanka (1924-1970), fazi
ekspanzije (1970-1990) i fazi rasta (posle 1990). Organska proizvodnja je u najrazvijenijim
zemljama pocela ubrzano darasteida je prithvata sve vise proizvodaca u ovim zemljama nakon
1990. godine (Tomas-Simin and Glavas-Trbi¢, 2016). Nakon toga su polako i zemlje u razvoju
pocele da prihvataju koncept organske proizvodnje u vidu davanja premija i subvencija za
organske proizvodace §to je rezultiralo i Sirenjem povrSina pod organskim kulturama. Kada je
u pitanju Srbija organski nacin proizvodnje je primenjen u okolini Blaca 1989 godine §to je
rezultiralo prvim izvozom voca 1990. godine (Kalenti¢ et al., 2014). Ipak, znacajniji porast
broja proizvodaca organske hrane se javlja nakon 2000. godine §to se moze i videti prema




rezultatima ankete gde samo mali broj proizvodada izjavljuje da se bavi organskom
proizvodnjom duze od 20 godina. Proizvodaci organske hrane su podeljeni u 5 kategorija na
osnovu toga koliko se dugo bave organskom proizvodnjom (Grafik 25).
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Grafik 25. Duzina vremenskog perioda od pokretanja organske proizvodnje

Kao Sto se moze videti na osnovu dobijenih rezultata najveci broj proizvodaca posluje
duzi niz godina na trzistu organske hrane u Srbiji (Grafik 25). Najveci broj proizvodaca se u
anketi izjasnio da se bavi organskom proizvodnjom 5 do 10 godina i to njih 21 $to je skoro
39%. Nesto manji broj anketiranih proizvodaca se bavi proizvodnjom organske hrane od 10 do
20 godina 5to je oko 20% u ukupnom uzorku, dok po § proizvodaca organske hrane navode da
posluju na ovom trzi$tu od 3 do 5 godina, odnosno od | do 3 godine $to je skoro pol5%.
Najmanji broj proizvodaca ogranske hrane u Srbiji navodi da se bavi organskom proizvodnjom
manje od 1 godine (2 proizvodaca), odnosno duze od 20 godina zaSta su se izjasnila 4
proizvodaca organske hrane §to je oko 7% u ukupnom uzorku. Najveéi broj proizvodaca
organske hrane u Srbiji posluje duze od 5 godina jer proizvodnja organske hrane zahteva
odredeni vremenski period za uspostavljanje stabilnosti i uslova proizvodnje. Ovi proizvodaci
su verovatno prosli kroz fazu ucenja i prilagodavanja trzistu, $to im omogucava dugoro¢ni
uspeh. Postoje i drugi razlozi za duzi vremenski period neophodan za razvijanje organske
proizvodnje kao $to su: vreme potrebno za dobijanje sertifikata organskog proizvodaca kao i
za sticanje iskustva u organskoj proizvodnji, specifi¢nost procesa organske proizvodnje, strog
zakonodavni okvir karakteristican za organsku proizvodnju i drugi. Na osnovu dobijenih
rezultata se moze zakljuciti da je organska proizvodnja ekonomski isplativa s obzirom da ve¢i
broj proizvodaca organske hrane prijavljuje da u ovom sektoru posluje duzi niz godina.
Proizvodaci organske hrane koji posluju duze od 5 godina u Srbiji verovatno su u tom procesu
izgradili stabilnost, iskustvo i pouzdanost, §to ih Cini sposobnim da opstanu na trzistu na duzi
rok.




3.4.12 Najzastupljeniji proizvodi u asortimanu

Organska hrana je ¢esto povezana s modernim, zdravim na¢inom Zzivota. Kupci koji
zele pratiti ove trendove mogu biti privuceni Sirenjem ponude. Ako proizvodaci imaju
raznovrsnu ponudu organske hrane, to im omogucava da privuku razli¢ite segmente kupaca,
od vegetarijanaca i vegana do porodica koje Zele zdravije opcije. Proizvodaci organske hrane
bi zbog toga trebalo da prilagode svoju ponudu kupcima, odnosno da oshiskuju stanje na trzistu
i pratiti potraznju, kako bi proizvodili onu vrstu organske hrane koja je najtrazenija od strane
potrosaca. Time bi sebi obezbedili trziSte za prodaju svojih proizvoda a samim tim i dugoro¢nu
stabilnost i prilive novca. S rastu¢om popularnoscéu ekoloskih i zdravih proizvoda, proizvodaci
mogu pristupiti novim trzistima, kako na domacem, tako i na medunarodnom nivou. Mnoge
zemlje i regije imaju specifi¢ne trzista za organsku hranu, pa proizvodaci mogu prosiriti svoj
doseg. U pocetku su se organske namirnice svodile na veoma mali i ogranicen broj artikala, ali
se vremenom ta ponuda postepeno prosirila §to je rezultiralo velikim brojem razli¢itih vrsta
organske hrane. 1z tog razloga je za potrebe istrazivanja izvrSeno grupisanje namirnica
organskog porekla u vece grupe radi lakse obrade podataka i prezentovanja. Osim ponudenih
grupa vrsta organske hrane, proizvoda¢ima je ostavljena moguc¢nost da upiSu namirnice
organskog porekla koje proizvode, ukoliko smatraju da se ne mogu svrstati u neku od
ponudenih grupa. Rezultati koje vrste organske hrane se najvise proizvode na nasem podneblju
mogu se¢ videti na narednom grafiku.
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Grafik 26. Najzastupljeniji proizvodi u asortimanu (ponudi)

S obzirom da potroSaci najéesce i najvise kupuju voce i povrce organskog porekla,
gotovo polovina proizvodaca je usmerena na proizvodnju ove vrste namirnica, odnosno 22 od
anketiranih 54 proizvodaca organske hrane (Grafik 26). Znatno rede se proizvode ostale vrste
organske hrane, s obzirom da su na drugom mestu po zastupljenosti u proizvodnji Zitarice (5
proizvodaca), odnosno c¢ajevi i lekovito bilje za koje su se izjasnila takode 5 proizvodaca.
Potom slede proizvodaci organske hrane koji su izjavili da proizvode meso i preradevine od




mesa (4 proizvodaca), mleko i mleéne proizvode (3 proizvodaca), vino i proizvode od grozda
(3 proizvodaca), jaja (2 proizvodaca), slatkiSe (2 proizvodaca), sir¢e (2 proizvodaca), med (2
proizvodaca) i hleb i peciva (2 proizvodac¢a). Osim gore pomenutih namirnica, jedan od
anketiranih proizvodaca organske hrane je naveo da se bavi proizvodnjom Secera organskog
porekla.

Na osnovu dobijenih rezultata mozZe se uvideti da postoji veoma Sirok spektar namirnica
organskog porekla, koje uglavnom mogu da pokriju gotovo sve preferencije kupaca organske
hrane. Ipak, ponuda organskih proizvoda znatno zaostaje za ponudom proizvoda
konvencionlanog porekla, tako da bi prosirenje asortimana organskih prehrambenih proizvoda
jos vise doprinelo razvoju organskog trzista u Srbiji. Proizvodaci organske hrane ukoliko Zele
da smanje rizik u poslovanju, mogu se usmeriti na proizvodnju voce i povrce, posto su ove
namirnice najzastupljenije u kupovinama potroSaca. Osim toga, proizvodaci se mogu odlu¢iti
za proizvodnju onih vrsta organske hrane koje proizvodi mali broj proizvodaca, gde bi imali
potencijalno znatno manji broj kupaca, ali i mnogo manje konkurenata, §to bi trebalo da stvori
mogucnost plasiranja i prodaje celokupne svoje proizvodnje. Takode, ukoliko konkurencija
nije brojna, proizvodaci tih manje zastupljenih vrsta organske hrane bi imali neku vrstu
monopola na tom trzistu, i mogli da diktiraju prodajne cene. Time bi se stvorila moguénost
visokih premijskih cena, a samim tim i ostvarivanja ekstra profita.

3.4.13 Razvoj i plasiranje novih proizvoda

Proizvodaci prilikom donoSenja odluke o tome koju vrstu organske hrane ce
proizvoditi morali da prikupe dovoljan broj informacija kako bi doneli ispravnu odluku.
Pogotovo ako je u pitanju pokretanje proizvodnje orgaanskih prehrambenih proizvoda koje do
tada nisu imali u svojoj ponudi proizvodaci organske hrane. To podrazumeva prikupljanje
Sirokog spektra informacija od preferencija kupaca pa do zakonske regulative i dugoro¢nih
planova za razvoj organske poljoprivrede od strane drzave. Zbog toga je u istrazivanju
ispitivano na koji nacin proizvodaci organske hrane donose odluku o proizvodnji i plasiranju
novih organskih prehrambenih proizvoda i dobijeni rezultati se mogu videti u narednom
Grafiku.
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Grafik 27. Na osnovu cega proizvodaci donose odliku o razvoju i plasiranju novog
proizvoda

Kao §to se moze videti iz rezultata ankete postoji veliki broj izvora informacija i kanala
koje koriste proizvodaci organske hrane u Srbiji prilikom dono$enja odluke o prosirenju svoje
ponude, odnosno o pokretanju proizvodnje organske hrane koju nemaju u svom asortimanu.
Moze sec uociti da proizvodaci organske hrane imaju dugoroc¢ne planove za proizvodnju
organske hrane, pa se zato proirenje postojece ponude organske hrane zasniva na vec
osmisljenoj strategiji i dugoro¢nim planovima kod 14 od ukupnog broja anketiranih ispitanika
§to je oko 26%. To sa jedne strane moZe biti dobro reSenje, poSto ve¢ postoje razradene
strategije i planovi o poslovanju ¢ime se smanjuje neizveznost, i mogu se pratiti ostvareni
rezultati u odnosu na planirane. Sa druge strane, mora se voditi ratuna o tome da je trziste
organske hrane veoma dinamicno, i da je pod uticajem velikog broja faktora, pa se mora biti
veoma oprezan, ukoliko se pokrece proizvodnja koja je planirana na osnovu informcija iz dalje
proslosti.

Moze biti interesantno to da proizvodaci organske hrane u Srbiji prate medunarodne
trendove i kretanje ponude 1 potraznje na globalnom trzistu organske hrane, pa da na osnovu
toga donose odluku o pokretanju proizvodnje organske hrane za $ta se izjasnilo oko 22%
anketiranih proizvodaca. To se moze ispostaviti kao dobra strategija, ako se ima u vidu da se ti
trendovi u velikoj meri odraZavaju na nacionalno organsko trziSte hrane, a i da veliki broj
proizvodaca organske hrane iz Srbije svoje proizvode izvozi na inostrana trzista, pa zbog toga
moraju pratiti preferencije tamos$njih kupaca. Tre¢i najéeSce koriS¢en nacin koji koriste
proizvodaci organske hrane za dobijanje informacija na osnovu kojih se prosiruje postojeca
proizvodnja na nove organske prehrambene proizvode je anketiranjem samih kupaca ili putem
direktne prodaje i to ¢ini 7 od 54 anketiranih proizvodaca $to je 13%. To je oprobana strategija
za donosenje odluka posto od samih kupaca zavisi direktno nivo prodaje, stoga se mora voditi
racuna o njihovim Zeljama i stavovima, i na osnovu toga prilagoditi postojecu ponudu i
asortiman oraganskih prehrambenih proizvoda. S obzirom da jedan deo od ukupnog broja
proizvodaca proizvodi organsku hranu isklju¢ivo za domace trziSte, nije neocekivano da 6 od




54 anketiranih proizvodaca odluku o plasiranju novih prehrambenih proizvoda donosi
pracenjem nacionalnog trzista organske hrane.

Jedan od dobrih na¢ina za donoSenje odluka o razvoju i pokretanju proizvodnje novih
prehrambenih proizvoda je i prikupljanjem informacija od strane distributera i prodavaca. S
obzirom da su distributeri i prodavci Cesto u direktom kontaktu sa kupcima, mogu pruziti
korisne informacije o preferencijama i Zeljama kupaca, kao i koje vrste organske hrane su
najtrazenije i najvise se kupuju od strane potrosaca. Za razvoj i pokretanje proizvodnje novih
organskih prehrambenih proizvoda na bazi informacija dobijenih od strane prodavaca i
distributera se izjasnilo oko 9% ispitanika, odnosno 5 od ukupnog broja anketiranih
proizvodaca organske hrane. Pored ve¢ gore pomenutih nacina koje koriste proizvodaci za
donoSenje odluke o prosSirenju ponude i proizvodnji novih vrsta organske hrane u manjoj meri
su zastupljeni jo$ neki nacini za donoSenje odluka, kao i kanali za prikupljanje informacija.
Znatno manji broj anketiranih proizvodaca organske hrane proSiruje svoju ponudu na osnovu:
zakonske regulative i standarda kvaliteta (3 proizvodaca), informacija sa drustvenih mreza,
blogova, foruma i sajtova (2 proizvodaca), kao i proizvoda kojih nema u ponudi na trzistu (2
proizvodaca). Svega | proizvoda¢ organske hrane u Srbiji od svih anketiranih je izjavio da
nema nameru da proSiruje postoje¢u ponudu organske hrane. Pa se na osnovu toga moze
zakljuciti da ogromna vecina proizvodaca organske hrane u Srbiji stalno menjai prosiruje svoju
ponudu postojecih organskih prehrambenih proizvoda u skladu sa trzisnim trendovima. To se
moze pokazati kao dobra strategijas obzirom na Ceste promene uslova poslovanja i preferencija
kupaca, pa se stoga preporucuje povremeno obogacivanje postojece ponude i razvoj novih vrsta
organske hrane.

3.4.14 Kanali (vrste) oglasavanja

Proizvodnja organske hrane je u velikoj meri uslovljena i potraznjom koja postoji za
njom na trzi§tu. Iz tog razloga je veoma bitno za proizvodace organske hrane u Srbiji, da na
adekvatan nacin reklamiraju svoje proizvode, kako bi upoznali kupce sa njihovim osnovnim
karakteristikama. Boljim informisanjem kupaca povecava se verovatnoca da ¢e se odluciti za
kupovinu organske hrane. Pa je stoga veoma bitno koris¢enje raznovrsnih kanala marketinga
za proizvodace koji se pored proizvodnje bave i direktnom prodajom svojih proizvoda. Za
oglasavanje se moze koristiti ve¢i broj dostupnih razli¢itih sredstava i medija, pa je na samim
proizvodac¢ima da odluce koji je najefikasniji nacin oglasavanja za njihovu ciljnu grupu.
Prilokm odabira vrste oglaSavanja proizvodaci teze ka tome da $to veci deo populacije bude
upoznat sa njihovom proizvodima, kako bi stekli potencijalno ve¢u bazu kupaca. Prilikom
anketiranja proizvoda¢ima organske hrane je data mogucnost da odaberu vrstu oglasavanja
koju najces¢e koriste, a takode su dobili mogucénost da navedu neko sredstvo oglaSavanja
ukoliko nije bilo ponudeno. Rezultati o kanalima odnosno vrstama oglasavanja koji su najcesce
koriS¢eni od strane proizvodaca organske hrane u Srbiji prikazani su na Grafiku koji sledi.
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Grafik 28. Kanali (vrste) oglasavanja

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moZe se uo€iti da su druStvene mreze
najzastupljeniji kanal koji koriste proizvodaci organske hrane u Srbiji za oglasavanje i
promociju svojih proizvoda. To pokazuje da se sve viSe pomera oglasavanje od tradicionalnih
kanala marketinga poput televizije, radia, bilborda, plakata, novina, flajera i drugih ka
digitalnim nacCinima oglaSavanja. Iz tog razloga sve viSe proizvodaca pocinje da koristi i
primanjuje digitalni marketing, dok tradicionalni marketing polako gubi na svom znacaju. I
jedani drugi vid oglasavanja imaju svoje prednosti i nedostatke, pa je na samim proizvodacima
da odaberu koja vrsta marketinga im viSe odgovara. Kao §to je poznato, tradicionalni kanali
oglasavanja su se do sada pokazali uspesnim, kada je u pitanju informisanje kupaca o
proizvodima ili uslugama. Takode, za razliku od digitalnih kanala oglasavanja koji zahtevaju
obavezan pristup internetu pa stoga nisu dostupni svim potro$aCima, tradicionalni kanali
oglasavanja su dostupni gotovo svim potrosacima. Pa ako bi se uporedila dostupnost tv signala
sa online pristupom tu se moze videti potencijalno vec¢i opseg, $to potvrduju i istrazivanja na
ovu temu (Statista, 2024). Sa druge strane ako se uzmu u obzir troskovi oglasavanja tu je
svakako prednost na strani digitalnog marketinga gde su tro§kovi znacajno niZi a lakSe se moze
doci do uze ciljne populacije. Koriscenje drustvenih mreza u oglasavanju omogucava pristup
velikom broju korisnika, moguénost prikazivanja efektivnog vizuelnog sadrzaja, precizno
ciljanje odredene grupe potrosaca, mogucnost direktne komunikcije sa korisnicima, analize o
u¢inku oglasa pracenjem broja pregleda i niske troskove u odnosu na tradicionalne kanale
oglasavanja.

Sajmovi kao kanal oglasavanja nalaze se na drugom mestu na osnovu rezultata
anketiranih proizvodac¢a organske hrane. Naime ovo je dominantan kanal koji koristi oko
18.5% anketiranih proizvodaca organske hrane. To moze biti odlican nacin za predstavljanje
organskih prehrambenih proizvoda posto bi odabirom adekvatnog sajma proizvodaci dosli
mnogo lakse u kontakt sa ciljnom grupom kupaca. Osim toga, i troskovi bi mogli biti znatno
nizi nego kod drugih kanala marketinga i oglasavanja. Na trecem mestu po zastupljenosti
koriS¢enja se nalazi jo§ jedan od kanala digitalnog marketinga to jest veb sajtovi za koji se
izjasnilo 7 od ukupnog broja proizvodaca koji su ucestvovali u anketi odnosno skoro 13%. To




ukazuje na to da se i u sektoru proizvodnje organske hrane sve vise koriste prednosti digitalnog
marketinga u odnosu na tradicionalni marketing. MozZe biti interesantno da oko 11%
anketiranih proizvodaca organske hrane ne koristi nijedan vid marketinga odnosno ne vrse
nijedan vid oglaSavanja. Pretpostavka je da mozda ve¢ imaju stalnu bazu kupaca kojima
isporucuju proizvode pa im stoga nije potrebna dodatna promocija svojih proizvoda. Odluka
da ne koriste nijedan vid oglasavanja, moze se povezati i sa tendencijom proizvodaca organske
hrane da sredstva umesto u marketing, usmere u poboljsanje procesa proizvodnje ili neke druge
svrhe. Za direktnu promociju kao glavni kanal za oglasavanje svojih proizvoda se odlucilo se
odlucilo 6 od 54 proizvodaca organske hrane odnosno oko 11%.

Jedan od nacina oglasavanja i reklamiranja svojih proizvoda koji koriste proizvodaci
organske hrane je i putem deljenja flajera i letaka $to koristi skoro 6% anketiranih ispitanika.
Ukoliko se odluce za ovaj vid oglasavanja svojih proizvoda proizvodaci organske hrane moraju
dobro proceniti lokaciju gde bi se flajeri delili, kako bi obuhvatili §to je moguce veci deo ciljne
populacije. Prednost ovog nacina oglasavanja je i da se flajeri mogu distribuirati brzo, i to u
velikim koli¢inama, $§to omogucava brzi doseg velike publike. Flajeri su obi¢no jeftini za
Stampanje i distribuciju u poredenju sa drugim oblicima oglaSavanja, poput televizije, radija ili
online oglasa, Sto ih ¢ini pristupacnim za mala i srednja preduzeca. Osim toga, flajeri
omogucavaju mnogo prostora za kreativnost. Dobar dizajn, zanimljiv sadrzaj i privlacan poziv
na akciju mogu privuéi paznju i motivisati ljude da se upuste u dodatne interakcije sa brendom
koji se reklamira.

3.4.15 Vrste (tipovi) reklama

Nakon odabira kanala koji ¢e koristiti za oglasavanje svojih proizvoda proizvodaci
organske hrane bi trebalo i da izaberu koju vrstu reklame ¢e koristiti. Tu se mogu osloniti na
marketing agencije koje se bave tim poslom ili da poku$aju sami da osmisle kako bi trebalo da
izgleda reklama i kakvu reklamnu poruku bi trebalo da prenese. Proizvodacima je ostavljena
mogucnost da ukoliko nije ponudena, navedu vrstu reklame koju koriste za predstavljanje
svojih proizvoda kupcima. Ukoliko ne koriste reklame za oglaSavanje svojih proizvoda
ispitanici mogu da izaberu nista od navedenog. Rezultati ankete o tome na koji nacin
proizvodaci u Srbiji reklamiraju svoje organske prehrambene proizvode prikazani su na
Grafiku 29.
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Grafik 29. Nacin reklamiranja organske hrane

Sto se ti¢e nadina reklamiranja organske hrane proizvoda¢i se najéesée odlucuju za
reklamu u kojoj ¢e se prikazati proizvodni proces i osnovne karakteristike proizvoda i za
ovakvu vrstu reklame se odlucilo 24% ispitanika (Grafik 29). To upucuje na to da ce se kao
medij ovih vrsta reklama koristiti najverovatnije tv ili internet. Zanimljivo je da uprkos
naglasavanju znacaja oglasavanja i marketinga Cak 11 od 54 anketiranih proizvodaca organske
hrane ne koristi nijedan naéin oglasavanja odnosno ne reklamira svoje proizvode. Stoga nije
neocekivano da je jedna od najceScih prepreka za kupovinu organske hrane upravo slaba
informisanost potroSaca. Proizvodaci organske hrane koji ne ulazu u marketing i oglaSavanje
svojih proizvoda bi trebalo da razmotre ovu vrstu ulaganja s obzirom da bi privlacenjem
dodatnog broja kupaca ostvarili bolje poslovanje i anulirali ulozene troskove reklamiranja.

Za kratke reklame sa osnovnim podacima o firmi se najée$ce odlucuje 18,5% ispitanika
odnosno 10 od 54 anketiranih proizvodaca organske hrane. Potencijalno objasnjenje za to mogu
biti troskovi reklamiranja putem tv ili radio oglasavanja gde se u zavisnosti od duzine reklamne
poruke zara¢unava visina ovih troskova, pa stoga proizvodaci u placenim reklamama zahtevaju
da se samo navedu osnovni podaci o tome $ta proizvode i u kojim objektima se prodaju njihovi
proizvodi. 1z tog razloga se proizvoda¢i ¢esto odlucuju za nacin oglasavanja koji ¢e rezultirati
manjim troskovima, odnosno deljenjem informacija o svojim proizvodima putem sajtova,
blogova i druStvenih mreZa Sto €ini oko 15% anketiranih proizvodaca organske hrane. Na taj
nacin se troskovi oglaSavanja mogu drasti¢no smanjiti, a da se pritom te informacije i reklame
mogu proslediti velikom broju potrosaca. Kada je u pitanju preporuka kupaca na ovaj vid
reklamiranja svojih proizvoda se uglavnom oslanja nesto preko 7% anketiranih proizvodaca
organske hrane. Ovaj na¢in reklamiranja moze biti veoma efektivan posto potro$a¢i mnogo
viSe veruju iskustvima drugih kupaca, pogotovo ako su bliski sa njima, posto nemaju interesa
da ih slazu i predstavljaju proizvode boljim nego §to zaista jesu. Sa druge strane kada svoje
proizvode reklamiraju sami proizvodaci i isticu njihov kvalitet, onda su kupci poprilicno
rezervisani i primaju sve te informacije sa velikom dozom nepoverenja.




Ostali nac¢ini reklamiranja odnosno promocije proizvoda su manje zastupljeni kod
proizvodaca organske hrane u Srbiji. Pa su se od ukupnog broja anketiranih po 2 proizvodaca
odluc¢ili za reklamiranje koriS¢enjem animacija, tv reklame angaZovanjem poznatih li¢nosti,
kao i degustaciju proizvoda od strane kupaca. Najmanje zastupljeno je reklamiranje
prikazivanjem ku¢nih ljubimaca u reklami za koje se odluc¢io samo jedan proizvoda¢ organske
hrane, kao i reklama u kojima ucestvuju mala deca za $ta se odlu¢io samo jedan ispitanik.
Proizvodaci organske hrane bi mogli razmotriti koriS¢enje vise razli¢itih vrsta reklamiranja i
oglasavanja, kako bi Sto veci broj potro3aca upoznali sa proizvodima iz svoje ponude.
Koriscenje vise kanala marketinga ujedno omogucava i deljenje informacija znatno veéem
broju potroSaca i bolje promovisanje proizvoda. Osim toga, prilikom odabira nacina
reklamiranja odnosno sadrzaja reklame mora se povesti racuna da se §to efektivnije prenese
reklamna poruka potencijalnom auditorijumu, kako bi ih pokrenuli na akciju i izazvali
interesovanje za organske prehrambene proizvode.

3.4.16 Premijske cene

Visoke cene organske hrane uslovljene su troskovima koji su znatno visi nego kod
konvencionalne proizvodnje. Na formiranje cena pored troskova znac¢ajan uticaj ima i to koliko
su kupci spremni da izdvoje viSe novca za kupovinu hrane koja je dobijena primenom
organskog nacina proizvodnje. Takode i razlika u ceni izmedu namirnica organskog i
konvencionalnog porekla dosta varira. Pa je tako kod nekih namirnica organskog i
konvencionalnog porekla razlika neznatna, dok je cena nekih namirnica organskog porekla i
po nekoliko puta skuplja od istih vrsta namirnica proizvedenih na konvencionalni na¢in. Prema
rezultatima ankete kod nekih vrste proizvedene organske hrane cena je gotovo identi¢na
konvencionalnoj hrani, dok je cena pojedinih vrsta organske hrane u nekim slucajevima i preko
100% viSa od konvencionalne. Rezultati ankete vezano za razlike u ceni izmedu organske i
konvencionalne hrane se mogu videti na Grafiku 30.
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Grafik 30. Razlika u ceni organskih prehrambenih proizvoda u odnosu na
konvencionalne

Na osnovu dobijenih rezultata ankete moze se videti da su cene proizvedenih
prehrambenih organskih proizvoda u odnosu na iste vrste konvencionalnih u rangu od maltene
identi¢nih pa i preko 100%. Najcescu su proizvedeni prehrambeni proizvodi skuplji od 10 do
30% i za to se izjasnilo 19 proizvodaca odnosno 35% anketiranih ispitanika (Grafik 30). Prema
misljenju skoro 26% anketiranih proizvodaca cene organske hrane sudo 10% vise u odnosu na
konvencionalne, dok je prema skoro 19% proizvodaca ta razlika izmedu 30 i 50%. Najmanji
broj anketiranih proizvodaca orgasnke hrane je izjavio da su cene njihovih proizvedenih
prehrambenih orgasnkih proizvoda vise u odnosu na konvencionalne preko 100% (3
proizvodaéa), od 50 do 80% (2 proizvodaca), i izmedu 80 i 100% (2 proizvodaéa). To znadi da
je cena organske hrane kod proizvodaca u Srbiji uglavnom do 50% visa u odnosu na
konvencionalnu prema misljenju preko 87% ispitanika u anketi.

Cene organske hrane obi¢no su vise od cena konvencionalne hrane zbog vise razloga:
niskih prinosa, troskova sertifikacije, sistema kontrole kvaliteta, povecanih troskova
skladistenja i distribucije, kao i znatajno manje upotrebe tehnologija. Organski uzgoj cesto
daje manji prinos po hektaru u poredenju sa konvencionalnim metodama, koje koriste vece
koli¢ine sintetickih pesticida i veStackih dubriva, $to znaci da za proizvodnju organske hrane
treba vise zemlji§ta i radne snage. Proizvodnja organske hrane zahteva posebne sertifikate i
procese koji mogu biti skupi i vremenski zahtevni. Proizvedena organska hrana Cesto zahteva
specijalizovanu distribuciju i skladistenje, $to moze uklju¢ivati dodatne troskove transporta i
odrzavanja kvaliteta proizvoda. Osim toga, organska proizvodnja ¢esto zahteva strogo pracenje
uslova proizvodnje, gde spadaju kontrola zemljista, semena, upotreba pesticida i dubriva, $to
povecava administrativne i operativne troskove.

Proizvodaci organske hrane u Srbiji moraju biti veoma pazljivi prilikom formiranja
cena za svoje proizvode ukoliko se bave i krajnjom prodajom kupcima imajuci u vidu kupovnu
moc¢ stanovnistva. Ukoliko pak drugi privredni subjekti distribuiraju i prodaju proizvode, onda
proizvodaci moraju voditi racuna da nisu odredene prevelike marze od strane prodavaca, §to bi
za posledicu moglo dovesti do toga da se proizvedeni proizvodi ne prodaju. To je veoma bitno
ukoliko se ima u vidu da je veliki broj vrsta organske hrane poput voca i povréa lako kvarljiv,
zbog odustva agenasa koji usporavaju proces truljenja i produzavaju rok trajanja, pa bi zbog
slabe prodaje moglo do¢i do gomilanja zaliha sa kratkim rokom trajanja i potencijalnog
propadanja neprodate organske hrane. Zbog toga se mora izvrsiti dobra procena i anketiranje
kupaca kako bi se ispitalo koliko su oni spremni da plate visu cenu za organske prehrambene
proizvode i na bazi toga odrediti prodajne cene za organsku hranu.

3.4.17 Strategijska ulaganja u poslovni razvoj

Visoke premijske cene organske hrane bi trebalo da rezultiraju ostvarivanjem ekstra
profita od strane proizvodaca, ukoliko je njihov proizvodni proces adekvatan odnosno
organizovan na taj nacin da se $to efikasnije koriste ulozena sredstva. Ostvareni profit bi da
zatim trebalo iskoristiti za osavremenjivanje i poboljSanje kako procesa proizvodnje hrane,




tako 1 celokupnog poslovanja. Zbog toga je veoma bitno na koji nacin ¢e proizvodaci organske
hrane iskoristiti profit, i u koje segmente poslovanja ¢e uloziti ste¢enu zaradu. Ukoliko Zele da
budu konkurentni proizvodaci organske hrane moraju stalno pratiti trendove i ulagati kapital u
segmente poslovanja gde postoje bolja reSenja za obavljanje postojecih aktivnosti. Kako bi se
stekao bolji uvid u to, u sklopu upitnika su se proizvodaci organske hrane izjas$njavali i o tome
u koje segmente poslovanja njihova kompanija ulaze najvise sredstva. Dobijeni rezultati su
prikazani na Grafiku koji sledi.
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Grafik 31. Strategijska ulaganja u poslovni razvoj

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se uo€iti da su proizvodaci organske
hrane ozbiljno shvatili vaznost kontinuiranog poboljsavanja proizvodnog procesa, pa se tako
najveci broj njih odlucuje da kapital investira u poboljsanje proizvodnog procesa i to 1/3
anketiranih proizvodac¢a. Ulaganje u poboljsanje proizvodnog procesa moze doneti mnoge
koristi, kako u pogledu efikasnosti, tako i u pogledu kvaliteta proizvoda. Pa tako ulaganje u
poboljsanje proizvodnje moZe omoguciti smanjenje negativnog uticaja na okolinu i smanjenju
otpada i gubitaka. Dakle, ulaganje u poboljsanje procesa proizvodnje organske hrane moze
proizvodacima doneti niz prednosti, ukljucujuci vecu efikasnost, smanjenje troskova, bolji
kvalitet proizvoda, veéi profit, vecu konkurentnost na trzistu, kao i bolje uslove za zastitu
okoline. To je dugoro¢no isplativo jer ne samo da povecava proizvodnu i trzisnu konkurentnost,
vec 1 doprinosi odrzivosti i zdravlju potro3aca.

Na drugom mestu je po znacaju investicija kod proizvodaca organske hrane kupovina
masina i opreme, i u ovaj scgment poslovanja najvisc kapitala ulaze 17 od 54 anketiranih
ispitanika. Ulaganje u nove tehnologije i bolje prakse moZe pomoc¢i u proizvodnji zdravije 1
kvalitetnije hrane, pa tako koris¢enje boljih sistema za kontrolu kvaliteta ili inovacija u
pakovanju moZe doprineti ouvanju nutritivnih vrednosti i produziti rok trajanja proizvoda.

Kako bi se konstantno poboljsavao proizvodni proces neophodno je ulagati sredstva u
istrazivanje i razvoj Sto ¢ini oko 9% ispitanika. Troskovi istraZzivanja i razvoja bi u buduc¢nosti




trebali da rezultiraju time $to ¢e se poboljsati proizvodni proces i proizvedeni proizvodi, stoga
je ulaganje u ovaj segment poslovanja investiranje u budu¢nost kompanije. Ulaganje u
marketing i promociju organske hrane bi dugoro¢no trebalo da donese odredene benefite, time
§to bi se povecao broj kupaca a samim tim i prihodi kompanije. Pa se stoga za ulaganje u ovaj
segment poslovanja izjasnilo oko 9% proizvodaca organske hrane koji su ucestvovali u
istrazivanju.

Znatno manji broj proizvodaca organske hrane koji su obuhvaceni ispitivanjem se
odlucuje da kapital prvenstveno investira u obuku i usavrSavanje zaposlenih (oko 4%), kanale
distribucije (oko 4%) i pro§irenje postojeée palete proizvoda (oko 4%). UloZeni kapital u obuku
i usavrSavanje zaposlenih bi trebalo da omogucéi da oni budu bolje upoznati sa proizvodnim
procesom Sto bi trebalo da dovede do toga da efikasnije obavljaju svoj posao a samim tim i
proces proizvodnje bi bio bolji. Kanali distribucije mogu takode biti veoma bitan segment
poslovanja s obzirom da su oni najodgovorniji za dostavljanje i prodaju organskih
prehrambenih proizvoda kupcima. Takode, i prosirenje asortimana postojecih proizvoda moze
se bitno odraziti na poslovanje proizvodaca organske hrane s obzirom da je neophodno stalno
obogacivanje ponude kako bi se izaslo u susret preferencijama potrosaca. Neophodno je pratiti
trendove i vrsiti ispitivanja o tome koje vrste organske hrane se najvise prodaju, paih po potrebi
uvrstiti u svoju ponudu, kako bi se stvorila moguc¢nost privlacenja novih kupaca odnosno
prosirenja celokupne baze postojeéih kupaca. Prema rezultatima ankete proizvodaci organske
hrane najmanje ulazu u uvodenje informacionih tehnologija u poslovanje Sto ¢ini svega jedan
proizvoda¢ od ukupnog broja ispitanih, kao i u obuku kooperanta Sto takode ¢ini jedan od
ukupnog broja anketiranih proizvodaca.

3.4.18 Najveca prednost u odnosu na konkurenciju

Ulaganje kapitala u poslovanje bi trebalo da omoguc¢i proizvodac¢ima organske hrane u
Srbiji da budu konkuretniji na domac¢em 1 inostranim trziStima. Prema tome opravdanost
ulaganja se ogleda u tome gde se oni nalaze u odnosu na konkurenciju. 1z tog razloga biuloZzeni
kapital u poslovanje rezultirao stvaranjem ili odrZzavanjem postojece prednosti u odnosu na
konkurenciju u celokupnom ili pojedinim segmentima poslovanja. U ¢emu proizvodaci

organske hrane u Srbiji smatraju da su u najvecoj prednosti u odnosu na konkurenciju moze se
videti na Grafiku 32.
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Grafik 32. Najveca prednost u odnosu na konkurenciju

Prema mi$ljenju viSe od polovine organskih proizvodaCa koji su obuhvaceni
istrazivanjem, njihova glavna prednost u odnosu na konkurenciju je prvenstveno kvalitet
proizvedenih proizvoda, za Sta se izjasnilo ¢ak 29 proizvodaca Sto je skoro 54% od ukupnog
uzorka. Na drugom mestu prema rezultatima ankete je kvalitet sirovina koje ulaze u proizvodni
proces, $to je glavna prednost u odnosu na konkurente prema misljenju oko 13% proizvodaca.
Ako se ima u vidu da je cena organske hrane znatno skuplja u odnosu na konvencionalnu, onda
se ta razlika u ceni mora opravdati i odgovaraju¢im kvalitetom, kako bi kupci bili spremni da
izdvoje viSe novca za njenu kupovinu. Stoga je ofekivano da svi proizvodaci organske hrane
teze ka tome da proizvode §to je moguce kvalitetnije organske prehrambene proizvode, kako
bi zadrzali postojece i privukli nove kupce. Svakako za dobijanje kvalitetnih organskih
proizvoda, neophodan je i visoki kvalitet sirovina, koje ¢e uci, i koristiti se u proizvodnom
procesu. Visok kvalitet proizvedenih organskih prehrambenih proizvoda bi trebalo da
doprinese izgradnji poverenja i lojalnosti kupaca. Kada kupci dobiju proizvod koji ispunjava
ili premasuje njihova ocekivanja, skloni su da postanu lojalni brendu ili kompaniji, ¢ime se
povecavaju Sanse za ponovnu kupovinu i pozitivne preporuke drugim kupcima. Proizvedena
kvalitetna organska hrana doprinosi i boljoj reputaciji, pa tako lo§ kvalitet proizvoda mozZe brzo
unidtiti imidz brenda, dok visok kvalitet doprinosi pozitivnoj percepciji i prepoznavanju na
trzistu od strane kupaca. Takode, kvalitetno proizvedeni organski proizvodi smanjuju broj
reklamacija, vracanje proizvoda i probleme sa popravkama, sto doprinosi nizim operativnim
troSkovima i boljoj efikasnosti u poslovanju. lako ulaganje u proizvodnju kvalitetnih proizvoda
moze biti skuplje na pocetku, dugoro¢no donosi bolje rezultate, posto su zadovoljni kupci
spremni da izdvoje viSe novca za kupovinu proizvoda koji nude bolji kvalitet, $to kao krajnji
rezultat ima veci profit.

Da bi se poslovanje odvijalo na pravi na¢in i obezbedilo da se prodaja organske hrane
krece na visokom nivou, neophodan je dobar odnos sa kupcima. Dobar odnos sa kupcima, kao
svoju osnovnu prednost u odnosu na konkurente je navelo 5 proizvodaca organske hrane $to je
oko 9% od ukupnog broja ispitanika. Opste je poznato da je poslovanje kompanije uslovljeno
prodajom proizvoda, pa je stoga dobar odnos sa kupcima od krucijalnog znacaja, prvo za




opstanak kompanije, a posle i za njen rast i razvoj. Koliku ¢e stopu rasta ostvariti privredni
subjekti na trzistu, zavisi u velikoj meri od ostvarenog nivoa prodaje. Iz tog razloga je
razvijanje dobrih odnosa sa kupcima od presudnog znacaja za prosperitet proizvodaca organske
hrane. Takode, kada kupci imaju dobar odnos sa brendom ¢esto postaju i promoteri brenda, §to
znacti da Sire pozitivne utiske i privlace nove kupce. Zadovoljni kupci ¢esto dele svoja iskustva
sa prijateljima i porodicom, §to moze doneti nove potencijalne kupce, pogotovo §to preporuke
od strane drugih ljudi imaju veliki uticaj na odluke o kupovini.

Pored kvaliteta organske hrane, bitan aspekt, ako ne i najbitniji, koji utiCe na to da li
ce se potrosaci odluciti za kupovinu je cena. To su uo¢ili i proizvodaci organske hrane, pa se
oko 7% anketiranih ispitanika fokusiralo na smanjivanje troskova proizvodnje, kako bi ih
spustili na odgovarajuce nivoe, i mogli da ponude svoje proizvode po nizoj ceni u odnosu na
druge proizvodace. Da bi se postigla niza cena proizvodnje orgaanske hrane, neophodno je i
da proces proizvodnje bude efikasan, kako bi se troskovi sveli na najmanju mogucu meru, i to
kao svoju najvecu prednost navodi nesto preko 5% anketiranih proizvodaca. Niski troskovi
poslovanja podrazumevaju znacajnu redukciju troskova proizvodnje, i to je prema misljenju
skoro 4% anketiranih proizvodaca njihova najveca prednost u odnosu na konkurenciju. Od
visine troSkova zavisi i uspesSnost kompanije i ostvareni profit, pa je veoma bitno za
proizvodace organske hrane da kontroliSu visinu troSkova, kako bi ostvarili stabilno i uspesno
poslovanje.

Kako bi se omogucilo da se proces proizvodnje organske hrane odvija bez vecih zastoja,
neophodno je da potrebne sirovine budu stalno dostupne, $to znaci da je bitno imati pouzdane
dobavljace. Ukoliko dode do zastoja proizvodnje, kompanije i dalje placaju fiksne troskove
koji nisu uslovljeni nivoom proizvodnje, pa se stoga svaki prekid i zastoj u proizvodnji veoma
lose odrazi na poslovanje i profit. Ne sme se izgubiti iz vida, i da dobar odnos sa dobavlja¢ima
moze omoguciti proizvoda¢ima organske hrane da neophodne sirovine za proces proizvodnje
dobiju po znatno nizim i povoljnijim cenama. Nabavka sirovina po nizoj ceni bi omogucila
proizvoda¢ima da dobiju i krajnje proizvode po niZoj ceni, a samim tim i mogucnost
ostvarivanja vece zarade. Zbog toga je dobar odnos sa dobavlja¢ima jedan od bitnih uslova za
uspesnost poslovanja i dugoro¢nu stabilnost procesa proizvodnje organske hrane. Dobri odnosi
sa dobavljatima su prema mi$ljenju oko 4% proizvodata od ukupnog broja ispitanika
obuhvacenih ispitivanjem, njihova glavna prednost u odnosu na druge proizvodace organske
hrane.

Osim gore pomenutih, manji broj anketiranih proizvodata organske hrane navodi i
druge prednosti u odnosu na konkurenciju. Pa su tako kvalitetni ljudski kadrovi, kompletan
proizvodni proces od semenja do skladistenja gotovih proizvoda, dobri odnosi sa kooperantima
i veliki po€etni kapital, kao prednosti u odnosu na konkurenciju navedeni od strane po jednog
proizvodaca organske hrane u Srbiji. S obzirom da kod proizvodnje organske hrane u prvim
godinama poslovanja profit nije visok zbog visokih pocetnih troskova visok pocetni kapital
omogucava stabilnost poslovanja u tom periodu stoga moze biti veoma bitan. Takode,
kompletiranjem celokupnog proizvodnog procesa pruza se mogucnost ostvarivanja
maksimalnog profita i nezavisnost od drugih poslovnih subjekata $to moze biti dobra strategija
u poslovanju kod proizvodnje organske hrane. Dobar i efikasan proces proizvodnje je pored
kvalitetnih sirovina i opreme uslovljen i kvalitetnim ljudskim kadrovima od ¢ijeg znanja zavisi
i uspeSnost koriScenja sredstava. Pa bi ulaganje u kvalitetne ljudske kadrove trebalo da
doprinese efikasnijem proizvodnom procesu i boljem poslovanju proizvodaca organske hrane.




Kooperanti kao bitni subjekti u procesu proizvodnje takode mogu biti jedan od faktora koji
donosi prevagu u poslovanju u odnosu na konkurenciju.

3.4.19 Najveci problem u poslovanju

U savremenom poslovanju moze se javiti veliki broj problema koji u veéoj ili manjoj
meri mogu otezavati poslovanje ckonomskim subjektima. Nedostatak radne snage, visoko
poresko opterecenje, nedovoljna potraznja za proizvedenim proizvodima i uslugama, visoki
fiksni troskovi, nedostatak sirovina neophodnih za odvijanje proizvodnog procesa, visoka stopa
inflacije, neodgovarajuca zakonska regulativa, lo8a putna infrastruktura, prevelika birokratija i
cekanje za dobijanje dozvola su samo neki od problema sa kojima se mogu suocavati
ekonomski subjekti u svakodnevnom poslovanju. Na vlasnicima i menadzerima koji upravljaju
ekonomskim subjektima je da pronadu najoptimalnije nacine za reSavanje ovih i drugih
problema kako bi se poslovanje odvijalo na pravi na¢in. Proizvodaci organske hrane nisu
izuzetak u poslovanju i oni se suo¢avaju sa velikim brojem raznovrsnih poteSko¢a. Na Grafiku
koji sledi su prikazani najveci problemi sa kojima se suocavaju u svakodnevnom poslovanju.
Prilikom popunjavanja upitnika ovde su proizvodaci imali mogucnost da i sami navedu najveci
problem sa kojim se suocavaju u poslovanju ukoliko nije medu ponudenima.

Najveci problem u poslovanju

Grafik 33. Najveci problem u poslovanju

Kao §to se moze videti iz dobijenih rezultata ankete najveci problem sa kojim se
suocavaju proizvodaci organske hrane u Srbiji je nedovoljna traznja kupaca za organskim
prehrambenim proizvodima i to je prema misljenju 14 ispitanika glavni problem sa kojim se
srecu u svakodnevnom poslovanju. Ako se ima u vidu visoka cena organske hrane, a manja
kupovna mo¢ stanovnistva za oc¢ekivati je da moze dolaziti do perioda u toku godine kada pada
potraznja za organskom hranom. Zbog toga je jedan broj proizvodaca organske hrane u Srbiji




usmeren na plasiranje proizvodai na inostrana trzista, kako ne bi zavisili od potraznje potrosaca
u Srbiji. Pored visoke cene, faktori poput nepoverenja u sertifikaciju, nedostupnosti i oskudne
ponude, drugacijeg ukusa, subjektivnih normi i drugih takode smanjuju potraZnju za organskim
prehrambenim proizvodima. Na ove faktore, kao znacajan problem se moze nadovezati i
nedovoljna informisanost potro$aca o znacaju organske proizvodnje koja je na drugom mestu
po zastupljenosti, posto se za nju izjasnilo 10 proizvodaca organske hrane, $to je oko 18,5% od
ukupnog uzorka. Time se moze donckle objasniti zasto potraznja za organskom hranom u Srbiji
nije na visokom nivou, i podlozna je ¢estim oscilacijama. Naime, da bi potrosaci doneli odluku
o kupovini organske hrane koja je skuplja od konvencionalne moraju imati adekvatnu podlogu
za to. To znaci da bi boljim poznavanjem koncepta organske proizvodnje i benefita koje ona
pruza kako prirodi tako i ljudima, potro$aci bili spremniji da izdvoje vise novca za njenu
kupovinu. Stoga bi se boljim informisanjem i edukacijom stanovnistva u Srbiji povecao i broj
kupaca organske hrane.

Manjoj potraznji za organskom hranom u Srbiji moZe doprineti i nepoverenje potrosaca
u kvalitet i sertifikaciju organskih proizvoda i to je za 9% od ukupnog broja anketiranih
proizvodaca najveéi problem u poslovanju. Nacin na koji se vrsi sertifikacija kao i koje su
agencije ili ustanove zaduZene za taj proces je velikom broju potrosaca u Srbiji nedovoljno
poznat, stoga nije iznenaduju¢e da sumnjaju u kvalitet organske hrane i da nisu spremni da
izdvoje novac za njenu kupovinu. Ukoliko se tome doda da veliki broj stanovnistva ne zna na
koji nacin se oznacavaju organski proizvodi, kao i koji se logoi koriste za njihovo obelezavanje,
jasno je u kakvoj konfuziji i problemu se mogu na¢i potrosaci u Srbiji. Stoga postoji velika
verovatnoca da potroSaci odustanu od kupovine organskih prehrambenih proizvoda i da kupe
konvencionalne koje ionako svakodnevno kupuju.

Za ostvarivanje adekvatnog nivoa prodaje a samim tim i prihoda kompanija, pored
potraznje kupaca za proizvedenim proizvodima bitna je i trenutna ponuda na trzistu. Stoga od
stepena konkurencije u velikoj meri zavisi uspeSnost poslovanja ekonomskih subjekata.
Ukoliko postoji velika konkurencija onda su kupci u dobitku zato §to mogu dobiti proizvode
po znatno nizim cenama nego Sto bi inace, ali zato kompanije beleze slabiji poslovni rezultat.
Stoga se neke kompanije mogu odluéiti da primene agresivnije metode i strategije privlacenja
kupaca kako bi obezbedile svoj opstanak na trzistu. Time se oteZava polozaj ostalih kompanija
koje posluju na tom trzistu. Ukoliko je konkurencija mnogobrojna na trzistu, a pritom agresivna
i nelojalna onda poslovanje i opstanak kompanija mogu biti ugrozeni. Problem sa nelojalnom
i agresivnom konkurencijom kao osnovnim problemom u poslovanju navodi oko 7% od
ukupnog broja anketiranih proizvodaca organske hrane u Srbiji. Isti procenat ispitanika
nedovoljnu pomo¢ drzave u vidu subvencija navodi kao osnovni problem u poslovanju. S
obzirom da je organska proizvodnja ponekad na granici ekonomske isplativosti veliki broj
drzava u EU i svetu subvencioniSe proizvodace kako bi ih motivisali za pokretanje ovog
odrzivog nacina proizvodnje hrane. Stoga bi i nadleZzno ministarstvo Srbije moralo povesti
racuna o tome kolike subvencije dobijaju proizvodaci organske hrane u Srbiji kako ne bi bili u
neravnopravnom poloZaju u odnosu na inostrane kompanije iz ovog sektora proizvodnje hrane.

Nesto manji broj proizvodaca odnosno njih 3 je u anketi navelo kao glavni problem u
poslovanju predugacak period konverzije zemljista od poljoprivrednog u organsko. S obzirom
da period konverzije zemljista traje 3 do 5 godina proizvodaci u tom periodu imaju veliki
problem u poslovanju zbog toga $to su prinosi gajenih kultura niZi, usled nemogucnosti
koriS¢enja sintetickih dubriva i pesticida kako bi se i¢istilo zemljiste. Uz niZe prinose i cena




proizvedene hrane je niZa, odnosno na nivou konvencionalne, posto jos proizvodaci ne mogu
dobiti sertifikat da je hrana koju proizvode organska posto period konverzije zemljista jos traje.
Stoga proizvodaci organske hrane moraju biti svesni da ¢e tokom perioda konverzije i njihovo
poslovanje biti na granici ekonomsko isplativog ili mozda ¢ak sa gubicima, pa im je neophodan
adekvatan pocetni kapital kako bi pokrili te visoke pocetne troskove. Upravo visoko pocetno
ulaganje za skoro 4% proizvodaca organske hrane u Srbiji predstavlja glavnu poteSkocu sa
kojom se suocavaju u poslovanju. Zbog toga ukoliko ekonomski subjekti odluc¢e da pokrenu
proizvodnju organske hrane u Srbiji moraju obezbediti adekvatan nivo inicijalnog kapitala za
nesmetano poslovanje. Drzava Srbija sa svoje strane moze olaksati poslovanje proizvodacima
organske hrane u Srbiji time §to ¢e im sniziti poreze, posto je visoko poresko opterecenje za
skoro 4% ispitanika glavni problem u poslovanju. Na taj nacin bi se dodatno stimulisala
organske proizvodnja u Srbiji i uc¢inila privlacnijom za proizvodace hrane.

Da bi se proces proizvodnje organske hrane nesmetano odvijao neopohodno je i da
sirovine koje se koriste u ovom procesu budu stalno dostupne proizvodacima. Nedostatak
sirovina moze usloviti prekid proizvodnje pa zbog toga se proizvodaci organske hrane moraju
postarati da imaju pouzdane dobavljace za neophodne sirovine. Prema skoro 4% proizvodaca
organske hrane koji su ucestvovali u anketi ovo je problem koji im stvara najvece poteskoce u
poslovanju. Isti procenat ispitanika obuhvacenih istrazivanjem navodi kao glavni problem u
poslovanju smanjenu potraznja EU za proizvode iz Srbije. S obzirom da najveéi broj
proizvodaca organske hrane u Srbiji deo ili celokupnu proizvodnju izvozi u zemlje EU onda
njihovo poslovanje u velikoj meri zavisi od potraznje kupaca u tim zemljama za proizvodima
iz Srbije. Stoga bi bolja promocija proizvoda iz Srbije u tim zemljama mogla doprineti da ih
potrosaci rangiraju kao kvalitetnije i ¢eSce kupuju. Tu je svakako pozeljno i da se odgovarajuca
Ministarstva i agencije iz Srbije ukljuc¢e u promovisanje nasih proizvoda u inostranstvu kako
bi se povecala traznja za njima i pospesio izvoz.

Nesto rede kao glavne probleme u poslovanju proizvodaci organske hrane navode
suzene kanale distribucije (1 proizvodac), zatim nemogucnost i probleme privlacenja dodatnog
kapitala (1 proizvodac), kao i nedostatak preradnih kapaciteta za organske animalne proizvode
§to za se odlucio takode jedan proizvoda¢. Sam razvoj i rast ekonomskih subjekata je uslovljen
i privlacenjem adekvatnog kapitala pa bi stoga drzava mogla pomoci proizvodacima organske
hrane u Srbiji time §to bi im davala kredite po povoljnijoj stopi nego Sto je trzisna. Na taj nacin
bi se moglo dodatno pomo¢i scktoru organske proizvodnje u Srbiji. Za razliku od nckih
proizvodaca koji direktno prodaju svoje proizvode kupcima, jedan broj proizvodaca organske
hrane koristi druge ekonomske subjekte za distribuciju svojih prehrambenih organskih
proizvoda. Pa stoga od samih kanala distribucije zavisi i njihov nivo prodaje a samim tim i
uspesnost poslovanja. Ukoliko proizvodaci organske hrane u Srbiji koji se bave proizvodnjom
organske hrane animalnog (zivotinjskog) porekla nemaju sopstvene pogone za preradu
proizvoda onda mogu zavisiti od kapaciteta prerade drugih ekonomskih subjekata. To za
posledicu moze imati slabiji poslovni rezultat, ali i ograni¢enje rasta proizvodnje ako su
dostupni preradni kapaciteti nedovoljni. Kada su u pitanju rezultati sprovedene ankete 3
ispitanika nisu naveli koji je to glavni problem u poslovanju sa kojim se susrecu, $to znaci da
se nijedan od problema u poslovanju ne izdvaja u znacajnijoj meri u odnosu na ostale.




3.4.20 Najveca prednost (znacaj) organske proizvodnje

Koncept odrzive proizvodnje s¢ zasniva na stavaranje dobara i usluga na nacin koji ¢e
uz minimiziranje $tete po zivotnu sredinu, voditi ra¢una o o¢uvanju neobnovljivih resursa kao
i o obezbezivanju dugorotne ekonomske i drustvene koristi. To podrazumeva koris¢enje i
usvajanje onih metoda i praksi kojima se zadovoljavaju trenutne potrebe a da se pritom ne
ugrozavaju sposobnosti buducih generacija da zadovolje svoje potrebe. Odrziva proizvodnja
se zasniva na vise kljucnih principaistrategija poput: efikasnosti kori¢enja resursa, smanjenog
uticaja na zivotnu sredinu, kruznoj ekonomiji i drustvenoj odgovornosti. Efikasnost koris¢enja
resursa se odnosi na takav nacin koric¢enja resursa koji ¢e rezultirati smanjenjem otpada,
recikliranjem korisnih otpadnih materijala i minimiziranjem potrosnje energije tokom
proizvodnog procesa. Smanjen uticaj na zivotnu sredinu se ogleda u tome da se proizvodni
procesi odvijaju na taj nac¢in da minimiziraju zagadenje vazduha, vode i zemlj§ta, smanjuju
emisiju ugljenika u atmosferu i ograni¢avaju prekomernu eksploataciju prirodnih resursa popt
fosilnih goriva, minerala i biodiverziteta. Kruzna ekonomija se zasniva na prelazak sa linearnog
model ,,uzmi, napravi, odlozi* na kruznu ekonomiju u kojoj se materijali i proizvodi iznova
koriste, obnavljaju, preraduju i recikliraju. Pa se samim tim smanjuje otpad i podstice
regeneracija prirodnih sistema. DruStvena odgovornost podrazumeva osiguravanje poStene
radne prakse, sigurnost zaposlenih radnika i angaZovanje Sire druStvene zajednice u
proizviodnim procesima. Princip druStvene odgovonosti naglaSava dobrobit radnika i lokalnih
zajednica, kao i postovanje ljudskih prava.

Proizvodnja organske hrane se zasniva na konceptu odrzive proizvodnje i podrazumeva
takav nacin proizvodnje koji nece ugrozavati zivotnu sredinu i menjati njen biodiverzitet, a da
ce se pritom dobijati hrana koja je po kvalitetu i pozitivhom uticaju na zdravlje znatno iznad
hrane proizvedene na konvencionalni nac¢in. Stoga bi proizvodnja organske hrane trebalo da
pruza veliki broj benefita kako za drzavu tako i za stanovni$tvo u njoj. Rezultati toga koje su
to najvece prednosti organske proizvodnje u Srbiji prema misljenju proizvodaca prikazani su
na Grafiku 34.
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Grafik 34. Najveca prednost (znacaj) organske proizvodnje

Prema misljenju proizvodaca organske hrane u Srbiji, glavna prednost organskog
nacina proizvodnje u odnosu na konvencionalan je zaStita i poboljSanje zdravlja ljudi, kroz
konzumiranje organskih proizvoda, §to je miljenje 1/3 ispitanikau istrazivanju. To ima osnova
ukoliko se ima u vidu da organska hrana zaista ima u sebi mnogo vise korisnih hranljivih
materija, i da je nutritivno u velikoj meri bogatija u odnosu na konvencionalnu. Zbog toga su i
efekti njenog konzumiranja znacajno veéi u poboljSanju zdravlja ljudi. To mozZe biti veoma
vazno i sa aspekta drzave Srbije poSto poboljSanjem opsteg zdravlja populacije smanjuju se
troskovi zdravstvene zastite, pa i drzava ima velike benefite od razvoja orgasnke proizvodnje.
S obzirom da se prilikom organske proizvodnje izbegava koriScenje sintetickih dubriva,
pesticida, herbicida i generalno gledano upotreba gotovo svih sintetickih hemikalija, onda se i
znatno manje zagaduje zivotna sredina. Osim toga, kod organskih farmi se ¢esto neglasava
njihov pozitivan uticaj na biodiverzitet, usled podsticanja raznovrsnog asortimana useva,
insekata i Zivotinja, kako bi se odrzala prirodna ravnoteza ekosistema. Pa je prema misljenju
18,5% organskih proizvodaca iz uzorka, pozitivan uticaj organske proizvodnje na Zivotnu
sredinu, i ofuvanje prirodnih ekosistema njena glavna prednost u odnosu na druge metode
proizvodnje hrane (konvencionalna i GMO). Kao najvecu prednost organske proizvodnje
anketirani proizvodaci vide to $to je u skladu sa odrzivim razvojem i to § od ukupno 54
ispitanika u istrazivanju.

Jedna od naces¢e navodenih prednosti proizvodnje organske hrane je njen pozitivan
uticaj na razvoj ruralnih sredina. To je veoma bitno ako se zna da sve drzave teze §to
ujednacenijem stepenu razvijenosti svojih regija. Pa se stoga razvoj ruralnih sredina Cesto
postavlja kao jedan od glavnih ciljeva razvojne politike. Razvoj ruralnih sredina predstavlja
kritican aspekt poboljSanja kvalitetazivota i ekonomskog blagostanja ljudi koji Zive u ruralnim
podru¢jima. Ukoliko se Zeli izbe¢i masovna migracija stanovniStva iz ruralnih u urbane
krajeve, onda se mora raditi na tome da im se omoguci da se mogu baviti delatnostima koje
donose adekvatnu zaradu ¢ime se podize standard tog stanovnistva i povecava verovatnoca i
daljeg ostanka u manje razvijenim podru¢jima. Pozitivan uticaj na razvoj ruralnih podruéja kao
najvecu prednost proizvodnje organske hrane je u anketi navelo oko 11% anketiranih
proizvodaca.

Pored znacajnog uticaja koji iskazuje na razvoj manje razvijenih podrucja evidentan je
pozitivan uticaj sektora proizvodnje organske hrane i na druge delatnosti i industrije. Pa se
prema miSljenju oko 7% anketiranih proizvodaca organske hrane najveci znacCaj organske
proizvodnje ogleda u tome da pomaze razvoj pratecih industija i privrednih grana. To se moze
uvideti ako se ima u vidu da je uticaj proizvodnje organske hrane na srodne industrije viSestruk
i dugoro¢nog karaktera, i da pozitivno utice na razlicite sektore privrede, ukljucujuci
poljoprivredu, preradu hrane, maloprodaju, pa ¢ak i Sire ekoloske i drustvene sisteme. Stoga
ulaganje u razvoj organske proizvodnje hrane doprinosi razvoju vise pratecih industrija, a
samim tim dolazi do razvoja celokupne privrede. Zbog toga investicije u ovaj sektor mogu
znafajno unaprediti mnoge industrije ¢ime se stvara mogucnost otvaranja novih radnih mesta
¢ime se ostvaruje viSestruka korist od ovih investicija.

Kao 5to je ve¢ pomenuto razvoj organske proizvodnje hrane doprinosi razvoju ruralnih
sredina ¢ime se omogucavaju bolji uslovi Zivota za stanovnike tih krajeva. Samim tim se




izbegava Cesta pojava u Srbiji da mladi napustaju sela i sele se u gradove u potrazi za boljim
zivotom i vecom perspektivom. Zbog toga je veliki broj sela napusten posto su mladi stanovnici
migrirali u gradove dok su starija domacinstva polako izumrla. Zadrzavanje mladih na selu je
za 5,5% anketiranih proizvodaca organske hrane najveca korist od razvoja ove vrste
proizvodnje. To ima smisla ako se ima u vidu da ukoliko stanovnici mlade Zivotne dobi koji
zive u ruralnim podru¢jima imaju moguénost da ostvaruju adekvatnu zaradu, koja ¢e im
omoguciti normalan zivot i standard, neée biti motivisani za napustanje sela u kojima obitavaju.

Ulaganje u proizvodnju organske hrane moze doprineti boljem imidzu i slici koju
Republika Srbija 8alje svetu posto to ukazuje na to da ona vodi racuna o odrzivom razvoju a
samim tim o za$titi zivotne sredine i dobrobiti Zivotinja. Takode, to sc moze u inostranstvu
tumaciti kao briga o opstem zdravlju populacije i teznja za kvalitetnijom ishranom
stanovniStva. Prema mis$ljenju 5,5% anketiranih proizvodaca razvoj organske proizvodnje
hrane doprinosi boljem imidZu i slici koju Srbija Salje u svet. Samim tim odredeni broj turista
iz inostranih zemalja moZe pozeleti da obide Srbiju radi uzivanja u specijalitetima na bazi
organske hrane i ofuvanoj prirodi ¢ime se doprinosi razvoju turizma u nasoj zemlji. Ako se
ima u vidu da ruralni turizam moze doprineti razvoju lokalnih ekonomija (Lun et al., 2016;
Rogerson, 2019) i omoguciti razvoj manje razvijenih podruc¢ja (Ciolac, 2021), onda se lokalna
proizvodnja organske hrane moze visestruko isplatiti. Takode, i eko-turizam kao jedna od vrsta
turizma koja je povezana sa ruralnim podrué¢jima pokazuje stalni rast i sve je veéi broj turista
koji zele da uzivaju u lokalnim kulturama i ouvanoj zivotnoj sredini (Hussain, 2022; Lee and
Jan, 2019).

Opravdanost ulaganija kapitala ogleda se u profitu koji se ostvaruje od tog ulaganja. Sto
je veca stopa ostvaremog profita time je to ulaganje isplativije. Prema mi$ljenju oko 4%
proizvodaca organske hrane koji su ucestvovali u anketi ulaganjem u organsku proizvodnju
hrane mogu se ostvariti visoke stope profita i uvecati ulozeni kapital u poslovanje. To nije bez
osnova ako se ima u vidu moguénost osvarivanja ekstra profita usled premijskih cena koje su
karakteristi¢ne za organske prehrambene proizvode.

3.5 SWOT analiza

Naziv SWOT analiza predstavlja skrecenicu koja je nastala od pocetnih slova engleskih
reCi: strengths (snage), weaknesses (slabosti), opportunities (mogucénosti) i threats (pretnje).
Prema nekim istraziva¢ima njen nastanak se vezuje za pedesete godine proslog veka kada je
koriS¢ena na Hardvarskoj poslovnoj Skoli za prouCavanje organizacionih strategija u odnosu
na njihovo okruzenje (Balamuralikrishna and Dugger, 1995; Chang and Chow, 1999;
Chermack and Kasshanna, 2007). U nau¢noj javnosti je kod jednog broja istrazivaca prisutno
misljenje da je SWOT analiza nastala desetak godina kasnije i da je kori$¢ena od strane Alberta
Hamfrija sa Istrazivackog instituta Stanford, koji je analizirao kompanije sa liste Fortune 500,
sa ciljem razvoja novog sistema upravljanja i kontrole promenama (Madsen, 2016). Njena puna
primena je krenula osamdesetih godina proslog veka kada je pocela masovno da se primenjuje
u oblasti strateSkog menadzmenta (Hadighi and Mahdavi, 2011; Hoskisson et al., 1999).

Ova vrsta anlize se moze koristiti na razli¢itim poljima i delatnostima poput:
obrazovanja, poljoprivrede i industrije, a takode se moze komopsegovati i sa drugim vrstama




analiza i metodama radi izvlacenja preciznijih zakljucaka i donoSenje efektivnijih strateskih
odluka (Adem et al., 2018; Muzahidul et al., 2020; Wu, 2020). Pa je tako primera radi SWOT
analiza iskoriS¢ena u istraZivanju koje se bavilo zelenim i odrzivim izvorima energije kako bi
se ispitale snage, slabosti, mogu¢nosti i pretnje kod koris¢enja odredenih uredaja za
skladiStenje energije (Shinde et al., 2023). Istrazivanje koje se bavilo uticajem ChatGPT alata
veStacke inteligencije na obrazovanje je takode primenilo SWOT analizu (Farrokhnia et al.,
2023). SWOT analiza je koriS¢ena i prilikom studije koja s¢ bavila osmisljavanjem i
odredivanjem strategije marketinga trznog centra u Indoneziji (Yusuf et al., 2022). Takode,
ova vrsta analize je koriSc¢ena i kod organske proizvodnje u Uzbekistanu kako bi se ispitala
njena perspektiva i mogucnosti (Kodirkhonov et al., 2021). Istrazivanje sprovedeno u
Uzbekistanu je pokazalo da najveca snaga organske poljoprivrede u ovoj zemlji potice od seta
usvojenih zakona koji reguliSu ovu oblast, da je najveca slabost nedovoljno obrazovanje
proizvodaca, dok najveca pretnja poti¢e od malog priliva direktnih stranih investicija. Rezultati
SWOT analize sprovedene u Indiji su pokazali da je najveca snaga (prednost) organske
poljoprivrede njen povoljan uticaj na poboljSanje kvaliteta zemljiSta, zaStita zZivotne sredine i
biodiverziteta, otuvanje resursa i odrzivi razvoj, dok su najvecée slabosti njeni niski prinosi,
nedostatak atraktivnih trzista za prodaju, nedostupnost adekvatne radne snage i nepoverenje
potrosaca u kvalitet organskih namirnica (Bhati et al., 2022). Istrazivanje sprovedeno u
Uzbekistanu je pokazalo da najveca snaga organske poljoprivrede u ovoj zemlji potice od seta
usvojenih zakona koji reguliSu ovu oblast, da je najveca slabost nedovoljno obrazovanje
proizvodaca,m dok najveca pretnja poti¢e od malog priliva direktnih stranih investicija.

Za ispitivanje slabosti i snaga organske stocarske proizvodnje u Hrvatskoj je takode
upotrebljena SWOT analiza i rezultati su pokazali da su njene najvece snage (prednosti):
srednjoskolski i1 visokoskolski programi o organskoj poljoprivredi, kratki lanci snabdevanja,
adekvatna zakonska regulativa, firiendly farming, brojne podsticajne mere, ouvanje Zivotne
sredine i biodiverziteta, bogatstvo prirodnih resursa i dobri klimatski uslovi za organsku
proizvodnju, dok su najvece slabosti (nedostaci): nedostatak sirovina i organskih dubriva, visi
troskovi proizvodnje u odnosu na konvencionalnu, nedovoljno znanje i obrazovanje
poljoprivrednika i potrosaca, nedovoljna stru¢na podrska za organske poljoprivrednike i slaba
saradnja sa drzavnim institucijama, nedovoljno interesovanje mladih za pokretanje organske
proizvodnje, velika usitnjenost organskih povrsina i1 nedovoljni proizvodni i preradivacki
kapaciteti. Sto se tice moguénosti tu se navode: pove¢ana potraznja za organskim animalnim
(zivotinjskim) proizvodima, smanjenje depopulacije i ocuvanje sela, povoljni klimatski uslovi
i moguca bolja iskoriS¢enost obnovljivih izvora energije, unapredenje obrazovanja farmera i
potrosaca, razvoj seoskog turizma, dok se kao pretnje navode: nedostatak radne snage i
migracija stanovni$tva iz ruralnih podru¢ja, nepovoljne klimatske promene, nedovoljna
pripremljenost za koriS¢enje fondova EU, visoke cene organskih Zivotinjskih proizvoda,
starenje seoskog stanovnistva i slabije poznavanje zakonske regulative uz slozenost njenog
koriS¢enja (Antunovi¢ et al., 2024). Ova vrsta analize je sprovedena i u Indoneziji kako bi se
ispitala perspektiva organske poljoprivrede i razvile odgovarajuce strategije za njen razvoj.
Prema dobijenim rezultatima najve¢e snage organske poljoprivrede su: spremnost za
kontinuirano ucenje farmera, direktna komunikacija izmedu organskih farmera i potrosaca,
proaktivno uceScée farmera na izlozbama organskih proizvoda, dovoljno dostupne vode i
sistema za snabdevanje vodom, dok su najvece slabosti: nedostatak ljudskih resursa, niski
proizvodni prinosi tokom perioda konverzije, ograni¢eno vlasniStvo nad zemljistem i
ograniene povriine zemljiSta za organsku proizvodnju (Octorayanti et al., 2022). Kada su u




pitanju mogucnosti (perspektiva) tu se navodi: podrika i pomo¢ od strane drzave, laksi pristup
kapitalu i pozajmicama od banaka, tehnicka pomo¢ vlade i nevladinih organizacija, podrska
drustva i platforme za u¢eSc¢e na sajmovima poljoprivrede, dok su naj¢es¢e navodene pretnje
(opasnosti): povecanje troskova sertifikacije, falsifikovanje organskih proizvoda i niza svest
potrosaca o znacaju organske proizvdonje.

SWOT analiza se moZe upotrebiti kao koristan alat za analizu internog i eksternog
okruzenja privrdnih subjekata (Albijani¢, 2013). Ova vrsta analize je postala fundamentalni
alat za privredne subjekte i organizacije prilikom procenjivanja sopstvenih ali i konkurentskih
pozicija na trzitu i nasla je Siroku primenu za analizu internog i eksternog okruzenja kada je
ono neizvesno i dinamicko (Rozmi et al., 2018; Wu, 2020). Model SWOT analize se sastoji iz
etiri komponenti, od kojih dve spadaju u interno okruZenje, dok se druge dve svrstavaju u
eksterno okruZenje (Benzaghta et al., 2021). Sto se ti¢e internog oktruZenja tu spadaju snage i
slabosti, dok mogucnosti i pretnje spadaju u eksterno okruZenje. Snage ukazuju na unutrasnje
elemente organizacije koje mogu omoguciti lakse ispunjavanje postavljenih ciljeva, dok
slabosti predstavljaju one unutradnje elemente organizacije koje ometaju i otezavaju
ispunjavanje postavljenih ciljeva a samim tim i uspeh organizacije. Moguc¢nosti predstavljaju
spoljasnje faktore koji olakSavaju i omogucavaju organizaciji da ostvari svoje ciljeve. Tu
spadaju kako pozitivni aspekti okruzenja, tako i mogucnosti za otklanjane postojecih
nedostataka organizacije (Aldehayyat and Anchor, 2008). Kada se govori o pretnjama za njih
se moze reci da one predstavljaju spoljasnje faktore koji se ispostavljaju kao barijere ili su
potencijalne barijere za ostvarivanje ciljeva organizacije (Fleisher and Bensoussan, 2003; Lee
and Lin, 2008).

SWOT analiza c¢e biti koriS¢ena u istrazivanju kako bi se bolje sagledali unutrasnji i
spoljasnji faktori koji mogu imati znacajan uticaj na organsku poljoprivredu u Srbiji a samim
tim i na budu¢u perspektivu proizvodaca organske hrane u Srbiji. Za detektovanje svih
potencijalnih faktora koji mogu biti znacajni sa aspekta organske proizvodnje hrane u Srbiji
pred ankete sprovedene nedu proizvoda¢ima organske hrane bi¢e koriSc¢eni i rezultati drugih
istrazivanja na ovu temu. Potencijalne snage, slabosti, moguénosti i pretnje za proizvodace
organske hrane u Srbiji su date u narednoj tabeli.

Tabela 81. Rezultati SWOT analize




STRENGTHS (SNAGE)

e Prepoznatljivost organske hrane po
vrhunskom kvalitetu;
e Razvoj ruralnih sredina;

e Sporazumi o slobodnoj trgovini sa
susednim zemljama;

e Neczagadeni prirodni resursi;

e Dobri prirodni potencijali za organsku
proizvodnju hrane (zemljiSte, klima,
voda),

e Zagtita zivotne sredine 1 prirodnih
ekosistema;

e Pomaze razvoj pratecih industija 1
privrednih grana;

e Podsticanje odrzivih praksi;

e Veca transparentnost i poverenje;

e Okretanje ministarstava ka odrzivoj
proizodnji;

o Friendly farming;

e Dugoro¢na odrzivost poljoprivrednih
sistema;

e Podrska zivotinjama i etickim praksama;

e Direktna komunikacija proizvodaca sa
kupcima;

o Kra¢i lanci snabdevanja.

OPPORTUNITIES (MOGUCNOSTI)

e Proboj na trzista razvijenijih zemalja;
e Moguc¢nost uvodenja novih tehnika i
metoda u proizvodnji;

e Pristup odredenim fondovima EU =za
razvoj odrzivih sistema proizvodnje;

o Povoljniji krediti od strane banaka i drzave
za razvoj odrzivih sistema proizvodnje;

e Smanjivanje troskova proizvodnje
ekonomijom obima;

WEAKNESSES (SLABOSTI)

Nedostatak obrazovane radne snage;
Otezan pristup sirovinama neophodnim u
procesu proizvodnje;

Nizak standard i kupovna mo¢ potrosaca;
Uzak i mali asoriman proizvoda;

Teskoca postizanja ekonomije obima;
Nizi prinosi u odnosu na konvencionalnu
proizvodnju;

Visoke cene organskih dubriva i sirovina;
Problemi s kontrolom bolesti i Steto¢ina;
Nepredvidljivost u proizvodnji;

Moguce veca potrosnja vode u suSnim
predelima;

Nedovoljna ulaganja u marketing i
promociju organske hrane;

Dug period konverzije zemljista;
Nedostatak  preradnih  kapaciteta za
organske proizvode;

Teskoce privlatenja dodatnog kapitala;
Visoko poresko opterecenje;

Losa putna infrastruktura;

Veéa kvarljivost i manji rok trajanja
organske hrane;

Visi troskovi proizvodnje u odnosu na
konvencionalnu.

THREATS (PRETNJE)

Neadekvatna zakonska regulativa;
Opasnost od ulaska finansijski jacih
inostranih konkurenata na domace trziste;
Nelojalna i agresivna domaca
konkurencija;

Nepravedna konkurencija i prevare;
Barijere, kvote i visoke carine prilikom
izvoza organske hrane na pojedina
inostrana trzista;

Slaba saradnja sa drugim privrednim
subjektima za proboj na strana trzista;




Bolje koris¢enje biodiverziteta i Zivotne
sredine za povecanje prinosa;

Vecéa podrska drzave konceptu odrzivog
razvoja;

Mogu¢nost dobijanja subvencija od strane
drzave za zaposljavanje radnika.

Visoke premijske cene;

Odrzivi razvoj i ekoloski trendovi;
Komopsegovanje tradicionalne i organske
proizvodnje hrane;

Mogucnost kompletiranja celog
proizvodnog  procesa od strane
proizvodaca;

Razvoj seoskog turizma;

Povecana svest stanovniStva o znacaju
zdrave ishrane;

Rastuce trziste potrosnje;

Nedovoljne subvencije od strane drzave;
Nedostatak  direktnih  investicija u
organsku poljoprivredu;

Nedovoljan finsijski potencijal malih
organskih gazdinstava;

Smanjena potraznja EU za proizvode iz
Srbije;

Zagadenje koje se preliva sa susednih
parcela na organsko zemljiSte;

Klimatske promene i ekstremni vremenski
uslovi;

Starenje seoskog stanovnistva koje se bavi
poljoprivrednom;

Nepovoljan uticaj zivotne sredine (gubici
u biodiverzitetu, pojacani vetrovi, gubitak
vode);

Fluktuacija cena trzista;

proizvoda.

¢ Prodireni kanali distribucije. e Strozi uslovi sertifikacije organskih

Cilj SWOT analize je da se stekne bolji uvid u to koje su snage i slabosti proizvodaca
organske hrane u Srbiji, kako bi sc na bazi tih informacija jos vise iskoristili pozitivni unutrasnji
faktori, dok bi se negativni unutrasnji faktori (aspekti) detektovali pa bi se moglo raditi na
njihovom eliminisanju ili smanjenju njihovog uticaja na $to je moguce nizi nivo. Dobrim
planiranjem bi se odredene slabosti mogle pretvoriti u snage ¢ime bi proizvodaci organske
hrane bili jo§ konkurentniji na trzistui ostvarivali bolji poslovni rezultat. Ukoliko se posmatraju
snage moze se uociti da je jedna od glavnih prednosti proizvodnje organske hrane njen visok
kvalitet i bezbednost. Zato bi naglasavanje tih njenih karakteristika moglo doprineti i njenoj
vecoj prodaji. S obzirom da se prilikom proizvodnje organske hrane ne koriste vestacki
pesticidi i dubriva onda je i prirodna srdina manje ugrozena. Time se postize i koncept odrzivog
razvoja da se podmiruju potrebe stanovnistva za hranom, a da se pritom ne trose i ne unistavaju
neobnovljivi resursi kako bi njihova vrednost ostala generacijama koje dolaze. Zbog toga vlade
mnogih zemalja imaju dugoro¢ne planove za podrzavanje organske proizvodnje hrane koje
podrazumevaju vecu finansijsku podrsku ovom sektoru. Tako da je prema dugoro¢nim
planovima Finske predvideno da se udeo organskog u ukupnom zemljiStu poveca na 20%
(Kujala et al., 2020). Odrzivi razvoj nije jedini razlog naglaSavanja znacaja organske
proizvodnje posto je ona dobra i za ujednacavanje razvijenosti regiona. Naime, organska hrana
se najcesce proizvodi u ruralnim sredinama koje su manje razvijene i kasne za urbanim
sredinama kako po stepenu razvoja tako i po standardu stanovnistva. Zbog toga je razvoj
organske poljoprivrede jedna od dobrih metoda za ujednacavanje regiona po razvoju, a i za
zadrzavanje mladih na selu, time $to bi mogli da ostvaruju adekvatnu zaradu i bez odlaska u
gradove.

Jedna od prednosti organske proizvodnje koja se takode moze iskoristiti je i postojanje
sporazuma Republike Srbije sa okolnim zemljama, ¢ime je veliki broj poljoprivrednih
proizvoda osloboden carina $to pruZza mogucnost izvoza u te zemllje. Iz tog razloga ako nivo




proizvodnje organske hrane premasuje potrebe trzista u Srbiji, onda se ona moze plasirati na
trzista u okruzenju. Kraci lanci snabdevanja isklju¢ivanjem posrednika takode mogu biti jedna
od velikih prednosti (snage) organske proizvodnje hrane. Takode, iskljucivanje posrednika
omogucava direktnu komunikaciju izmedu proizvodaca organske hrane i krajnjih kupaca ¢ime
se sti¢e bolji uvid u preferencije i zelje kupaca, pa se na osnovu toga moze planirati buduci
asortiman proizvoda.

Uzimajuci u obzir da proizvodnja hrane na organski na¢in podrzumeva primenu novijih
agrotehnicnih metoda i tehnika nedostatak obrazovane radne snage i menadzera moze biti jedna
od njenih velikih slabosti. Osim toga, poSto organska proizvodnja ograni¢ava korisecenje
mnogih preparata, pesticida i dubriva koja su sintetickog i veStackog porckla to umanjuje
prinose koji mogu u znatnoj meri biti nizi nego kod konvencionalne proizvodnje. Takode, posto
postoji limitiran broj sredstava kojima se mogu tretirati gajene kulture to moze dovesti do toga
da proizvodaci organske hrane u Srbiji imaju problema zbog nedostatak sirovina ili tezeg
pristupa njima. To moZe uticati na to da zbog manje ponude preparata koji se mogu koristiti
prilikom organske proizvodnje hrane i njihova cena bude visoka. Nemogucnost koris¢enja
odredenih vesStackih agenasa za produzenje roka trajanja organskih namirnica oteZzava
mogucénost njihovog skladistenja na duzi vremenski period, i dovodi do vece kvarljivosti,
pogotovo kada su u pitanju voce i povrée organskog porekla. Limitirani i ogranic¢eni kapaciteti
za preradu organskih namirnica animalnog (zivotinjskog) porekla takode mogu predstavljati
veliki problem za proizvodaCe organske hrane u Srbiji zbog velike kvarljivosti ove vrste
namirnica.

Jedna od bitnih prepreka razvoju organske proizvodnje hrane u Srbiji, ako ne i najveca,
je manja kupovna mo¢ stanovnistva, §to za posledicu ima i manji obim kupovine. Posto se
prilikom proizvodnje organske hrane teZe postize ekonomija obima, onda je i tesko u
znacajnijoj meri reducirati troskove po$to se ne moze upravljati fiksnim troskovima, $to dovodi
do toga i da je cena organske hrane jo$ vi$a. Osim toga, da bi poljoprivredno zemljiste dobilo
status organskog mora da protekne odredeni vremenski period $to takode dovodi do vise cene
organske hrane. Naime, tokom perioda konverzije zemljiSta proizvodaci organske hrane u
Srbiji mogu poslovati sa gubitkom pa stoga zele da pokriju taj gubitaksto je pre moguce. I to
mogu pokusati da urade time 3$to ¢e plasirati proizvedene organske namirnice na trziste po
znatno visim cenama. Visokoj ceni organske hrane doprinosi i nedostatak adekvatnih
subvencija od strane drzave, uz veliko poresko optercéenje kojeplacaju proizvodaci. Pored
visoke cene, kao jedna od velikih slabosti organske proizvodnje je uzan i limitiran asortiman
hrane organskog porekla, $to takode moze dovesti do nizeg obima kupovine od strane kupaca
u Srbiji. Proizvodaci organske hrane u Srbiji kao veliki problem u poslovanju ¢esto navode i
losu putnu strukturu. Posto se organske kulture ¢esto gaje u manje urbanim i zabacenim
regijama nedostatak kvalitetnih puteva moze dovesti do toga da kupci i distributeri ne mogu
doci do njih, ili bi to ¢inili uz vise troskove §to takode moze biti velika slabost organske
poljoprivrede.

Mogucnosti bi trebalo da ukazu na odredena kretanja i tendencije u okruzenju koje bi
se potencijalno mogle iskoristiti radi poboljsanja poslovanja i konkurentnosti. Stoga bi
uvodenjem novih tehnika i metoda u proizvodnji moglo uticati na povec¢anje prinosa a samim
tim i na profitabilnost proizvodaca organske hrane u Srbiji. Na povecanje prinosa moze se
uticati 1 boljim koriS¢enjem biodiverziteta kao i korisnih kultura koje mogu umanjiti utcaj
StetoCina na useve koji se gaje. Takode i komopsegovanje konvencionalne i organske




proizvodnje moZe biti dobra strategija posto se u znacajnoj meri razlikuju cene i prinosi kod
oba nacina proizvodnje. U godinama kada su losi klimatski uslovi prinosi organski gajenih
kultura mogu dosta podbaciti, pa se potencionalni gubici mogu anulirati prinosima kultura
gajenih na konvencionalni nacin koji su manje pod uticajem spoljasnjih faktora. Povecanje
konkurentnosti moze se posti¢i potencijalno i koris¢enjem ekonomije obima posto i kod
organske proizvodnje postoje odredeni fiksni troskovi, pa se stoga sa povecanjem nivoa
proizvodnje mozZe posti¢i niza cena koStanja po jedinici proizvodnje. Proizvodaci organske
hrane u Srbiji bi takode trebalo da razmotre mogucnost plasiranja svojih proizvoda na trzitima
bogatijih zemalja gde je i kupovna moc¢ stanovni§tva veca, pa postoji mogucnost i visih
premijskih cena, a samim tim i ostvarivanje ve¢eg profita.

Jedna od mogucnosti koja moze omoguciti brzi razvoj poljoprivrednih organskih
gazdinstava je i apliciranje za subvencije od strane drzave, kao i za pristup fondovima EU
namenjenih za razvoj odrzivih sistema proizvodnje. Na taj nacin bi proizvodaci organske hrane
u Srbiji mogli doé¢i do dodatnih sredstava koje bi mogli upotrebiti za nabavku opreme i primenu
boljih agrotehnickih metoda ¢ime bi se proces proizvodnje organske hrane mogao efikasnije
obavljati. Time bi se moglo uticati kako na povecanje prinosa odnosno prihoda, tako i na
znacajnu redukciju tro§kova, $to bi rezultiralo boljim poslovnim rezultatom i profitom. Takode,
postoji 1 moguénost kompletiranja svih segmenata poslovanja, pa da proizvodaci pored same
proizvodnje organske hrane vrse i njenu obradu kao i plasiranje na trziSte. Time bi iskljuéili
posrednike izmedu njih i direktih kupaca pa bi imali mogucnost i ostvarivanja vece zarade.
Vecoj zaradi proizvodaca organske hrane u Srbiji moZe doprineti i povecana svest potro$aca o
znataju vodenja zdravih Zivotnih navika i zdravoj ishrani $to bi moglo uticati na povecanu
potraznju za organskom hranom ¢ime bi se stvorila mogucnost plasiranja vece kolicine
proizvedene organske hrane. Zbog toga bi ulaganje u marketing i promociju organske hrane od
strane proizvodaca organske hrane u Srbiji mogla biti dobra strategija da se poveca obim
njihove prodaje a samim tim i profit.

Kada su u pitanju potencionalne pretnje u poslovanju mora se ozbiljno pristupiti
njihovoj analizi kako bi se izbegla pogubna situacija da se na vreme reaguje dok je to moguce.
Stoga je veoma bitno da se te informacije dobiju blagovremeno kako bi profesionalna uprava
ili vlasnici imali dovoljno vremena da reaguju. Ukoliko se odredene pretnje na vreme ne
otklone, ili se proizvodaci organske hrane na vreme ne prilagode njima, moze se do¢i u situaciju
da se posle ne moze adekvatno reagovati na njih. Zato privredni subjekti iz sektora proizvodnje
organske hrane bi trebalo da vode racuna o procesu sertifikacije i o uslovima koje moraju
ispuniti da bi njihovi proizvodi dobili status organskih, jer u suprotnom slucaju ih ne bi mogli
plasirati po cenama koje su vise od konvencionalnih. Takode, fu se mora voditi rauna i o
zakonskoj regulativi koja reguliSe oblast poljoprivrede odnosno proizvodnje hrane, pogotovo
ako se proizvodaci organske hrane bave proizvodnjom hrane koja je animalnog (zivotinjskog)
porekla posto je ona kraceg roka trajanja pa su i kriterijumi rigorozniji. Na ove pretnje posebnu
paznju moraju obratiti proizvodaci organske hrane koji svoje proizvode plasiraju na inostrana
trzista. Tako da oni pazljivo moraju pratiti sve informacije koje se odnose na uslove koje
moraju ispuniti njihovi proizvodi da bi se mogli prodavati na inostranim trzistima. Tu se pre
svegamisli na bezbednost i kvalitet koji organska hrana mora da ispuni kako bi se mogla izvesti
na trzista pojedinih zemalja. Veoma bitne informacije za organske proizvodace koji su izvozno
orijentisani su i o kvotama koje odreduju drzave u koje iznose, kao i o visini carina.




Kao $to na$i privredni subjekti plasiraju organsku hranu na inostrana trzista, tako i
inostrani mogu plasirati svoju robu na nase trziste. Na inostranu konkurenciju proizvodaci
organske hrane u Srbiji moraju posebno obratiti paznju, poSto ona moZe dobijati znatno vece
subvencije od strane mati¢nih drzava, pa stoga potencijalno moze plasirati svoje proizvode po
znatno nizim cenama u odnosu na domace proizvodace organske hrane. Takode, moze se desiti
da inostrana konkurencija ima efikasnije organizovan proces proizvodnje organske hrane i da
su joj troskovi nizi, pa da na osnovu toga moze svoju robu ponuditi potrofacima u Srbiji po
ceni koja je niza od domacih proizvodaca. To bi moglo dovesti do toga da se deo potrosaca u
Srbiji preorijentiSe na organsku hranu koja je proizvedena u inostranstvu, $to bi dovelo da
znatno manjeg nivoa prodaje organske hrane proizvedene od strane domacih proizvodaca.
Veoma bitni su i stavovi domacih potro$aca o kvalitetu organske hrane posto je kod jednog
dela potrosaca prisutno misljenje da su inostrani proizvodi kvalitetniji i bezbedniji, pa ako se
na to doda i njihova niZa cena postoji velika verovatnoca da se najces$ce odlucuju za organsku
hranu koja poti¢e iz inostranih zemalja. Rezultat manjeg obima prodaje bi mogao biti znatno
slabiji poslovni rezutat koji bi mogao biti ¢ak i negativan. Pored inostrane konkurencije
proizvodaci organske hrane u Srbiji moraju voditi racuna i o domac¢im konkurentima, i to
pogotovo onih koji se bave proizvodnjom konvencionalne hrane posto i oni mogu dodatno
sniziti cene. To bi moglo devesti do toga da se potrosaci jos teze odlucuju z kupovinu orgnske
hrane zbog jo$ vece razlike u ceni, koja se uglavnom najcesce navodi kao najveca barijera
kupovini organske hrane u Srbiji. Nedostatak dovoljnog obima kapitala je hroniéni problem
koji najces¢e muci manje privredne subjekte. Iz tog razloga je ocekivano da je za manja
poljoprivredna gazdinastva koja se bave proizvodnjom organske hrane ovo jedna od bitnih
prepreka i opasnosti. U slucaju potrebe za prosirenjem proizvodnje ili nabavkom nove opreme
radi efikasnijeg organizovanja proizvodnog procesa mali proizvodaci mogu imati problema sa
privlacenjem kapitala.

Cesto se potencira da je za razvoj industrija neophodno privuéi ito vise stranog kapitala
i direktnih stranih investicija, pa je stoga nedovoljan broj tih investicija u sektor proizvodnje
organske hrane Cesto prepreka za brzi razvoj. S obzirom da su poljoprivredne kulture koje se
gaje na parcclama predvidenim za njih mnogo podloznije uticaju vremenskih i drugih
nepogoda mora se obratiti paznja i na tu vrstu opasnosti da to ne bi rezultiralo izuzetno malim
prinosima. Takode, ukoliko se susedne parcele koriste za proizvodnju hrane na konvencionalni
nacin i da se pritom kulture na njima tretiraju raznim pesticidima i hemikalija mora se povesti
racuna da ne dode do zagadenja zemljista koje se koristi za proizvodnju organskih kultura. Zato
bi proizvodaci organske hrane prilikom odredivanja parcela koje ¢e koristiti za gajenje
organskih kultura, morali voditi ratuna o blizini konvencionalnih parcela, i o uticajima
spoljasnjih faktora poput pojacanog dejstva vetra, croziji zemljista i drugih faktora.

Najveca opasnost nakon izvrSene SWOT analize je da niSta ne bude preduzeto radi
popravljanja postojeceg stanja. Potencionalni razlozi za to mogu biti Sirokog spektra od
nedostatka finansijskih sredstava pa do otpora menadzmenta na promene u poslovanju. Stoga
vrienje SWOT analize i dono$enje zaklju¢aka na osnovu nje nemaju nikakav znacaj ako se ne
iskoriste u poslovanju radi njegovog poboljsanja. Takode, i kao sve vrste analiza ona ima svoju
cenu ko3tanja pa je sa ekonomskog aspekta totalno neisplativo sprovoditi je ako se dobijene
informacije ne bi iskoristile u poslovanju.




4. FINANSIJSKA ANALIZA

4.1 Teorijski deo

Poslovanje privrednih subjekata podrazmeva odvijanje velikog broja raznovrsnih
procesa koje u zavisnosti od uc¢esnika u ovim procesima mozemo podeliti na intene i eksterne.
Interni procesi s¢ odnose na raspodelu faktora procesa rada unutar samih privrednih subjckata,
kao 1 njihovo troSenje radi dobijanja novih dobara. Eksterni procesi se pak odnose na nabavku
faktora procesa rada od drugih privrednih subjekata, kao i prodaju proizvedenih dobara na
eksternom trziStu. Tokom tih razmena se odvija veliki broj transakcija i neophodno je njihovo
beleZenje i pracenje, kako bi se na bazi tih informacija donosile odluke o buducem poslovanju.
Bez pracenja svih poslovnih procesa i prikupljanja finansijskih informacija profesionalna
uprava ne bi bila u stanju da vodi povereni joj entitet, pa je stoga od krucijalnog znacaja
blagovremeno dostavljanje svih tih informacija u vidu izvestaja, interpretacija i analiza. Na
bazi tih dobijenih informacija bi profesionalna uprava mogla blagovremeno da donosi odluke
i planira buduce poslovanje. Zato je veoma bitno da se konstantno prati poslovanje i odvijanje
svih tih finansijskih procesa, kako bi u slu¢aju odredenih propusta i nedostataka, profesionalna
uprava §to pre reagovala i sprecila ili umanjila potencijalnu Stetu i gubitke. Svakako na kraju
poslovne godine sve transakcije i finansijske informacije bi¢e sazeto prikazane u vidu
finansijskih izveStaja, ali tada moze biti prekasno za donosenje odredenih poslovnih odluka.
Zbog toga savremeno poslovanje podrazumeva kontinuirano pracenje poslovanja i stalno
vrienje neophodnih finansijskih i nefinansijskih analiza, kako bi se na bazi toga donosile
efektivne i kvalitetne poslovne odluke. Na osnovu toga se moze zakljuciti da finansijska analiza
predstavlja neophodan instrument u procesu upravljanja privrednim subjektom. Kao rezultat
finansijske analize profesionalna uprava bi stekla bolji uvid u odredene segmente poslovanja.

Ne sme se izgubiti iz vida da profesionalna uprava nije jedini korisnik finansijske
analize, ve¢ da postoji znatno §iri broj korisnika, odnosno stejkholdera zainteresovanih za njene
rezultate. Pored menadzmenta koji je uglavnom i najzainteresovaniji za vrSenje finsijske
analize i koriS¢enje dobijenih rezultata, tu su jos$ i: drzavni i poreski organi, vlasnici i akcionari,
zaposleni, banke i drugi poverioci, potencionalni investitori, stru¢na i nau¢na publicistika,
statisticki zavodi, privredna komora, konkurencija, poslovni partneri i drugi. Kao §to se moze
videti postoji veoma veliki broj potencijalnih korisnika rezultata dobijenih finansijskom
analizom, koje takode mozemo podeliti na interne i eksterne korisnike, odnosno one van i
unutar privrednog subjekta za koji se vrsi finansijska analiza.

Postoji veliki broj kriterijuma na osnovu kojih mozemo podeliti i razlikovati viSe vrsta
finansijske analize (Bragg, 2012). Finansijsku analizu moZzemo podeliti na osnovu korisnika
njenih rezultata, metoda koje koristi, obuhvatnosti, predmeta posmatranja, vremenske
obuhvatnosti, na¢ina prikazivanja rezultata i instrimenata koje koristi (Ivani$ and Nesi¢, 2012).
Prema korisnicima finansijske analize razlikujemo internu i eksternu finansijsku analizu.
Sustinska razlika izmedu ove dve vrste finansijske analize ne postoji, poSto obe ispituju
finansijsko stanje za kraci ili duzi vremenski period, i koriste iste instrumente finansijske
analize (Brigham and Gapensky, 1991). Kriterijum na osnovu kojeg razlikujemo ove vrste
finansijske analize je obim materijala koji je koriScen prilikom vrSenja analize, kao i
problematika kojom se bavi sama analiza. Ukoliko govorimo o obimu koriS¢enog materijala tu




je svakako prednost na strani interne finansijske analize, posto je njoj dostupno mnogo vise
podataka i informacija u odnosu na eksternu, pa je stoga i njena vrednost i pouzdanost veca.
Sto se tice eksterne finansijske analize ona je limitirana time §to se oslanja isklju¢ivo na
zvani¢ne finansijske izveStaje dostupne javnosti, pa su stoga njena vrednost i zakljucci
potencijalno na nizem nivou u odnosu na internu finansijsku analizu. Kada se posmatra kvalitet
finansijske analize tu svakako treba uzeti u obzir i znanje i strucnost lica koje je vrsi, posto i
od toga zavisc njeni rezultati i zakljucci. Generalno gledano moze se reci da je ipak cksterna
finansijska analiza manje upotrebne vrednosti, i manje pouzdanosti u odnosu na internu
finansisjku analizu.

Naredni kriterijum na osnovu kojeg s¢ moze podeliti finansijska analiza je prema
metodama koje koristi, i tu razlikujemo kvalitatitvnu i1 kvantitativnu finansijsku analizu.
Kvalitativna analiza se odnosi na ras¢lanjivanje segmenata poslovanja, kako bi se ispitale
karakteristike i odredile korelacije izmedu njih. Sto se ti¢e kvantitativne analize ona se odnosi
na merenje, odnosno utvrdivanje stepena odredene pojave u poslovanju, pa bi tako
kvantitativna analiza izmerila stopu profita privrednog subjekta, dok bi kvalitativna analiza
trebala to da ispita i da odgovor §ta je doprinelo ostvarivanju profita u poslovanju, kao i sa
¢ime je stopa profita povezana. Stoga se moze zakljuciti da finansijska analiza se ne moze
sprovoditi bez kvantitativnog 1 kvalitativnog aspekta.

Ukoliko se kao kriterijum posmatra obuhvatnost finansijske analize tu se mogu
razlikovati kompleksna (sveukupna) i parcijalna (delimi¢na) finansijska analiza. Kao Sto se
moze videti iz etimoloskog znacenja reci, kada se govori o kompleksnoj finansijskoj analizi
ona se odnosi na analizu celokupnog poslovanja privrednog subjekta. Kada je u pitanju
parcijalna finansijska anliza ona se odnosi samo na analizu odredenog segmenta poslovanja.
To znaci da bi vise tih parcijalnih analizi trebalo u zbiru da daju rezultate koji se poklapaju sa
rezultatima kompleksne finansijske analize. Postoje odredene prednosti vrienja i jedne i druge
vrste finansijske analize. Kada se govori o rezultatima kompleksne finansijske analize njeni
rezultati i zakljucci su svakako pouzdaniji i korisniji za odlu¢ivanje, poSto obuhvataju
celokupno poslovanje posmatranog privrednog subjekta. S obzirom da obuhvata celokupno
poslovanje, to je sa aspekta sigurnosti i pouzdanosti donoSenja zakljucaka dobro, ali je sa
aspekta cene koStanja i vremena potrebnog za njeno vrienje loSe. Naime, ukoliko je potrebno
blagovremeno doneti neke poslovne odluke, onda u odredenim sluc¢ajevima nisu potrebni svi
segmenti poslovanja, ve¢ samo odredeni segmenti koji se¢ tiu problematike, pa je stoga
preporucljivo izvrSiti samo delimi¢nu finansijsku analizu. Takode, kada se govori o ceni
kostanja finansijske analize, s obzirom da kompleksna finansijska analiza obuhvata sve
segmente poslovanja, onda je i njena cena viSa, $to znaci da je delimi¢na finansijska analiza
ekonomski isplativija. Ipak, ukoliko bi trebalo obuhvatiti sve segmente poslovanja u nekom
blizem budu¢em periodu, onda je bolje odmah izvisiti kompleksnu finansijsku analizu, kako
bi se ustedelo vreme i izbeglo ponovno prikupljanje podataka. U svakom slucaju, u zavisnosti
od predmeta posmatranja i segmenata poslovanja, korisnici ¢e odlu¢iti koja vrsta finansijske
analize je svrsishodnija.

Finansijska analiza se moze vrsiti tako Sto se analiziraju informacije iz svih ili iz
pojedinac¢nih finansijskih izveStaja. Kada se govori o predmetu posmatranja finansijske analize
tu se prvenstveno misli na analizu osnovnih finansijskih izvestaja, odnosno bilansa stanja i
bilansa uspeha. Za analizu bilansa stanja se moze rec¢i da je to staticka analiza, posto se
posmatra poslovanje ili segment poslovanja na odredeni dan. Kada se govori o analizi bilansa




uspeha, tu se posmatra odredeni vremenski period, koji je obuhvacen ovim izvestajem, pa je
stoga re¢ o dinamickoj analizi. Ukoliko se govori o statickoj analizi, onda su njeni zakljucci
manje pouzdani, s obzirom da se vrSi presek na odredeni dan, i posmatra odredena pojava,
odnosno celokupno ili deo poslovanja. Primera radi ako bi se posmatrala likvidnost privrednog
subjekta na odredeni dan, rezultati analize bi mogli pokazati da je taj privredni subjekt
nelikvidan, ali to moze biti trenutno stanje, posto bi u narednom periodu bila izvrsena odredena
naplata potrazivanja od kupaca, i likvidnost bila na adekvatnom nivou. Ukoliko se posmataju
rezultati dinamicke analize, ona bi obuhvatila odredeni vremenski period, tokom kojeg se
posmatra odredena pojava, pa su i njeni zakljucci pouzdaniji. Na primer, ako bi se posmatrala
likvidnost privrednog subjekta za recimo period od 6 meseci, onda bi se sa mnogo vecom
sigurno$¢u mogla proceniti likvidnost ili nelikvidnost privrednog subjekta. Takode, i od duzine
samog vremenskog perioda na koji se odnosi dinamicka anliza zavisi njena pouzdanost, te $to
je period posmatranja duzi, to su i njeni zakljucci pouzdaniji.

Rezultati finansijske analize se mogu prikazati na vise razli¢itih nacina, u zavisnosti od
prirode podataka koje sadrzi, kao i od samih korisnika te analize. Dobijeni rezultati se mogu
prikazati u vidu brojeva, tabela ili grafikona. Od samih preferencija korisnika analize, zavisi za
koji vid prezentovanja rezultata finansijske anlize ¢e se odluciti. Ukoliko su u pitanju podaci
koji nisu slozeni i bitnije povezani, onda se mogu prikazati samo numericki. Kada je u pitanju
veci broj podataka koji su medusobno povezani, onda je za njihovo prikazivanje prakticnije
koristiti tabele ili grafikone. Na taj nacin je tumacenje i povezivanje podataka znacajno lakse
za korisnike kojima se ti podaci prezentuju, a takode se mogu lakSe i upamtiti, s obzirom da su
rezultati medusobno povezani. Takode, na ovaj nacin se lakSe moze izvrsiti poredenje izmedu
dobijenih rezultata. Ukoliko se tezi ka tome da se vizuelno prikaze odredena tendencija ili
pojava, onda je prikazivanje rezultata u vidu grafikona najprikladnije. Pogotovo ako se ima u
vidu, da postoji veliki broj razli¢itih vrsta grafikona, koji se mogu iskoristiti za $to efektivnije
i adekvatnije prikazivanje rezultata.

Na osnovu instrumenata koje koristi finansijska analiza za ispunjavanje svojih ciljeva,
postoji vise razlicitih vrsta finansijsike analize. Ukoliko bi se koristio ovaj kriterijum onda se
moze govoriti o: racio analizi, analizi neto obrtnog fonda, analizi pomoc¢u ra¢una pokrica,
vizuelnoj analizi, cash flow analizi i funds flow analizi (Barjaktarovi¢ et al., 2024). Kada je re¢
o racio analizi ona se odnosi na procenjivanje finansijskog poslovanja na osnovu finansijskih
pokazatelja. Analiza neto obrtnog fonda se odnosi na posmatranje neto obrtnog fonda kroz vise
obracunskih perioda, pa stoga predstavlja vrstu dinamicke analize. Vizuelna analiza stavlja
akcenat na posmatranje bilansa stanja i bilansa uspeha, i prikazuje ih u vidu grafikona, kako bi
se vizuelno stekla globalna slika o finansijskom polozaju, i uspesnosti poslovanja posmatranog
privrednog subjekta. Analiza pomocu racuna pokri¢a se bazira na tzv. ratune pokrica koji
prikazuju samo karakteristi¢ne odnose izmedu pozicija, odnosno stavki u bilansu stanja. Cash
flow analiza ili analiza neto novcanog toka, prikazuje prilive i odlive gotovine preduzeca po
osnovu osnovnih poslovnih aktivnosti privrednog subjekta (poslovne, finasijske i investicione
aktivnosti). Ova analiza prikazuje kako bruto prilive i odlive gotovine privrednog subjekta,
tako i pojedinacne prilive i odlive gotovine iz poslovnih, finansijskih i investicionih aktivnosti.
Funds flow analiza prikazuje finansijski tok preduzeca, i bazira se na posmatranju bilansa
stanja kroz dva ili vise obracunskih perioda.




4.2 Pregled literature

4.2.1 Racio analiza

Jedan od najcesce koriscenih instrumenata finansijke analize je racio analiza ili analiza
uz pomo¢ racio brojeva. Zbog toga kada se govori o finansijskoj analizi najce$¢e se misli na
anlizu koris¢enjem finansijskih pokazatelja (racio brojeva), odnosno koeficijenata. Pokazatelji
predstavljaju odnos izmedu dve ili viSe pozicija, iskazanih prostom matematickom formulom
(Knezevic et al., 2024). Racio analiza se zasniva na stavljanju u odnos odredenih pozicija iz
finansijskih izvestaja. i to prvenstveno pozicija iz bilansa stanja i bilansa uspeha. Koris¢enje
racio analize omogucava otkrivanje finansijskih teSkoca, pa se moZe koristiti za procenu
zdravlja kompanija (Arini et al., 2021). Prilikom tumacenja racio brojeva (pokazatelja)
analiticari se kao reperom za poredenje koriste uobi¢ajenim vrednostima, normama i
standardima. Prilkom poredenja i tumacenja dobijenih vrednosti analitiCari se mogu
pridrzavati:

e Mentalnih standarda i na osnovu samog iskustva i znanja analiti¢ara koji tumaci
standarde;

e Ubobicajenih vrednosti standarda koji su utvrdeni kroz teoriju i praksu;

e Proseka grane u kojoj posluje privredni subjekt kojki se analizira;

e Prosecnih vrednosti pokazatelja privrednih subjekata na nivou cele privrede ili
trzista u okruzenju;

e [storijskih vrednosti posmatranog pokazatelja kroz dva ili vise ranijih
pbracunskih perioda;

e Predvidenih vrednosti u finansijskim i poslovnim planovima privrednog
subjekta (Knezevi¢ et al., 2017).

Prilikom kori$¢enja analize pomocu racio brojeva najcesée se izracunavaju sledece
grupe pokazatelja:

e Pokazatelji likvidnosti;

» Pokazatelji poslovne aktivnosti (efikasnosti);
Pokazatelji rentabilnosti (profitabilnosti);
Pokazatelji finansijske strukture (solventnosti);
Pokazatelji trziSne vrednosti.

Likvidnost se moZe posmatrati sa dva aspekta i zato se moze govoriti o statickoj i
dinamickoj likvidnosti. Kada se govori o likvidnosti imovine to se odnosi na sposobnost
pretvaranja nenov¢anih sredstava u nov€ani oblik, odnosno koliki je vremenski period potreban
da bi se odredena vrsta imovine pretvorila u gotovinu (Adelopo et al., 2021). To zna¢i da su
likvidne kompanije one koje imaju sposobnost da brzo pretvaraju imovinu u gotovinu bez
gubitka vrednosti (Anikin et al., 2023; Madaan et al., 2023). Ovde bi se moglo govoriti o
statickoj likvidnosti, s obzirom da se likvidnost posmatra samo po brzini transformacije
nenovcanih oblika imovine u nov¢ani oblik, odnosno pretvaranja obrne i stalne imovine u
gotovinu. Ipak, ovakva definicija likvidnosti nije potpuna, zato $to se ne vodi racuna o
obavezama preduzeca. Zbog toga je preciznije likvidnost posmatrati sa aspekta pretvaranja
imovine u novac, ali i sa aspekta dinamike pristizanja obaveza na naplatu. Na taj nacin bi




likvidnostimala i vrednosnu i vremensku dimenziju. Na osnovu toga bi se likvidnost definisala
kao sposobnost privrednog drustva da isplacuje svoje tekuce obaveze, uz odrzavanje dobre
finansijske strukture i kreditnog boniteta. To podrazumeva konstantnu uskladenost izmedu
priliva gotovine sa jedne strane, i odliva gotovine sa druge strane, kako bi privredno drustvo
moglo u roku da izmiruje svoje tekuce obaveze. Zbog toga bi se likvidnim privrednim
drustvima smatrala ona koja u svakom trenutku na racunima imaju dovoljno gotovine da
izmiruju obaveze koje dolaze na naplatu. Dakle, profesionalna uprava privrednog drustva mora
konstantno voditi racuna o imobilizaciji sredstava, kako ne bi zarobila previse gotovine, i dosla
u situaciju da nema dovoljno gotovine za isplatu obaveza, §to bi moglo rezultirati tuzbama i
zahtevima za isplatom penala i zateznom kamatom.

Ukoliko privredno drustvo nema dovoljno likvidnih sredstava za isplatu obaveza, onda
se moZe rec¢ida je insolventno, i to moze dovesti do toga da zbog kasnjenja u placanjima izgubi
znatajne popuste i finansijske koristi kod svojih poslovnih partnera (Knezevi¢ et al., 2017). To
moze rezultirati Sirenjem nelikvidnosti kroz privredni sistem, pa ukoliko postoji veliki broj
insolventnih privrednih drustava moze do¢i do nelikvidnosti ¢itavih sektora, a u najgorem
sluc¢aju i do likvidnosti ¢itave privrede. Lanci nelikvidnosti mogu biti pogubni za privredu
zemlje posto 1 privredna drustva koja uspesno posluju i iskazuju visoke stope profita mogu
upasti u velike probleme, da ne mogu naplatiti svoja potrazivanja od drugih privrednih
drustava, ¢ime i ona nisu u mogucnosti da izmiruju tekuce obaveze. To se moze donekle izbeéi
tako $to bi privredna drustva drzala vece koli¢ine novca na raCunima, ali to moze veoma
negativno da se odrazi na njihovu profitabilnost u poslovanju. Zbog toga je u interesu
celokupne privrede, da privredna druStva redovno izmiruju obaveze, kako bi se normalno
odvijali novéani tokovi izmedu privrdnih drustva, ¢ime bi i privreda mogla nesmetano da se
razvija. Time bi i privredna drustva mogla bez prevelikog rizika da drze minimalne iznose
nov¢anih sredstava na ra¢unima, kako bi izmirivala tekuce obaveze, a viSak gotovine ulagati u
poslovanje i stavaranje dodatnog profita. Visoka likvidnost mozZe uticati na zna¢ajnu redukciju
i ograniCenje ostvarivanja profita, limitiranje razvoja privrednog drustva, usled nepravilne
strukture imovine, neefikasnom koriséenju kapitala i nedovoljnom iskoris¢avanju finansijskog
leveridza (Mioduchowska-Jaroszewicz, 2021). Odluka o visini neto obrtnih sredstava veoma
je bitna za postizanje dugoro¢ne finansijske ravnoteZe sa jedne strane, dok je sa druge strane
povezana sa finansijskiggmcinkom, i od rizika koji je spreman da preuzme menadzment zavisi
i uspesnost poslovanja (Banos-Caballeroet al., 2016; Panda and Nanda, 2018; Rus and Achim,
2020; Rizvi et al., 2020). Tako da je drzanje viseg nivoa neto obrtnih sredstava povezano sa
vecom stabilnosti i boljom finansijskom ravnotezom, ali je negativno povezano sa finansijskim
uc¢inkom u poslovanju.

Kada je u pitanju likvidnost privrednih drustava iz sektora proizvodnje organske hrane
u Srbiji, ona je uglavnom na zadovoljavaju¢em nivou, prema rezultatima istrazivanja koje je
obuhvatilo 20 kompanija sa trzista organske hrane u periodu od 2019. do 2022. godine (Miti¢
et al., 2023). Autori gore pomenutog istrazivanja su zaklju¢ili da je pandemija Kovida-19
dodatno doprinela poboljsanju likvidnosti ovih kompanija, zahvaljujuéi ve¢im prihodima usled
povecanja broja kupaca organske hrane. Istrazivanje sprovedeno u Poljskoj koje je obuhvatilo
privredna druStva iz sektora proizvodnje mesa i mleka, u vremenskom periodu od 2008. do
2013. godine, je pokazalo da privredni subjekte iz ovog sektora prehrambene industrije,
odrzavaju visoku finansijsku likvidnost (Czerwinska-Kayzer et al., 2021). Privredna drustva
su u analiziranom periodu imala prosecan koeficijent likvidnosti 1,94, dok je 30% analiziranih




kompanija premaSivalo gornji nivo standarda za ovaj koeficijent, poSto je vrednost ovog
koeficijenta kod njih bila visa od 2. Istrazivanje sprovredno u Italiji od 2014. do 2016. godine
koje je obuhvatilo 4.612 farmi organske hrane je pokazalo da je organska proizvodnja odrzivija
od konvencionalne, i da proizvodaci organske hrane pokazuju visoku likvidnost, kao i
pozitivne neto novcane tokove (Buttinelli et al., 2021).

Likvidnost privrednih subjekata je u negativnoj korelaciji sa ostvarivanjem profita, $to
znati da proizvodaci organske hrane koji vode konzervativnu politiku, i insistiraju na tome da
na racunima imaju znaCajno vise novcanih sredstava, od obaveza koje pristizu na naplatu,
ostvaruju manje stope profita. Ipak, postizanje likvidnosti nije moguce bez pozitivnog
poslovanja, koje je direktno povezano sa rentabilno$¢u privrednog drustva. To znaci da
privredna drustva koja su likvidna ujedno moraju biti i rentabilna, 1 da zahvaljujuci ostvarenom
profitu imaju dovoljno novca na racunima za placanje tekucih obaveza. 1z tog razloga je na
menadzmentu da probaju da pomire ova dva suprotstavljena principa, i da pokuSaju da
odrzavaju adekvatan nivo likvidnosti, a da pritom ne ugroZzavaju rentabilnost privrednog
drustva. Na taj nacin bi se sva slobodna nov¢ana sredstva uposlila u svrhu donoSenja profita,
¢ime bi se ostvarivali pozitivni novéani tokovi, a samim tim postigla i dugoro¢na likvidnost
privrednog subjekta. To je veoma bitno, posto je prema rezultatima istrazivanja sprovedenog
u Velikoj Britaniji, likvidnost podjednako bitna sa aspekta investitora kao i profit u poslovanju
(Abdullah Rashid, 2018). Svakako i likvidnost i profitabilnost su znacajni pokazatelji
finansijskog zdravlja privrednog drustva, i imaju veliki uticaj na kapacitet njegovog rasta posto
je sposobnost pribavljanja resursa kroz kratkoroc¢ne aktivnosti vazan faktor zadovoljenja
svakodnevnih potreba u poslovanju (Cardozo et al., 2023).

Visoka stopa profitabilnosti je povezana i sa lakSim privlac¢enjem kapitala, $to znaci da
privredni subjekti koji iskazuju visoke stope profita, mogu mnogo lakse pronaéi investitore
raspolozene da uloze svoj kapital u to privredno drustvo ¢ime je olak3an rast i razvoj tih
subjekata. Takode, i prilikom pozajmljivanja novca na bankarskom trzistu privredni subjekti
mogu lakSe pozajmiti novac i to po nizim kamatanim stopama, §to im omogucava da se
razvijaju uz pomo¢ pozajmljenog kapitala za koji placaju manju cenu koris¢enja. Na osnovu
toga se moze zakljuciti da rentabilna privredna druStva mogu znatno brze da se razvijaju od
onih koja to nisu, i da u buduc¢nosti ostvaruju jo$ bolji poslovni rezultat.

Kada proizvodaci hrane donose odluku o tome da li ¢e je proizvoditi na organski ili
konvencionalni nac¢in, moraju voditi ra¢una o eventualnom profitu koji bi ostvarivali, posto se
na osnovu njega i moze videti da li je ta vrsta proizvodnje hrane isplativa i ekonomski odrziva.
Veoma obimno istrazivanje koje je obuhvatilo proizvodnju 55 kultura koje se gaje na 5
kontinenata je pokazalo da je organska poljoprivreda znatno isplativija, i da se stope profita
krecu od 22 do 35% (Crowder and Reganold, 2017). Veca ekonomska isplativost i
profitabilnost organske poljoprivrede se ostvaruje visim premijama koje se dobijaju od strane
mati¢nih drzava, kojima se nadoknaduje prinos koji je nizi od 10 do 18%. Kada se na to dodaju
viSe premijske cene organske hrane, dolazi se do toga da je stopa profita kod organske
poljoprivrede visa nego kod konvencionalne. Da su stope profita kod organske proizvodnje
visoke pokazalo je i istraZivanje sprovedeno u Rusiji, prema kojem vecoj profitabilnosti
organske u odnosu na konvencionalnu proizvodnju doprinose organske premije, kao i odsustvo
troskova za sinteticka dubriva i hemijska sredstva za zaStitu poljoprivrednih kultura
(Masilevich, 2019). Istrazivanje sprovedeno u severnom delu Irana je potvrdilo da se prilikom
proizvodnje organskog pirin€a ostvaruje ve¢i neto profit nego kod proizvodnje na




konvencionalni nacin, i to prvenstveno zahvaljujuci znac¢ajno vecoj prodajnoj ceni (Saber et
al., 2021). Ipak, prema rezultatima istrazivanja sprovedenog u Rusiji, osnovni pokazatelji
rentabilnosti poput: stope prinosa na sopstveni kapital (ROE), stope prinosa na ukupna
stredstva (ROE), kao i stope povracaja od prodaje (ROS) se kod organske proizvodnje hrane
krecu ispod normalnih vrednosti, i u proseku se krec¢u od 3 do 10% (Babanskaya et al., 2023).

Svakako da bi se postigao visok nivo profitabilnosti, neophodno je i efikasno
upravljanje imovinom, $to podrazumeva da proizvodaci organske hrane moraju voditi racuna
o tome u koju vrstu imovine ulazu novac. Pocetno ulaganje u stalnu i obrtnu imovinu ima
dalekosezni uticaj na dalji tok poslovanja, stoga se mora voditi ratuna o konstitucionoj
strukturi. Naime, ukoliko se izvrsi preveliko ulaganje u jednu vrstu imovine na ustrb druge, to
za posledicu moze imati smanjenu produktivnost ekonomskog subjekta. To znac¢i da ukoliko
se previSe novca izdvoji za kupovinu masina i druge stalne imovine, a da to nije ispraceno
adekvatnim ulaganjem u sirovine i materijale za obradu, onda mozZe dolaziti do ¢estih zastoja
u proizvodnji, zbog nedostatka sirovina za kori§¢enje svih masina u punom kapacitetu. Sa
druge strane, ukoliko bi se ulozilo previse novca u sirovine, a da pritom nije nabavljeno
dovoljno masina za njihovu obradu, to bi za posledicu imalo takode manju produktivnost, jer
sa postoje¢im masSinama se ne mogu obraditi sve sirovine, $to bi dovelo do gomilanja zaliha.
To bi dalje rezultiralo dodatnim troskovima skladiStenja i ¢uvanja zaliha, ¢ime bi se poslovni
rezultat i potemcijalni profit dodatno umanjili. Takode, postojala bi opasnost da dode do
propadanja i kvarenja pojedinih vrsta zaliha, ili potencijalno znacajnog pada njihove vrednosti
na trzistu, §to bi dodatno moglo da iskomplikuje njihovo koriséenje u proizvodnom procesu.
Taj rizik je pogotovo visok kod organske proizvodnje, gde zbog nemogucnosti korisc¢enja
preparata i hemijskih agenasa kojima bi se produzio vek trajanja sirovina, postoji veca
verovatnoca da dode do propadanja organskih sirovina. Zbog toga prilikom donosenja odluka
o poc¢etnom ulaganju u imovinu, proizvodaci organske hrane moraju voditi raCuna da postoji
adekvatan balans izmedu stalne i obrtne imovine, kako bi se maksimalno efikasno koristile obe
vrste imovine u poslovanju. Time bi se produktivnost i efikasnost podigle na visi nivo, to bi
omogucilo 1 postizanje boljeg poslovnog rezultata. Ulaganje u prave stvari, odnosno u
adekvatnu vrstu imovine, omogucava privrdnim drustvima da postignu toliko Zeljenu
profitabilnost na duzi rok, posto je svaka profitna organizacija prvenstveno usmerena na
postizanje ekonomskih koristi u svakom trenutku (Hidayat and Dewi, 2023; Garnov et al,,
2022).

Kada je u pitanju nabavka stalne imovine, mora se voditi ratuna o nafinu njenog
finansiranja, odnosno da se ona finansira iz dugoro¢nih izvora finasiranja, kako bi se postigla
adekvatna finansijska struktura, odnosno ispoStovala pravila finansiranja. Naime, ukoliko se
tezi ka postizanju finansijske stabilnosti, onda bi se stalna imovina morala finansirati
sopstvenim kapitalom ili dugoro¢no pozajmljenim kapitalom. Iz tog razloga se nabavka stalne
imovine moze posmatrati kao dugoro¢no investiranje u proizvodni proces. Investiranjem u
kupovinu masina i opreme bi se trebalo smanjti troskovi radne snage, $to bi na duze staze
rezultiralo ostvarivanjem veceg profita. Takode, koriS¢enjem mehanizacije bi se u duzem roku
trebao povecati kvalitet obrade zemljiSta, a samim tim i prinosi gajenih kultura. Time bi se
donekle mogao resiti problem smanjene produktivnosti organske proizvodnje hrane u odnosu
na konvencionalnu, u vidu smanjene produktivnosti koja je niza skoro 20% (Ponisio et al.,
2015). Osim toga, resio bi se donekle i problem nedostataka radne snage, koji je ¢esto prisutan
u ruralnim sredinama, pogotovo §to je organski nafin proizvodnje hrane veoma intenzivan i




¢esto zahteva veci broj radnika (Demiryurek and Ceyhan, 2008). Zbog toga bi ulaganje u
nabavku dodatnih masina i opreme trebalo da omoguce ostvarivanje profitabilnijeg modela
organske proizvodnje hrane. Kada su u pitanju proivodaci organske hrane, najceSce se
nabavljaju traktori, masine i oprema za obradu tla, kombajni, pumpe i razliciti sistemi za
navodnjavanje (Akram et al., 2020).

Nakon, formiranja adekvatne konstitucione strukture, proizvodaci organske hrane bi
morali voditi racuna da se sva nabavljena imovina maksimalno uposli, odnosno sto efikasnije
koristi u proizvodnom procesu. S obzirom da se u poslovanju pored sopstvenog cesto koristi i
pozajmljeni kapital od banaka i drugih poverilaca, koji ima svoju cenu koriicenja u vidu
kamata, mora se voditi ratuna da se ostvaruje dovoljno visoka stopa profita, kako bi se pokrili
troskovi kamata i vrac¢anje glavnice duga. I kada je u pitanju finansiranje akcijskim kapitalom,
mora se teziti ka Sto je moguce efikasnijem koriS¢enju imovine u poslovanju, kako bi se
ostvario §to je moguce bolji poslovni rezultat, i ekonomski subjekt u¢inio Sto atraktivnijim za
ulaganje u njega. Zbog toga proizvodaci organske hrane moraju nastojati da se proces
proizvodnje organske hrane odvija bez vecih zastoja, i da se nabavljena imovina koristi $to
efikasnije, ¢ime bi se i profit podigao na visi nivo. Efikasno organizovanje proizvodnog
procesa, podrazumeva maksimalno koris¢enje prirodnog dubriva i plodnog zemljista,
upravljanje usevima kroz kontrolu plodnosti zemljista, adekvatne prehrane i navodnjavanja kao
i kontrolu korova i insekata, adekvatne i efikasne lance snabdevanja, $to bi rezultitalo visokom
produktivnosc¢u i ostvarenim profitom (Chitra et al., 2023). To ukazuje na to da uz primenu
savremenih metoda proizvodnje hrane, u znacajnoj meri se mogu i povecati prinosi gajenih
kultura. Na primer, kod proizvodnje organskog pirinca se koris¢enjem sertifikovanog semena
i novih sorti, jakih i izdrzljivih sadnica, plodoreda i kontrolisaggm obogacivanjem kultura i
zemljiSta nutrijentima mogu znacajno poboljsati prinosi (Nhamo et al., 2014; Vang et al., 2017;
Das et al., 2014; Senthilkumar et al., 2018). Efikasnim kori§¢enjem imovine u poslovanju mogu
se posti¢i maksimalne stope prinosa, a samim tim i proifitabilnost proizvodnje organske hrane.
Prema rezultatima jedne sprovedene studije, kod proizvodnje organskih Zitarica mogu se
postié¢i visoki prinosi po hektaru organskog zemljista, $to bi rezultiralo stopom profita od ¢ak
118% (Espolov et al., 2023).

4.2.2 Finansijski pokazatelji

Kako bi se uspesnost poslovanja proizvodaca organske hrane podigla na visi nivo,
neophodno je pracenje finansijskog poslovanja, kao i finansijskih indikatora u vidu racio
brojeva. Zbog toga se za potrebe finansijske analize, esto izratunavaju racio brojevi, koji se
koriste prilikom sprovodenja racio-analize. Nakon toga se analiziraju dobijeni podaci, kako bi
se na osnovu njih uocili potencionalni problemi u poslovanju, i dale preporuke na koji nacin bi
se moglo poboljsati poslovanje u tim segmentima. Na taj nain bi se poboljSanjem finansijskih
pokazatelja, u znacajnoj meri smanjio rizik u poslovanju, i potencijalno ostvarilo stabilno
poslovanje, koje je neophodno kako bi se privredni subjekti sektoru proizvodnje hrane razvijali
na adekvatan nacin.

Mora se naglasiti da finansijski pokazatelji usled odredenih ograni¢enja, nisu u
potpunosti pouzdani za donoSenje zaklju¢aka o poslovanju, ali mogu biti znacajan indikator
finansijskog stanja i uspesnosti poslovanja. Racio analiza kao znacajan instrument finansijske




analize se zasniva na izraCunavanju vise grupa pokazatelja, koji bi trebalo da daju bolji uvid u
finansijske performanse privrednih subjekata. Analiza finsnijskih pokazatelja omogucava
procenu finansijskog zdravlja i u¢inka preduzeca (Atul etal., 2022). Da bi se izvukli pouzdaniji
zakljucei o poslovanju analiziranih privrednih subjekata, neophodno je analizirati veéi broj
finansijskih pokazatelja poSto se svaka grupa pokazatelja odnosi na odredeni segment
poslovanja. Za potrebe finansijske analize, u sklopu ove doktorske disertacije, bice izraCunate
cetiri grupe pokazatelja i to: pokazatelji likvidnosti, pokazatelji poslovne efikasnosti,
pokazatelji rentabilnosti i pokazatelji finansijske strukture. Nije vrSeno izracunavanje ianaliza
pokazatelja trziSne vrednosti, s obzirom da se ovi pokazatelji koriste kod privrednih subjekata
¢ijim se akcijama trguje na primarnom i sekundarnom trzistu hartija od vrednosti, a kojih u
kako u aktuelnom uzorku, tako i generalno na trzistu organske hrane, ima u neznatnom broju.
U sektoru proizvodnje organske hrane, kao uostalom i u vecini delatnosti, najzastupljenija su
drustva sa ograni¢enom odgovornoscu.

4.2.3 Pokazatelji likvidnosti

Prva grupa pokazatelja koja se koristi u racio analizi (analizi pomocu racio brojeva),
jesu pokazatelji koji daju bolji uvid u likvidnost privrednih subjekata, koji posluju u sektoru
trziSta organske hrane. Odrzavanje likvidnosti podrazumeva da mora postojati uskladenost
izmedu priliva novacanih sredstava sa jedne strane, i odliva novcanih sredstava sa druge strane,
Sto znaCi da privredni subjekti u blagajni i na teku¢im ra¢unima, moraju imati minimum
onoliko novca, koliko je potrebno da se servisiraju obaveze koje dodu na naplatu (Nikolic et
al., 2005). Kao §to se moze videti na osnovu definicije, likvidnost privrednih subjekata se
ogleda u tome, u kojoj meri su sposobni da izmiruju tekuce obaveze, uz odrzavanje dobrog
kreditnog rejtinga i finansijske strukture. To podrazumeva da je odrzavanje adekvatne
likvidnosti neophodno, kako bi privredni subjekti mogli poslovati u privredi, i kako bi mogli
da servisiraju prispele obaveze. Pokazatelji likvidnosti mere sposobnost kompanije da isplacuje
svoje tekuce obaveze, koris¢enjem svih raspolozivih obrtnih sredstava (Shabrina, 2019).
Privredni subjekti moraju teziti odrzavanju optimalne likvidnosti, $§to znaci da bi trebalo na
tekuc¢im racunima i blagajni, da imaju taman onoliko novca, koliko je potrebno da se isplate
obaveze koje dolaze na naplatu. Odrzavanje likvidnosti preduzeca na zadovoljavaju¢em nivou
je neophodno kako bi moglo opstati na trzistu. Insistiranje na preteranoj likvidnosti privrednih
subjekata je dobro sa aspekta sigurnosti, odnosno izmirivanja svih tekucih obaveza, ali je
veoma loSe sa aspekta rentabilnosti, poSto umanjuje profit. Zbog toga velike vrednosti
koeficijenata likvidnosti nisu uvek dobro prihvacene od strane akcionara, zbog straha da se
time smanjuje profitabilnost, zbog nedovoljno efikasnog koris¢enja novcanih sredstava
(Salsabila et al., 2023). NovCana sredstva koja se nalaze u blagajni i na teku¢im racunima, nisu
uloZena u poslovanje, pa samim tim ne doprinose ostvarivanju eventualno buduceg profita od
njihovog koris¢enja. Privredni subjekti su donekle taj problem resili time §to odredeni deo
novcanih sredstava koriste za kupovinu hartija od vrednosti, koje u sluc¢aju potrebe mogu u
relativno kratkom roku pretvoriti u novac, i to bez gubitaka. Na taj naCin se odredeni deo
novcanih sredstava ipak koristi za ostvarivanje profita, a pritom pruza garanciju za izmirivanje
potencijalnih prispelih obaveza privrednog subjekta, ukoliko nema dovoljno novea na tekucim
racunima, ili u blagajni za njihovo servisiranje.




Mora se imati u vidu da su i likvidnost i profitabilnost bitni segmenti poslovanja
privrednih subjekata, pa se stoga mora voditi ratuna o obe aktivnosti, i tretirati ih kao
podjednako vazne (Dang, 2020; Zimon, 2020). Ipak, na proizvodac¢ima organske hrane je da
sami donesu odluku da li ¢e insistirati na politici visoke likvidnosti, ili politici visoke
profitabilnosti (Hosaka, 2019; Ukaegbu, 2014; Zimon and Zimon, 2020). Razlog za to je
negativna korelacija koja postoji izmedu ove dve kategorije, §to je potvrdeno i u istrazivanju
koje je sprovedeno u Poljskoj gradevinskoj industriji, gde su visa stopa profita i veci prinos na
kapital ostvarivani kada je bila niza finansijska likvidnost (Bolek and Wilinski, 2012). Sli¢ni
rezultati su dobijeni u istraZivanju sprovedenom u Saudijskoj Arabiji, gde je uoCena negativna
veza izmedu koeficijenata likvidnosti i profitabilnosti kod privrednih subjekata (Eljelly, 2004),
kao i u istrazivanju sprovedenom u Sri Lanki, koje je obuhvatilo 8 trgovackih kompanija
(Ajanthan, 2013). Takode, istrazivanje sprovedeno u Bangladesu je pokazalo da postoji
negativna korelaciona veza izmedu tekude likvidnosti i prinosa na ukupnu imovinu i sopstveni
kapital (Hamid and Akhi, 2016). Ipak, istrazivanje sprovedeno u Indiji, je ukazalo na to da kada
su u pitanju koeficijenti obrtnog kapitala i koeficijenti prinosa, onda postoji pozitivna veza
(Kandpal and Kavidayal, 2013). Takode, rezultati jo§ nekih istraZivanja ukazuju na to da
postoji pozitivna veza izmedu profitabilnosti i likvidnosti (Deloof, 2003; Gotas, 2020; Gotas et
al., 2013; Lazardis and Tryfondidis, 2006).

4.2.4 Pokazatelji poslovne aktivnosti

Pokazatelji poslovne aktivnosti se Cesto u literaturi srecu i pod nazivom koeficijenti
obrta poslovnih sredstava, s obzirom da stavljaju u odnos prihode i rashode sa jedne strane, sa
pojedina¢nim i ukupnim ulaganjima sa druge strane. Vec¢i koeficijenti obrta ukupne imovine
ili njenih pojedina¢nih delova, pokazuju da preduzece efikasno koristi imovinu u poslovanju,
§to znaci da su kod uspe$nih preduzeca ovi koeficijenti uglavnom visoki, a samim tim i bolje
se generi$u prihodi (Hasidi et al., 2024). Sa druge strane, kod manje uspesnih preduzeca su
koeficijenti obrta niski, $to ukazuje na to da uprava ne koristi dovoljno efikasno ulozena
sredstva u poslovanju i to se odrazava na smanjenu profitabilnost privrednih drustava (Putra
and Astika, 2019; Rafid et al., 2017). To moze biti veoma interesantno davaocima kredita,
ukoliko preduzece aplicira za kredit kod njih, radi nabavke odredene vrste imovine, posto je sa
ekonomskog aspekta neisplativo nabavljati dodatnu imovinu, ako veé postojecu ne koristite na
pravi nacin i dovoljno efikasno. Osim toga, nizak nivo obrta moze upucivati na to da preduzece
u budué¢em periodu nece izbaciti dovoljnu stopu profita, za pla¢anje kamata, ¢ime se rizik od
nenaplativosti kredita povecava. To bi za posledicu imalo da preduzeca sa niskim
koeficijentima obrta, teze mogu pozajmljivati sredstva od banaka i drugih poverilaca, ili da se
pozajmljuju po znatno viSim kamatnim stopama od trzisnih. Prilikom izracunavanja
pokazatelja poslovne aktivnosti, u odnos se stavljaju prihodi ili rashodi sa ukupnom imovinom
ili njenim delom. Zato su za njihovo izratunavanje neophodni finansijski podaci iz bilansa
stanja i bilansa uspeha. U odnosu na ostale racio brojeve pokazatelji poslovne aktivnosti su
najbrojniji, posto se koriste za utvrdivanje kako celokupne imovine, tako i pojedinih delova
imovine.




4.2.5 Pokazatelji finansijske strukture

Nabavka stalnih i obrtnih sredstava se moze vrsiti iz razli¢itih izvora finansiranja. Kada
su u pitanju izvori finansiranja, oni se mogu deliti na osnovu vise razli¢itih kriterijuma, pa se
tako prema vremenskoj raspoloZzivosti razlikuju kratkoro¢ni i dugoroéni izvori finansiranja,
prema vlasni§tvu sopstveni i pozajmljeni izvori finansiranja, prema ceni koStanja kamatni i
beskamatni itd. Odnos izmedu pozajmljenih izvora finansiranja (pozajmljenog kapitala) i
sopstvenih izvora finansiranja (sopstveni kapital) predstavlja finansijsku strukturu preduzeca,
i iskazuje se u bilansu stanja. Zato su za procenu finansijskog stanja preduzeca neophodni
finansijski podaci iz bilansa stanja. Analiticari za potrebu procene finansijskog polozaja
preduzeta moraju analizirati pokazatelje (racia) finansijske strukture. Ovi pokazatelji se u
literaturi mogu naéi pod velikim brojem sinonima kao §to su: pokazatelji solventnosti,
pokazatelji sigurnosti, pokazatelji zaduZenosti, pokazatelji finansijske stabilnosti i drugim
nazivima. S obzirom da se pokazatelji finansijske strukture najcesce nazivaju pokazateljima
solventnosti, neophodno je pomenuti i definiciju solventnosti. Solventnost koja se ¢esto naziva
dugoro¢nom likvidno§¢u, predstavlja sposobnost preduzeca da izmiri sve obaveze, pod
pretpostavkom da sve one dodu na naplatu u istom trenutku. Dakle, za solventnost se moze reci
da ona predstavlja sposobnost preduzec¢a placanja glavnice i kamata na dugorocne kredite i
obaveze (Salmah, 2017). Solventna preduzeéa su ona koja svojom imovinom mogu pokriti sve
obaveze i obrnuto, insolventna preduzeca su ona kod kojih su obaveze vec¢e od imovine koju
poseduju. Glavni razlog koji dovodi do insolventnosti pereduzeca je nerentabilno poslovanje.
Ukoliko preduzece posluje sa gubicima oni se pokrivaju na Stetu sopstvenog kapitala, $to znaci
da se vremenom menja finansijska struktura, i da se soptveni izvori finansiranja smanjuju, a da
se povecavaju pozajmljeni izvori finanisranja, ¢ime preduzece ulazi u zonu insolventnosti.

Kako bi preduzece izbeglo da ude u zonu insolventnosti, mora se u odredenim
vremenskim intervalima vrSiti kontrola zaduZenosti, odnosno analizirati odnos izmedu
sopstvenih i pozajmljnih izvora finansiranja. Opste je prihvaceno pravilo da kada je u pitanju
odnos izmedu sopstvenog i pozajmljenog kapitala u ukupnim izvorima finansiranja, on treba
da bude 50% prema 50%. Sto zna¢i da se sa aspekta finansijske stabilnosti i sigurnosti, zahteva
minimum jednakost izmedu sopstvenog i pozajmljneog kapitala. Svakako je to u poslovnoj
praksi veoma retko, i uglavnom je jedna kategorija dominantnija od druge. Posmatrano sa
aspekta finansijske stabilnosti, najbolje je da soptveni kapital bude ve¢i od pozajmljenog
kapitala, i sa te strane bi idealna bila ona finansijska struktura koju 100% ¢ini sopstveni kapital.
Ipak, to sa aspekta rentabilnosti nije najbolja varijanta, poSto je najbolje sopstveni kapital
uloziti u poslove gde bi se on mogao oploditi po viSoj stopi nego u preduzecu, a da preduzece
taj kapital pokrije pozajmljenim izvorima finansiranja. Na taj nacin se ostvaruje rentabilnije
poslovanje, a samim tim i bolji poslovni rezultat. Kako bi preduzece bilo finansijski stabilno i
nezavisno od svoji poverilaca, preporucuje se odnos 2:1 u korist sopstvenog kapitala. Sa druge
strane, ukoliko su pozajmljeni izvori finansiranja veci od sopstvenih, preduze¢e mozda nece
biti potpuno nezavisno u donoSenju svojih poslovnih odluka, posto ¢e biti pod uticajem svojih
poverilaca. Za preduzeca kod kojih je pozajmljeni kapital veéi od sopstvenog se kaze da su
insolventna, i ukoliko je u ukupnim izvorima finansiranja pozajmljeni kapital preko 70%, za ta
preduzeca se smatra da su prezaduzena, i male su Sanse da mogu dobiti kredit od banaka.
Generalno gledano poverioci zahtevaju minimum odnos 1 :1 izmedu sopstvenog i pozajmljneog
kapitala, kako bi bili sigurni da ¢e naplatiti svoja potrazivanja (Jeremic, 2016). Stoga prilikom




donoSenja odluka o pozajmici, poverioci pazljivo prate finansijsku strukturu preduzeca, i
analiziraju njene pokazatelje (racia).

Sto se ti¢e pokazatelja (racia) finansijske strukture, oni se mogu podeliti na dve
podgrupe, i to racia zaduZenosti i racia pokrica. U racia zaduZenosti spadaju: koeficijenti (racia)
sigurnosti, koeficijenti (racia) zaduzenosti i koeficijenti (racia) sigurnosti dugorocnih
poverilaca, dok u racia pokri¢a spadaju koeficijenti (racia) pokrica kamata i koeficijenti (racia)
pokri¢a kreditnih obaveza. Za potrebe izracunavanja koeficijenta (racia) sigurnosti neophodni
su finansijski podaci iz bilansa stanja, dok su za izracunavanje koeficijenata pokrica pored
bilansa stanja neophodni podaci i iz bilansa uspeha.

4.2.6 Pokazatelji profitabilnosti

Rentabilnost predstavlja jedan od osnovnih ekonomskih principa (nacela), koji mora
biti ispunjen, ukoliko preduzece zeli da posluje uspesno, i na duze staze izbori svoj opstanak
na trzistu i izbegne potencijalni bankrot. Finansijski u¢inak je jedan od glavnih pokazatelja
finansijskog zdravlja preduzeca, pa je zbog toga veoma bitan sa aspekta investitora i poverilaca
(Adur et al., 2018). Za rentabilnost se moZe re¢i da predstavlja sposobnost preduzeca da sa Sto
manjim obimom angaZzovanih sredstava ostvari §to veé¢u dobit (Veselinovi¢, 2013). Sto je stopa
dobitka (profita) veca, u odnosu na sredstva koja su angazovana za njeno ostvarivanje, to je i
rentabilnost veca. Na osnovu ovoga moze se uociti, da ukoliko preduzeca zele da posluju
rentabilno, moraju efikasno upravljati svojim sredstvima (imovinom). Prema tome,
profitabilnost podrazumeva da je preduzece sposobno da efikasno proizvodi novac iz svojih
poslovnih aktivnosti (Amin, 2015). Zbog toga se za profitabilnost moze reci da ona pokazuje
sposobnost preduzeca da stvara prihode iz izvora i aktivnosti koje ono kontroliSe, poput
imovine, kapitala i obima prodaje (Muhammad and Rahim, 2015). Koeficijenti profitabilnosti
omogucavaju uvid u to, koliko je preduzece sposobno da generiSe profit iz svoje imovine i
kapitala (Buntu, 2023; Pratiwi and Siswati, 2024). Sto je stopa rentabilnosti veca, to je i
poslovni rezultat bolji, pa se stoga moze zakljuciti da je kod uspesnih preduzeca i stopa profita,
odnosno rentabilnosti veca. Stopa rentabilnosti se povecava:

o Kada se pri istoj koli¢ini sredstava angazovanih u poslovanju, ostvaruje veci
dobitak;

o Kada se pri manjoj koli¢ini angazovanih sredstava u poslovanju, ostvaruje isti
dobitak;

e Kada se smanjuje koli¢ina angazovanih sredstava u poslovanju, a da se pritom
ostvaruje veci dobitak;

e Kada se uporedo smanjuju angazovana sredstva i dobitak, a da je stepen
smanjenja dobitka nizi, od stepena smanjenja angazovanih sredstava u
poslovanju;

e Kada dolazi do povecanja angazovanih sredstava i dobitka, a da pritom dobitak
raste brze od angazovanjih sredstava u poslovanju.

Svi ovi slu¢ajevi ukazuju na to, da rentabilnost u odnos stavlja stopu profita (dobitka),
sa ukupnim ili delom sredstava preduzecéa. Zato preduzeca moraju praviti dugoroéne planove,
na koji nacin ¢e koristiti imovinu u poslovanju, kako bi je §to efikasnije koristila, i ostvarivala




Sto je moguce vecu dobit. Pra¢enjem stope profita, odnosno dobiti preduzeca, moguce je pratiti
realizaciju postavljenih ciljeva i uspeSnost poslovanja preduzeca. To podrazumeva da je u
kra¢im i duzim vremenskim periodima, neophodno vrsiti odredene analize, pomocu racia
(koeficijenta) rentabilnosti, na osnovu kojih se moZze videti na koji na¢in i u kojoj meri, ukupna
ili deo sredstava, doprinose ostvarenoj stopi profita (rentabilnosti).

Pokazatelji rentabilnosti (profitabilnosti) se mogu podeliti na parcijalne (pojedinacne)
i globalne (sinteticke). U prvu podgrupu pokazatelja (racia) rentabilnosti spadaju stopa
poslovnog dobitka i stopa neto dobitka, dok u drugu podgrupu se svrstavaju stopa prinosa na
ukupna sredstva (Return on assets ili skraceno ROA) i stopa prinosa na kapital (Refurn on
equity ili skraceno ROE) (Nur'aidawati, 2018; Devanti et al., 2023). Ovi pokazatelji nisu samo
bitni sa aspekta investitora, jer mere finansijski u¢inak preduzeca i nivo profita, vec i sa aspekta
menadzmenta, jer pruzaju bolji uvid u oblasti poslovanja, koje zahtevaju poboljsanje i
optimalizaciju (Devi and Rimawan, 2022). Preko globalnih pokazaetlja rentabilnosti ROA i
ROE se moze proceniti rentabilnost posrqtrane kompanije, i ste¢i pravi uvid u njeno
ekonomsko i finansijsko zdravlje (Hristova et al., 2019; Abbas et al., 2019; Apostolos et al.,
2019). Za potrebe izracunavanja prve podgrupe pokazatelja (koeficijenta) rentabilnosti,
neophodni su finansijski podaci iz bilansa uspeha, dok su za izratunavanje druge podgrupe
pokazatelja rentabilnosti, neophodni finansijski podaci kako iz bilansa uspeha, tako i iz bilansa
stanja.

4.2.7 Herfindahl — Hirschman index (HHI)

U svetu se koriti veliki broj instrumenata (tehnika) za merenje nivoa trziSne
koncentracije kao $to su: Odnos koncentracije vode¢ih kompanija (CRn), Lorenc kriva (kriva
koncentracije), Gini koeficijent (Gini ratio), Herfindahl — Hirschman indeks (HHI) i Entropija
indeks (Mihajlovi¢ et al., 2016). Herfindahl — Hirschman index (HHI) predstavlja najcesce
koris¢en indikator za merenje nivoa (stepena) trziSne konkurencije, i ispitivanje da li na
analiziranom trziStu postoji monopol ili oligopol. Iz tog razloga je HHI korisc¢en prilikom
ispitivanja trziSne koncentracije u finansijsko-tehnoloskoj industriji (Johan and Vania, 2022).
HHI indeks je primenjen i prilikom ispitivanja trzista sirovina metala u Turskoj, kako bi se
ispitalo da li postoji monopsonija na izvoz baznih metala (Basyigit and Kart, 2022). Merenje
trzisne koncentracije na trzZiStu poljoprivrednih proizvoda u Ukrajini, takode je uradeno
pomoc¢u HHI indeksa, i utvrden je umeren nivo koncentracije za sve vrste poljoprivrednih
proizvoda, osim kod proizvodnje svinjskog mesa, gde je izmeren visok nivo koncentracije
(Gerasymchuk et al., 2021). Zbog svoje dugogodisnje primene i pouzdanosti, HHI ¢e biti
koriS¢en u ovom istraZivanju, kako bi se ispitao nivo trziSne koncentracije (konkurencije) na
trzistu organske hrane. S obzirom da od stepena konkurencije (trzisne koncentracije), direktno
zavisi profit privrednih subjekata, HHI ¢e biti iskoris¢en radi boljeg uvida u to.

Herfindahl — Hirschman index (HHI) predstavlja meru trziSne koncentracije, i koristi
se prilikom odredivanja (izracunavanja) trzine konkurentnosti. Ovaj pokazatelj se koristi radi
procene nivoa (stepena) konkurencije na trzistu, sa primarnim fokusom na trzisne udele medu
preduze¢ima na analiziranom trzistu. IzraCunavanje se vr$i kvadriranjem trziSnog uceSca
privrednih subjckata na trzi$tu koje se analizira, nakon ¢ega se sumiraju dobijeni rezultati.
Vrednosti HHI indeksa se mogu kretati u vrednosnom rasponu od 0 do 10.000. Ukoliko je




vrednost ovog pokazatelja niska, to zna¢i da na analiziranom trZistu postoji visok stepen
konkurencije, odnosno da na tom trzi$tu nije prisutan monopol ili oligopol. Sa druge strane,
ukoliko vrednost ovog indeksa iznosi 10.000, to zna¢i da na tom trZiStu vlada monopol. Prema
tome, poZeljno je da vrednost HHI indeksa bude $to niza. Ukoliko je vrednost ovog indeksa
ravna nuli, to znaci da na analiziranom trzi$tu vlada savrSena (perfektna) konkurencija, i da
nijedan privredni subjekat nije dovoljno veliki, da moze upravljati cenama po kojima se
proizvodi ili usluge prodaju.

Niska vrednost ovog pokazatelja ukazuje na to da, na analiziranom trzistu posluje veliki
broj privrednih subjekata koji imaju mala trzi$na ucesca, odnosno da nijedno privredno drustvo
nije dominantno na trzi$tu. Na osnovu toga sc moze zakljuciti, da na tom trzi$tu nije prisutna
nijedna vrsta monopola ili oligopola. Nepostojanje monopola ili oligopola je dobro sa aspekta
kupaca, posto pla¢aju proizvodeiusluge po realnim trzisnim cenama. Sa druge strane, ukuoliko
na trzi$tu vlada monopol (jedan privredni subjekt ima dominantno trZino ucesce), ili oligopol
(dva ili nekoliko privrednih subjekata imaju vecinsko trzisno ucesce), onda postoji moguénost
ckstra zarade za ta privredna drustva posto mogu diktirati cene, i prodavati proizvode i usluge,
po cenama iznad realnih. Stoga ne treba da ¢udi da se vlade mnogih zemalja bore i zabranjuju
bilo kakvu vrstu monopola ili oligopola na trzistu. Zbog toga je HHI indeks ¢esto korisc¢en od
strane vladinih agencija, kako bi se utvrdilo eventualno krienje antimonopolskih zakona i
propisa (Kvilseth, 2022).

Za potrebe donoSenja =zakljucka o stepenu koncentracije (konkurencije) na
analiziranom trzi$tu, postoji skala koja se koristi prilikom tumacenja dobijenih vrednosti
indeksa, i ti parametri se krecu ovako:

e Ukoliko indeks iznosi 0, onda na trzistu postoji savrsena (perfektna) konkurencija (vise
firmi sa malim trzi$nim uée§éem);

e Ukoliko sc indeks kre¢e u vrednostima od 0 do 1500, koncentracija na trzistu je niska;

e Ukoliko se indeks krece u vrednostima od 1500 do 2500, koncentracija na trzistu je
umerena;

e Ukoliko se indeks krece u vrednostima od 2500 do 10.000, koncentracija na trzistu je
visoka;

e Ukoliko indeks iznosi 10.000, onda na trzistu vlada monopol (jedna firma kontolise
celo trziste).

Ipak, mora se biti oprezan prilikom tumacenja rezultata dobijenih ovom vrstom analize,
posto ona ne uzima u obzir specifi¢nost razlicitih trzista, kao i delatnosti. Koris¢enjem
propisanih vrednosti HHI indeksa, moze se doneti zaklju¢ak o koncentraciji na trzistu (stepenu
konkurencije), odnosno da li neko privredno drustvo ima monopol na odredenom trzistu. Na
osnovu tih rezultata se moze steci uvid u to, koliki je stepen konkurencije na tom trzistu (Ukav,
2017).

4.2 .8 Altmanov 7Z — skor

Poslednja svetska ekonomska kriza dovela je do bankrota ogromnog broja privrednih
drustava, i ponovo je izazvala interesovanje za postojece modele koji se koriste prilikom
predvidanja bankrota preduzeca. Jedan od najc¢esce koris¢enih modela za predvidanje bankrota




privrednih subjekata je Altmanov model Z — skor (Mirkovi¢, 2013). Altmanov model Z skor
se koristi da bi se utvrdila verovatnoc¢a bankrota analiziranog privrednog drustva. Altmanov
»Z - model je razvijen u drugoj polovini dvadesetog veka u SAD, i to na bazi istrazivanja da li
ce preduzeca u buduénosti bankrotirati, ili se to nece desiti. Profesor Altman je uvideo da
dotadasnje studije nisu dale adekvatne rezulate prilikom predvidanje steCaja kompanija, i da
tradicionalni modeli predvidanje stecaja nisu dovoljno efikasni (Altman, 1968). Prvo
sprovedeno istrazivanje u kojem je koris¢en ovaj model predvidanja bankrota, obuhvatilo je
uzorak od 66 privrednih subjekata (33 koji su bankrotirali i isti broj onih koja nisu bankrotirali).
Privredni subjekti obuhvaceni istrazivanjem su poslovali u istoj delatnosti, i prilikom analize
su koriS¢eni finansijski izveStaji za iste godine — za oba segmenta posmatranih privrednih
drustava. U pocetku je Altmanov model sadrzao veci broj racio brojeva (pokazatelja), da bi na
kraju bio sveden na 5 najbitnijih i najznacajnijih pokazatelja. Altmanov model predstavlja
komopsegaciju finansijskih pokazatelja likvidnosti, profitabilnosti, zaduzenosti, aktivnosti i
solventnosti, koji se koriste radi procenjivanja finansijske stabilnosti kompanije, i
potencijalnog bankrota u budu¢nosti (Kukreja et al., 2020; Putra, 2021). Pouzdanost Z-score
modela u predvidanju stecaja u prvoj godini iznosi oko 95%, dve godine od stecaja se ovo
predvidanje smanjuje na oko 70%, tri godine pred steCajem predvidanje se smanjuje vise od
50%. Altmanov Z skor pored predvidanja verovatnoce ste€aja (Dalnial et al., 2014), cesto se
koristi i radi otkrivanja laznog finansijskog izvestavanja (Miharsi et al., 2024).

Altmanov model Z — score je namenjen privrednim dru$tvima ¢ijim se akcijama ne
trguje na berzi. Formula prilagodenog Altmanovog Z — scora glasi:

W27 =656 xT1+326xT2+6,72xT3+1,05xT4
T1 = Neto obrtni fond / Poslovna imovina

T2 = Nerasporedeni dobitak / Poslovna imovina

T3 = EBIT / Poslovna imovina

T4 = Kapital / Ukupne obaveze

Dobijeni rezultat (zbir) se tumaci na sledeci nacin:

e 7”<1,23 — preduzece se nalazi u ,,problemati¢noj” zoni, $to znaci da postoji
visok stepen verovatnoce da kompanija ode u stecaj;

e 1,23 <,7” <2090 — preduzece se nalazi u ,,sivoj” zoni, $to znaci da postoji
verovatnoca da kompanija ode u stecaj;

e 77>2090- preduzece se nalazi u ,,bezbednoj” zoni, $to znaci da postoji nizak
stepen verovatnoce da kompanija ode u stecaj.

Altmanov Z — score je razvijen 1968. godine koriS¢enjem uzorka malog broja
privrednih drustava, koja su se bavila proizvodnjom 50-tih i 60-tih godina, i on je postao
najc¢esce koriScen alat za procenu finansijskih performansi i stabilnosti kompanija. S obzirom
na starost modela, on je ¢esto puta tokom vremena proveravan, kako bi se ispitala ispravnost
ovog modela na trzistima koja se stalno menjaju. Tako je sprovedena studija koja se bavila
ispitivanjem ovog modela i koja je obuhvatila tri pitanja: da li je Altmanov originalan model
koristan za predvidanje bankrota u dana$njem vremenu, da li se model moZe primeniti i na




neproizvodna privredna drudtva, i da li je model koristan za predvidanje finansijskih stresnih
uslova (Grice and Ingram, 2001). Dobijeni rezultati ove studije su dali negativan odgovor na
prva dva pitanja, dok su za trece pitanje bili potvrdni. Za razliku od prethodno navedene studije,
rezultati nekih istrazivanja su pokazali da se Altmanov Z skor moZe primeniti i na danasnjim
trzistima. Tako je od strane istrazivaca Siddiqui (2012), sprovedeno detaljnije opisivanje i
analiza studije koju je sproveo profesor Altman prilikom predvidanja stecaja. Gore pomenuti
istrazivac je zakljucio da su od strane Altmana redovno vriene promene na modelu, kako bi
bila napravljena savrSena jednacina, koja bi se mogla koristiti za predvidanje bankrota na
analiziranim preduze¢ima. Svoje zakljucke je doneo na osnovu rezultata dobijenih sopstvenim
istrazivanjem, koji su pokazali da se Altmanov Z — score mozZe koristiti i u savremenoj
ekonomiji, kao i da je ovaj model dobar za predvidanje moguceg stecaja za period do tri godine
unapred. Sa tim stavom se slaze i istraziva¢ Anjum (2012), prema kojem su finansijski
pokazatelji dobar pokazatelj finansijske stabilnosti preduzeca, i koristan alat za utvrdivanje
operativne i finansijske efikasnosti privrednih subjekata. Prema njemu je profesor Altman
redovno vrsio izmene, da bi postigao savrSenu jednacinu koja bi mogla predvideti bankrot, te
se moZe primenjivati i u modernoj ekonomiji, za predvidanje bankrota preduzeca, sa velikom
sigurno$cu do 3 godine unapred.

Jo§ jedno istrazivanje je sprovedeno radi ispitivanja ispravnosti koriS¢enja ovog
modela, u kojem su proveravane njegove performanse, i koliko je on efikasan u predvidanju
stecaja (Ivanicz-Drozdovska et al., 2017). Istrazivanje performansi Z - score je sprovedeno na
privrednim drustvima iz 31 evropske i 3 neevropske zemlje, koriscenjem razli¢itih
modifikacija originalnog modela. Rezultati ove studije su pokazali, da Altmanov Z- score
funkcionise veoma dobro za vec¢inu zemalja (tacnost predvidanja je oko 75%), dok se tacnost
moze povecati na ¢ak 90%, uklju¢ivanjem dodatne varijable koje zavise od specifi¢nosti
analizirane zemlje. Najpoznatija modifikacija Altmanovog Z skora poznatija kao Zeta model,
nastala je davne 1977. godine od strane profesora Altmana, koji je radio na NjujorSkom
univerzitetu, i primenjena je u istrazivanju sprovedenom od strane (Pitrova, 2011). Ovaj model
je Cesto kritikovan jer mnogi analiti¢ari i struénjaci smatraju da nije u stanju da na vreme otkrije
predstojecu krizu preduzeca, kako bi se blagovremeno reagovalo. Zbog toga je ona u svom
istrazivanju pokusala da pokaZe performanse ovog modela, i kakve moguc¢nosti on pruza
prilikom svoje primene. Zeta model u istrazivanju je primenjen na kompanijama koje posluju
u Ceskoj, tako §to su izraunavani koeficijenti za analizirane kompanije. IstraZivanje je
sprovedeno na 37 kompanija i 13 firmi koje su bankrotirale, i utvrdeno je da je Zeta model
otkrio finansijske poteskoce analiziranih kompanija godinu dana ranije, a kod nekih i dve
godine unapred. Ovo istrazivanje je potvrdilo kritike nekih analiticara, da Altmanov model
pokazuje nisku pouzdanost prilikom predvidanja steCaja privrdnih subjekata u daljoj
buducnosti.

Osim ukazivanja na rizik od bankrota, Altmanov Z skor moze imati i veliki znacaj toga
kako menadzeri upravljaju preduze¢em (Sudiyatno and Puspitasari, 2010). Naime, ovaj model
meri finansijske performanse privrednog drustva, i na taj na¢in se moze steci uvid u to koliko
su menadzeri koji njime upravljaju sposobni. Gore pomenuti autori su dosli do zakljucka, da
se Altmanov Z skor i dalje najviSe koristi, kao indikator finansijskih performansi kompanija, i
verovatnoce odlaska u stecaj u narednom periodu.

lako veoma Cesto osporavan od strane istrazivaca, Altmanov Z skor je i jedan najcesce
koriS¢enih i najpouzdanih modela, koji se koriste za utvrdivanje verovatno¢e nastanka bankrota




kod preduzeca u blizoj buducnosti. Ovaj model je korid¢en za predvidanje bankrota svih
kompanija sa Atinske berze u periodu od 2002. do 2008. godine, i prema dobijenim rezultatima
se dobro pokazao u predvidanju neuspeha i bankrota (Gerantonis et al., 2009). Altmanov Z
skor se pokazao pouzdanim i u istrazivanju sprovedenom u Indoneziji, gde je vriena studija
slu¢aja kompanije sa berze, i utvrdeno je da je kompanija u bezbednoj zoni, te da se moze
klasifikovati kao finansijska zdrava (Suteja, 2018). Jo§ jedno zanimljivo istraZivanje je
sprovedeno koris¢enjem Altmanovog modela, na kompaniji Enron koja je poznata svetskoj
javnosti po manipulacijama u finansijskim izvestajima, kojima su nerealno prikazivali poslovni
rezultat. Uzorak u ovom istrazivanju je obuhvatio finansijske izvesStaje ove kompanije u
vremenskom periodu od 1996. do 2000. godine, i rezultati istraZzivanja su pokazali da je
Altmanov Z skor u komopsegaciji sa Beneish M-modelom, dobar u predvidanju poslovnog
neuspeha preduzeca, i otkrivanje potencijalnih manipulacija dobitkom od strane uprave
(MacCarthy, 2017). Altmanov Z skor model je koris¢en i u istrazivanju sprovedenom u Indiji,
za predvidanje buducih finansijskih problema kompanija u automobilskoj industriji (Sareen
and Sharma, 2021). Veoma obimno istrazivanje sprovedeno je u Spaniji korisé¢enjem ovog
modela, kako bi se ispitala verovatnoca bankrota preduzeca po delatnostima, i rezultati su
pokazali da je u sektoru gradevinske industije najveci broj preduzeca kod kojih postoji velika
verovatnoc¢a nastanka bankrota (Alcalde et al., 2022). Gore pomenuti autori su prilikom
ispitivanja koristili jednu od modifikacija Altmanovog Z skora, i utvrdili da je veoma pouzdan
za svrhu predvidanja finansijskog neuspeha kompanija u buduénosti.

4.2.9 Beneish M-Score

S obzirom da se prilikom izra¢unavanja Altmanovog Z-skora koriste podaci iz
finansijskih izvestaja, koji mogu biti predmet razli¢itth vrsta manipulacija od strane
profesionalne uprave, radi prikazivanja boljeg finansijskog uspeha i stabilnosti, poZeljno je
ispitati i da li je bilo potencijalnih manipulacija ciljnim dobitkom. Beneish M-Score predstavlja
matematicki model koji na bazi osam razli¢itih pokazatelja proverava da li je bilo manipulacija
prijavljenim zaradama. Ovaj model se Cesto koristi radi provere da li je bilo manipulacija sa
finansijskim izveStajima analiziranih privrednih subjekata, i moze se primenjivati u razli¢itim
delatnostima. Tako je ovaj matematicki model koriS¢en radi ispitivanja da li postoje
manipulacije u finansijskim izveStajima komercijalnih banaka u BangladeSu u vremenskom
periodu od 2009. do 2018. godine (Khatun et al., 2022). Rezultati ovog istrazivanja su ukazali
na postojanje pojedina¢nih manipulacija u finansijskim izvestajima kroz precenjivanje prihoda,
povecanje nematerijalne imovine i prikazivanje nizih troskova. To nije neocekivan rezultat ako
se ima u vidu da je u proteklih dvadesetak godina zabelezen veliki broj finansijskih
manipulacija od strane profesionalnih menadzera, i to u velikim kompanijama. To se moze
videti na osnovu toga da je samo u 2014. godini otkriveno da je 40 javnih americkih kompanija
izvestilo o0 znatno boljem finansijskom poslovanju od realnog, kori§¢enjem razlicitih tehnika
kreativnog racunovodstva (Bhasin, 2016). Zato je postojanje ovog i slicnih modela radi
otkrivanja potencijalnih finansijskih manipulacija u finansijskim izvestajima dobro, za
postizanje kvalitetnijeg finansijskog izveStavanja od strane kompanija.

Beneish M-Score je koriS¢en i prilikom istrazivanja sprovedenog u Slovackoj, kako bi
se ispitalo da li privredna drustva iz sektora poljoprivrede, ribarstva i Sumarstva manipulisu




svojim finansijskim izve$tajima, i da li koriste neke od tehnika kreativnog racunovodstva
(Durana et al., 2022). Dobijeni rezultati su ukazali na to da preduezeca u analiziranim sektorima
koriste mogucnost manipulisanja finansijskim izveStajima. Kao derivat Beneish M-skora je
nastao i F-Score, koji koris¢enjem pristupa logisticke verovatnoce, moze veoma efikasno
otkrivati manipulacije i prevare u finansijskim izvestajima (Husnurrosyidah and Fatihah, 2020;
Ratmono et al., 2020.), s tim da je pokazao odredene slabosti u kori§éenju, i da ima nekih
ograni¢enja prilikom primene (Putra, 2021). Generalno gledano Beneish M-Score sc dgespda
pokazao kao veoma efikasan u otkrivanju laznog finansijskog izvestavanja (Miharsi %l.,
2024; Ratmono et al., 2020, Widowati and Oktoriza, 2021), pa ce iz tog razloga biti koriscen i
u ovom istraZivanju, radi provere da li postoje potencionale manipulacije sa prijavljenim
zaradama.

Formulu koja se koristi za izratunavanje ¢ini § razli¢itih pokazatelja:

M-score =—4.84 + 0.92 x DSRI + 0.528 x GMI + 0.404 x AQI+0.892 x SGI +0.115
x DEP1—0.172 x SGAI +4.679 x TATA —0.327 x LVGI

Pri ¢emu sledeci finansijski pokazatelji predstavljaju:

e DSRI (Days Sales in Receivables Index) — Indeks prodaje po danima u
potrazivanjima sluZi za merenje promena u potrazivanjima u odnosu na prodaju,
i ukoliko iskazuje visoku vrednost, to moZe ukazivati na precenjivanje prihoda,
odnosno da kompaniji treba znatno viSe vremena od uobicajenog, da naplati
svoja potraZivanja, $to moZe ukazivati na manipulaciju zaradom.

e GMI (Gross Margin Index) — Indeks bruto marze pokazuje promene u bruto
marzi, i pad bruto marze moze ukazivati na manipulaciju troskovima prodate
robe ili priznavanje prihoda, odnosno da kompanija naduvava svoju prodaju.
Ovaj indeks se izracunava kao koli¢nik bruto marze u prethodnoj godini i bruto
marze u tekucoj godini.

e AQI (Asset Quality Index) — Indeks kvaliteta imovine pokazuje povecanje
dugoro¢nih sredstava (kapitalizacija troSkova), osim nekretnina, postrojenja i
opreme, u odnosu na ukupnu imovinu, i ukazuje na to da je firma potencijalno
povecala svoje uceScée u odlaganju troskova, kako bi povecala profit. Visa
vrednost ovog indeksa ukazuje na manji rizik od obezvredenja imovine i bolji
finansijski ucinak.

e SGI (Sales Growth Index) — Indeks rasta prodaje pokazuje rast prodaje ili
prihoda kompanije u odnosu na prethodnu godinu. Brz rast prodaje moze
ukazivati na agresivno priznavanje prihoda ili druge manipulacije.

e DEPI (Depreciation Index) — Indeks amortizacije poredi stopu amortizacije iz
prethodne godine sa stopom amortizacije iz tekuce godine. Ukoliko je njegova
vrednost visa od 1, to ukazuje na to da je stopa amortizacije kompanije smanjena
u odnosu na prethodnu godinu, §to mozZe signalizirati na pokuSaj naduvavanja
profita.

o SGAI (Sales, General, and Administrative expenses Index) — Indeks prodajnih,
opstih i administrativnih (SG&A) troskova meri visinu ovih troskova koji se
Cesto nazivaju i operativnim troSkovima i predstavljaju rezijske troSkove
kompanije koji nisu direktno povezani sa proizvodnjom. Visa vrednost ovog




koeficijenta moZe ukazivati na to da kompanija umanjuje troskove kako bi
povecala profit.

e LVGI (Leverage Index) — Indeks leveridza (poluge) vrsi poredenje ukupnog
duga kompanije sa ukupnom aktivom u tekuéoj i prethodnoj godini. Ukoliko je
vrednost ovog koeficijenta viSa od 1 to ukazuje na to da je kompanija postala
zaduzenija u odnosu na prethodnu godinu. Znacajnije povecanje ovog
pokazatelja moze ukazivati na pokus$aj manipulisanja profilom finansijskog
rizika.

o TATA (Total Accruals to Total Assets) — Indeks ukupnih razgrani¢enja do
ukupnih sredstava prikazuje nivo razgrani¢enja u odnosu na imovinu. Ovaj
koeficijent se izraCunava kao promena obrtnog kapitala (osim gotovine)
umanjena za amortizaciju u odnosu na ukupna sredstva. ViSa vrednost ovog
pokazatelja signalizira da kompanija mozda vrsi upravljanje zaradom ili
manipulacijom.

Dobijeni rezultat (zbir) pokazatelja se tumaci na sledeci nacin:

e Ukoliko je vrednost M-Scora veéa od -2,22, smatra se da postoji velika
verovatnoca da je analizirana kompanija manipulisala svojim finansijskim
izveStajima.

e Ukoliko je vrednost M-Scora manja od -2,22, smatra se da postoji veoma mala
verovatno¢a da je analizirana kompanija manipulisala svojim finansijskim
izvestajima (Warshavsky, 2012).

4.2.10 Finansijsko izveStavanje

Finansijsko izve§tavanje se moze posmatrati kao proces u kojem privredni subjekti
ostvaruju komunikaciju sa svojim okruzenjem (Pukic¢ and Pavlovic, 2014). Ta komunikacija
se ostvaruje stavljanjem na uvid javnosti finansijskih informacija u vidu finansijskih izvestaja,
pa se moze re¢i da finansijski izveStaji predstavljaju jedan od osnovnih instrumenata
finansijskog izveStavanja u Srbiji. lako su finansijski izvesStaji prvenstveno namenjeni za
eksterne korisnike (investitori, drzavni organi, konkurencija, poverioci, kupci, dobavljaéi i dr.),
oni se mogu koristiti i od strane menadzmenta, kao internog korisnika, radi analize poslovanja
i donosenja poslovnih odluka. Ukoliko proizvodaci organske hrane u Srbiji zele da privuku
dodatne investicije, i pronadu investitore koji bi ulozili novac u njihovu proizvodnju, moraju
svoje finansijske informacije blagovremeno dostavljati odgovarajucim institucijama radi uvida
javnosti u njih. Finansijsko izveStavanje je izuzetno vazno sa aspekta investitora, jer im moze
pruziti neophodne i klju¢ne informacije koje su potrebne za donoSenje odluka o ulaganju
kapitala. Na osnovu finansijskog izveStavanja investitori mogu izvrsti procenu finansijskog
zdravlja preduzeca, jer na osnovu finansijskih izve$taja mogu proceniti likvidnost, solventnost
i profitabilnost preduzeca. Analizom bilansa stanja, bilansa uspeha i izveStaja o novcéanim
tokovima, investitori imaju mogucnost da procene stepen rizika koji je povezan sa ulaganjem
u odredenu kompaniju. Finansijski izve$taji ujedno omogucavaju investitorima i da izra¢unaju
povrat na investiciju, §to im moze pomoc¢i prilikom procenjivanja koje investicije ¢e im doneti
najbolju vrednost i zaradu u budué¢nosti. Osim toga, uvid u finansijske izveStaje preduzeca
pruza mogucnost investitorima da na bazi informacija iz ranijih izveStajnih perioda mogu




stvoriti projekcije za buduénost, odnosno da procene buduce prihode i rashode preduzeca koje
je predmet analize, $to je kljuéno za donoSenje odluka. Redovno i tacno finansijsko
izveStavanje ima pozitivan uticaj i na povecanje poverenja investitora, jer jasno pokazuje kako
preduzece upravlja svojim resursima, kako se razvija i kako ostvaruje profit.

Na osnovu zvani¢nih objavljenih finansijskih izvestaja potencionalni investitori imaju
mogucénost da provere uspeSnost poslovanja privrednih subjekata iz sektora proizvodnje
organske hrane u Srbiji. Tako bi na bazi tih finansijskih informacija mogli lakse doneti odluku
o ulaganju sopstvenog kapitala u ove privredne subjekte. Posto je u Srbiji, kao i u velikom
broju zemalja, jedan od najvecih problema u poslovanju hroni¢ni nedostatak kapitala, onda je
od krucijalnog znacaja pruzanje kvalitetnih i ispravnih finansijskih informacija o finansijskom
stanju i uspe$nosti poslovanja, radi privla¢enja dodatnog kapitala od strane investitora.

Zbog toga je veoma bitno da se odgovarajuce finansijske informacije blagovremeno
dostavljaju na uvid zainteresovanim stejkholderima, a da su pritom i odgovarajuceg kvaliteta.
Time bi se povecao nivo poverenja investitora u kvalitet i ispravnost finanisijskog izveStavanja,
§to bi rezultiralo njihovim brzim odlukama o ulaganju kapitala u privredne subjekte. Na taj
nacin bii sami proizvodaci organske hrane u Srbiji mogli imati benefite, time §to bi lakSe mogli
privuéi investitore i pribaviti dodatni kapital, koji bi se mogao iskoristiti za osavremenjivanje
procesa proizvodnje, a samim tim i poboljsanje celokupnog poslovanja.

4.2.11 Medunarodni standardi finansijskog izvestavanja

Medunarodni standardi finansijskog izvestavanja ili skraceno MSFI predstavljaju skup
pravila i smernica koje omogucavaju preduzecima da pripreme svoje finansijske izveStaje na
nacin koji je transparentan, dosledan i uporediv na globalnom nivou. Ovi standardi se koriste
sirom sveta kako bi se obezbedila jasnoca u vezi s finansijskim stanjem i poslovnim rezultatima
preduzeca, kao i kako bi se omogucila lakSa upotreba tih informacija od strane investitora,
regulatora, analitiCara i drugih zainteresovanih strana.

Znactaj medunarodnih standarda finansijskog izveStavanja ogleda se u nekoliko
klju¢nih faktora:

1. Uporedivost: MSFI omogucavaju uporedivanje finansijskih izvestaja preduzeca iz
razlicitih zemalja i industrija, jer pruzaju jedinstvene smernice o tome kako se
racunovodstveni podaci trebaju prikazati. Ovo je posebno vazno za globalna preduzeca
koja posluju u vise zemalja i Zzele da pruze ujednacene informacije za sve svoje
investitore i korisnike.

2. Poverenje investitora i drugih korisnika: koriS¢enje standardizovanih pravila smanjuje
rizik od manipulacija ili nejasnoca u finansijskim izveStajima. Investitori i drugi
zainteresovani mogu imati vise poverenja u finansijske informacije koje dolaze od
preduzeca koja primenjuju MSFIL

3. Olakiavanje medunarodnih investicija i trgovine: sa jedinstvenim standardima,
medunarodni investitori mogu lakSe donositi odluke o ulaganjima u razli¢ite zemlje i
sektore. Takode, u globalizovanom poslovnom okruzenju, lako je trgovati sa firmama
u drugim zemljama jer su finansijski izvestaji ujednaceni i razumljivi.




4. Regulatorna uskladenost: u mnogim zemljama MSFI su postavljeni kao obavezni
standard za javna preduzeca i preduzetnike koji posluju na medunarodnom trzistu, ¢ime
se obezbeduje uskladenost sa zakonodavstvom i pravilnicima.

5. Olakiavanje finansijskog izvestavanja: preduzeca koja posluju u vise zemalja mogu
koristiti iste racunovodstvene smernice u svim svojim poslovnim jedinicama, §to
pojednostavljuje procese i smanjuje administrativni teret.

MSFI su u velikoj meri vazni za globalno poslovanje, jer omoguéavaju jasnu
komunikaciju medu svim ucesnicima trziSta, smanjujuéi nesigurnost i rizik povezane s
finansijskim izveStavanjem.

Moze biti interesantno, da i kod razvijenih zemalja koje imaju viSedecenijsku
raCunovodstvenu tradiciju i kontinuiran rad na usavrSavanju Medunarodnih ra¢unovodtvenih
standarda, su se u proslosti desavali veliki racunovodstveni skandali, usled nepostovanja
principa finansijskog izveStavanja i razli¢itih finansijskih manipulacija. Dovoljno je pomenuti
samo neke od njih poput: Enrona, WorldComa, Satyam Computersa, Wirecarda, Parmalata,
Toshibe, HealthSouthka, koji su izazvali ogromnu $tetu koja se meri milijardama dolara
(Awolowo et al., 2018; Celestin and Vanitha, 2018; Low et al., 2008). Ovakve i sli¢ne
finansijske manipulacije, koriS¢enjem razli¢itih tehnika kreativhog racunovodstva su se
zavrSavale bankrotima ovih kompanija, gde su najvecu Stetu pretrpeli zaposleni i investitori.
Zaposleni u ovim kompanijama su ostali bez posla i redovnih primanja, dok su investitori
izgubili novac koji su investirali u ove kompanije.

Owi i sli¢ni racunovodstveni skandali koji su se desili u prvim decenijama 21-og veka
imali su negativne, ali i pozitivne reperkusije. Negativne posledice ogledaju se kroz poljuljano
poverenje investitora i drugih stejkholdera u finansijsko izvestavanje, dok pozitivnu stvar ¢ine
znacajnije regulatorne reforme u oblasti ra¢unovodstva i finansijskog izvesStavanja koje podizu
kvalitet finansijskog izveStavanja na visi nivo (Montesdeoca et al., 2019). Zahvaljujuci ovim
velikim skandalima otkrivene su mnoge slabosti u finanansijskom izveStavanju, lo3oj
organizaciji u finansijskom nadzoru, kao i nedostaci kontrolnih mehanizama u praksi
korporativnog upravljanja (Worme, 2022). Osim toga, uofeni su znacajni nedostaci kod
analitickih postupaka koje primenjuju revizori prilikom testiranja i provera racunovodstvenih
informacija u finansijskim izvestajima. Zbog toga bi revizori trebalo da ispitaju na koji nacin
biraju i sprovode analiticke postupke, posto veliki broj slucajeva u kojima je koric¢eno
kreativno racunovodstvo, radi manipulacije finanijskim izveStajima, ostane neotkriveno
prilikom sprovodenja revizije (Lau and Ooi, 2016).

4.2.12 Kreativno ra¢unovodstvo

Cak i MSFI koji predstavljaju najsloZeniji i najkompleksniji oblik finansijskog
izveStavanja, u svojim standardima ostavljaju dosta prostora i fleksibilnosti prilikom njihovog
tumacenja. Ta sloboda bi trebalo da ostavi viSe prostora ratunovodama da mogu realnije
iskazati poslovanje kompanija, nego kada bi se striktno pridrzavali odredenih pravila, ¢ime bi
taj vid kreativnog racunovodstva trebalo da doprinese kvalitetnijem finansijskom izveStavanju.
Upotreba kreativnog racunovodstva je trebalo da olaksa reSavanje problema racunovodama
prilikom problema sa kojima se susrecu prilikom alokacije troskova, odabira metoda
obracunavanja troskova, izbora metoda za obraCunavanje zaliha, iskazivanja aktivnih i




pasivnih vremenskih razgranienja. Iz tog razloga bi sam koncept kreativnog racunovodstva
trebao biti pozitivan, time §to bi se realnije prikazivalo poslovanje, ali to nije uvek slucaj u
praksi, pa ratunovode i menadzeri Cesto koriste svoje znanje iz oblasti racunovodstva, kako bi
izmanipulisali odredene pozicije u finansijskim izvestajima, §to za posledicu ima iskazivanje
neralnog rezultata poslovanja (Abed, 2022). To dovodi do toga da se deSava transformacija
finansijskih informacija od onih koje realno prikazuju finansijski polozaj i uspeSnost
poslovanja, ka onima kakve bi Zeleli menadzeri da budu, ¢ime kreativno rac¢unovodstvo postaje
manipulativnog oblika, te predstavlja zloupotrebu ra¢unovodstvenih principa i nacela, radi
ostvarivanja odredenih koristi (Bhasin, 2016; Karapavlovié¢, 2011). Iz tog razloga je
felksibilnost primenom razli¢itih racunovodstvenih politika i fer vrednosti, u pojedinim
slu¢ajevima dovodila do toga da je ,.kreativno racunovodstvo® primenom u praksi prelazilo u
»manipulativho racunovodstvo* (Cvetkovi¢ and Boskovi¢, 2018). Ipak, to ne znaci da su
odredene tehnike kreativnog racunovodstva protivzakonite, ve¢ da ono ne ispunjava svoju
glavnu funkciju, a to je da prikaze poStenu i objektivnu sliku poslovanja odredenog privrednog
subjekta (Remenari¢ et al., 2018).

Kada bi svi privredni subjekti savrSeno poslovali, poslovni rezultati bi bili dobri, cene
akcija i bonusi menadzerima visoki, finansijsko poslovanje u skladu sa o¢ekivanjima vlasnika,
onda ne bi bilo potrebe za kreativnim ra¢unovodstvom, ali posto to nije slu¢aj onda postoji
potreba za koriS¢enjem razli¢itih tehnika krativnog racunovodstva. Zato menadZeri mogu
upotrebom kreativnog raCunovodatsva ostvarivati razliCite ciljeve poput: manipulisanja
zaradom (u obliku minimiziranja ili rasta), uyjednacavanje dobitka kroz obracunske periode
kako se ne bi videle velike fluktoacije u poslovanju ili balansiranje i ulepsavanje finansijskih
izvestaja (Breton and Stolowy, 2008; Ciocan, 2017). Koriséenjem kreativnog rac¢unovodstva
se lakse dolazi do kapitala, tako Sto se investitorima prikazuju manipulativni izvestaji koji ih
navode na to da teSko zaraden novac uloze u poslovanje kompanije (Gupta and Kumar, 2020).
Kreativno racunovodstvo ne podleze zakonskim sankcijama zato $to se koristi rupama u
Medunarodnim rac¢unovodstvenim standardima i opSteprihvacenim raCunovodstvenim
principima, kako bi se finansijski izvestaji prikazali na nacin koji je u interesu privrednog
subjekta, odnosno njegove uprave. lako se kreativnim racunovodstvom ¢esto ne krie zakoni 1
relevantni racunovodstveni standardi, ono je veoma Stetno zboog naruSavanja ugleda
racunovodstvene profesije i u suprotnosti je sa etiCkim principima profesionalnih racunovoda
(Gudev, 2020).

Posto kreativno ratunovodstvo ne podrazumeva uvek krienje opste prihvacenih
racunovodstvenih pravila i normi moze se podeliti na kozmeticko (belo) racunovodstvo
(Olamide and Adeyemi, 2014), i stvarno ili agresivno (crno) kreativno raunovodstvo
(Pordevi¢c and Miti¢ 2020). Pritom kozmeticko (pozitivno) kreativno racunovodstvo se
uglavnom odnosi na manipulacije vremenskim razgrani¢enjima, i nema uticaj na tokove
gotovine, uz postovanje regulatornih okvira (Daryaei et al., 2024). Za razliku od kozmetickog,
kod primene stvarmnog (negativnog) raCunovodstva sc uti¢e na tokove gotovine, sa ciljem
upravljanja gotovinom, ¢ime je i njegov negativan uticaj veci. Ono $to posebno mozZe biti
opasno je to da se tehnike kreativnog racunovodstva mogu usavrsavati, tako da prate izmene u
Medunarodnim ra¢unovodstvenim standardima, i da pronalaze nove praznine za buduce
finansijske manipulacije (Karim et al., 2016). Najcesce se manupulise prihodima, tro§kovima
i rashodima, tako Sto se njihova vrednost pokazuje viSom ili nizom, u zavisnosti od cilja koji
se zeli posti¢i. Primeri upotrebe kreativnog racunovodstva su:




Precenjivanje prihoda kroz prikazivanje fiktivnih prihoda od prodaje robe i
usluga kupcima. Ovo predstavlja jednu od najcesce korScenih tehnika
kreativnog racunovodstva u Maleziji (Lau and Ooi, 2016). Kori§¢enjem ove
tehnike kreativnog racunovodstva manipulise se bilansom uspeha, tako $to se
prihodi prikazuju vi§im nego §to jesu, a samim tim se prikazuje i bolja uspeSnost
poslovanja. MenadZeri mogu posegnuti za ovom vrstom manipulacije kako bi
lakse privukli dodatni kapital, ili pozajmili novac na bankarskom trzistu pod
povoljnijim uslovima, zatim kako bi ostvarili bonus ukoliko je on uslovljen
ostvarenim prihodima i poslovnim rezultatom, kao i povecali cenu akcija na
trziStu i dr. Ova vrsta kreativnog racunovodstva se moZe otkriti ukoliko su
tokovi rentabiliteta znatno visi od tokova gotovine, kao i ako se proizvodi i
usluge stalno prodaju odredenim kupcima od kojih nema priliva gotovine.

Jo§ jedna tehnika kreativnog racunovodstva koja se koristi za prikazivanje
visokih prihoda, i koja se Cesto u literaturi sre¢e pod nazivom ,,ulepSavanje
izloga ili punjenje kanala® se odnosi na isporuc¢ivanje velikih koli¢ina robe
kupcima ili maloprodajnim objektima koje ne mogu prodati pa je vracaju u
narednom obracunskom periodu (Oakes and Oakes, 2016). Na taj na¢in se vrsi
prikazivanje boljeg poslovnog rezultata kroz iskazivanje vecih poslovnih
prihoda, kao $to je ¢inila kompanija Toshiba (Gujarathi and Dugar, 2020). Ova
vrsta kreativnog ra¢unovodstva se moze otkriti kroz neuobic¢ajeno visoke iznose
prodate robe ili usluga na kraju obrac¢unskog perioda.

U kreativno racunovodstvo se svrstava i tehnika poznata pod nazivom ,,veliko
kupanje* koja se najcesce koristi od novoizabranih menadZzera koji zele da se
istaknu (Bakare et al., 2022; Riahi-Belkaoui, 2004). Naime, oni prilikom
preuzimanja upravljanja kompanijom koristeci se racunovodstvenim politikama
u vidu obratunavanja visokih troSkova amortizacije i rezervisanja prikazuju
manji profit, ¢ime se isplac¢uju niske dividende akcionarima i stvara zaliha za
buduce obracunske periode, koje kada se iskoriste privredni subjekt ¢e prikazati
visok profit (Hirvonen et al., 2010). U tom budué¢em obracunskom periodu bice
isplacene visoke dividende akcionarima, §to ¢e povecati atraktivnost kupovine
tih akcija, a samim tim i uvecati kapital kompanije, za Sta ¢e menadzZeri
najverovatnije biti nagradeni nov¢anim bonusima.

Odlaganje otpisa potraZivanja je takode jedna od ¢esto koriS¢enih tehnika
kreativnog racunovodstva koju je lako sprovesti jer se otpis vrsi na osnovu
procene menadzera. Ova vrsta manipulisanja raCunovodstvenim informacijama
se Cesto koristi u Juznoj Koreji kako bi se izbeglo prijavljivanje gubitaka, odrzao
stabilan nivo profita tokom godine i ispunile procene analiticara (Lee and Choi,
2016). Menadzeri se mogu odlu¢iti da maksimalno prolongiraju otpise
potrazivanja kako ne bi prikazali losiji poslovni rezultat, ukoliko su im bonusi
vezani za uspeSnost poslovanja, zatim kako ne bi izgubili poverenje od strane
akcionara i investitora i dr. Ova vrsta kreativnog racunovodstva se moze otkriti
detaljnijom analizom starosti potrazivanja od kupaca, kao i ukoliko postoji
znacajan iznos potrazivanja koja nisu otpisana iako je rok njihove
nenaplativostu znacajno iznad proseka za tu delatnost.

Pod kreativno racunovodstvo moze se svrstati i prikazivanje vecih zarada i
profita prikazivanjem visih prihoda ili nizih rashoda od stvarnih, kako bi se




ispunile prognoze analiti¢ara ili nadmasSila zarada iz prethodnog obracunskog
perioda (Mindak et al., 2016). Cilj ove vrste manipulacije je upravljanje
zaradama kako bi se ispunile ili jo§ bolje nadmasSile prognoze analitiara, ¢ime
bi se te kompanije na trzistu kotirale kao uspesne, a samim tim i menadzeri koji
ih vode.

Precenjivanjem ili potcenjivanjem vrednosti zaliha kako bi se manipulisalo
poslovnim rezultatom i vrednoS¢u imovine. Potcenjivanje vrednosti zaliha
mogu se stvoriti takozvane latentne zalihe, koje se mogu iskoristiti u poslovnim
godinama kada je poslovni rezultat slabiji kako bi se popravio, dok se
precenivanjem vrednosti zaliha moZze prikazati bolji poslovni rezultat. Ova
tehnika kreativnog racunovodstva moze se otkriti tako $to menadzment cesto
koristi druge metode prilikom obracunavanja vrednosti utrosenih ili prodatih
zaliha moZe. Na taj nacin se moze uticati sa jedne strane na vrednost neutroSenih
zaliha u bilansu stanja, dok se sa druge strane moze uticati na visinu redovnih
rashoda (troskovi materijala, troSkovi proizvodnje, nabavna vrednost
realizovane robe itd.) u bilansu uspeha (Dimitrijevi¢, 2015);

Kapitalizacija troSkova koji se ne mogu ukljuciti u vrednost imovine se takode
koristi prilikom manipulisanja poslovnim rezultatom. NajceSce se vrsi
kapitalizovanje troskova istrazivanja i razvoja, iako se od tih troskova nece
ostvariti nikakva dobit u budu¢nosti. Na taj nacin se vestacki povecava vrednost
imovine, kroz iskazivanje manjih poslovnih §to dovodi do toga da se prikazuje
bolji poslovni rezultat odnosno neto dobitak (Pordevic and Miti¢, 2020.
Potcenjivanje troSkova rezervisanja kako bi se prikazao bolji poslovni rezultat
u tekucoj godini. Ovo predstavlja jo§ jednu od tehnika krativnog ra¢unovodstva
koja omoguc¢ava menadzerima da upravljaju poslovnim rezultatom, tako $to
namerno prikazuju rezervisanja nizim nego §to jesu, kako bi i poslovni rashodi
bili nizi, $to se pozitivno odraava na poslovni rezultat. Prikazivanje boljeg
tekuceg periodi¢nog rezultata se ¢ini na ustrb buduceg poslovanja, posto ¢e
ukidanje tih rezultata dovesti do vec¢ih poslovnih rashoda, a samim tim i slabije
uspesnosti poslovanja u toj poslovnoj godini (Changwony and Paterson, 2019).
Ova tehnika kreativnog racunovodstva se moZze otkriti ukoliko menadzment u
nekoj poslovnoj godini pokazuje nerealne i nesvakidasnje niske troskove
rezervisanja u odnosu na standardne i uobicCajene.

Precenjivanje troskova rezervisanja ima suprotan efekat u odnosu na prethodnu
tehniku kreativnog racunovodstva, posto se u godini kada je poslovni prihod
visok, vr§i prekomerno obraunavanje rezervisanja za obracunate troSkove,
kako bi se snizio profit na odredeni nivo koji je lakse odrzavati u buducnosti.
Takode, stvara se mogucnost da se u slabijim poslovnim godinama iskoriste ovi
akumulirani troskovi kako bi se pokazao bolji poslovni rezultat (Karim et al.,
2016).

Odlaganje placanja poreza na buduce obracunske periode se takode moze
posti¢i upotrebom kreativnog racunovodstva, tako Sto se obraCunavaju visi
troskovi amortizacije ¢ime se utie na poslovni razultat u vidu smanjenja
ostvarenog profita. Privredni subjekt ¢e u svakom slucaju platiti taj porez u
buduénosti, ali ima moguénost koriS¢enja beskamatnog finansiranja time Sto




novac koji bi izdvojio za porez moze koristiti u poslovanju do sledeceg
obracunskog perioda (Campbell et al., 2018);

e Manipulacije prilikom prikazivanja priliva ili odliva gotovine po osnovu
razli¢itih vrsta aktivnosti, poput prikazivanja novcanih tokova iz finanijskih
aktivnosti kao novCanih tokova iz poslovne aktivnosti ¢ime se investitori
dovode u zabludu da je privredni subjekt sposoban da generiSe gotovinu iz
osnovne delatnosti. Pogotovo ako se ima u vidu da je dugoracni opstanak
preduzeca uslovljen ostvarivanjem pozitivnog nov¢anog toka iz poslovnih
aktivnosti (Pordevi¢ and Zaki¢, 2016). Takode mogu se odlivi po osnovu
poslovnih ili finansijskih aktivnosti prikazati kao odlivi po osnovu investicionih
aktivnosti, ¢ime se Salje lazna slika o tome, da privredni subjekt investira
sredstva u nabavku stalne imovine, po osnovu koje bi trebalo da ostvaruje koristi
u buduéim obracunskim periodima (Law et al., 2018).

Pored gore pomenutih postoji jos veliki broj nacina upotrebe kreativnog racunovodstva
radi manipulisanja finanijskim informacijama prikazanih u finansijskim izvestajima. Prema
prihodima i rezervisanjima, kapitalizacija tekucih troskova, agresivna revalorizacija, skrivanje
ili umanjenje obaveza i krada gotovine. Uglavnom se vrii manipulacija informacijama u
bilansu stanja, bilansu uspeha i izvesStaju o nov¢anim tokovima, koji su ujedno i najinteresantiji
prilikom analiza investitora i kreditora. U bilansu uspeha se manipuli$e iskazanom dobiti, u
bilansu stanja se manipuliSe iskazanom neto imovinom, dok se u izveStaju o novcanim
tokovima manipuliSe gotovinom iz poslovne aktivnosti (Dimitrijevic, 2013). Kada se govori o
ciljevima upotrebe krativnog raunovodstva oni se mogu svesti na Cetiri osnovna cilja
(Akpanuko and Uvisen, 2018; Amat et al.,1999):

1. Odrzavanje poverenja investitora;

2. Korisc¢enje bonusa od strane menadZera;

3. Priprema za preuzimanje ili odbrana od neprijateljskog preuzimanja;
4. Odlaganje obaveza za porez na dobit za buduce obracunske periode.

Dosledna upotreba racunovodstvene profesionalne regulative, bi trebala da doprinese
sastavljanju i prikazivanju finansijskih izve$taja, u skladu sa zahtevanim okvirom finansijskog
izvestavanja i principima knjigovodstva, ratunovodstvenim propisima i standardima (Peki¢ et
al., 2016). Bolje definisanje odredenih standarda bi moglo smanjiti praznine u njima, koje se
mogu zloupotrebiti ¢ime bi se ogranicila mogucnost koriscenja kreativnog racunovodstva. To
ne bi trebalo da se odrazi na kvalitet finansijskog izveStavanja, a povecalo bi poverenje
investitora 1 drugih korisnika finansijskih izvestaja u njihovu ispravnost. Naravno, trebalo bi
ostaviti i malo prostora racunovodama, kako bi mogli donekle koristiti kreativno
ratunovodstvo, ukoliko bi time realnije prikazali poslovanje. Posto bi legalno nemanipulativno
kreativno raCunovodstvo moglo imati povoljan uticaj na fer i objektivno finansijsko
izveStavanje, $to potvrduje i studija sprovedena u Pakistanu (Goel, 2017). U svakom slucaju
finansijsko izveStavanje ne moze biti idealno, i nije moguce izracunavanje apsolutno ta¢nog
periodi¢nog rezultata, ali bi finansijski zvestaji trebali svakako biti sastavljeni u duhu ,,istinitog
i fer* prikazivanja finansijskog stanja i uspe$nosti poslovanja privrednih subjekata (Toms and
Shepherd, 2017).




4.2.13 Revizija finansijskih izvestaja i vrste misljenja

Moze biti interesantno da je blagovremenost u finansijskom izveStavanju i
pravovremenost dostavaljanja finansijskih informacija ¢esto povezana i sa vrstama revizorskih
misljenja. Na to ukazuje istrazivanje sprovedeno u Indoneziji medu kompanijama koje posluju
na trzistu hrane i pic¢e i koje su kotirane na berzi prema ¢ijim rezultatima se pozitivna revizorska
misljenja u pozitivnoj korelaciji sa brzinom objavljivanja finansijskih izvestaja (Su'un et al.,
2020). Sa tim rezultatima su se poklopili rezultati jo§ jedne studije koja je sprovedena u
Indoneziji prema kojima je negativno revizorsko misljenje o finansijskim izvestajima lo$ signal
za investitore pa zbog toga menadzment tih kompanija maksimalno prolongira njihovo
dostavljanje nadleznim agencijama (Putra and Putra, 2016; Ruchana and Khikmah, 2020).
Takode, neblagovremeno finansijsko izveStavanje Cesto moze biti povezano i sa niskim
kvalitetom dostavljenih finansijskih informacija (Knechel and Payne, 2001). Sa ovim
stavovima se ne slazu pojedini istrazivaci posto prema njima dobijeno revizorsko misljenje ne
uti¢e na pravovremenost dostavljanja i obelodanjivanja finansijskih informacija u vidu
finansijskih izvestaja (Ulfa and Primasari, 2017; Saputra et al., 2020).

Duzi vremenski period neophodan za dostavljanje finansijskih izveStaja moze biti
povezan sa tim da je revizorima potrebno viSe vremena da se izjasne o ispravnosti finansijskih
izvestaja ako je u pitanju velika kompanija ili posluje u specificnoj delatnosti. Takode, ukoliko
je kompanija ¢iji su finansijski izvestaji predmet vrsenja revizije prijavila nisku profitnu marzu
revizori ¢e detaljnije i paZzljivije proveravati finansijske informacije $to ¢e rezultirati duzim
vremenskim periodom potrebnim za davanje revizorskog misljenja (Utami et al., 2018). To bi
znatilo da je profitabilnim kompanijama potrebno manje vremena za vrienje finansijskog
izveStavanja 1 dostavljanje finansijskih izvestaja. Takode, i da kompanije koje posluju
profitabilno gledaju da $to pre dostave dobre vesti javnosti u vidu finansijskih informacija §to
rezultira kra¢im rokovima potrebnim za finansijsko izvestavanje (Apriyana and Rahmawati,
2017; Cahyati and Anita, 2019). Prema nalazima odredenih studija solventnost preduzeca je
takode povezana sa brzinom vrenja revizije i davanja revizorskog misljenja i ona je u znatnoj
meri usporava (Asniwati, 2020; Candraningtiyas et al., 2017). Sa ovim se ne poklapaju rezultati
drugig studija prema kojima solventnost kompanija nije povezana sa kasnjenjem davanja
revizorskog misljenja (Lestari et al., 2017; Ulfa and Primasari, 2017). Ipak, brzina i kvalitet
vrSenja revizije finansijskih izvestaja bi trebalo prvenstveno da zavisi od iskustva, znanja i
integriteta revizora (Bradford-Knox, 2017).

Pravovremenost dostavljanja finansijskih informacija ne bi smela uticati na kvalitet i
ispravnost finanijskih informacija. Pa je pored blagovremenog dostavljanja finansijskih
informacija u vidu finansijskih izvestaja veoma bitno da one budu kvalitetne i nepristrasne,
odnosno da budu ispravne, i da realno prikazuju poslovanje privrednih subjckata. Kao jedan
od vidova provere tacnosti 1 ispravnosti odredenog broja finansijskih izvestaja, je i zakonski
propisana obaveza dobijanja revizorskog misljenja o njima. Naime, ukoliko privredni subjekti
ispunjavaju odredene kriterijume, moraju pribaviti i revizorsko misljenje o sastavljenim
finansijskim izveStajima, ¢ime se povecava i stepen poverenja u njih, od strane njihovih
korisnika. Iz tog razloga bi revizija trebala da doprinese povec¢anom poverenju korisnika u
objavljene finansijske informacije u vidu finansijskih izvestaja privrednih subjekata (Defond




and Zhang, 2014). Pored toga Sto revizija treba da obezbedi pouzdanost u ispravnost
finansijskih informacija, ona treba da proceni i kvalitet finansijskih izvestaja (Lin and Hwang,
2010). Revizija finansijskih izvestaja predstavlja veoma zahtevan i teZzak posao, ako se ima u
vidu da se poslovno okruZenje znacajno promenilo u zadnjim decenijama, i da je i dalje
podlozno promenama, usled ubrzanog procesa globalizacije i uvodenja elektronskog
poslovanja (Ivanovic, 2014).

Revizorsko misljenje predstavlja izvestaj, u kojem se javni racunovoda izjasnjava, da
li su finansijski izvestaji koji su predmet vrSenjarevizije, sastavljani u skladu sa Medunarodnim
racunovodstvenim standardima, i da li u sebi sadze materijalno zanacajne greske (Muslim et
al., 2020). Revizori mogu oceniti finansijske izvesStaje pozitivnim (nekvalifikovanim)
misljenjem, i nekom od vrsta kvalifikovanih mi$ljenja. Kvalifikovano misljenje moze biti
negativno (adverse opinion), misljenje sa rezervom (qualified opinion), i uzdrzavanje od
miSljenja (disclaimer of opinion) u zavisnosti od toga $ta je razlog za tu vrstu misljenja
(Stanigi¢, 2018).

Ukoliko su finansijski izvestaji sastavljeni u skladu sa zvani¢nim Okvirom finanisjkog
izveStavanja u Republici Srbiji, i ne sadrZze materijalno znaCajne greske u sebi, revizor se o
njima izjasnjava pozitivnim (nekvalifikovanim) misljenjem. To je najbolja vrsta misljenja koja
moze biti dobijena za finansijske izveStaje od strane revizora, posto se dobija za finansijske
izvestaje koji na fer i realan nacin pokazuju finansijski polozaj i u¢inak kompanije. Misljenje
sa rezervom sc¢ izdaje kada se revizor sretne tokom vrienja revizije finansijskih izveStaja sa
jednim ili viSe specifi¢nih pitanja, koja ne uti¢u na ukupnu ispravnost i ta¢nost finansijskih
izveStaja, ali spreCavaju revizora da izda nekvalifikovano misljenje. Pitanje je obi¢no
materijalno, ali nije prozimaju¢e na finansijske izveStaje u celini. Ova vrsta revizorskog
misljenja se moze dati kada postoje ogranicenja u pogledu obima revizije (npr. nemoguénost
pristupa odredenim finansijskim zapisima ili njihove konfirmacije od strane trece strane), ili
kada postoje neslaganja sa menadZzmentom u vezi sa primenom racunovodstvenih principa ili
procena. Negativho miSljenje je najgore miSljenje koje revizor moze dati. Ova vrsta
revizorskog misljenja ukazuje na to da finansijski izvestaji ne prikazuju posSteno finansijski
polozaj, u¢inak ili tokove gotovine kompanije i da su materijalno pogresno prikazani. Ovo
misljenje se izdaje kada revizor zaklju¢i da u finansijskim izveStajima postoje materijalno
znacCajne greske koje su sveprisutne, §to znaci da znacajno uticu na celokupno finansijsko
izveStavanje. Uzdrzavanje od misljenja se izdaje kada revizor nije u moguc¢nosti da formira
misljenje o finansijskim izvestajima. Ovo se moze dogoditi usled nedostatka dovoljno
odgovarajucih revizijskih dokaza, ili kada revizor nije u mogucnosti da izvrsi neophodne
procedure zbog ogranicenja ili ograni¢enja obima. Ova vrsta revizorskog misljenja se obi¢no
izdaje kada se revizor suoci sa zna¢ajnim ogranicenjima obima (kao $to je nedostatak pristupa
finansijskim evidencijama ili nemoguc¢nost pribavljanja dovoljnih dokaza), ili postoje
nesigurnosti koje sprec¢avaju revizora da donese zakljucak.

Dakle, na osnovu dobijenog revizorskog misljenja moze se proceniti ispravnost i
kvalitet pruzenih finansijskih informacija od strane privrednih subjekata. Za privredne subjekte
iz sektora organske hrane koji su dobili pozitivna (nekvalifikovana) misljenja se moze reci da
su dostavljene finansijske informacije odgovarajuceg kvaliteta, posto prikazuju realan polozaj
i uspesnost poslovanja. Stoga visok kvalitet finansijskog izveStavanja povecava verovatnocu
dobijanja pozitivnog (nemodifikovanog) revizorskog misljenja (Golmohammadi et al., 2021).
To je veoma bitno sa aspekta pronalazenja novih investitora, ili pozajmica od banaka i drugih




finansijskih institucija, posto realno prikazivanje poslovanja preduzeca, predstavlja pozitivan
signal za investiranje u te privredne subjekte ili odobravanje nov¢anih pozajmica (Phillips et
al., 2010). Svakako finansijski izveStaji predstavljaju analiticko sredstvo za donoSenje
investicionih odluka pa je zbog toga bitno da su informacije u njima potpune, pouzdane,
nepristrasne i pravovremene (Choriliyah et al., 2016).

Moze se reci da je pozitivno revizorsko misljenje bitno za investitore zbog vise razloga:
poverenje u finansijske izveStaje, smanjenje rizika, povecCanje trziSne vrednosti, pristup
kapitalu i izbegavanje potencijalnih skandala i gubitaka. Pozitivno revizorsko misljenje, znaci
da su finansijski izvestaji preduzeca sastavljeni u skladu sa vaze¢im racunovodstvenim
standardima i da ne sadrze materijalne greske, Sto daje investitorima sigurnost da su
informacije na osnovu kojih donose odluke ta¢ne i pouzdane. Investitori analiziraju rizik
prilikom donoSenja odluke o ulaganju kapitala u preduzeca, pa im pozitivno revizorsko
misljenje smanjuje mogucnost skrivenih problema i eventualnih manipulacija u finansijskim
izveStajima (na primer: neta¢no prikazane obaveze ili prihod), ¢ime se smanjuje i rizik za
investitore. Pozitivno revizorsko misljenje moze uticati na povecanje poverenja trzista u
preduzece, $to moZze povecati njegovu trzisnu vrednost, zbog toga investitori uglavnom
preferiraju kompanije sa visokim nivoom transparentnosti. Privredni subjekti koji dobiju
pozitivno revizorsko misljenje mogu potencijalno ostvariti laksi pristup kapitalu, jer je za
investitore i kreditore manji rizik ulaganja u preduzeca ¢iji su finansijski izvestaji revizorski
potvrdeni kao tacni i pouzdani, pa je i veca verovatnoc¢a da donesu pozitivnu odluku o ulaganju
svojih sredstava u poslovanje preduzeca. Pozitivno (nemodifikovano) revizorsko misljenje
moze pomoci u spre¢avanju buducih problema ili finansijskih skandala koji mogu nastati zbog
neregularnosti u poslovanju. Investitori Zele biti sigurni da privredni subjekt koju razmatraju
radi ulaganja u njega, ima dobar sistem interne kontrole i da se pravilno vodi. Ukratko,
pozitivno revizorsko misljenje poboljSava transparentnost, smanjuje nesigurnost i povecava
poverenje investitora, §to direktno uti¢e na odluke o ulaganju.

4.3 Metodologija

Finanijska analiza je obuhvatila 210 privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom,
preradom i prodajom organske hrane. Analizirani privredni subjekti su uglavnom osnovani u
formi drustva sa ograni¢enom odgovornosc¢u (DOO), i to njih 197 $to je skoro 94% od ukupnog
uzorka. Rasporedeno po regionima u Srbiji, najveci broj analiziranih privrednih subjekata je sa
teritorije Zapadne Srbije i Sumadije gde se nalazi sediste njih 62 (30%), zatim sledi grad
Beograd sa 59 (28%), Isto¢na i Juzna Srbija sa 46 privrednih subjekata (22%), dok je najmanje
njih sa teritorije Vojvodine gde je sediSte njih 43 (20%). Kada je u pitanju veli¢ina privrednih
subjekata najveci broj njih je na sajtu APR-a svrstan u mala pravna lica i to njih 84 (40%), kao
1 mikro pravna lica kojih je 82 (39%). Znatno manje u uzorku istrazivanja ¢ine srednja pravna
lica (15%). i velika pravna lica (6%). Sto se ti¢e broja zaposlenih on varira od svega |
zaposlenog u pojedinim mikro pravnim licima, pa do skoro 13.000 zaposlenih u najvecim
pravnim licima. Najveci broj zaposlenih je evidentiran u privrednim subjektima koji se bave
prodajom i/ili preradom organskih prehrambenih proizvoda. Privredni subjekti koji se bave
isklju¢ivo proizvodnjom organske hrane imaju najvise do stotinak zaposlenih.




Kada su u pitanju segmenti poslovanja 43 privredna subjekta se bave iskljucivo
proizvodnjom organske hrane, dok se njih 64 pored proizvodnje bavi preradom i/ili prodajom
organskih prehrambenih namirnica, §to u zbiru ¢ini 107 privrednih subjekata, ili neSto preko
50% u ukupnom uzorku. Prodajom organske hrane se isklju¢ivo bavi 34 analiziranih privrednih
subjekata, dok 25 njih samo preraduje organsku hranu. Kada je u pitanju poslovni rezultat, od
svih analiziranih privrednih subjekata 29 njih je iskazalo negativan poslovni rezultat u 2023.
godini, i naveéi iskazani gubitak je neSto preko 252 miliona dinara. Sa druge strane, ostali
privredni subjekti sa trzista organske hrane su imali pozitivno poslovanje, i najveci prijavljeni
dobitak je preko 7 milijardi dinara. Privredni subjekat koji je iskazao najveci dobitak u 2023.
godini, ujedno ima i najvecu vrednost poslovne imovine koja iznosi nesto preko 103 milijardi
dinara. Detaljan prikaz svih privrednih subjekata sa trzista organske hrane koji su obuhvaceni
analizom nalazi se u prilogu 1.

Za potrebe analize koriSc¢eni su sekundarni izvori finansijskih informacija poput: javno
objavljenih finansijskih izvestaja, revizorskih misljenja, dokumenata i podataka sa relevantnih
sajtova. Predmet istrazivanja je analiza poslovanja pomocu finansijskih izvestaja, privrednih
subjekata koji posluju na trzi§tu organske hrane u Republici Srbiji. Finansijski izvestaji su za
potrebe istrazivanja i analize preuzeti sa zvani¢nog sajta Agencije za privredne registre. S
obzirom da finansijski izvestaji predstavljaju verodostojne izvore informacija korisc¢eni su u
finansijskoj analizi poslovanja privrednih subjekata za vremenski period od 2018. do 2023.
godine. Prilikom analize podataka iz finansijskih izveStaja kod privrednih subjekata gde
nedostaju odredeni podaci za izraCunavanje pokazatelja nije vrSeno izracunavanje, odnosno ovi
delovi nisu ukljuc¢ivani u dobijene rezultate.

Cilj ovog dela istrazivanja je utvrdivanje finansijskih performansi i uspesnosti
poslovanja, kroz analizu izraunatih finansijskih pokazatelja kod privrednih subjekata koji se
bave proizvodnjom organske hrane, bez obzira na to da li obavljaju celokupan proces
proizvodnje i distribucije organske hrane ili samo jedan njegov deo. Takode, bice utvrdeno da
li analizirani privredni subjekti vrie blagovremeno dostavljanje finansijskih informacija u vidu
finsisjkih izvestaja, kao i njihov kvalitet odnosno ispravnost. Znacaj istrazivanja proizilazi iz
toga §to veliki deo privrednih subjekata u Srbiji posluje na trzistu organske hrane, ili je na neki
nac¢in povezan sa ovim trziStem, pa bi od poboljSanja njihovog poslovanja benefit imala
celokupna privreda zemlje. Osim toga, proizvodnja organske hrane je uglavnom locirana u
ruralnim regijama i predstavlja znacajan izvor prihoda za ljude koji Zive i rade tamo, pa moze
biti od krucijalnog znacaja za ostanak mladih u tim sredinama. Razvijena organska
poljoprivreda bi takode trebalo da doprinese ujednacenijem ekonomskom razvoju regiona u
Srbiji, kao i poboljanju opSteg blagostanja stanovniS$tva u siromasnijim regionima.

S obzirom da je trziSte organske hrane u Srbiji povezano sa globalnim trzistem
organske hrane, neophodno je da proizvodac¢i organske hrane konstantno poboljsavaju svoje
poslovanje, i vode ra¢una o finansijskim performansama, kako bi u budu¢nosti bili konkurentni
sa inostranim privrednim subjektima koji posluju u sektoru proizvodnje organske hrane. To
nije nimalo lak zadatak ako se ima u vidu da organi EU, kao i vlade mnogih zemalja zna¢ajno
pomazu svoje privredne subjekte kroz poreske olaksice i subvencije. Posto razvijene zemlje
mogu u znacajnoj meri finansijski subvencionisati i pomagati razvoj privrednih subjekata u
ovom sektoru, onda postaje jasnija ¢injenica da proizvodaci organske hrane u Srbiji moraju
ulagati mnogo vise napora i kreativnosti, kako bi uopste i mogli da se takmice sa ovim
privrednim subjektima na globalnom i regionalnom trzitu organske hrane. To podrazumeva




da je neophodno konstantno ulaganje u osavremenjivanje procesa proizvodnje organske hrane,
i primenu najboljih agrotehnickih i drugih metoda, ¢ime bi se i sam proces uc¢inio efikasnijim.
Podizanjem efikasnosti bi se stvorila dobra osnova za dalji razvoj ovih privrednih subjekata, i
ostvarivanje visih stopa profita. To je veoma bitno s obzirom da je investiranje u proces
proizvodnje u velikoj meri uslovljeno uspesno$c¢u poslovanja i profitom koji se ostvaruje ovim
putem. Stoga proizvodaci organske hrane u Srbiji moraju imati dobre finansijske performanse,
kako bi mogli ostvariti stabilno poslovanje, obezbediti konkurentsku prednost i razvoj u
buducnosti.

Svako istrazivanje zapoc€inje formulisanjem predmeta (problema) i osnovnog cilja iz
koga se operacionalizuju pojedinacne hipoteze, koje se tokom istrazivanja potvrduju ili
odbacuju (Zizi¢ et al., 2007). Stoga se u neku ruku ovo moZe posmatrati kao svojevrsni
eksperiment koji se sprovodi radi ispitivanja odredene tvrdnje ili pretpostavke koja se
istrazivanjem potvrduje ili odbacuje. Za potrebe testiranja postavljenih hipoteza se koriste
adekvatne statisticke metode.

Glavni predmet ovog segmenta doktorske disertacije, predstavlja ispitivanje
finansijskih pokazatelja i perspektive stabilnog poslovanja u buducnosti privrednih subjekata
iz sektora proizvodnje organske hrane u Srbiji, kao i kvaliteta i blgovremenosti dostavljanja
finansijskih informacija.

Iz ovako definisanog cilja i predmeta istrazivanja, formuliSe se i testira glavna hipoteza
ovog dela istrazivanja, koja se kasnije operacionalizuje kroz 11 specifi¢nih hipoteza. U skladu
sa tim glavna hipoteza glasi:

Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane u Srbiji imaju dobre
finansijske pokazatelje poslovanja i perspektivu stabilnog poslovanja u buducnosti, uz
kvalitetno i blagovremeno finansijsko izvestavanje.

Na osnovu glavne (osnovne) hipoteze istrazivanja bice razvijene i specifi¢ne hipoteze
istrazivanja:

e Privredni subjekti u Srbiji koji posluju u sektoru proizvodnje organske hrane
odrzavaju likvidnost na odgovaraju¢em nivou (3H;);

e Analizirani privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hranc
efikasno koriste imovinu u poslovanju (3Hz);

e Kod privrednih subjekata koji proizvode organske prehrambene proizvode u
Srbiji je finansijska struktura je na adekvatnom nivou, uz dobru kreditnu
sposobnost (3H3);

e Konverzioni ciklus (ciklus gotovine) kod proizvodac¢a organske hrane u Srbiji
je na zadovoljavajucem nivou (3Hs);

e Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane koji su analizirani u
aktuelnom istrazivanju ostvaruju profitabilno poslovanje (3Hs);

e Na trzistu organske hrane u Srbiji ne postoji monopol ili oligopol, tako da
nijedan privredni subjekt nema mogucénost diktiranja cena na trzistu (3Hg);

e Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane posluju stabilno uz
malu verovatnoc¢u odlaska u ste¢aj u bliskoj budu¢nosti (3H7);




e Kod analiziranih privrednih subjekata postoji mala verovatnoca koriScenja
kreativnog racunovodstva prilikom sastavljanja finansijskih izvestaja u vidu
upravljanja ciljnim dobitkom (3Hs);

e Analizirani privredni subjekti poStuju zakonom predvidene rokove za
finansijsko izvestavanje blagovremenim dostavljanjem finansijskih izvestaja
APR-u (3Ho);

e Finansijski izveStaji analiziranih privrednih subjekata koji su obveznici
zakonske revizije su najfeS¢e ocenjeni pozitivnim (nemodifikovanim)
revizorskim misljenjem (3Hio);

e Postoji znacajan broj oblasti u poslovanju proizvodaca organske hrane u Srbiji
koje se mogu poboljsati kako bi u buduénosti bili uspesniji (3H1).

4.4 Rezultati 1 diskusija

Najveci broj privrednih subjekata obuhvacenih finansijskom analizom spada u mikro i

mala pravna lica, dok znatno manje ima srednjih i velikih pravnih lica, $to se moze videti na
Grafiku 35.
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Grafik 35. Velicina privrednih drustva

Posmatrano po regionima najveci broj privrednih subjekata organske hrane koji su
obuhvaceni analizom ima glavno sediite u Zapadnoj Srbiji i Sumadiji, nesto manji broj je
smesten na teritoriji grada Beograda, dok su na trecem odnosno cCetvrtom mestu po
zasupljenosti Isto¢na i Juzna Srbija, odnosno Vojvodina (Grafik 36). Ovakva zastupljenost po
regionima se moze objasniti time da ubedljivo najveci udeo organski proizvedene hrane ¢ini
voée, i to prvenstveno malina, pa je zbog toga region Zapadne Srbije i Sumadije na prvom
mestu, zbog toga 5to se vocée najvise proizvodi u ovim regijama u Srbije. Grad Beograd je na
drugom mestu zbog veli¢ine lokalnog trzista i standarda stanovni$tva, pa je zbog toga najveci
broj privrednih subjekata koji se bave prodajom organske hrane pozicioniran u ovom regionu.
Generalno gledano po regijama je priblizna zastupljenost svih privrednih subjekata sa trzista
organske hrane, §to se moZe objasniti da svaki region u Srbiji ima odredene pogodnosti u
odnosu na druge.
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Grafik 36. Regije u kojima su sedista privrednih drustva

Najveci broj privrednih drustava sa trzista organske hrane u Srbiji obuhvata dve ili vise
delatnosti (segmenata) u poslovanju sa organskom hranom, i to 108 njih, odnosno nesto preko
50% (Grafik 37). Pojedina¢no po segmentima poslovanja najveci broj privrednih subjekata se
bavi isklju¢ivo proizvodnjom organske hrane (43), samo prodajom organske hrane (34), dok
se 25 privrednih subjekata sa ovog trzista iskljucivo bavi preradom organskih prehrambenih
namirnica.
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Grafik 37. Segmenti poslovanja privrednog drustva

Pokrivanjem svih segmenata u poslovanju proizvodaci organske hrane izbegavaju
situaciju da zavise od preradivaCa i prodavaca, ¢ime imaju potpunu kontrolu celokupnog
poslovanja, a i mogucnost ostvarivanja veceg profita isklju¢ivanjem posrednika izmedu njih i
kupaca. Veci broj prodavaca organske hrane u odnosu na preradivace se moze objasniti time
da je potreban nizi inicijalni kapital za otpo¢injanje poslovanja, manja regulativa kod prodaje
posto preradivaci moraju da se pridrzavaju strogih pravila u vezi sertifikacije, prerade,
pakovanja i skladistenja, kao i veci rizik od kvarenja sirovina posto prodavci uglavnom taj rizik
prebacuju na proizvodace.

Kada je u pitanju poslovni rezultat najveci broj privrednih subjekata sa trzista organske

hrane u Srbiji je u2023. godini prikazao pozitivno poslovanje. Naime, 181 analizirani privredni
subjekt je ostvario neto dobitak, dok je 29 njih prijavilo neto gubitak (Grafik 38).
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Grafik 38. Rezultat u poslovanju

S obzirom da ¢ak 86% analiziranih privrednih subjekata imao pozitivan poslovni
rezultat u 2023. godini, moze se zakljuciti da je sektor organske hrane u Srbiji atraktivan za
poslovanje, i da kao takav moze biti dobar za otpocinjanje poslovanja, kako novoosnovanih,
tako 1 vec¢ postojecih privrednih drustava.

U zavisnosti od toga koliko je vremena dostupno za analizu, kao i od toga koliko je ona
detaljna utvrduju se osnovni pokazatelji koji ¢e se u njoj posmatrati. Neki od pokazatelja na
koje investitori, finansijski analitiCari, odredene institucije, menadZeri i drugi korisnici
finansijske analize najvise obracaju paZznju su prikazani u Tabeli koja sledi, kao i formule koje
se primenjuju za njihovo izracunavanje.

Tabela 82. Osnovni pokazatelji i formule koje se koriste za njihovo izracunavanje

Osnovni pokazatelji Formula za izracunavanje

AOP 0002: B. STALNA IMOVINA (0003
+0009 + 0017 + 0018 + 0028)

AOP 0030: G. OBRTNA IMOVINA (0031

Stalna imovina

Obrtna imovina +0037 + 0038 + 0044 + 0048 + 0057+
0058)
UKUPNA AKTIVA =POSLOVNA
Ukupna aktiva (poslovna imovina) IMOVINA (0001 + 0002 + 0029 +
0030)

AOP 0415: B. DUGOROCNA
REZERVISANJA I DUGOROCNE
OBAVEZE (0416 + 0420 + 0428) + AOP
0429: V. ODLOZENE PORESKE
OBAVEZE + AOP 0430: G. DUGOROCNI
Ukupne obaveze ODLOZENI PRIHODI [ PRIMLJENE
DONACIJE + AOP 0431 D.
KRATKOROCNA REZERVISANIJA 1
KRATKOROCNE OBAVEZE (0432 +
0433 + 0441 + 0442 + 0449 + 0453
+0454)
AOP 0401: A. KAPITAL (0402 + 0403 +
0404 + 0405 + 0406 - 0407 + 0408 + 0411

Neto kapital




-0412)> 0 — AOP 0455: D. GUBITAK
IZNAD VISINE KAPITALA (0415 + 0429
+0430 + 0431 - 0059) > 0 = (0407 + 0412 -
0402 - 0403 - 0404 - 0405 - 0406 - 0408 -

0411)=0

AOP 1001: A. POSLOVNI PRIHODI (1002
Poslovni prihodi + 1005 + 1008 + 1009 - 1010+ 1011 +

1012)

AOP 1025: V. POSLOVNI DOBITAK
Poslovni dobitak ili poslovni gubitak (1001 —1013) =0 ILI AOP 1026: G.
POSLOVNI GUBITAK (1013 -1001)=0
AOP 1055: B. NETO DOBITAK (1049 -
1050 -1051 - 1052 + 1053 - 1054) =0 1LI
AOP 1056: U. NETO GUBITAK (1050 -
1049 + 1051 + 1052 - 1053 +1054) =0

Neto dobitak ili neto gubitak

U sklopu finansijske analize, u okviru doktorske disertacije, bi¢e obuhvaceni najvazniji
racio brojevi (pokazatelji) koji su radi bolje preglednosti dati u Tabeli broj 83. Takode, u tabeli
su datei formule koje se koriste za izracunavanje ovih pokazatelja.

Stalna imovina (dugotrajna imovina) predstavlja imovinu koju preduzece koristi duzi
vremenski period (obi¢no duze od jedne godine) za obavljanje svoje delatnosti, a nije
namenjena za dalju prodaju. Da bi se ova vrsta imovine pretvorila u novac potreban je duzi
vremenski period, pa se zbog toga mora biti oprezan prilikom ulaganja u nju, kako privredno
drustvo ne bi ostalo bez dovoljno gotovine da isplacuje svoje tekuce obaveze, i na taj nacin
ugrozilo svoju likvidnost. Stalna imovina je veoma bitna u poslovanju iz vise razloga. Kao prvo
zato Sto predstavlja osnovu za poslovanje (bez osnovnih sredstava poput masina, zgrada i
drugih sredstava, kompanija ne moze obavljati svoju delatnost), doprinosi dugoro¢noj
sigurnosti (ukazuje na ozbiljnost i dugorotnu usmercnost firme) i predstavlja sredstvo
obezbedenja (u slucaju potrebe da se koristi kao zalog za podizanje kredita). Osim toga, stalna
imovina ima zna¢ajan uticaj na bilans stanja (zna¢ajan udeo u ukupnoj vrednosti imovine), kao
i kod amortizacije i poreskih olakSica (vrednost stalne imovine se vremenom amortizuje, Sto
utice na obracun dobiti i poreza). Na slede¢em grafiku je prikazana raspodela vrednosti stalne
imovine u 2023. godini, za analiziranu grupu koju ¢ine 210 privrednih subjekata, i koji posluju
na trzi$tu organske hrane u Srbiji.
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Grafik 39. Stalna imovina

Radi bolje preglednosti i uvida u vrednosti i raspon stalne imovine kod analiziranih
privrednih subjekata, data je i Tabela sa sumiranim podacima.

Tabela 83. Vrednost stalne imovine

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativino Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno

dinara st % dinara st %
10 2 0.95% 50000 49 23.33%
100 4 2.86% 500000 43 43.81%
1000 24 14.29% 10000 38 61.90%
10000 38 32.38% 1000 24 73.33%
50000 49 535.71% 10000000 24 84.76%
100000 10 60.48% 1000000 11 90.00%
500000 43 80.95% 100000 10 94.76%
1000000 11 86.19% Vise 5 97.14%
10000000 24 07.62% 100 4 99.05%
Vise 5 100.00% 10 2 100.00%

Najveci broj privrednih drustava iz sektora organske hrane obuhvacenih analizom ima
vrednost stalne imovine do 500.000.000 dinara i to njih 117 (oko 55%), dok svega 5 privrednih
drustava ima vrednost stalne imovine preko 10.000.000.000 dinara (Tabela 83).

Deskriptivna statistika je koriS¢ena kako bi bile prikazane jos neke od znacajnih
vrednosti sa aspekta stalne imovine poput njene prose¢ne vrednosti, raspona, medijane, moda
i druge (Tabela 84).

Tabela 84. Deskriptivna statistika stalne imovine

Stalna imovina
Aritmeti¢ka sredina 3490659.56
Standardna greSka 1651178.54
Medijana 198375.00




Modus 2889921.00
Standardna

devijacija 16429019.08
Varijansa uzorka 269912667894209.00
IzduZenost

(raspodele) 76.61
Nagnutost

(raspodele) 8.39
Interval varijacije 155476739.00
Najmanja vrednost 175.00
Najveca vrednost 155476914.00
Zbir svih vrednosti 345575296.00
Broj 204.00
Interval

poverenja(95.0%) 3276710.083

Iz prethodne Tabele se moZe videti da je prosetna vrednost stalne imovine za
analizirana privredna drustva 3.490.659.000 dinara, da je njena minimalna vrednost 175.000
dinara, a maksimalna 155.476.914.000 dinara.

Obrtna imovina (kratkoro¢na imovina) predstavlja deo imovine preduzeca koji se brzo
pretvara u novac, obi¢no u roku od jedne poslovne godine. To su sredstva koja kompanija
koristi u svakodnevnom poslovanju i koja se redovno obnavljaju. Obrtna imovina je veoma
bitna u poslovanju, jer doprinosi odrzavanju likvidnosti (koristi se za servisiranje kratkoro¢nih
obaveza), omogucava finansijsku stabilnost (dovoljna koli¢ina obrtne imovine ukazuje da
kompanija moze nesmetano poslovati i u sluc¢aju nepredvidenih troskova), i dozvoljava
fleksibilnost u poslovanju (pomaze kompaniji da reaguje na promene na trzistu, kao §to su
povecana potraznja ili poremecaji u lancu snabdevanja). Na Grafiku 40 je prikazana raspodela
vrednosti obrtne imovine u 2023. godini, za grupu od 210 privrednih subjekata koji posluju na
trziStu organske hrane u Srbiji.
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Grafik 40. Obrtna imovina




Radi bolje preglednosti i uvida u vrednosti i raspon obrtne imovine, data je i Tabela sa
sumiranim podacima za privredna dru$tva obuhvacena analizom.

Tabela 85. Viednost obrtne imovine

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno

dinara st % dinara st %
10 0 0.00% 500000 59 28.10%
100 0 0.00% 50000 48 50.95%
1000 5 2.38% 10000 28 64.29%
10000 28 15.71% 100000 25 76.19%
50000 48 38.57% 10000000 25 88.10%
100000 25 50.48% 1000000 15 95.24%
500000 59 78.57% 1000 5 97.62%
1000000 15 85.71% Vise 5 100.00%
10000000 25 97.62% 10 0 100.00%
Vise 5 100.00% 100 0 100.00%

Analizom sumiranih podataka vrednosti obrtne imovine za analizirana privredna
drustva, moze se uociti da oko polovina njih ima vrednost obrtne imovine do 100.000.000
dinara, a da oko 28% njih ima vrednost obrtne imovine izmedu 100.000.000 i 500.000.000
dinara (Tabela 85).

Kako bi se stekao bolji uvid proseénu vrednost obrtne imovine, njen opseg, mod,
medijanu i druge vrednosti, bice koris¢ena deskriptivna statistika i njeni rezultati se nalaze u
Tabeli 86.

Tabela 86. Deskriptivna statistika obrine imovine

Obrtna imovina

Aritmeticka sredina 1161472.20
Standardna greska 298215.94
Medijana 118445.50
Modus 2989400.00
Standardna

devijacija 4259375.53
Varijansa uzorka 18142279929501.40
IzduZenost

(raspodele) 57.04
Nagnutost

(raspodele) 7.08
Interval varijacije 38324275.00
Najmanja vrednost 108.00
Najveca vrednost 38324383.00
Zbir svih vrednosti 236940328.00
Broj 204.00
Interval

poverenja(95.0%) 587997.98




Prosecna vrednost obrtne imovine kod privrednih subjekata iz sektora organske hrane
koji su obuhvaceni analizom iznosi 1.161.472.000 dinara, najmanja zabeleZena vrednost obrtne
imovine je 108.000 dinara, dok je njena najveca vrednost 38.324.383.000 dinara (Tabela 86).

Poslovna imovina predstavlja skup svih ulaganja privrednog drustva, i njena vrednost
se moze videti u aktivi bilansa stanja. Za poslovnu imovinu se moze reci da predstavlja sva
sredstva i prava koja privredno drustvo koristi u svom poslovanju, radi ostvarivanja prihoda i
dobiti. Ukupna poslovna imovina obuhvata materijalna, nematerijalna i finansijska sredstva,
kao i obrtna sredstva, i njena struktura i vrednost u velikoj meri zavise od delatnosti u kojoj
privredno drustvo posluje. Na narednom Grafiku je prikazana njena raspodela vrednosti u
2023. godini, kod analiziranih privrednih dru$tava iz sektora organske hrane u Srbiji.
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Grafik 41. Poslovna imovina (aktiva)

Radi bolje preglednosti i uvida u vrednosti i raspon ukupne poslovne imovine (aktive),
u nastavku je data Tabela koja sadrzi sumirane podatke za privredna drustva obuhvacena
analizom.

Tabela 87. Vrednost poslovne imovine

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativino Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno

dinara st % dinara st %
10 0 0.00% 500000 57 27.14%
100 0 0.00% 10000 30 41.43%
1000 8 3.81% 1000000 29 55.24%
10000 30 18.10% 50000 27 68.10%
50000 27 30.95% 10000000 27 80.95%
100000 17 39.05% 100000 17 89.05%
500000 57 66.19% Vise 15 96.19%
1000000 29 80.00% 1000 8 100.00%

10000000 27 92.86% 10 0 100.00%




Vise 15 100.00% 100 0 100.00%

Posmatranjem sumiranih podataka za privredna drustvakoja posluju na trzistu organske
hrane u Srbiji, moZe se da uociti da oko 30% njih ima vrednost poslovne imovine do 50.000.000
dinara, a da ¢ak 15 njih ima vrednost poslovne imovine ve¢u od 10.000.000.000 dinara (Tabela
87). Sto ukazuje na to da privredna drustva iz sektora organske hrane imaju zna¢ajnu vrednost
poslovne imovine, i da su ulozila dosta kapitala u poslovanje.

Deskriptivna analiza ¢e biti kori¢ena kako bi se stekao bolji uvid u proseénu, najmanju
i maksimalnu vrednost poslovne imovine, opseg u kojem se ona kre¢e, mod, medijanu i druge
bitne vrednosti (Tabela 88).

Tabela 88. Deskriptivna statistika poslovne imovine

Poslovna imovina

Aritmeticka sredina 2741190.82
Standardna greska 797822.78
Medijana 207098.50
Modus 11422210.00
Standardna

devijacija 11395188.58
Varijansa uzorka 129850322755504.00
IzduZzenost

(raspodele) 60.61
Nagnutost

(raspodele) 7.43
Interval varijacije 103220327.00
Najmanja vrednost 171.00
Najveca vrednost 103220498.00
Zbir svih vrednosti 559202928.00
Broj 204.00
Interval

poverenja(95.0%) 1573082.22

Iz prethodne Tabele se moze videti da je maksimalna zabelezena ukupna vrednost
poslovne imovine 103.220.498.000 dinara, minimalna vrednost 171.000 dinara, dok je njena
prosec¢na vrednost 2.741.190.820 dianara. Ukoliko se posmatra ukupna vrednost poslovne
imovine svih analiziranih privrednih drustava njena vrednost je 559.202.928.000 dinara, dok
je medijana 207.098.000 dinara. Na osnovu toga se moze zakljuciti da je dosta kapitala ulozeno
za nabavku poslovne imovine koja ¢e se koristiti u poslovanju.

Ukupne obaveze predstavljaju ukupnu vrednost dugova koje privredno drustvo ima
prema drugim stranama — kao Sto su banke, dobavljaci, zaposleni, drzava i drugi, odnosno
ukupnu vrednost potrazivanja koje imaju drugi entiteti prema tom privrednom drustvu. Podela
ukupnih obaveza se deli prema vremenu dospeca (godinu dana), i na osnovu ovog kriterijuma
razlikuju se dugoroc¢ne i kratkoroéne obaveze. Ukupne obaveze su veoma znacajne prilikom
analize, zato Sto se mogu koristiti za procenu finansijskog zdravlja firme (stavljanjem u odnos




ukupnih obaveza sa imovinom i kapitalom moZe se videti koliko je privredno drustvo
zaduzeno), uvida u buduce novcane tokove (vece ukupne obaveze znace i da ¢e viSe gotovine
biti izdvojeno u buducnosti za njihovo servisiranje), i projekciju profitabilnosti privrednog
drustva u buducnosti (obaveze nose troskove kamata, pa prevelika zaduZenost moze smanjiti
neto dobit). Raspodela vrednosti neto obrtnog kapitala svih analiziranih privrednih subjekata
za 2023. godinu je prikazana na Grafiku koji sledi.
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Grafik 42. Ukupne obaveze

U narednoj Tabeli su dati sumirani podaci o vrednostima ukupnih obaveza, kao i
rasponima u kojima se krecu, radi boljeg razumevanja privrednih drustava koja su obuhvacena
finansijskom analizom u okviru treceg dela doktorske disertacije.

Tabela 89. Vrednost ukupnih obaveza

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno

dinara st % dinara st %
10 6 2.86% 500000 51 24.29%
100 2 3.81% 50000 47 46.67%
1000 6 6.67% 10000 28 60.00%
10000 28 20.00% 100000 25 71.90%
50000 47 42.38% 10000000 22 82.38%
100000 25 54.29% 1000000 13 88.57%
500000 51 78.57% Vise 10 93.33%
1000000 13 84.76% 10 6 96.19%
10000000 22 05.24% 1000 6 99.05%
Viie 10 100.00% 100 2 100.00%

Sumirani rezultati prikazani u prethodnoj Tabeli pokazuju da nesto preko polovine
analiziranih privrednih subjekata, tacnije njih 114 (54.29%) ima ukupne obaveze u iznosima
manjim od 100.000.000 dinara, a da ¢ak 51 privredno drustvo ima obaveze u rasponu izmedu
100.000.000 i 500.000.000 dinara. Na osnovu ovih podataka moze se zakljuciti da je veoma
vazno da analizimi privredni subjekti budu likvidni, i izmiruju redovno svoje obaveze, kako ne




bi doslo do formiranja lanaca nelikvidnosti koji bi mogli poremetiti celokupnu privredu u
Srbiji.
Kako bi se stekao bolji uvid u prose¢nu, najmanju i maksimalnu vrednost poslovne

imovine, opseg u kojem se krece, mod, medijanu i druge bitne vrednosti bice koris¢ena
deskriptivna analiza i njeni rezultati su prikazani u narednoj Tabeli (Tabela 90).

Tabela 90. Deskriptivna statistika ukupnih obaveza

Ukupne obaveze
Aritmeticka sredina 1525008.99
Standardna greska 425600.54
Medijana 67774.00
Modus 0.00
Standardna
devijacija 6167537.77
Varijansa uzorka 38038522169889.00
Izduzenost
(raspodele) 53.70
Nagnutost
(raspodele) 6.91
Interval varijacije 54580421.00
Najmanja vrednost 0.00
Najveca vrednost 54580421.00
Zbir svih vrednosti 320251888.00
Broj 210.00
Interval
poverenja(95.0%) 839020.16

Rezultati dobijeni deskriptivnom statistikom su pokazali da se ukupne obaveze krec¢u u
rasponu od 0 do 54.580.421.000 dinara, da je prose¢na vrednost ukupnih obaveza kod
analiziranih privrednih drustava 1.525.008.990 dinara, dok je vrednost medijane 67.774.000
dinara (Tabela 90).

Neto kapital predstavlja knjigovodstvenu vrednost vlasnickog dela izvora finansiranja.
Za neto kapital se moze reci da predstavlja razliku izmedu ukupne imovine i ukupnih obaveza
jednog privrednog drustva, i ukoliko je on pozitivan onda je ukupna poslovna imovina veca od
ukupnih obaveza. U sluc¢aju da su ukupne obaveze vec¢e od ukupne vrednosti imovine, kojom
raspolaze privredno drustvo, onda se pozicija kapitala svodi na nulu, a viSak obaveza se
evidentira na poziciji Gubitak iznad visine kapitala $to znaci da je to negativni kapital. Neto
kapital je pokazatelj finansijskog zdravlja preduze¢a (visok neto kapital ukazuje da je
preduzece stabilno i solventno). Osim toga, pokazuje u kojoj meri su zasticeni poverioci posto
u slucaju bankrota privrednog drustva se iz neto kapitala pokrivaju obaveze prema njima.
Raspodela vrednosti neto kapitala svih analiziranih privrednih subjekata za 2023. godinu je
prikazana na Grafiku 43.
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Grafik 43. Neto kapital

Radi bolje preglednosti i uvida u vrednosti u kojima se kre¢e vrednost neto kapitala (od
negativnog do pozitivnog) u nastavku je data Tabela koja sadrzi sumirane podatke za privredna
drustva obuhvacena analizom.

Tabela 91. Vrednosi neto kapitala

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativino Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativno

dinara st % dinara st %
-50000 0 0.00% 500000 59 27.96%
-10000 8 3.79% 50000 44 48.82%
-1000 10 8.53% 10000 24 60.19%
-100 4 10.43% 10000000 23 71.09%
-10 0 10.43% 100000 13 77.25%
10 5 12.80% -1000 10 81.99%
100 0 12.80% 1000 9 86.26%
1000 9 17.06% 1000000 9 90.52%
10000 24 28.44% -10000 8 94.31%
50000 44 49.29%, 10 5 96.68%
100000 13 55.45% -100 4 98.58%
500000 59 83.41% Vise 3 100.00%
1000000 9 87.68% -50000 0 100.00%
10000000 23 98.58% -10 0 100.00%
Vise 3 100.00% 100 0 100.00%

Vrednost neto kapitala kod analiziranih privrednih drustava je uglavnom pozitivna, ali
kod odredenog broja privrednih drustava postojii njegova negativna vrednost i to kod oko 10%
njih (Tabela 91). To znac¢i da kod skoro svakog desctog privrednog drustva obuhvacenog
analizom su ukupne obaveze vece od ukupnog kapitala. Najvec¢i broj njih, odnosno 59




privrednih drustava ima pozitivhu vrednost neto kapitala koja se krece u rasponu od
100.000.000 do 500.000.000 dinara.

Tabela 92. Deskriptivna statistika neto kapitala

Neto kapital
Aritmeticka sredina 1104078.78
Standardna greska 360102.97
Medijana 47968.00
Modus 0.00
Standardna
devijacija 5218387.75
Varijansa uzorka 27231570738951.30
Izduzenost
(raspodele) 60.68
Nagnutost
(raspodele) 7.84
Interval varijacije 48677416.00
Najmanja vrednost -37339.00
Najveca vrednost 48640077.00
Zbir svih vrednosti 231856544.00
Broj 210.00
Interval
poverenja(95.0%) 709899.59

Opseg vrednosti neto obrnog kapitala kod privrednih druStava obuhvacenih
finansijskom analizom iznosi 48.677.416.000 dianara, i krece se od najnize zabeleZene
vrednosti koja iznosi 37.339.000, do najvise vrednosti od 48.640.077.000 dinara (Tabela 92).
Ukoliko se posmatra prosecna vrednost ona iznosi 1.104.078.780 dinara, dok je medijana
47.968.000 dinara.

Poslovni prihodi predstavljaju ukupne prihode koje privredno drustvo ostvari tokom
obracunskog perioda obavljanjem svoje osnovne delatnosti, odnosno prodajom proizvoda i/ili
usluga zbog kojih je preduzece i osnovano. To su prihodi koji nastaju iz redovne poslovne
aktivnosti, za razliku od finansijskih ili vanrednih prihoda. Raspodela vrednosti poslovnih
prihoda u 2023. godini za sve privredne subjekte koji su obuhvaceni analizom je prikazana na
Grafiku 44.
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Grafik 44. Poslovni prihodi

U narednoj Tabeli su dati sumirani podaci o vrednostima poslovnih prihoda, kao i
rasponima u kojima se krecu, radi boljeg razumevanja privrednih drustava koja su obuhvacena
finansijskom analizom.

Tabela 93. Vrednost poslovnih prihoda

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio

dinara st % dinara st %
10 0 0.00% 500000 59 28.23%
100 0 0.00% 10000000 37 45.93%
1000 13 6.22% 50000 31 60.77%
10000 24 17.70% 10000 24 72.25%
50000 31 32.54% 1000000 23 83.25%
100000 10 37.32% 1000 13 89.47%
500000 59 65.55% Vise 12 95.22%
1000000 23 76.56% 100000 10 100.00%
10000000 37 94.26% 10 0 100.00%
Vie 12 100.00% 100 0 100.00%

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se uociti da najveci broj analiziranih
privrednih drustava iz sektora organske hrane ostvaruje poslovne prihode u rasponu od
100.000.000 do 500.000.000 dinara (Tabela 93). Moze biti interesantno i da ¢ak 72 privredna
drustva ostvaruje poslovne prihode vece od 500.000.000 dinara, dok svega 13 privrednih
drustava ima nize poslovne prihode od 1.000.000 dinara.

Kako bi se stekao bolji uvid u maksimalnu, minimalnu, prose¢nu i druge vrednosti bitne
za bolje razumevanje analiziranih privrednih drustava sa aspekta poslovnih prihoda, bice
koris¢ena deskriptivna statistika i njeni razultati su prikazani u narednoj tabeli.

Tabela 94. Deskriptivna statistika poslovnih prihoda

Poslovni prihodi




Aritmeti¢ka sredina 3490659.56

Standardna greska 1164592.43
Medijana 198375.00
Modus 2889921.00
Standardna

devijacija 16387268.01
Varijansa uzorka 268542552828756.00
[zduZenost

(raspodele) 74.64
Nagnutost

(raspodele) 8.32
Interval varijacije 155476739.00
Najmanja vrednost 175.00
Najveéa vrednost 155476914.00
Zbir vrednosti 691150592.00
Broj 198.00
Interval

poverenja(95.0%) 2296668.31

Kada su u pitanju poslovni prihodi analiziranih privrednih drustava, oni se krecu u
rasponu od 175.000 dinara do 155.476.914.000 dinara, dok je vrednost medijane 198.375.000
dinara (Tabela 94).

Poslovni rezultat predstavlja razliku izmedu poslovnih prihoda sa jedne strane, i
poslovnih rashoda sa druge strane. Ukoliko su poslovni rashodi veci od poslovnih prihoda onda
privredno drustvo ostvaruje poslovni gubitak, i obrnuto. Poslovni rezultat je bitan sa aspekta
finansijske analize jer predstavlja direktan pokazatelj koliko je preduzece uspe$no u svom
poslovanju. Osim toga, moze biti dobra osnova za menadzere prilikom donosenja poslovnih
odluka, kao i za investitore i kreditore koji proveravaju poslovni rezultat kako bi procenili
profitabilnost potencijalne investicije, kao i sposobnost otplate kredita. Radi boljeg uvida u
poslovni rezultat analiziranih privrednih drusStava bice prikazana pojedina¢na raspodela
vrednosti na narednom Grafiku.
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Grafik 45. Poslovni rezultat

U narednoj Tabeli su dati sumirani podaci o vrednostima poslovnih rezultata, kako
pozitivnih, tako i negativnih, radi boljeg razumevanja privrednih drustava koja su obuhvacena
finansijskom analizom.

Tabela 95. Vrednost poslovnog rezultata

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio

dinara st % dinara st %
-100000 6 2.86% 50000 50 23.81%
-50000 5 5.24% 10000 49 47.14%
-10000 7 8.57% 100000 22 57.62%
-1000 15 15.71% -1000 15 64.76%
-100 14 22.38% 1000 15 71.90%
-10 0 22.38% -100 14 78.57%
10 2 23.33% 500000 14 85.24%
100 2 24.29% -10000 7 88.57%
1000 15 31.43% -100000 6 91.43%
10000 49 54.76% -50000 5 93.81%
50000 50 78.57% 10000000 5 06.19%
100000 22 89.05% 10 2 97.14%
500000 14 95.71% 100 2 98.10%
1000000 2 96.67% 1000000 2 99.05%
10000000 5 99.05% Vise 2 100.00%
Vise 2 100.00% -10 0 100.00%

Najvedi broj analiziranih privrednih subjekata je ostvario pozitivan poslovni rezultat u
2023. godini i to njih 163 sto je skoro 78% (Tabela 95). Od 47 privrednih drustava koja su
ostvarila negativan poslovni rezultat, najvec¢i broj njih (29) je u rasponu od 100.000 do
1.000.000 dinara. Kada se sumiraju dobijeni rezultati moze se zakljuciti da je poslovni rezultat
kod viSe od % privrednih druStava iz sektora organske hrane pozitivan, dok kod negativnog
poslovnog rezultata uglavnom su manje vrednosti u pitanju.




Deskriptivna statistika e biti koris¢ena kako bi se steklo bolje razumevanje analiziranih
privrednih druStava iz sektora organske hrane u Srbiji, sa aspekta ostvarenog poslovnog
rezultata u 2023. godini (poslovni dobitak ili poslovni gubitak).

Tabela 96. Deskriptivaa statistika poslovnog rezultata

Poslovni rezultat

Aritmeticka sredina 182773.60
Standardna greska 76789.16
Medijana 7107.00
Modus -12493.00
Standardna devijacija 1112780.71
Varijansa uzorka 1238280912575.85
IzduZenost (raspodele) 86.30
Nagnutost (raspodele) 9.02
Interval varijacije 12117354.00
Najmanja vrednost -334944.00
Najveca vrednost 11782410.00
Zbir svih vrednosti 38382456.00
Broj 210.00
Interval

poverenja(95.0%) 151380.58

Na osnovu prethodne Tabele se moZze uociti da se poslovni rezultat krec¢e u rasponu od
negativnog koji ima vrednost 334.944.000 dinara do pozitivnog ¢ija je najviSa vrednost
11.782.410.000 dinara, dok je prosec¢an poslovni rezultat pozitivan i iznosi 182.773.600 dinara.
Kada je u pitanju medijana ona iznosi 7.107.000 dinara.

Neto rezultat mozZe se javiti u vidu neto dobika ili neto gubitka, i predstavlja kona¢ni
finansijski rezultat poslovanja preduzeca u odredenom obra¢unskom periodu, nakon $to su svi
prihodi i rashodi uracunati. Ukoliko su ukupni prihodi ve¢i od ukupnih rashoda onda privredno
drustvo ostvaruje neto dobitak, dok u sluc¢aju da su ukupni rashodi ve¢i od ukupnih prihoda
onda se javlja neto gubitak. Neto rezultat se nalazi pri kraju bilansa uspeha (rauna dobiti 1
gubitka), pa se zato Cesto naziva i,,bottom line*. Neto rezultat je znacajan sa aspekta finansijske
analize, zato $to pokazuje profitabilnost privrednog drustva (da li posluje sa dobitkom ili
gubitkom), omogucava poredenje sa konkurentima u istoj delatnosti, pokazuje odrzivost
poslovanja (konstantan pozitivan neto rezultat ukazuje na zdravun osnovu za dugorocéno
poslovanje), i uti¢e na visinu poreskih obaveza i dividendi (na osnovu neto dobiti se placa porez
na dobit, a iz iste se Cesto isplacuju i dividende akcionarima). Raspodela vrednosti neto
rezultata u 2023. godini, za sve privredne subjckte koji su obuhvaceni analizom je prikazana
na Grafiku 46.
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Grafik 46. Neto rezultat

U narednoj Tabeli prikazani su sumirani podaci o vrednostima neto rezultata za 2023.
godinu, kako pozitivnih, tako i negativnih, radi boljeg razumevanja privrednih drustava koja
su obuhvacena finansijskom analizom, u okviru doktorske disertacije.

Tabela 97. Viednost neto rezultata

Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio Opseg u 000 Ucestalo  Kumulativio

dinara st % dinara st %
-100000 14 6.73% 10000 54 25.96%
-50000 0 6.73% 50000 40 45.19%
-10000 6 0.62% 1000 28 58.65%
-1000 11 14.90% -100000 14 65.38%
-100 10 19.71% 100000 14 72.12%
-10 0 19.71% 500000 12 77.88%
10 4 21.63% -1000 11 83.17%
100 5 24.04% -100 10 87.98%
1000 28 37.50% -10000 6 90.87%
10000 54 63.46% 1000000 6 93.75%
50000 40 82.69% 100 5 96.15%
100000 14 89.42% 10 4 98.08%
500000 12 95.19% 10000000 4 100.00%
1000000 6 98.08% -50000 0 100.00%
10000000 4 100.00% -10 0 100.00%
Vise 0 100.00% Vise 0 100.00%

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moZe se uoditi skoro 20% analiziranih
privrednih drustava ostvaruje negativan poslovni rezultat, od koji vecina (21) ima neto gubitak
koji se kre¢e u rasponu od 100.000 do 1.000.000 dinara (Tabela 97). Kada su u pitanju
privredna drustva koja su ostvarila neto dobitak, najveéi broj njih (94) je u rasponu od
1.000.000 do 50.000.000 dinara. Na osnovu dobijenih rezultata moze se zakljuciti da
analizirana privredna dru$tva uglavnom imaju vece ukupne prihode od ukupnih rashoda, i da




postoji prostora za ostvarivanje boljeg neto rezultata, kako kod privrednih drustava koja su
ostvarila negativan neto rezultat, tako i kod onih koji imaju malu vrednost neto dobitka.

Deskriptivna statistika ¢e biti koriS¢ena kako bi se steklo bolje razumevanje analiziranih
privrednih drustava iz sektora organske hrane u Srbiji sa aspekta ostvarenog neto rezultata u
2023. godini (neto dobitak ili neto gubitak) i njeni rezultati su prikazani u Tabeli koja sledi.

Tabela 98. Deskriptivna statistika neto rezultaia

Neto rezultat
Aritmeti¢ka sredina 116084.72
Standardna greska 50801.17
Medijana 3838.00
Modus -252815.00
Standardna devijacija 732664.94
Varijansa uzorka 536797920476.79
Izduzenost (raspodele) 88.48
Nagnutost (raspodele) 9.16
Interval varijacije 7990369.00
Najmanja vrednost -252815.00
Najveca vrednost 7737554.00
Zbir svih vrednosti 24145622.00
Broj 208.00
Interval poverenja(95.0%) 100154.03

Kod analiziranih privrednih druStava se neto rezultat krec¢e od negativnog koji iznosi
252.815.000 dinara, do pozitivhog koji ima vrednost 7.990.369.000 dinara (Tabela 98).
Prosecna vrednost neto rezultata iznosi 116.084.720 dinara, dok je vrednost medijane
3.838.000 dinara.

Ocena finansijskog polozaja privrednog drustva se ne moze doneti samo na osnovu
apsolutnih pokazatelja, pa ¢e iz tog razloga u nastavku biti dopunjena racio analizom. Racio
brojevi stavljaju apsolutne vrednosti u odgovarajuce odnose, na osnovu kojih se mogu doneti
odgovarajuci zakljucci o analiziranim privrdnim drustvima iz sektora organske hrane.

Tabela 99. Racio brojevi i formule koje se koriste za njihovo izracunavanje

Grupe pokazatelja Pokazatelji Formule za izracunavanje
AOQOP 0030: G. OBRTNA
IMOVINA (0031 + 0037

+ 0038 + 0044 + 0048 +
0057+ 0058) / AOP 0431: D.
KRATKOROCNA
REZERVISANJA +
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 + 0433 +
0441 + 0442 + 0449 + 0453+

0454)

Koeficijent opste (tekuce)

Likvidnost likvidnosti (KOL)




Koeficijent rigorozne
(redukovane) likvidnosti
(KRL)

(AOP 0030: G. OBRTNA
IMOVINA (0031 + 0037

+ 0038 + 0044 + 0048 +
0057+ 0058) — AOP 0031: L.
ZALIHE (0032 + 0033 +
0034 + 0035 + 0036) — AOP
0045: 1. Ostala potrazivanja
— AOP 0058: VIL
KRATKOROCNA
AKTIVNA VREMENSKA
RAZGRANICENJA) / AOP
0431: D. KRATKOROCNA
REZERVISANJA +
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 + 0433 +
0441 + 0442 + 0449 + 0453
+ 0454)

Koeficijent trenutne
likvidnosti (KTL)

AOP 0057: VI. GOTOVINA
I GOTOVINSKI
EKVIVALENTI/ AOP
0431: D. KRATKOROCNA
REZERVISANJA +
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 +

0433 + 0441 + 0442 + 0449
+ 0453 + 0454)

Neto obrtna sredstva (NOS)

AOP 0030: G. OBRTNA
IMOVINA (0031 + 0037

+ 0038 + 0044 + 0048 +
0057+ 0058) — AOP 0431:
D. KRATKOROCNA
REZERVISANJA +
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 + 0433 +
0441 + 0442 + 0449 + 0453
+ 0454)

. Period naplate potrazivanja
Poslovna aktivhost P p Y

(efikasnost)

AOP 0038: 111
POTRAZIVANJA PO
OSNOVU PRODAIJE (0039
+ 0040 + 0041 + 0042
+0043) / (AOP 1002: .
PRIHODI OD PRODAJE
ROBE (1003 + 1004)+ AOP
1005 I1. PRIHODI OD
PRODAJE PROIZVODA 1
USLUGA (1006 + 1007))*
365/1,2

Period placanja obaveza

AOP 0042: IV. OBAVEZE
IZ POSLOVANIJA (0443 +




0444 + 0445 + 0446 + 0447
+0448) / AOP 9073: 2.
Obaveze iz poslovanja
(potrazni promet bez
pocdetnog stanja) *365

Period konverzije zaliha

(AOP 0032: 1. Materijal,
rezervni delovi, alat i sitan
inventar + AOP 0033: 2.
Nedovrsena proizvodnja i
gotovi proizvodi + AOP
0034: 3. Roba) / (AOP 1014:
[. NABAVNA VREDNOST
PRODATE ROBE + AOP
1008: 11I. PRIHODI OD
AKTIVIRANJA UCINAKA
I ROBE + AOP 1009: 1V.
POVECANJE VREDNOSTI
ZALIHA NEDOVRSENIH |
GOTOVIH PROIZVODA -
AOP 1010: V. SMANIJENIJE
VREDNOSTI ZALIHA
NEDOVRSENIH I
GOTOVIH PROIZVODA +
AOP 1015: 1. TROSKOVI
MATERIJALA, GORIVA I
ENERGIIE — AOP 9079: 1.
Troskovi goriva i energije)
*365 *1,2

Period konverzije gotovine

Period naplate potrazivanja —
Period plac¢anja obaveza +
Period konverzije zaliha

Koeficijent obrta obrtnih
sredstava

AOP 1013: B. POSLOVNI
RASHODI (1014 + 1015 +
1016 + 1020 + 1021 + 1022
+1023 + 1024) / ((AOP
0030: G. OBRTNA
IMOVINA TEKUCE
GODINE (0031 + 0037

+ 0038 + 0044 + 0048 +
0057+ 0058) + AOP 0030:
G. OBRTNA IMOVINA
PRETHODNE GODINE
(0031 + 0037 + 0038 + 0044
+ 0048 + 0057+ 0058) /2))

Koeficijent obrta fiksnih
sredstava

(AOP 1002: 1. PRIHODI OD
PRODAJE ROBE (1003 +
1004)+ AOP 1005 I1.
PRIHODI OD PRODAJE
PROIZVODA I USLUGA
(1006 + 1007) / ((AOP 0002:




B. STALNA IMOVINA
TEKUCE GODINE (0003 +
0009 + 0017 + 0018 + 0028)
+ AOP 0002: B. STALNA
IMOVINA PRETHODNE
GODINE (0003 + 0009
+0017 + 0018 +0028) / 2))

Koeficijent obrta neto
obrtnih sredstava

(AOP 1002: 1. PRIHODI OD
PRODAJE ROBE (1003 +
1004)+ AOP 1005 11.
PRIHODI OD PRODAJE
PROIZVODA 1 USLUGA
(1006 + 1007) / AOP 0030:
G. OBRTNA IMOVINA
(0031 + 0037 + 0038 + 0044
+ 0048 + 0057+ 0058) —
AOP 0431: D.
KRATKOROCNA
REZERVISANJA +
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 + 0433 +
0441 + 0442 + 0449 + 0453
+0454)

Koeficijent obrta sopstvenih
sredstava (kapitala)

(AOP 1002: 1. PRIHODI OD
PRODAJE ROBE (1003 +
1004)+ AOP 1005 II.
PRIHODI OD PRODAJE
PROIZVODA I USLUGA
(1006 + 1007) / AOP 0401:
A. KAPITAL (0402 + 0403
+ 0404 + 0405 + 0406 - 0407
+ 0408 +0411-0412)>0

Koeficijent obrta ukupnih
poslovnih sredstava
(imovine)

(AOP 1002: I. PRIHODI OD
PRODAJE ROBE (1003 +
1004)+ AOP 1005 I1.
PRIHODI OD PRODAJE
PROIZVODA 1 USLUGA
(1006 + 1007) / AOP 0059:
UKUPNA AKTIVA =
POSLOVNA IMOVINA
(0001 + 0002 + 0029 +
0030)

Finansijska struktura i
zaduZenost

Koeficijent zaduzenosti

(AOP 0415: B.
DUGOROCNA
REZERVISANJA I
DUGOROCNE OBAVEZE
(0416 + 0420 + 0428) +
AOP 0429: V. ODLOZENE
PORESKE OBAVEZE +
AOP 0430: G.




DUGOROCNI ODLOZENI
PRIHODI I PRIMLJENE
DONACIJE + AOP 0431: D.
KRATKOROCNA
REZERVISANJA I
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 +

0433 + 0441 + 0442 + 0449
+ 0453 + 0454)) / AOP
0059: UKUPNA AKTIVA =
POSLOVNA IMOVINA
(0001 + 0002 + 0029 +
0030)

Koeficijent sigurnosti

(AOP 0415: B.
DUGOROCNA
REZERVISANJA I
DUGOROCNE OBAVEZE
(0416 + 0420 + 0428) +
AOP 0429: V. ODLOZENE
PORESKE OBAVEZE +
AOP 0430: G.
DUGOROCNI ODLOZENI
PRIHODI I PRIMLJENE
DONACIJE + AOP 0431: D.
KRATKOROCNA
REZERVISANJA I
KRATKOROCNE
OBAVEZE (0432 + 0433 +
0441 + 0442 + 0449 + 0453
+0454) / AOP 0401: A.
KAPITAL (0402 + 0403 +
0404 + 0405 + 0406 - 0407 +
0408 + 0411 - 0412) >0 —
AOP 0455: B. GUBITAK
IZNAD VISINE
KAPITALA (0415 + 0429 +
0430 + 0431 - 0059) >0 =
(0407 + 0412 - 0402 - 0403 -
0404 - 0405 - 0406 - 0408 -
0411)>0

Koeficijent sigurnosti
dugorocnih poverilaca

AOP 0415: B.
DUGOROCNA
REZERVISANJA I
DUGOROCNE OBAVEZE
(0416 + 0420 + 0428) / AOP
0401: A. KAPITAL (0402 +
0403 + 0404 + 0405 + 0406 -
0407 + 0408 + 0411 - 0412)
>0- AOP 0455: b.
GUBITAK IZNAD VISINE




KAPITALA (0415 + 0429 +
0430 + 0431 - 0059) >0 =
(0407 + 0412 - 0402 - 0403 -
0404 - 0405 - 0406 - 0408 -
0411)>0

Koeficijent pokrica kamata

AOP 1025: V. POSLOVNI
DOBITAK (1001 - 1013)>
0 ILI AOP 1026: G.
POSLOVNI GUBITAK
(1013~ 1001)> 0/ AOP
1034: II. RASHODI
KAMATA

Stopa poslovnog dobitka

AOP 1025: V. POSLOVNI
DOBITAK (1001 - 1013)>
0 ILI AOP 1026: G.
POSLOVNI GUBITAK
(1013 -1001)> 0/ AOP
1001: A. POSLOVNI
PRIHODI (1002 + 1005 +
1008 + 1009 - 1010 + 1011 +
1012) *100

Stopa neto dobitka

Profitabilnost

(AOP 1055: . NETO
DOBITAK (1049 - 1050 -
1051 - 1052 +

1053 - 1054) > 0 ILI AOP
1056: U. NETO GUBITAK
(1050 - 1049 + 1051 + 1052
- 1053 + 1054) > 0 / AOP
1001: A. POSLOVNI
PRIHODI (1002 + 1005 +
1008 + 1009 - 1010 + 1011 +
1012) *100

Stopa prinosa na imovinu
(ROA)

AOP 1025: V. POSLOVNI
DOBITAK (1001 — 1013) >
0 ILI AOP 1026: G.
POSLOVNI GUBITAK
(1013-1001)> 0/ AOP
0059 UKUPNA AKTIVA =
POSLOVNA IMOVINA
(0001 + 0002 + 0029 +
0030)

Stopa prinosa na kapital
(ROE)

(AOP 1055: Bb. NETO
DOBITAK (1049 - 1050 -
1051 - 1052 + 1053 - 1054)
>0 1ILI AOP 1056: U. NETO
GUBITAK (1050 - 1049 +
1051 + 1052 - 1053 + 1054)
=0/AO0P0401: A.
KAPITAL (0402 + 0403 +




0404 + 0405 + 0406 - 0407 +
0408 + 0411-0412)>0

Prvi pokazatelj (racio broj) koji se koristi prilikom analize likvidnosti je koeficijent
opste (tekuce) likvidnosti, i ovo je jedan od najcesce koriscenih pokazatelja (Haro etal., 2023).
Ovaj racio broj se prikazuje odnos izmedu obrtne imovine sa jedne strane i kratkoro¢nih
obaveza sa druge strane, i izracunava se kao koli¢nik ovih vrednosti gde je u formuli obrtna
imovina brojilac, a kratkoro¢e obaveze imenilac (Ehrhardt and Brigham, 2009). Ovaj
pokazatelj pokazuje pokrivrenost kratkoro¢nih obaveza obrtnom imovinom, odnosno sa koliko
evra obrtnih sredstava je pokriven jedan evro kratkoro¢nih obaveza. Prema stru¢noj literaturi i
praksi poZeljno je da vrednost ovog pokazatelja ne bude ispod 2, odnosno da je svaki evro
kratkoro¢nih obaveza pokriven Najmanja vrednost sa dva evra obrtne imovine. Ukoliko je
vrednost ovog pokazatelja ispod | onda to preduzece pokazuje nezadovoljavjucu likvidnost,
posto su kratkoro¢ne obaveze vece od obrtnih sredstava, i to ukazuje na to da ¢e preduzece u
narednom periodu ostati bez gotovine ukoliko ne pronade nove izvore finansiranja. Kada je
vrednost ovog pokazatelja malo iznad jedinice onda je preduzece na donjoj granici likvidnosti.
Prilikom tumancenja ovog pokazatelja mora se imati u vidu da je on statickog karaktera, pa se
stoga moraju uzeti i drugi pokazatelji i to prvenstveno koeficijenti obrta. Naime, ukoliko je
vrednost ovog pokazatelja preko 2, a da su koeficijenti obrta zaliha i obrnih sredstava niski,
onda ¢e preduzece i pored visoke vrednosti ovog pokazatelja imati problema sa likvidnosti u
budu¢em periodu. Sa druge strane, i pored niske vrednosti ovog pokazatelja ukoliko su
koeficijenti obrta visoki, onda ¢e preduzece brze oslobadati gotovinu i moci ¢e isplacivati
obaveze, odnosno bic¢e likvidno u budu¢em periodu. Zato se prilikom tumacenja ovog
pokazatelja moraju uzeti u obzir i vrednosti drugih pokazatelja koji su povazani sa likvidnosti
preduze¢a. Na narednom Grafiku su prikazane prose¢ne vrednosti za koeficijent opste (tekuce)
likvidnosti za analizirane privredne subjekte.
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Grafik 47. Koeficijenti opste (tekuce) likvidnosti




Analizom rezultata koeficijenta opste likvidnosti analiziranih privrednih subjekata za
posmatrani period od 2019. do 2023. godine moZze se uociti da je vrednost ovog pokazatelja
uglavnom preko 2 (Grafik 47). Jedino je vrednost ovog pokazatelja bila ispod 2 u 2020. godini,
kada je koeficijent opste likvidnosti bio 1,94. Najvecu vrednost koeficijent opste likvidnosti je
imao u 2021. godini kada je iznosio 3,02. Takode, i u 2022. i 2023. godini je vrednost ovog
pokazatelja bila skoro 3, $to ukazuje na to da postoji tendencija da obrtna serdstva rastu u
odnosu na kratkoro¢ne obaveze. To ukazuje na to da se znac¢ajan deo obrtnih sredstava finansira
iz dugoro¢nih izvora finansiranja, i da je prisutan trend da se obtna sredstva sve vise finansiraju
sopstvenim kapitalom ili dugoro¢no pozajmljenim kapitalom. Posmatrano sa aspekta sigurnosti
to je veoma dobro. Generalno gledano vrednost koeficijenta opste (tekuce) likvidnosti je na
visokom nivou, §to znaci da analizirani privredni subjekti iskazuju likvidnost iznad normale,
posto je vrednost ovog pokazatelja uglavnom iznad uobicajenih vrednosti, §to upucuje na
konzervativan stav profesionalne uprave koja insistira na visokom nivou obrtnih sredstava u
odnosu na kratkoroéne obaveze. Ipak, kako bi se stekao bolji uvid u kretanje likvidnosti
neophodno je analizirati i koeficijente obrta zaliha i obrtnih sredstava, kako bi se sa vecom
sigurno$¢u moglo re¢i da li ¢e analizirani privredni subjekti u buduéem periodu moéi redovno
da servisiraju prispele obaveze.

Kako bi se izvrsila detaljnija analiza koriS¢enjem koeficijenta opste likvidnosti izvrSeno
je 1 ispitivanje vrednosti ovog pokazatelja po regionima u Srbiji. U narednoj Tabeli se moze
videti koliko privrednih subjekata iz Zapadne Srbije i Sumadije iskazuje likvidnost ispod ili
iznad normale, kao i koliko njih ima zadovoljavajucu likvidnost.

Tabela 100. Koeficijenti opste likvidnosti za Zapadnu Srbiju i Sumadiju

Godina KOL <1 1>KOL<2 KOL >2
2019 10 20 32
2020 9 23 30
2021 7 22 33
2022 6 25 31
2023 9 24 29

Posmatrano po godinama najveci broj privrednih subjekata iz Zapadne Srbije i
Sumadije, odnosno njih 33, je iskazivao potpunu likvidnost (vrednost KOL iznad 2) u 2021.
godini, dok je najmanji broj njih iskazivao likvidnost iznad normale u 2023. godini kada ih je
bilo 29 (Tabela 100). Ukoliko se posmatra broj likvidnih drustava koja su nezadovoljavajuce
likvidna, najslabiji rezultat je evidentiran u 2019. godini kada ih je bilo 10, a najbolji rezultat
jeu 2022. godini kada je svega 6 privrednih dru$tava imalo vrednost KOL ispod jedinice.

Tabela 101. Koeficijenti opste likvidnosti za grad Beograd

Godina KOL <1 1>KOL<2 KOL >2
2019 9 24 26
2020 10 22 27
2021 4 16 39
2022 7 17 35

2023 5 17 37




Ukoliko se posmatra vrednost KOL za privredne subjekte sa teritorije grada Beograda,
koji posluju u sektoru organske hrane moze se uociti da je najveci broj njih iskazivao potpunu
likvidnost u 2021. godini, kada ih je bilo 39, a najmanji u 2019. godini kada je njihov broj bio
26 (Tabela 101). Sa druge strane ako bi se posmatrao broj privrednih drustava koja su iskazala
nezadovoljavajucu likvidnost najslabiji rezultat je u 2020. godini kada ih je bilo najvise (10),
dok je nabolji rezultat ostvaren u 2021. godini kada ih je bilo svega 4.

Tabela 102. Koeficijenti opste likvidnosti za Juznu i Istocénu Srbiju

Godina KOL <1 1>KOL<2 KOL >2
2019 12 16 18
2020 14 15 17
2021 8 18 20
2022 7 16 23
2023 7 17 22

Na osnovu prethodne Tabele se moZe uociti da je najveci broj privrednih drustava iz
Juzne i Isto¢ne Srbije iskazao nezadovoljavajuéu likvidnost u 2020. godini kada ih je bilo 14,
dok ih je najmanje bilo ispod donje granice likvidnosti u 2022. 1 2023. godini kada ih je bilo 7.
Najvise potpuno likvidnih privrednih subjekata sa aspekta KOL-a iz ovog regiona je bilo u
2022. godini (23), a najmanji broj njih je iskazao likvidnost iznad normale u 2020. godini (17).

Tabela 103. Koeficijenti opste likvidnosti za Vojvodinu

Godina KOL <1 1>KOL <2 KOL >2
2019 13 10 20
2020 12 9 22
2021 7 8 28
2022 6 12 25
2023 8 13 22

Ukoliko se posmatraju vrednosti KOL-a za privredne subjekte sa teriotorije Vojvodine,
moze se zakljuciti da je najveci broj (28) njih iskazao potpunu likvidnost u 2021. godini, dok
je najslabija 2019. godina kada je bilo 20 takvih privrednih drustava (Tabela 103). Posmatrano
sa aspekta broja privrednih subjekata koji su iskazali nezadovoljavajucu likvidnost, najslabiji
rezultat je u 2019. godini kada ih je bilo najvise i to 13, dok je najbolji rezultat u 2022. godini
kada je njih 6 imalo likvidnost ispod donje granice likvidnosti.

Za ispitivanje da li postoje statisticki znacajne razlike izmedu regiona u Srbiji kada je
u pitanju likvidnost privrednih drustava koriicen je Kruskal — Walisov test koji se koristi kod
ispitivanja razlika u skorovima izmedu vise grupa ispitanika. Rezultati dobijeni koris¢enjem
Kruskal — Walisovog testa prikazani su u narednoj Tabeli.

Tabela 104. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Likvidnost privrednih drustava
1 5.203
df 3
Sig. 158




Grupna varijabla: regioni

Na osnovu Tabele broj 104 moze se zakljuciti da ne postoje statisticki znacajne razlike
izmedu privrednih drustava po razli¢itim regionima u Srbiji kada je u pitanju likvidnost. To
znati da se likvidnost privrenih drustava kre¢e na priblizno istom nivou, kod privrednih
drustava iz sektora organske hrane, bez obzira na to u kojem regionu u Srbiji se nalaze.

Naredni pokazatelj koji je koris¢en kako bi se stekao bolji uvid u likvidnost analiziranih
privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom organske hrane je koeficijent rigorozne
(redukovane) likvidnisti. Ovaj pokazatelj stavlja u odnos likvidna sredstva sa jedne strane i
kratkoro¢ne obaveze sa druge strane (Sogomi et al., 2024). Likvidna sredstva se izraCunavaju
tako §to se iz obrtnih sredstava iskljucuje njihova najnelikvidnija kategorija odnosno zalihe.
Ovaj pokazatelj (racio broj) pokazuje sa koliko evra likvidnih sredstava je pokriven svaki evro
kratkoro¢nih obaveza. Prema struc¢noj literaturi i praksi preporucuje se jednakost izmedu
likvidnih sredstava i kratkoro¢nih obaveza, $to znaci da je pozeljno da ovaj koeficijent bude 1.
Time se ispunjava takozvani acid (kiseli) test koji insistira na jednakosti likvidnih sredstava i
kratkoro¢nih obaveza. Ipak, u svakodnevnom poslovanju je gotovo nemoguce odrzavati
jednakost izmedu likvidne imovine i kratkoro¢nih obaveza tako da se vrednost ovog
pokazatelja uglavnom krece ispod ili iznad jedinice. Bolja je varijanta da vrednost koeficijenta
redukovane (rigorozne) likvidnosti bude iznad jedinice $to znaci da su kratkoro¢ne obaveze u
potpunosti pokrivene delom likvidnih sredstava. Ukoliko je pak vrednost ovog pokazatelja
ispod jedinice to ukazuje na to da su kratkoroc¢ne obaveze vece od likvidnih sredstava Sto
donosi vecirizik od nelikvidnosti i solventnosti (Khan, 2016). Stoga profesionalna uprava mora
biti dosta oprezna ukoliko se ovaj pokazatelj krece ispod propisane normale i stalno vrSiti
pracenje i uskladivanje priliva i odliva nov¢anih sredstava iz preduzeca. Prilokom tumacenja
ovog pokazatelja mora se biti veoma oprezan posto i njegova vrednost iznad jedinice ne
garantuje da ¢e privredno drustvo u narednom periodu moc¢i da isplac¢uje sve obaveze, kao i to
da ukoliko je vrednost koeficijenta redukovane (rigorozne) likvidnosti ispod 1 nije sigurno da
¢e preduzece u narednom periodu biti nelikvidno. Ipak, prema stru¢noj literaturi ukoliko je
vrednost ovog pokazatelja 1 ili iznad jedinice onda to ukazuje na dobru finansijsku strukturu a
samim tim i na finansijsku stabilnost preduzeca.

Ovaj pokazatelj je veoma interesantan kratkoro¢nim poveriocima posto on pokazuje da
li ¢e preduzece gotovinom koju poseduje i potrazivanjima od kupaca moci da izmiri tekuce
obaveze bez potrebe da raspoda deo zaliha koje poseduje. To je pogotovo bitno ako preduzece
znaajan deo obrtne imovine ima u vidu zaliha. Svakako kako bi se stekao bolji uvid u plateznu
sposobnost preduzec¢a mora se obratiti paznja i na strukturu starosti potraZivanja od kupaca,
posto se moze desiti da znacajan deo potrazivanja Cine potrazivanja gde kupci znatno kasne sa
isplatom Sto mozZe ukazivati na to da nece biti naplacena. Iz tog razloga prilikom tumacenja
koeficijenta redukovane (rigorozne) likvidosti mora se obratiti paznja na koeficijent obrta
kupaca. Kada je vrednost koeficijenta redukovane likvidnosti priblizna vrednosti koeficijentu
opste likvidnosti to znaci da preduzec¢e nema na stanju mnogo zaliha. Ukoliko to nije slucaj,
onda je koeficijent obrta zaliha veoma bitan radi sticanja potpunije predstave o likvidnosti,
posto predstavljaju znacajan deo obrtne imovine preduzeca. Prosecne vrednosti koeficijenta
rigorozne (redukovane) likvidnosti za analizirane proizvodace organske hrane u Srbiji su
prikazane na Grafiku 48.
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Grafik 48. Koeficijenti rigorozne (redukovane) likvidnosti

Kao $to se moze videti na Grafiku broj 48 vrednost koeficijenta redukovane (rigorozne)
likvidnosti tokom analiziranog perioda, za proizvodace organske hrane obuhvacéene analizom,
nije bila ispod jedinice, $to znaci da su likvidna sredstva uvek bila ve¢a od kratkoro¢nih
obaveza. Stoga se moze zakljuciti da su analizirani privredni subjekti iskazivali likvidnost
iznad normale, ako se ima u vidu da bi vrednost ovog pokazatelja trebalo da iznosi 1. Sto se
ti¢e analiziranog perioda najvecu vrednost ovaj pokazatelj je imao u 2021. godini, kada je
iznosio 1,72, dok je najmanja vrednost zabelezena u 2020. godini kada je iznosila 1,15.
Generalno gledano ovaj pokazatelj se krece iznad normale i to pogotovo u zadnjih tri godina
obuhvacenih analizom. Zato bi proizvodaci organske hrane morali detaljnije da analiziraju $ta
je dovelo do visoke vrednosti ovog pokazatelja. Jedno od moguéih objaSnjenja moze biti da
znatajan deo obrtne imovine ¢ine potrazivanja od kupaca, i to prvenstveno zbog slabe
naplativosti potrazivanja, ili zelje za postizanjem visokog nivoa prodaje koji se postiZze time §to
se odobravaju duzi rokovi placanja kupcima.

Kada koeficijent rigorozne (redukovane) likvidnosti uporedimo sa koeficijentom opste
likvidnosti mozemo uociti da analizirani proizvodaci organske hrane znacajan deo obrtnih
sredstava imaju u vidu zaliha. Dobijene vrednosti koeficijenta redukovane likvidnosti za
proizvodace organske hrane u Srbiji obuhvacene analizom ukazuju na njihov konzervativni
pristup odnosno da znacajan deo sredstava imaju u vidu potrazivanja od kupaca i gotovine.
Stoga ¢e biti analiziran i pokazatelj trenutne likvidnosti koji pokazuje odnos izmedu gotovine
i gotovinskih ekvivalenata sa jedne strane i dospele (kratkoro¢ne) obaveze sa druge strane.

Pokazatelj trenutne likvidnosti je jo$ rigorozniji pokazatelj likvidnosti od koeficijenta
redukovane likvidnosti, posto stavlja u odnos najlikvidniji deo obrtne imovine, odnosno
gotovinu i gotovinske ekvivalente sa kratkoro¢nim obavezama (Rezabala et al., 2023). Ovaj
pokazatelj (racio broj) pokazuje sa koliko evra gotovine i gotovinskih ekvivalenata je pokriven
jedan evro kratkoroénih obaveza. Koeficijent trenutne likvidnosti pokazuje trenutnu likvidnost
preduzeca i pozeljno je da vrednost ovog pokazatelja bude viSa, Sto znaci da bi preduzece
gotovinom i njenim ekvivalentima moglo lakSe da izmiruje tekuce obaveze (Laura and Phala,
2021). Mora se imati u vidu da nije dobro imati previsoku vrednost ovog pokazatelja, posto to
moze ukazivati na to da preduzece ne zna na koji nacin da investira visag gotovine, pa je zbog




toga drzi na ra¢unima i u blagajni. To se moze odraziti loSe na rentabillnost preduzeca, pa zbog
toga Cesto privredna drustva donose odluku da viSak novcéanih sredstava uloZe u kupovinu
hartija od vrednosti, kako bi ipak ostvarivala odredenu stopu prinosa njihovim angaZovanjem,
a da bi u slucaju potrebe mogla relativno brzo da ih unovcée. Prosecne vrednosti pokazatelja
trenutne likvidnosti za analizirane proizvodace organske hrane prikazane su na Grafiku 49.
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Grafik 49. Koeficijenti trenutne likvidnosti

Ukoliko se detaljnije analiziraju dobijene vrednosti pokazatelja trenutne likvidnosti
privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom organske hrane, moze se videti da se one krecu
oko 0,5 (Grafik 49). Pritom je najveca vrednost ovog pokazatelja zabelezena u 2023. godini
kada je iznosila 0,67, dok je najmanju vrednost ovaj pokazatelj imao u drugoj godini
analiziranog perioda kada je iznosila 0,45. To ukazuje na to da trenutnom gotovinom i
gotovinskim ekvivalentima, analizirani privredni subjekti mogu podmiriti oko polovinu
kratkoro¢nih obaveza. S obzirom da ne postoje dati reperi za poredenje u stru¢noj literaturi, ne
moze se sa sigurnoScu reci da li je vrednost ovih pokazatelja na adekvatnom nivou. Ipak, ako
se ima u vidu da preduzeca gotovo svakodnevno naplacéuju potrazivanja od kupaca, onda bi sa
postoje¢im vrednostima ovog pokazatelja analizirani privredni subjekti trebalo da budu u
moguénosti da redovno servisiraju dospele obaveze. Takode, radi boljeg uvida u trenutnu
likvidnost trebalo bi proveriti da li analizirana privredna drustva u svom posedu umaju HOV,
posto se u slucaju njihovog posedovanja ukoliko to zahtevaju potrebe, mogu relativno brzo
pretvoriti u gotovinu i iskoristiti za placanje obaveza.

Naredni pokazatelj koji ¢e biti analiziran radi sticanja celokupnije slike o likvidnosti
analiziranih privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane su neto obrtna
sredstva. Vrednost i kretanje ovog pokazatelja su najinteresantniji kratkoro¢nim poveriocima,
zato §to pokazuju sposobnost preduzeca za izmirivanje kratkoro¢nih obaveza. Ovaj pokazatelj
se u literaturi srece i pod nazivom neto obrtni fond (NOF) i neto obrtni kapital (NOK). U pitanju
su sinonimi ¢ije se vrednosti izraCunavaju na drugaciji nacin. Neto obrtni fond se dobija kao
razlika izmedu dugorocnih izvora finansiranja koje sa jedne strane Cine sopstveni kapital i




dugoro¢no pozajmljeni kapital, dok su sa druge strane dugoro¢no imobilisana sredstva. Neto
obrtna sredstva se dobijaju kao razlika izmedu obrtnih sredstava i kratkoro¢nih obaveza, dok
se neto obrtni kapital dobija kada se od tekuce aktive oduzmu tekuce obaveze. Pozitivna
vrednost neto obrtnih sredstava ukazuje na to da su obrtna sredstva veca od kratkoro¢nih
obaveza, 1 time je ispunjeno bilansno pravilo u Sirem smislu koje zahteva da se stalna (fiksna)
imovina finansira dugoro¢nim izvorima finansiranja. Ukoliko su obrtna sredstva veca od
kratkoro¢nih obaveza, to zna¢i da se¢ stalna imovina i deo obrtne imovine finansiraju iz
dugoro¢nih izvora finansiranja, $to ukazuje na finansijsku stabilnost. Vrednost neto obrtnih
sredstava pokazuje koliki se deo obrtnih sredstava finansira iz dugoro¢nih izvora finansiranja.

Ukoliko je vrednost neto obrtnih sredstava, odnosno neto obrtnog fonda negativna, to
znati da su kratkoro¢ne obaveze vece od obrtnih sredstava, i to je negativan pokazatelj za
poverioce i investitore, zato §to ukazuje na to da privredni subjekt ima probleme sa likvidnosti
(Parvutoiu et al., 2010). Zato je za kratkoro¢ne poverioce i dobavljate veoma bitan podatak o
vrednosti neto obrtnih sredstava privrednog drustva, i ukoliko je u pitanju pozitivna vrednost
manji je i rizik da nece naplatiti svoja potrazivanja. Upravljanje neto obrtnim sredstvima
podrazumeva da profesionalana uprava mora voditi racuna o visini zaliha, potrazivanjima od
kupaca i gotovini (Michalski, 2005), i da to ima znacajan uticaj na finansijski ucinak
privrednog drustva (Altaf and Ahmad, 2019; BaniosCaballero et al., 2019). Tu se prvenstveno
misli na skra¢ivanje broja dana drzanja zaliha, kao i na produZenje roka za isplatu obaveza
prema dobavlja¢ima (Ahmed, 2022). To je potvrdilo i istrazivanje koje je obuhvatilo 134
preduzeca iz 12 zemalja, prema ¢ijim rezultatima postoji pozitivna korelacija izmedu nivoa
neto obrtnih sredstava i stope prinosa na ukupnu imovinu (ROA) (EL-Ansary and Al-Gazzar,
2021), kao i da postoji znacajan odnos izmedu upravljanja neto obrtnim kapitalom i finansijskih
performansi preduzece (De Almeida and Eid, 2014; Simon et al., 2017). Ukoliko se privredno
drustvo odlu¢i za konzervativhu politiku, koja se zasniva na vecoj vrednosti neto obrtnih
sredstava, to ¢e rezultirati veéom likvidnosti, dok sa druge strane drzanje niskog nivoa neto
obrtnih sredstava moze dovesti do nelikvidnosti, a samim tim i teSko¢ama izmirivanja obaveza
(Akgun and Karatas, 2020). Ove odluke u velikoj meri mogu uticati i na samu profitabilnost
privrednog drustva (Panda and Nanda, 2018).

Za razliku od velikog broja pokazatelja koji se porede sa prosekom u grani u kojoj
privredni subjekt posluje, kada su u pitanju neto obrtna sredstva onda se poredenje vrsi sa
prethodnim izvestajnim periodima. Stoga ovo predstavlja dinamicki pokazatelj likvidnosti, pa
je za dono3enje zakljuc¢aka neophodno pracenje kretanja neto obrtnih sredstava u najmanje dva
prethodna izvestajna perioda. Osim toga, poredenje neto obrtnih sredstava moze se vrsiti i sa
dugoro¢nim planovima preduze¢a u vezi njihove planirane vrednosti. Rast neto obrtnih
sredstava ukazuje na veéu pokrivenost obrtne imovine dugoroénim izvorima finansiranja, i to
je pozitivna tendencija koja ukazuje na manji rizik poveriocima o nenaplativosti potrazivanja.
Prosecne vrednosti neto obrtnih sredstava za analizirane proizvodace organske hrane su
prikazane na Grafiku 50.
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Grafik 50. Neto obrina sredstva (NOS)

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moZe se uo€iti da analizirani privredni
subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane imaju u proseku pozitivnu vrednost neto obrtnih
sredstava odnosno neto obrtnog fonda (Grafik 50). Ukoliko se posmatra analizirani period
moze se videti da su neto obrtna sredstva imala najve¢u vrednost u 2021. godini, kada je njihova
proseéna vrednost iznosila 358.954 dinara. Najmanja prose¢na vrednost kod privrednih
drustava iz sektora organske hrane u Srbiji je zabeleZena u 2020. godini, kada je njihova
vrednost iznosila 157.035 dinara. Takode se moZze videti da je prisutna pozitivna tendencija
kod analiziranih privrednih subjekata sa trziSta organske hrane u Srbiji, s obzirom da su najvece
prosecne vrednosti ovog pokazatelja uocene u zadnjim godinama analiziranog perioda. To
ukazuje na povecanu likvidnost privrednih drustava iz sektora organske hrane u Srbiji, i da je
pored stalne imovine sve veci deo obrtne imovine pokriven dugoro¢nim izvorima finansiranja,
Sto je dobro sa aspekta finansijske ravnoteze i stabilnosti. Dobro bi bilo da se kod proizvodaca
organske hrane u Srbiji ovaj trend odrzi, i da se vrednost neto obrtnih sredstava, odnosno neto
obrtnog fonda povecava i u narednim izveStajnim periodima. Na taj nacin se povecava
finansijska stabilnost i mogucnost servisiranja kratkoro¢nih obaveza koje dolaze na naplatu.
Ipak, sa druge strane mora se voditi i racuna da to ne odvede ka preteranoj likvidnosti, koja
moze uticati na slabiji finansijski u¢inak preduzeca, usled drzanja vec¢ih iznosa gotovine na
racunima preduzeca. Svakako, upravljanje visinom neto obrtnih sredstava treba biti u skladu
sa kretanjima na trzi$tu i sa celokupnom privrednom situacijom. Ukoliko je prisutna veca
nelikvidnost u privredi i oteZana naplata sopstvenih potrazivanja, onda bi proizvodaci organske
hrane morali drzati veée iznose gotovine i gotovinskih ekvivalenata, kako bi mogli da
servisiraju sopstvene obaveze i nabavljaju neophodne faktore procesa rada za normalno
odvijanje procesa proizvodnje.

Pokazatelji poslovne aktivnosti pokazuju koliko privredno drustvo efikasno koristi
svoja ukupna sredstva ili njihov deo u poslovanju, pa se zbog toga Cesto nazivaju i
pokazateljima efikasnosti. Prilikom otpoc¢injanja poslovanja kao i tokom njegovog odvijanja
privredno drustvo ulaze novcana sredstava u kupovinu stalnih i obrtnih sredstava, sa ciljem
ostvarivanja prihoda od njihovog koris¢enja. Zato od efikasnosti kori§é¢enja imovine direktno




zavisi profitabilnost privrednog subjekta, kao i1 njegova likvidnost. Efikasnost koriScenja
imovine je u pozitivnoj korelaciji sa postizanjem rentabilnosti i likvidnosti, pa je zbog toga od
krucijalnog znacaja da se obrtna i stalna imovina $to je moguce efikasnije koriste za
ostvarivanje prihoda i pokrivanje rashoda.

Koeficijent obrta kupaca pokazuje koliko preduzece efikasno naplacuje svoja
potraZivanja za prodatu robu ili usluge, odnosno koliko puta u toku godine preduzece naplati
svoja potrazivanja. Ovaj pokazatelj pokazuje na koliko evra neto prihoda od prodaje jedan evro
ostaje nenaplacen u saldu potrazivanja od kupaca. Ovaj racio broj pokazuje koliki je vremenski
period u kojem privredno drustvo kreditira kupce, odnosno koliko dana protekne od prodaje
proizvoda ilu usluga kupcima do realizacije potrazivanja. Ukoliko privredno drustvo tezi ka
tome da drzi visok nivo prodaje, onda ¢e i period naplate potrazivanja biti verovatno duzi. S
obzirom da veliki iznosi novca mogu biti zarobljeni u potrazivanjima od kupaca, mora se voditi
dosta ratuna o njihovoj naplati. Koeficijent obrta od kupaca se izratunava kao koli¢nik izmedu
neto prihoda od prodaje i prosecnog salda kupaca. Pored ovog pokazatelja izracunava se i
prosec¢no vreme naplate potrazivanja, koje se dobije kada se broj dana u kalendarskoj godini
podeli sa koeficijentom obrta kupaca. Iz toga sledi da Sto je koeficijent obrta kupaca vedi,
preduzece brze naplacuje svoja potrazivanja od kupaca. Na Grafiku 51 je prikazano prose¢no
vreme naplate potrazivanja od kupaca tokom analiziranog perioda.
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Grafik 51. Prosecno vreme naplate potraZivanja od kupaca

Na osnovu dobijenih rezultata moze se videti da se prose¢no vreme potrebno za naplatu
potrazivanja od kupaca povecava tokom analiziranog perioda od 2019 do 2023 godine (Grafik
51). Proizvodaci organske hrane su najbrZe vrsili naplatu potrazivanja od kupacau 2019. godini
kada im je bio potreban prosecno 51 dan da bi naplatili svoja potrazivanja od kupaca. Kada je
u pitanju najduzi vremenski period u kojem su proizvodaci organske hrane kreditirali kupce to
je 2023. godina u kojoj je prose¢no vreme neophodno za realizaciju potrazivanja bilo 74 dana.
S obzirom da je privrednim druStvima potrebno sve vise vremena da bi naplatila svoja
potrazivanja od kupaca, to se moze uslovno okarakterisati kao negativan trend. Ipak, ukoliko




privredna dru$tva sa trzista organske hrane teze ka tome da imaju visok nivo prodaje svojih
proizvoda, moraju imati i duze vremenske periode u kojima kreditiraju svoje kupce. Radi
stvaranja kompletnije slike o poslovanju analiziranih privrednih subjekata mora se uzeti u obzir
i prosecno vreme placanja obaveza prema dobavljac¢ima.

Koeficijent obrta dobavljaca pokazuje koliki je vremenski period potreban preduzecu
da isplati obavezu prema dobavlja¢ima, odnosno koliko dana je potrebno da se isplate
dobavljaci za isporuc¢enu robu ili pruZene usluge. Koeficijent obrta dobavljaca se izracunava
kao koli¢nik izmedu vrednosti godisnjih nabavki robe i usluga na kredit, i prose¢nog salda
dobavljaca. Prose¢no vreme placanja obaveza prema dobavljac¢ima se dobija kada se broj dana
u kalendarskoj godini podeli sa koeficijentom obrta dobavljaca. Na osnovu toga s¢ moze
zakljuditi da §to je koeficijent obrta dobavljaca veci, to privredno drustvo brze isplacuje svoje
obaveze prema dobavlja¢ima, odnosno da je kraci vremenski period u kojem je kreditirano od
strane dobavljaca. 1z tog razloga je preduzecu i interesu da $to viSe dana protekne od nabavljene
robe i usluga od dobavljaca, do dana kada ¢e isplatiti svoje obaveze prema njima. Ipak, rizi¢no
je za privredno drustvo da previSe prolongira svoje obaveze prema dobavlja¢ima, posto moze
izgubiti popuste i povlastice prilikom placanja prema dobavlja¢ima. Zbog toga se period isplate
obaveza moze produziti, ali u dogovoru sa samim dobavlja¢ima, kako bi preduzece zadrzalo
postojece benefite prilikom placanja obaveza. Proseéno vreme placanja obaveza prema
dobavljacima je prikazano na narednom Grafiku.
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Grafik 52. Prosecno vreme placanja obaveza prema dobavljacima

Na osnovu rezultata dobijenih racio analizom moze se videti da se¢ tokom vremenskog
perioda koji je obuhvacen analizom, povecava prosecno vreme isplate dobavlja¢ima za
isporucene proizvode ili usluge (Grafik 52). Broj dana potreban za isplatu obaveza prema
dobavljacima bio najve¢i u 2023. godini, kada je proizvodacima organske hrane u Srbiji bilo
potrebno prose¢no 85 dana da izmire obaveze prema dobavljac¢ima. Analiziranim privrednim
subjektima je najmanje dana bilo potrebno za izmirivanje obaveza prema dobavlja¢imau 2019.
godini, kada su svoje obaveze prema dobavlja¢ima izmirivali prosecno za 66 dana. Ukoliko se




posmatra analizirani vremesnki period moze se videti da je za 5 godina, prose¢no vreme
dugovanja prema dobavlja¢ima povecano za ¢ak 19 dana. To je pozitivna tendencija ako se
ima u vidu da se pove¢ava vremenski period u kojem su proizvodaci organske hrane u Srbiji
beskamatno kreditirani od strane dobavljaca. Potencijalno objasenjenje zasto je analiziranim
privrednim drustvima potrebno duze vreme za izmirivanje obaveza prema dobavlja¢ima moze
biti da je i duzi vremenski period u kojem oni finansiraju kupce. Ukoliko sporije naplacuju
potrazivanja od kupaca proizvodac¢ima organske hrane u Srbiji je potrebno i duze vremena da
isplate svoje obaveze prema dobavlja¢ima. Veoma bitno privrednim drustvima iz sektora
organske hrane je da period isplate prema dobavlja¢ima bude duzi od prose¢nog vremena
potrebnog za naplatu potraZivanja od kupaca, kako ne bi imali probleme sa likvidnosti. Stoga
je na narednom Grafiku prikazan prosecan broj dana potreban za naplatu potrazivanja od
kupaca, kao i prosecno vreme isplate obaveza prema dobavljacima.

Odnos izmedu prosecnog broja dana za naplatu
potrazivanja i placanje obaveza

80 a— == 1
A
60 L=
40
20
0
2 3 4 5

1

Proseéno vreme naplate potraZivanja Prosetno vreme isplate dobavljaca

Grafik 53. Prosecno vreme naplate potrazivanja i placanja obaveza

Kao Sto se moze videti na Grafiku 53 postoji pozitivan odnos po privredna drustva sa
trzista organske hrane u Srbiji, izmedu prosecnog vremena naplate potrazivanja i prose¢nog
vremena placanja obaveza. Naime, tokom svih godina analiziranog perioda su privredni
subjekti bili duzi vremenski period kreditirani od strane dobavljaca nego Sto su kreditirali
kupce. Najbolji odnos je zabelezen u 2019. godini kada je razlika iznosila 15 dana, odnosno
analizirani privredni subjekti su brze naplacivali svoja potrazivanja od kupaca za toliko dana
nego §to su vrsili isplatu prema dobavlja¢ima. Najmanji vremenski period izmedu prosecnog
vremena placanja obaveza i naplate potraZivanja je zabelezen u 2020. i 2021. godini kada je
iznosio 8 dana. Na osnovu ovih rezultata se moze zakljuciti da analizirani privredni subjekti u
relativno kratkom roku vrse isplatu prema dobavljac¢ima od trenutka naplate svojih potrazivanja
od kupaca.

Naredni pokazatelj koji je koriscen prilikom racio analize proizvodaca organske hrane
je koeficijent obrta zaliha. Ovaj racio broj pokazuje koliko preduzece efikasno koristi zalihe u
poslovanju, odnosno koliko dana prose¢no prode o nabavke zaliha do njihove realizacije.




Koeficijent obrta zaliha pokazuje koliko puta prose¢no preduzece naplati svoje zalihe, to jest
na koliko evra cene kostanja realizovanih proizvoda jedan evro ostane vezan u zalihama na
kraju poslovne godine. Ovaj pokazatelj (koeficijent obrta zaliha) se izraCunava stavljanjem u
odnos cene kostanja realizovanih proizvoda sa prose¢nom vredno$cu zaliha. Koeficijent obrta
zaliha se koristi za izraCunavanje prosecnog vremena trajanja jednog obrta tako $to se broj dana
u kalendarskoj godini podeli njime. Ve¢i koeficijent obrta zaliha pokazuje da je privrednom
drustvu potrebno manje vremena za jedan obrt zaliha, odnosno da efikasnije koristi svoje zalihe
u poslovanju. S obzirom da privredna drustva mogu drzati velike koli¢ine zaliha, koje samim
tim podrazumevaju i velike iznose zamrznute gotovine, onda je veoma bitno postizanje §to je
moguce brzeg obrta zaliha, odnosno smanjenje broja dana u kojem je gotovina zarobljena u
vidu zaliha u preduzeéu. Na taj nacin se povecava efikasnost koriscenja zaliha u poslovanju,
Sto pozitivno deluje na likvidnost i rentabilnost privednog drustva. Prosetno vreme jednog
obrta zaliha za privredne subjekte iz sektora organske hrane u Srbiji je prikazano na Grafiku
54.
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Grafik 54. Prosecno vreme trajanja jednog obrta zaliha

Ukoliko se detaljnije analiziraju dobijeni rezultati moze se videti da je prose¢no vreme
trajanja jednog obrta zaliha najkrace u 2019. godini, kada je privrednim druStvima bilo
proseéno potrebno 123 dana da konvertuju zalihe u gotovinu (Grafik 54). U ovoj godini je
koeficijent obrta zaliha bio najvi$i i iznosio je 2,96, dok je u 2020. godini bio najniZi i iznosio
je 2,35. Iz tog razloga je kod proizvodaca organske hrane u Srbiji u 2020. godini, zabelezen
najsporiji obrt zaliha, i bilo im je potrebno najviSe vremena za obrt zaliha (155 dana). Ukoliko
se posmatra ceo analizirani period, moze se videti da je izuzev 2019. godine, kada je vreme
trajanja jednog obrta zaliha bilo najkrace, evidentan pozitivan trend, pa je u odnosu na 2020.
godinu u 2023. godini zabeleZzeno smanjenje prose¢nog vremena obrta za ¢ak 26 dana. To znaci
da proizvodaci organske hrane u Srbiji sve efikasnije upravljaju zalihama i da se usled toga
povecava koeficijent obrta zaliha. To se pozitivno direktno odrazava na likvidnost analiziranih




privrednih drustava, a indirektno i na njihovu profitabilnost. Pogotovo ako se ima u vidu da
zalihe ¢esto predstavljaju najveci deo obrtnih sredstava kod privrednih subjekata.

Stavljanjem u odnos prethodno analiziranih pokazatelja dolazi se do jo§ jednog bitnog
pokazatelja u poslovanju, a to je trajanje konverzionog ciklusa koji se u literaturi srece i kao
ciklus gotovine (Latorre et al., 2021). Ovaj pokazatelj pokazuje koliko prosec¢no dana protekne
od nabavke sirovina i materijala za proces proizvodnje do njihovog ponovnog konverovanja u
novac. Stoga se na osnovu konverzionog ciklusa moze videti koliko dana je gotovina
privrednog drustva vezana za druge oblike obrtnih sredstava. Sto je konverzioni ciklus gotovine
kraci to privredno drustvo brze oslobada gotovinu ulozenu u neki od oblika obrtne imovine.
Zato je kod uspesnih preduzeca konverzioni ciklus gotovine kracii gotovina se vise puta u toku
godine ulozi u poslovanje. Takode, veoma bitno je i da gotovina koja je uloZena u konverzinoni
ciklus po zavrsetku trajanja istog bude uvec¢ana. Od trajanja duzine ukupnog konverzionog
ciklusa kao i njegovih pojedina¢nih faza, zavisi direktno i vrednost anagazovanih sredstava, a
samim tim i troSkovi finansiranja. Ukoliko je trajanje pojedina¢nih faza konverzionog ciklusa
duze, to je 1 veca vrednost angazovanih sredstava Sto sa sobom povlaci i vise troskove
finansiranja tih sredstava. Zato je od krucijalnog znacaja da uprave privrednih subjekata rade
na skra¢ivanju pojedinacnih faza konverzionog gotovinskog ciklusa, ¢ime se ujedno smanjuje
i duzina celokupnog konverzionog ciklusa. Konverzioni ciklus gotovine se izracunava tako Sto
se period konverzije zaliha uveca za period naplate potrazivanja od kupaca, pa se od tog zbira
oduzima period placanja obaveza (Mantilla and Huanca, 2020; Chambi, 2020). Trajanje
konverzionog ciklusa (gotovinskog ciklusa) je prikazano na Grafiku 55.
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Grafik 55. Konverzioni ciklus gotovine

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se videti da se prosecno vreme trajanja
konverzionog ciklusa (ciklusa gotovine), krec¢e u rasponu od 108 do 147 dana (Grafik 55).
Pritom je najbolji rezultat za proizvodace organske hrane u Srbiji ostvaren u prvoj godini
analiziranog perioda, kada je trajanje celokupnog ciklusa gotovine iznosilo 108 dana. Sa druge
strane najslabiji rezultat je ostvaren u 2020. godini kada je prosecno trajanje konverzionog




gotovinskog ciklusa za analizirane privredne subjekte iz sektora organske hrane u Srbiji
iznosilo 147 dana. Nakon toga je prisutna tendencija skra¢ivanja trajanja konverzionog ciklusa,
§to pokazuje da je analiziranim privrednim dru$tvima potrebno manje dana da povrate svoju
gotovinu. Mnozenjem broja dana potrebnog za odvijanje celokupnog konverzionog ciklusa sa
ostvarenom prodajom po danu, dobija se koliko je privrednim drustvima potrebno obrtnog
kapitala da bi finansirala svoj rad. 1z tog razloga je jedan od glavnih zadataka za proizvodace
organske hrane prilikom planiranja neophodnog obrtnog kapitala za odvijanje poslovanja, da
vode raduna o trajanju konverzinog ciklusa gotovine. Smanjenjem trajanja dana za odvijanje
konverzionog gotovinskog, smanjuje se i cash-flow gap, odnosno nedostatak gotovine u
preduzecu.

Jedan od veoma znacajnih 1 Cesto analiziranih pokazatelja poslovne aktivnosti je
koeficijent obrta obrtnih sredstava, koji pokazuje koliko efikasno se koriste obrtna sredstva u
poslovanju za pokrivanje rashoda. Stoga ovaj pokazatelj (racio broj) pokazuje koliko puta se
obrtna sredstva u preduzecu u toku godine iskoriste za pokrivanje rashoda. Za razliku od
prethodno analiziranih pokazatelja, kod ovog pokazatelja se umesto neto prihoda od prodaje u
odnos stavljaju ukupni rashodi sa ciljem iskljuc¢enja dobitka, kako bi se bolje mogla uvideti
efikasnost koriS¢enja obrtnih sredstava za izmirivanje rashoda i troskova. Ovaj racio pokazatelj
se izraCunava kada se ukupni poslovni rashodi podele sa prose¢nim obrtnim sredstvima
preduzeca, dok se prosecno vreme obrta obrtnih sredstava izraCunava kada se broj dana u
godini podeli sa koeficijentom obrta obrtnih sredstava. Na osnovu toga se moze zakljuciti da
se sa povecanjem koeficijenta obrta obrtnih sredstava, smanjuje prose¢no vreme trajanja obrta
obrtnih sredstava, $to znaci da se ona efikasnije koriste u poslovanju. Prosecno vreme trajanja
obrtnih sredstava kod proizvodaca organske hrane u Srbiji je prikazano na Grafiku koji sledi.
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Grafik 56. Prosecno vreme trajanja obrta obrtnih sredstava
Posmatranjem dobijenih rezultata racio analizom moZe se uciti da se tokom

analiziranog perioda (od 2019 do 2023. godine) prose¢no vreme trajanja obrtnih sredstava
smanjuje $to znacCi da se koeficijent obrta obrtnih sredstava povecava (Grafik 56). Kod




analiziranih privrednih drustava najbolji rezultat postignut u zadnjoj godini koja je analizirana,
kada je prose¢no vreme trajanja obrtnih sredstava bilo najkrace i iznosilo je 192 dana.
Najslabija vrednost ovog pokazatelja je zabeleZzena u 2019. godini, kada je proizvodafima
organske hrane u Srbiji bio potreban prosecno 221 dan za obrt obrtnih sredstava. Na osnovu
toga se moze zakljuciti da je prisutan pozitivan trend povecanja koeficijenta obrtnih sredstava,
sto dovodi do kraceg trajanja obrta obrtnih sredstava. To znaci da proizvodaci organske hrane
u Srbiji sve efikasnije koriste obrtnu imovinu u poslovanju za pokrivanje troskova i rashoda.
Ipak, kada se posmatraju celokupno dobijeni rezultati moze se uciti da je koeficijent obrta
nizak, tokom analiziranog perioda kod proizvodaca organske hrane u Srbiji. Zato je preporuka
da se viSe vremena posveti planiranju kori§¢enja obrtnih srtedstava, kako bi se ujedno
poboljsalai efikasnost njihovog koris¢enja, ¢ime bi se poboljsao i poslovni rezultat.

Pored ulaganja u nabavku obrtnih sredstava privredna drustva znacajne iznose nov¢anih
sredstava ulazu u kupovinu stalnih (fiksnih) sredstava. 1z tog razloga je veoma bitno i da se
stalna imovina efikasno koristu u poslovanju, kako bi privredna drustva ostvarila pozitivan
poslovni rezultat. Efikasnost koris¢enja fiksnih sredstava se iskazuje vredno$cu koeficijenta
obrta fiksnih sredstava, i §to je ovaj pokazatelj visi, to znaci da privredno drustvo efikasnije
koristi stalna sredstva u poslovanju. Ukoliko je ovaj koeficijent mali to moze ukazivati na to
da je ulaganje u fiksnu (stalnu) imovinu predimenzinirano, pa zato ona nije uposlena u punom
kapacitetu, $to dovodi do manje iskori§cenosti osnovnih (stalnih) sradstava. 1z tog razloga je
veoma bitno da se prilikom otpocinjanja poslovanja napravi balans izmedu nabavke stalnih i
obrtnih sredstava, kako bi se §to efikasnije koristile u poslovanju.

Ovaj koeficijent moze biti veoma interesantan investitorima i poveriocima, pogotovo
ako bi privredno dru$tvo apliciralo za kredit, radi nabavke osnovnih sredstava. U tom slucaju
postoji velika verovatnoéa da kredit ne bi bio odobren, posto se stalna imovina ne koristi u
punom kapacitetu, pa je onda izahtev za nabavkom dodatnih stalnih sredstava sa ekonomskog
aspekta neosnovan. Koeficijent obrta stalnih sredstava se izracunava kao koli¢nik izmedu neto
prihoda od prodaje i nabavne vrednosti obrtnih sredstava, dok se prose¢no vreme trajanja obrta
fiksnih sredstava izra¢unava kada se broj dana u godini podeli sa koeficijentom obrta fiksnih
sredstava. Nabavna vrednost obrtnih sredstava se koristi prilikom izratunavanja ovog
pokazatelja, kako bi se izbegle manipulacije uprave i uticaj politike otpisivanja fiksnih
sredstava, ukoliko bi se koristila sadasnja vrednost fiksnih sredstava. Na taj nacin se stice bolji
uvid u efikasnost koriS¢enja fiksnih sredstava, time $to se iskljucuje da vrednost ovog
pokazatelja bude pod uticajem politike ofpisivanja i odrzavanja stalnih sredstava. Kao
parametar za poredenje koeficijenta obrta stalnih sredstav,a najbolje je koristiti prosek u grani
u kojoj privredni subjekt posluje, mada moZze se vrsiti poredenje i sa prethodnim obracunskim
periodima, kako bi se uvidelo da li dolazi do poboljsanja efikasnosti koris¢enja stalne (fiksne)
imovine. Ukoliko je koeficijent obrta fiksnih sredstava veci, utoliko je i prose¢no vreme
trajanja obrta fiksnih sredstava krace. Prose¢no vreme trajanja obrta stalnih (fiksnih) sredstava
je prikazano na Grafiku 57.
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Grafik 57. Prosecno vreme trajanja obrta fiksnih (stalnih) sredstava

Analizom dobijenih rezultata moze se uociti da se prose¢no vreme trajanja obrta fiksnih
sredstava krece u rasponu od 101 do 167 dana, §to znaci da je prosek tokom analiziranog
perioda oko 132 dana (Grafik 57). Fiksna (stalna) sredstva su najefikasnije koriS¢ena u
poslovanju u 2023. godini, kada je prose¢no vreme trajanja obrta fiksnih sredstava bilo 122
dana, dok je koeficijent obrta iznosio 2,99. Najmanja vrednost kocficijenta obrta fiksnih
sredstava je zabelezena u 2020. godini, kada je iznosila 2,18, dok je prose¢no vreme trajanja
obrta fiksnih sredstava iznosilo 167 dana, §to znaci da je u ovoj godini fiksna (stalna) imovina
najmanje efikasno koric¢ena. Kada se posmatra ceo analizirani period, moZe se uo€iti pozitivna
tendencija, posto se koeficijent obrta fiksnih sredstava povecava, ¢ime se i vreme trajanja obrta
fiksnih sredstava smanjuje. To ukazuje na to da proizvodaci organske hrane u Srbiji sve vise
paznje obracaju na efiksnost koriscenja fiksne (stalne) imovine, zato je dobro da se ovaj
pozitivan trend nastavi i u buducnosti.

Za razliku od prethodno analiziranih pokazatelja, ¢ija je veca vrednost bila bolja
varijanta, kod narednog pokazatelja koji ¢e se analizirati to nije uvek slucaj. Naime, koeficijent
obrta neto obrtnih sredstava je veoma karakteristican i specifi¢an, zato se mora biti popriliéno
oprezan prilikom njegovog tumacenja. S obzirom da koeficijent obrta neto obrtnih sredstava u
odnos stavlja neto prihode od prodaje (realizacije) sa prose¢nim neto obrtnim sredstvima, veca
vrednost ovog pokazatelja ukazuje na manju pokrivenost obrtnih sredstava dugoro¢nim
izvorima finansiranja (sopstveni kapital i dugoro¢no pozajmljeni kapital). Zato je veca vrednost
ovog pokazatelja nepovoljnija varijanta, po$to je prisutna manja pokrivenost obtnih sredstava
dugoro¢nim izvorima finansiranja, $to je negativno sa aspekta likvidnosti. Povoljnija varijanta
je smanjenje vrednosti ovog pokazatelja, jer to ukazuje na rast neto obrtnih sredstava, ¢ime se
i obrtna sredstva sve viSe finansiraju dugoro¢nim izvorima finansiranja. Ipak, mora se biti
oprezan prilikom ovog tumacenja, jer rast neto obrtnih sredstava moze biti usled gomilanja
zaliha, manje iskori$c¢enosti gotovine, kao i manje stope naplate potrazivanja, koji se pokrivaju
koris¢enjem dugorocnih izvora finansiranja, kako bi se odrzala likvidnost, $to se negativno
odrazava na ukupnu profitabilnost privrednog drustva. Prosecne vrednosti koeficijenta obrta
neto obrtnih sredstava za analizirane privredne subjekte su prikazane na Grafiku koji sledi.
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Grafik 58. Koeficijenti obrta neto obrtnih sredstava

Na osnovu rezultata dobijenih finansijskom analizom pomocu racio brojeva, moze se
videti da se koeficijent obrta neto obrtnih sredstava tokom analiziranog perioda smanjuje §to
je pozitivan trend (Grafik 58). Najmanja vrednost ovog pokazatelja za analizirane privredne
subjekte zabelezena u 2023. godini, kada je iznosila 1,13, dok je najvecu vrednost koeficijent
obrta neto obrtnih sredstava imao u 2019. godini kada je iznosio 1,97. Zato se moze zakljuciti
da se kod proizvodaca organske hrane u Srbiji ovaj pokazatelj smanjuje usled rasta neto obrtnih
sredstava, $to ukazuje na vecu pokrivenost obrtnih sredstava dugoro¢nim izvorima finansiranja
§to je sa aspekta likvidnosti bolja varijanta. Ipak, da bi se izvukli pouzdaniji zaklju¢ci mora se
videti koji su razlozi doveli do rasta neto obrtnih sredstava. Preporuka privrednim subjektima
iz sektora organske hrane u Srbiji, je da prate rast ovog pokazatelja, i da uticu na njegovo
smanjenje kroz rast neto obrtnih sredstava ¢ime se i rizik od nelikvidnosti smanjuje.

Koeficijent obrta sopstvenih sredstava pokazuje koliko efikasno privredno drustvo
koristi sopstveni kapital u poslovanju. Sopstvena sredstva predstavljaju ona sredstva koja se
finansiraju sopstvenim kapitalom, odnosno iz sopstvenih izvora finansiranja. Koeficijent obrta
sopstvenih sredstava pokazuje koliko puta se sosptvena sredstva (kapital vlasnika) obrnu u toku
godine, pa je pozeljno da vrednost ovog pokazatelja bude Sto viSa. Veci koeficijent obrta
sopstvenih sredstava doprinosi i veCoj rentabilnosti sopstvenog kapitala, pa od efikasnosti
koriS¢enja sopstvenih sredstava u velikoj meri zavisi i stopa rentabilnosti sopstvenog kapitala.
Iz tog razloga je veoma bitno $to efikasnije koristiti soptvena sredstva u poslovanju, kako bi
bila i veca oplodnja sopstvenog kapitala. Koeficijent obrta sopstvenih sredstava se izratunava
kao koli¢nik neto prihoda od prodajei sopstenog kapitala. Prosecne vrednosti koeficijenta obrta
sopstvenih sredstava za analizirana privredna dru$tva su date na Grafiku 59.
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Grafik 59. Koeficijenti obrta sopstvenih sredstava (kapitala)

Kao Sto se moze videti na osnovu dobijenih rezultata kod proizvodaca organske hrane
u Srbiji je prisutan trend povecanja koeficijenta obrta sopstvenih sredstava, §to znaci da se
sopstveni kapital sve efikasnije koristi u poslovanju (Grafik 59). Posmatrano po godinama
najbolji poslovni rezultat je ostvaren u zadnjoj godini analiziranog perioda, kada je koeficijent
obrta sopstvenih sredstava iznosio 3,21. Najmanja cfikasnost koris¢enja sopstvenih sredstava
u poslovanju je zabelezena u 2020. godini, kada je koeficijent obrta iznosio 2,15 $to je neznatan
pad u odnosu na prethodnu godinu. Prilikom tumacenja ovog pokazatelja analiti¢ari moraju
biti veoma oprezni, poSto njegova visoka vrednost ukazuje na to da se postoje¢i obim
poslovanja odvija uz nisku vrednost sopstvenih sredstava. To je sa aspekta rentabilnosti veoma
dobro, zato $to se oplodnja sopstvenog kapitala vrsi po visokoj stopi, ali to moze biti veoma
riskantno zbog malog ucesca sopstvenog kapitala u ukupnom kapitalu. Naime, dok privredno
drustvo ima stabilan obim prodaje ostvarivace dobar poslovni rezultat, ali u slu¢aju drasti¢nog
pada obima prodaje moze do¢i do vecih gubitaka, koje nizak nivo soptvenog kapitala mozda
nece moci da apsorbuje, pa bi moglo do¢i do kasnjenja isplata obaveza o njihovom roku
dospeca. Stoga proizvodaci organske hrane u Srbiji kod kojih je ovaj pokazatelj visok posluju
sa ve¢im nivoom rizika, ali zato ostvaruju vecu oplodnju sopstvenog kapitala, a ujedno i
rentabilnost u poslovanju. Preporuka za analizirane privredne subjekte kod kojih je koeficijent
obrta kapitala visok, je da pazljivo prate kretanje trendova na trzistu i nivo prodaje zbog
povecanog rizika poslovanja, kao i da imaju alternativne izvore finansiranja za pokrivanje
potencijalnih gubitaka u sluc¢aju drasti¢nijeg pada realizacije prodaje.

Poslednji pokazatelj koji ce biti obuhvacen racio analizom (analizom pomocu racio
brojeva) je koeficijent obrta ukupnih poslovnih sredstava. Za razliku od prethodno koris¢enih
pokazatelja poslovne aktivnosti (efikasnosti), koji su se odnosili na efikasnost koriS¢enja
pojedinih oblika sredstava, pa zato predstavljaju parcijalne pokazatelje efiksnosti, naredni
pokazatelj obuhvata efikasnost koriS¢enja celokupne imovine preduzeca, pa je stoga sinteticki
pokazatelj poslovne aktivnosti. Koeficijent obrta ukupnih poslovnih sredstava pokazuje koliko
privredno drustvo efikasno koristi celokupnu poslovnu imovinu u poslovanju, pa je zato
pozeljno da vrednost ovog pokazatelja bude $to visa. Ovaj pokazatelj (racio broj) se izraCunava




kao koli¢nik neto prihoda od prodaje i ukupnih poslovnih sredstava. Koeficijent obrta ukupnih
poslovnih sredstava se koristi i za izracunavanje proseénog vremena trajanja obrta ukupne
poslovne imovine, tako $to se broj dana u kalendarskoj godini podeli vrednoS¢u ovog
pokazatelja. Na taj nacin se dobija broj dana potrebnih da se obrne ukupna poslovna imovina
privrednog drustva. Koeficijent obrta ukupnih poslovnih sredstava pokazuje koliko puta se
prosecno ukupna poslovna sredstva preduzeca okrenu u toku godine, odnosno koliko evra neto
prihoda od prodaje se ostvari na svaki evro angazovanih poslovnih sredstava. Ako s¢ ima u
vidu da ne postoji unapred data normala za vrednost ovog pokazatelja, on se moze porediti sa
proseénom vredno$¢u na nivou grane u kojoj privredno drustvo posluje, ili sa kretanjem
vrednosti ovog pokazatelja u ranijim obraCunskim periodima. Prose¢na vrednost ovog
pokazatelja analiziranih privrednih subjekata je prikazana na Grafiku 60.

Koeficijenti obrta ukupnih
poslovnih sredstava

1.40
1.20

1.00 . 1
0.80
0.60
0.40
0.20

0.00
2019 2020 2021 2022 2023

Grafik 60. Koeficijenti obrta ukupnih poslovnih sredstava

Dobijene vrednosti koeficijenta obrta ukupnih poslovnih sredstava pokazuju koliko
efiksno su privredni subjekti iz sektora organske hrane u Srbiji, koristili ukupnu poslovnu
imovinu u poslovanju (Grafik 60). Tokom analiziranog vremenskog perioda koji obuhvata 5
godina, evidentan je pozitivan trend, s obzirom da se vrednost ovog pokazatelja povecava, Sto
ukazuje na efikasnije koriscenje ukupnih poslovnih sredstava. Najbolja vrednost ovog
pokazatelja je bila u zadnjoj godini analiziranog perioda, kada je iznosila 1,25 Sto znaci da su
privredna drustva sa trzidta organske hrane u Srbiji, najmanje jedanput obrnula celokupnu
poslovnu imovinu u poslovanju, odnosno da se jedan evro ulozenih poslovnih sredstava u toku
ove godine obrnuo 1,25 puta. Analizirana privredna drustva su najmanje efikasno koristila
ukupnu poslovnu imovinu u poslovanju u 2020. godini, kada je ovaj koeficijent iznosio (0,88
Sto znaci da je prose¢no vreme obrta ukupnih poslovnih sredstava iznosilo skoro 416 dana.
Posto ne postoji unapred odredena normala za vrednost ovog pokazatelja, moze se kao reper
za poredenje koristiti analizirani vremenski period. Proizvodac¢i organske hrane u Srbiji sve
efikasnije koriste ukupnu imovinu u poslovanju, pa bi zato trebalo da odrze ovaj trend u




buduénosti, kako bi se koeficijent obrta ukupnih sredstava i dalje povecavao, ¢ime bi se
povecavala njihova rentabilnost i likvidnost.

Kako bi se stekao bolji uvid u to koliko efikasno se koristi celokupna imovina u
poslovanju, bi¢e izvrSena podela privrednih drustava po regionima. Nakon toga ¢e biti
prikazani sumirani podaci i izvr§eno poredenje izmedu regiona, da bi se videlo iz kog regiona
u Srbiji privredna dru$tva najefikasije koriste ukupnu poslovnu imovinu u poslovanju, a iz kog
regiona to Cine najmanje efikasno. U narednoj Tabeli su prikazane vrednosti KOUPS
(koeficijenta obrta ukupnih poslovnih sredstava) za region Zapadne Srbije i Sumadije.

Tabela 105. Koeficijenti obrta ukupnih poslovnih sredstava za Zapadnu Srbiju i

Sumadiju
Godina KOUPS <1 1> KOUPS
2019 23 39
2020 22 40
2021 20 42
2022 18 44
2023 19 43

Najveci broj analiziranih privrednih drustava iz regiona Zapadne Srbije, koja su
najmanje jednom u toku godine obrnula ukupnu vrednost poslovne imovine je zabelezen u
2022. godini, i to 44 privredna drustva §to je skoro 71% (Tabela 105). Najslabiji rezultat je
ostvaren u 2019. godini, kada je 23 privredna drustva (37%) imalo KOUPS manji od 1, §to
znati da im je bilo potrebno duze od godinu dana da obrnu ukupnu poslovnu imovinu. Ukoliko
se obuhvati ceo analizirani period (od 2019. do 2023. godine) prosecno 33% privrednih
drustava je imalo vrednost KOUPS-a manju od 1.

Koliko efikasno su privredna drustva iz grada Beograda efikasno koristila ukupnu
poslovnu imovinu u poslovanju odnosno vrednosti KOUPS-a, prikazano je u Tabeli 106.

Tabela 106. Koeficijenti obrta ukupnih poslovnih sredstava za grad Beograd

Godina KOUPS <1 1>KOUPS
2019 22 37
2020 25 34
2021 23 36
2022 21 38
2023 19 40

Na osnovu dobijenih rezultata moze se uociti da je najslabiji rezultat ostvaren u 2020.
godini, kada je 42% privrednih drustava iz grada Beograda imalo vrednosti KOUPS-a ispod 1,
dok je najbolji rezultat ostvaren u 2023. godini kada ih je bilo 32% (Tabela 106). Kada se
sumiraju rezultati za ceo period obuhvaéen analizom, prose¢no je oko 37% privrednih drustava
sa teritorije grada Beograda imalo KOUPS ispod 1.

Efikasnost kori§¢enja ukupnih poslovnih sredstava u poslovanju, od strane analiziranih
privrednih drustava iz Juzne i Istoéne Srbije mozZe se videti u narednoj Tabeli.




Tabela 107. Koeficijenti obrta ukupnih poslovnih sredstava za Juznu i Istocnu Srbiju

Godina KOUPS <1 1>KOUPS
2019 15 31
2020 17 29
2021 13 33
2022 14 32
2023 12 34

Analizirana privredna drustva iz regiona Juzne i Isto¢ne Srbije su najefikasnije koristila
ukupna poslovna sredstva u poslovanju u 2023. godini, kada je njih 34 imalo vrednost KOUPS-
aiznad 1, 5to je skoro 74% (Tabela 107). Sa druge strane, najslabiji rezultat sa aspekta vrednosti
KOUPS-a je ostvaren u 2020. godini, kada je ovu vrednostiznad | imalo 29 privrednih druStava
iz ovog regiona, $to je oko 63%. Tokom celog perioda obuhvacenog analizom prosecno 30%
analiziranih privrednih drustva iz regiona Juzne i Isto¢ne Srbije, nije uspevalo da obrnu ukupna
poslovna sredstva u poslovanju za godinu dana.

U narednoj Tabeli je prikazano koliko efikasno su koristila poslovnu imovinu u
poslovanju analizirana privredna druStva iz Vojvodine.

Tabela 108. Koeficijenti obrta ukupnih poslovnih sredstava za Vojvodinu

Godina KOUPS <1 1>KOUPS
2019 16 27
2020 16 27
2021 14 29
2022 17 26
2023 15 28

Analizirana privredna drustva iz Vojvodine su najefikasnije koristila ukupna poslovna
sredstva u poslovanju u 2021. godini kada ih je oko 67% imalo vrednosti KOUPS-a iznad 1,
dok su najmanje efikasno koris¢ena poslovna sredstva u poslovanju u 2022. godini kada je
vrednost KOUPS-a kod oko 60% njih bila iznad 1 (Tabela 108). Kada se sumiraju dobijeni
rezultati za period obuhvacen analizom, prose¢no je oko 36% privrednih drustava iz Vojvodine
imalo KOUPS ispod 1.

Kada se sumiraju dobijeni rezultati po regionima u Srbiji za privredna drustva
obuhvacena analizom, tokom vremenskog perioda od 2019. do 2023 godine, moze se zakljuciti
da se ukupna poslovna imovina najefikasnije koristi u poslovanju kod analiziranih privrednih
drustava iz Juzne i Istocne Srbije (prosecno oko 30% njih ima vrednost KOUPS-a iznad 1).
Najmanje efikasno svoja poslovna sredstva u poslovanju koriste analizirani privredni subjekti
iz grada Beograda, kod kojih je vrednost KOUPS-a ispod 1 kod oko 37% njih tokom
analiziranog perioda.

Kruskal — Walisov test je koriSc¢en da bi se ispitalo da li postoje statisticki znacajne
razlike izmedu regiona u Srbiji, kada je u pitanju efikasnost koriS¢enja ukupne poslovne
imovine u poslovanju, od strane privrednih drustava iz sektora organske hrane. Rezultati
Kruskal — Walisovog testa prikazani su u narednoj Tabeli.




Tabela 109. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Efikasnost kori§¢enja ukupne poslovne imovine

7 862
df 3
Sig. 835

Grupna varijabla: regioni

Na osnovu rezultata prikazanih u prethodnoj Tabeli, moZe se videti da ne postoje
statisticki znacajne razlike izmedu privrednih druStava u razli¢itim regionima u Srbiji, kada je
u pitanju efikasnost koris¢enja ukupnih poslovnih sredstava (imovine) u poslovanju. To znaci
da privredna drustva iz svih regiona u Srbiji, koja posluju u sektoru organske hrane, na
priblizno sli¢nom nivou efikasnosti koriste ukupnu imovinu u poslovanju.

Prvi koeficijent (racio) koji ¢e biti koriS¢en prilikom finansijske racio analize je
koeficijent zaduzenosti, koji stavlja u odnos pozajmljene izvore finansiranja (pozajmljeni
kapital) sa ukupnim izvorima finansiranja (ukupna pasiva). Ovaj koeficijent se iskazuje u
procentima i izraunava se tako $to se pozajmljeni izvori finansiranja (pozajmljeni kapital)
podele sa ukupnim izvorima finansiranja (ukupna pasiva ili aktiva), pa se zatim pomnoZze sa
100. Sa aspekta zaduZenost i sigurnosti je pozeljno da vrednost ovog racia bude $to niza,
odnosno da je §to manje ucesce pozajmljenih izvora u ukupnim izvorima finansiranja. Kao
normala za ovaj pokazatelj uzima se do 50% ucesca pozajmljenog kapitala u ukupnom kapitalu
preduzeca. Prosecne vrednosti ovog pokazatelja (racia) za analizirane privredne subjekte su
prikazane na Grafiku 61.
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Grafik 61. Koeficijenti zaduzenosti

Na osnovu dobijenih rezultata moze se videti da je u¢eS¢e pozajmljenih u ukupnim
izvorima finansiranja ispod 50%, tokom svih godina analiziranog perioda, za privredna drustva
koja su obuhvacena istrazivanjem (Grafik 61). Na osnovu toga se moze zakljuciti da se ovi
privredni subjekti najvise oslanjaju na sopstveni kapital (sopstvene izvore finansiranja), §to je




sa aspekta finansijske sigurnosti i stabilnosti pozitivan aspekt. Najbolja vrednost ovog
koeficijenta je zabelezena u 2023. godini, kada je uces¢e pozajmljenih izvora finansiranja u
ukupnim izvorima iznosilo 36%, i to zna¢i da je priblizan odnos izmedu sopstvenog i
pozajmljenog kapitala u odnosu oko 2:1 $to ukazuje na dobru finansijsku strukturu i stabilnost.
Koeficijent zaduzenosti je bio najvisi u 2020. godini kada je iznosio 0,47 Sto znaci da je u
ukupnom kapitalu 47% cinio pozajmljeni kapital, i to je najlosija vrednost sa aspekta
finansijske sigurnosti i stabilnosti tokom analiziranog perioda. Generalno gledano tokom svih
godina analiziranog perioda vrednost koeficijenta zaduZenosti je zadovoljavajuc¢a u odnosu na
postavljenu normalu koja dozvoljava do 50% pozajmljenih izvora u ukupnim izvorima
finansiranja. Takode, moZe se videti da je prisutan pozitivan trend i da se pozajmljeni izvori
finansiranja smanjuju u ukupnim izvorima finansiranja kod proizvodaca organske hrane u
Srbiji. U zadnjoj godini u odnosu na prvu godinu analiziranog perioda smanjilo se ucesce
pozajmljenog kapitala u ukupnom kapitalu za 8%, $to znaci da se menja finansijska struktura
izmede pozajmljenog i sopstvenog kapitala u korist sopstvenih izvora finansiranja. Sa aspekta
finansijske stabilnosti i sigurnosti dobro bi bilo da se kod proizvoda¢a organske hrane u Srbiji
ovakav trend nastavi u poslovanju.

Kako bi bila izvrSena detaljnija analiza ovog veoma znacajnog pokazatelja finansijske
strukture, u sklopu finansijske analize bi¢e obuhvacene njegove vrednosti i pojedinaéno po
regionima, za analizirana privredna drus$tva koja posluju na trzistu organske hrane u Srbiji. U
narednoj Tabeli je prikazano uces¢e pozajmljenih izvora u ukupnim izvorima finansiranja, za
analizirana privredna drugtva iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije.

Tabela 110. Ucesce pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja za Zapadnu Srbiju

i Sumadiju
Godina Do 30% 30-50% 50 — 70% 70 —100%
2019 10 20 15 17
2020 8 18 19 17
2021 10 19 18 15
2022 13 27 10 12
2023 14 24 11 13

Najveéi broj analiziranih privrednih druitava iz Zapadne Srbije i Sumadije je imao
ve¢insko ucesée pozajmljenog u ukupnom kapitalu (vece pozajmljene od sopstvenih izvora
finansiranja) u 2020. godini, i to njih 36. Najveci broj prezaduZenih privrednih drustava (preko
70% ucesta pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja) je bio u 2019. i 2020. godini
(Tabela 110). Najmanji broj analiziranih privrednih drustava kod kojih je preko 50% ucesce
pozamljenog u ukupnom kapitalu je zabelezen u 2022. godini, kada ih je bilo 22.

Uces¢e pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja kod analiziranih privrednih
drustava sa teritorije grada Beograda, tokom vremenskog perioda od 2019. do 2023. godine je
prikazano u Tabeli 111.

Tabela 111. Ucesce pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja za grad Beograd

Godina Do 30% 30 -50% 50 -70% 70 -100%
2019 16 18 15 10
2020 13 17 16 13




2021 19 22 10 8
2022 23 20 9
2023 25 18 10 6

|

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moZe se uociti da je kod najveceg broja
analiziranih privrednih drustava, uc¢es¢e pozajmljenog u ukupnom kapitalu manje od 50%
evidentirano u zadnje dve godine obuhvacene analizom kada ih je bilo 43 (Tabela 111). Sa
druge strane, najveci broj njih je prijavio vecinsko uc¢esce pozajmljenog u ukupnom kapitalu u
2020. godini, kada ih je bilo 19, 3to je skoro 50% od svih analiziranih privrednih drustava sa
teritorije grada Beograda.

Ucesce pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja za analizirana privredna drustva
iz regiona Juzne i Isto¢ne Srbije tokom analiziranog perioda je prikazano u Tabeli koja sledi.

Tabela 112. Ucesice pozajmljenih v ukupnim izvorima finansiranja za Juznu i Istocnu

Srbiju
Godina Do 30% 30 -50% 50 - 70% 70 - 100%
2019 7 23 11 5
2020 8 20 12 6
2021 10 21 9 6
2022 10 22 8 6
2023 12 24 6 4

Najveci broj analiziranih privrednih drustava je imao veéinsko ucesce pozajmljenih u
ukupnim izvorima finaniranja u 2020. godini i to 18 privrednih drustava $to je oko 39% (Tabela
112). Ukoliko se posmatra u kojoj godini ih je bilo najmanje, to je 2023. godina kada je bilo
10 privrednih drustava od ukupnog broja svih analiziranih, sa veé¢inskim u¢e$¢em pozajmljenih
u ukupnim izvorima finansiranja.

Da bi se kompletirali svi regioni u Srbiji u narednoj Tabeli je prikazano uceSce
pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja, za analizirana privredna drustva iz Vojvodine.

Tabela 113. Ucesce pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja za Vojvodinu

Godina Do 30% 30-50% 50 - 70% 70 - 100%
2019 15 18 6 4
2020 12 20 7 4
2021 16 21 4 2
2022 18 17 5 3
2023 21 15 5 2

Dobijeni rezultati za privredna drustva iz Vojvodine koja su obuhvaéena finansijskom
analizom u vremenskom periodu od 2019. do 2013. godine su pokazali da se tokom svih godina
vecéina njih oslanjala na sopstvene izvore finansiranja. Posmatrano po godinama, najveéi broj
privrednih drustava je imao manjinsko uce$¢ée pozajmljenih u odnosu na sopstvene izvore
finansiranja u 2021. godini kada ih je bilo 37, §to je 86% od svih analiziranih privrednih
drustava iz Vojvodine (Tabela 113). Najmanji broj privrednih drustava koja su prijavila




vecinsko ucesce sopstvenih u odnosu na pozajmljene izvore finansiranja zabelezen je u 2020.
godini, i to njih 32.

Kada se sumiraju svi rezultati po regionima moze se zakljuciti da se od svih analiziranih
privrednih drustava, tokom perioda obuhvacenog analizom, najbolju finansijsku strukturu sa
aspekta sigurnosti poverilaca iskazuju privredna drustva iz Vojvodine. Naime, tokom
celokupnog analiziranog perioda od 74 do 86% od ukupnog broja analiziranih privrednih
drustava je imalo manjinsko uces¢e pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja. Sa druge
strane, najslabiju finansijsku strukturu su aspekta sigurnosti poverilaca su pokazala analizirana
privredna drustva iz Zapadne Srbije i Sumadije, kod kojih se procenat onih koji se oslanjaju

prvenstveno na pozajmljene izvore finansiranja izmedu 351 56, s tim da je uglavnom preko
50%.

Kruskal — Walisov test je koriscen radi ispitivanja statisticki znac¢ajnih razlika izmedu
razlicitih regiona u Srbiji, kada je u pitanju ucei¢e pozajmljenih u ukupnim izvorima
finansiranja kod privrednih drustava koja su obuhvacena analizom. Rezultati Kruskal —

Walisovog testa prikazani su u Tabeli koja sledi.

Tabela 114. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

U¢eSce pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja (KZ)

5 11.839
df 3
Sig. .008

Grupna varijabla: regioni

Veli¢ina dobijenih razlika u skorovima ukazuje na statisticku znacajnost razlika za
analizirana privredna drustva po regionima, kada je u pitanju u¢esc¢e pozajmljenih u ukupnim
izvorima finansiranja (¥2 =11.839; p <0.05) (Tabela 114).

Tabela 115. Razlike u uceséu pozajmlijenih u ukupnim izvorima finansiranja po

regionima
Region N MR
apadna Srbija 1

gapadha Srot 62 12357
Ucesce pozajmljenih u ukupnim Grad Beograd 29 2381
izvorima finans‘!ranja (KZ) .él;%r;iz;l Istocna 46 107.80

Vojvodina 43 86.16

Ukupno 210

Na osnovu rezultata dobijenih koris¢enjem Kruskal-Volisovog testa prikazanih u
Tabeli broj 115 moZe se uociti da je u¢es¢e pozajmljenih u ukupnim izvorima finansiranja na
statisti¢ki zna¢ajnom nivou, i da se privredna druitva iz Zapadne Srbije i Sumadije u odnosu
na ostale regione u Srbiji znacajno vise oslanjaju na pozajmljene izvore finansiranja (MR =
123.57). Na drugom mestu su privredna drustva iz Juzne i Istoéne Srbije (MR = 107.80), zatim
slede ona sa teritorije grada Beograda (MR = 98.81), dok pozajmljene izvore u ukupnom
finansiranju najmanje koriste privredna drustva iz Vojvodine (MR = 86.16). Dobijeni rezultati




se mogu objasniti time da veliki broj mikro i malih pravnih lica poti¢e upravo iz regiona Zapadne
Srbije i Sumadije, pa posto nemaju veliki inicijalni kapital, kao i zna¢ajnu akumulaciju kapitala
moraju se oslanjati prvenstveno na pozajmljene izvore finansiranja. Osim toga, veliki broj
privrednih drustava iz ovog regiona se bavi isklju¢ivo proizvodnjom organske hrane, §to
predstavlja njihov porodicni biznis, pa zbog toga nemaju pristup ve¢im investicijama. Sa druge
strane, organska proizvodnja je kapitalno intenzivan sektor, usled potrebe koriScenja specificnih
tehnologija, pribavljanja sertifikata i kontrole kvaliteta, Sto znacajno utie na povecanje troskova,
asamim tim i na potrebu pribavljanja dodatnih izvora finansiranja. Dok god privredna drustva iz
ovog regiona ostvaruju dovoljne stope profita, opravdano je koriscenje pozajmljenih izvora u
poslovanju.

Naredni koeficijent finansijske strukture koji je koriS¢en u racio analizi je koeficijent
sigurnosti koji stavlja u odnos sopstvene i pozajmljene izvore finansiranja. To zna¢i da je
prilikom analize privrednih subjekata sa aspekta finansijske strukture i finansijske stabilnosti
pozeljno da vrednost ovog koeficijenta (racia) bude Najmanja vrednost jedan, $to znaci
jednakost izmedu sopstvenog i pozajmljenog kapitala. Ukoliko je vrednost ovog racia ispod
jedan onda se moze re¢i da privredno drustvo pokazuje sigurnost ispod normale i da je
insolventno, jer i da unov¢i svu svoju imovinu ne moze pokriti obaveze koje ima. Kada je
koeficijent sigurnosti iznad 1 to zna¢i da su sopstveni izvori finansiranja veci od pozajmljenih,
i tada se smatra da privredno drustvo iskazuje sigurnost iznad normale i da je u potpunosti
solventno. Ukoliko je preduzece sklono rizicnom poslovanju onda se preporucuje vece ucesce
sopstvenog u odnosu na pozajmljeni kapital (Drljaca, 2011). Prose¢ne vrednosti koeficijenta
(racia) sigurnosti za analizirane privredne subjekte prikazane su na narednom Grafiku.
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Grafik 62. Koeficijenti sigurnosti

Na osnovu dobijenih rezultata moZe se uociti da je vrednost koeficijenta (racia)
sigurnosti iznad | tokom celog perioda koji je obuhvacen finansijskom analizom, i to znaci da
analizirani privredni subjekti pokazuju sigurnost iznad normale (Grafik 62). Najvecu vrednost
ovaj pokazatelj (koeficijent) ima u 2023. godini kada je iznosio 1,78 §to znaci da je odnos




sopstvenog prema pozajmljenom kapitalu iskazano u procentima 64% prema 36%. To znaci da
je u 2023. godini kod proizvodaca organske hrane u Srbiji prose¢no odnos sopstvenih izvora
finansiranja prema pozajmljenim izvorima skoro 2 prema 1. Koeficijent (racio) sigurnosti je
bio najnizi u 2020. godini kada je iznosio 1,13 §to znaci da je uceSce sopstvenih izvora
finansiranja u ukupnim izvorima finansiranja 53%, dok ostatak od 47% pokazuje uceSce
pozajmljenog kapitala. Tokom analiziranog perioda moze se uociti da je prisutan pozitivan
trend i da vrednost koeficijenta sigurnosti postepeno raste, §to ukazuje na to da se uceSce
sopstvenog kapitala u ukupnim izvorima finansiranja povecava, dok se pozajmljeni kapital
smanjuje. To je sa aspekta finansijske sigurnosti i stabilnosti dobro, jer se proizvodaci organske
hrane u Srbiji sve viSe oslanjaju na sopstveni kapital. Takode, to moZe ukazivati na to da
privredna drustva iz sektora organske hrane u Srbiji posluju rentabilno, usled ¢ega se menja
finansijska struktura, i to tako $to se pozajmljeni kapital smanjuje, dok se sopstveni kapital
povecéava. Vrednosti pokazatelja (racia) sigurnosti pokazuju da su analizirani privredni subjekti
solventni, §to zna¢i da su poverioci sigurni da mogu naplatiti svoja potrazivanja, po$to vrednost
sopstvenog kapitala premaSuje vrednost obaveza privrednih subjekata obuhvacenih
finasijskom racio analizom. Pozeljno bi bilo da se ova tendencija i dalje nastavi, i da se
finansijska struktura i dalje pomera ka sopstvenom kapitalu, ¢ime se povecava i dugoro¢na
likvidnost, kao i finansijska stabilnost i nezavisnost od poverilaca.

Takode, mora se napomenuti da vece ucesce pozajmljenih izvora finansiranja moze biti
dobro sa aspekta rentabilnosti, pod pretpostavkom da je cena koris¢enja pozajmljenog kapitala
niza od akcijskog kapitala. U tom slucaju uz dobre koeficijente obrta sredstava usled dejstva
leverage-a, ostvarivace se veca stopa profita i rentabilnosti. Ipak, to je praceno vecim nivoom
rizika, i ukoliko dode do odredenih poremacaja u poslovanju kao $to je smanjenje nivoa
prodaje, prestanka proizvodnje usled nedostatka i sli¢no, onda se to moZze izuzetno loe odraziti
na finansijsku stabilnost preduzeca, usled opterecenja kreditnim obavezama.

Naredni pokazatelj (koeficijent) finansijske strukture koji ¢e biti obuhvacen
finansijskom analizom, kao i prethodno koriS¢eni spada u podgrupu racia zaduZenosti.
Koeficijent (racio) sigurnosti dugoro¢nih poverilaca se izratunava tako §to se dugoro¢na
rezervisanja i obaveze preduzeca podele sopstvenim kapitalom. Ovaj koeficijent pokazuje sa
koliko evra dugoro¢nih obaveza i rezervisanja je opterecen | evro sopstvenog kapitala. Zato je
ovaj pokazetelj interesantan dugoro¢nim poveriocima preduzeca, i pozeljno je da njegova
vrednost bude §to niza, ¢ime se povecava sigurnost dugorocnih poverilaca. Ukoliko je vrednost
ovog pokazatelja viSa, to znaci da je sigurnost dugoro¢nih poverilaca niza.

Sa aspekta dugoro¢nih poverilaca $to je vece ucesce sopstvenih u ukupnim izvorima
finansiranja privrednog drustva, time je i rizik manji da nece naplatiti svoja potrazivanja,
odnosno raste njihova sigurnost. Osim Sto pokazuje stepen sigurnosti dugoro¢nih poverilaca,
ovaj racio bi trebalo da pokaZe i izmeri dejstvo leverage-a, time Sto Ce prikazati efekte
finansiranja pozajmljenog kapitala na rentabilnost preduzea, odnosno stopu prinosa
sopstvenih izvora finansiranja. Prose¢ne vrednosti koeficijenta (racia) sigurnosti za analizirane
privredne subjekte iz Srbije, tokom perioda koji je obuhvacen analizom prikazane su na
Grafiku 63.
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Grafik 63. Koeficijenti (racia) sigurnosti dugorocnih poverilaca

Na osnovu dobijenih rezultata moze se videti da se vrednost ovog pokazatelja
(koeficijenta) kretala u rasponu od 0,36 do 0,66 (Grafik 63). Najmanju vrednost koeficijent
(racio) sigurnosti dugoroc¢nih poverilaca je imao u 2022. godini, kada je iznosio 0,36 $to je sa
aspekta sigornosti dugoro¢nih poverilaca najbolji rezultat. Naime, u toj godini je 1 evro
sopstvenog kapitala bio opterecan sa 0,36 evra dugoro¢nih rezervisanja i obaveza. Najmanja
sigurnost dugoro¢nih poverilaca je prema ovom racio broju bila u 2020. godini kada je njegova
vrednost iznosila 0,66 §to znaci da je | evro sopstvenog kapitala bio opterecan sa 0,66 evra
dugoro¢nih rezervisanja i obaveza.

Tokom perioda obuhvacenog analizom moze se re¢i da je vrednost ovog pokazatelja
kod analiziranih privrednih druStava iz Srbije, na zadovoljavaju¢em nivou, s obzirom da se
vrednost kretala uvek ispod jedinice. lako, nije unapred data normala za ovaj koeficijent (racio)
broj, moZe se uzeti u obzir pretpostavka da dok god je sosptveni kapital vec¢i od dugoroc¢nih
rezervisanja i obaveza, mali je rizik da dugorocni poverioci nece naplatiti svoja potrazivanja.
Takode, moze se primetiti da se vrednost ovog pakazatelja smanjuje, i da su njegove najmanje
vrednosti zabelezene u zadnjim godinama analiziranog perioda $to je pozitivn trend. Zato je
pozeljno da se kod analiziranih privrednih druStava ovaj pokazatelj i dalje krece u smeru
smanjenja, ¢ime se povecava njihova finansijska stabilnost i nezavisnost od samih dugoro¢nih
poverilaca.

Koeficijenti (racia) finansijske strukture se mogu podeliti na dve podgrupe i to racia
zaduZenosti i racia sigurnosti, i prethodni pokazatelji koji su obuhvaceni finansijskom analizom
pripadaju prvoj podgrupi. Sto se ti¢e koeficijenta (racia) pokri¢a kamata, on spada u drugu
podgrupu pokazatelja finansijske strukture, i u odnos stavlja poslovni dobitak (EBIT) sa
rashodima kamata. To zna¢i da ovaj koeficijent pokazuje koliko je poslovni dobitak veci od
rashoda na ime kamata. 1z tog razloga je pozeljno da vrednost ovog koeficijenta (racia) bude
§to visa, posto je na taj nacin veca pokrivenost rashoda kamata poslovnim dobitkom, i obrnuto
§to je njegova vrednost manja to je manja pokrivenost kamata poslovnim dobitkom. Za
koeficijent pokrica kamata se moZe rec¢i da on meri raspon u kom poslovni dobitak moze pasti,




a da pritom ne bude ugrozena isplata kamata. S obzirom da se privredna drustva cesto
finansiraju iz pozajmljenih izvora finansiranja, to podrazumeva placanje kamata koje bi isle na
teret poslovnog dobitka, §to znaci da ovaj koeficijent pokazuje koliki je stepen tog opterecenja.

Vrednost ovog koeficijenta (racia) je interesantna bankama ukoliko privredno drustvo
aplicira za kredit, po§to on pokazuje sposobnost preduzeca za plac¢anje kamata. Ukoliko je
vrednost koeficijenta pokri¢a kamata ispod jedinice, onda se privredno drustvo ne bi smelo
pozajmljivati, zato $to sa postoje¢im dobitkom nije u stanju da pokriva troskove na ime kamata.
Pozeljno je da poslovni dobitak (EBIT) bude nekoliko puta ve¢i od rashoda kamata, kako bi
preduzece bilo sposobno da izmiruje svoje obaveze prema kreditorima. Ne postoji odredena
normala koja se preporucuje za vrednost racia pokrica kamata, ali se prema literaturi smatra
dobrom vrednos¢u ukoliko se krece izmedu pet i sedam puta (Kastratovic¢, 2005). Prosecne
vrednosti koeficijenta (racia) pokrica kamata za analizirane privredne subjekte iz sektora
proizvodnje organske hrane obuhvacene istrazivanjem prikazana je na Grafiku 64.
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Grafik 64. Koeficijenti pokrica kamata

Uvidom u rezultate moZe se uociti da je za analizirana privredna drustva tokom perioda
koji je obuhvacen analizom koeficijent (racio) pokri¢a iznad jedinice, i da se kre¢e u rasponu
od 6 do 14 (Grafik 64). To znaci da je poslovni dobitak viSe puta ve¢i od rashoda kamata i da
proizvodaci organske hrane u Srbiji bez vecih problema mogu pokrivati troskove kamata.
Takode, 1 u slu¢aju manjeg pada poslovnog dobitka ne bi bila ugrozena otplata kamata. Naveci
koeficijent pokri¢a kamata je zabelezen u zadnjoj godini analiziranog perioda, kada je iznosio
14, sto znaci da je u toj poslovnoj godini poslovni dobitak (EBIT) bio ¢ak 14 puta veci od
rashodakamata. Najmanja vrednost ovog racia je zabeleZena u prvoj godini koja je obuhvacena
analizom, kada je iznosio 6, odnosno toliko puta su rashodi kamata bili nizi od poslovnog
dobitka (EBIT). MozZe se uociti da je prisutna pozitivna tendencija jer se ovaj racio postepeno
povecéavao tokom perioda obuhvaéenog analize, pa je u zadnjoj godini vii u odnosu na prvu
godinu preko 100%. Takode, i ukoliko se uporedi sa standardom koji navodi literatura (5 do 7




puta veca vrednost EBIT od rashoda kamata) onda je u godini u kojoj je njegova vrednost bila
najniza vrednost ovog pokazatelja na dobrom nivou.

Na osnovu dobijenih prosecnih vrednosti koeficijenta pokrica kamata, analizirani
proizvodaci organske hrane u Srbiji mogu u slucaju potrebe za prosirenjem proizvodnje, ili
drugih aktivnosti koje bi doprinele boljem poslovanju, zaduziti kod poverilaca bez veceg rizika
otplate kamata, ako se poslovni dobitak kre¢e u ovim granicama. Na taj nacin bi se potencijalno
poslovni dobitak mogao povecati jos viSe, a da se tom razlikom mogu pokrivati rashodi kamata
novouzetih kredita. Vrednost ovog racia ukazuje bankama i drugim poveriocima na to da mogu
odobriti pozajmice ovim privrednim subjektima, bez preteranog rizika da oni nece biti u stanju
da servisiraju svoje obaveze povodom tih kredita.

Prvi pokazatelj (koeficijent) koji ¢e biti koriS¢en u racio analizi sa aspekta
profitabilnosti, je stopa poslovnog dobitka koja spada u grupu parcijalnih (pojedinaénih) racia
rentabilnosti, pa su za njeno izracunavanje neophodni podaci samo iz bilansa uspeha. Ovaj
pokazatelj stavlja u odnos poslovni dobitak i poslovne prihode, odnosno pokazuje ucesce
poslovnog dobitka u ukupnim poslovnim prihodima. Stopa poslovnog dobitka pokazuje koliko
evra poslovnog dobitka se ostvari na 100 evra prihoda od prodaje. Ovaj koeficijent (racio) se
izracunava kada se poslovni dobitak podeli sa prose¢nim prihodima, i dobijena vrednost se
pomnozi sa 100, kako bi se dobio rezultat iskazan u procentima. Prosecne vrednosti stope
poslovnog dobitka za za analizirana privredna drustva iz Srbije koja su obuhvacena
istrazivanjem su prikazani na Grafiku 65.
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Grafik 65. Stope poslovnog dobitka

Na osnovu dobijenih rezultata moze se uociti da postoji pozitivna tendencija kretanja
stope poslovnog dobitka, poSto se ovaj pokazatelj tokom analiziranog perioda postepeno
povecava (Grafik 65). Najbolju proseénu vrednost za analizirane privredne subjckte ovaj
pokazatelj imao u 2023. godini, kada je iznosio 9,82% S$to znaci da je na svakih 100 evra
iskazanih poslovnih prihoda ostvareno 9,82 evra poslovnog dobitka. Najslabiju prose¢nu




vrednost je stopa poslovnog dobitka imala u 2020. godini kada je iznosila 5,97%, odnosno na
svakih 100 evra poslovnih prihoda ostvaruje se poslovni dobitak u vrednosti od 5,97 evra.

Uzimajuci u obzir da nisu odredene preporu¢ene vrednosti ovog pokazatelja on sc
mozZe porediti sa prethodnim izveStajnim periodima, i tu se moze videti da stopa poslovnog
dobitka raste $to je pozitivan pokazatelj. Dobro bi bilo da se i u narednom periodu nastavi rast
stope poslovnog dobitka, ¢ime bi se povecavala i ukupna rentabilnost proizvodaca organske
hrane u Srbiji koji su obuhvaceni ovim istrazivanjem. Dobijene prosecne vrednosti tokom
analiziranog perioda pokazuju da analizirani privredni subjekti iz sektora organske hrane,
imaju kako dovoljno visoku marzu, tako i dovoljan iznos poslovnih prihoda da pokriju ukupne
poslovne rashode.

Stopa neto dobitka takode spada u parcijalne (pojedinacne) pokazatelje rentabilnosti, 1
ona pokazuje uce$ce neto dobitka u ukupnim poslovnim prihodima. Zato se ovaj pokazatelj
(racio) izracunava tako $to se neto dobitak podeli sa poslovnim prihodima, pa se tako dobijena
vrednost pomnozi sa 100, kako bi se iskazala u procentima. Ovaj koeficijent pokazuje koliko
evra neto dobitka se ostvari na 100 evra prihoda od prodaje. Veca stopa neto dobitka pokazuje
vecéu zaradivacku sposbnost preduzeca, pa je zato pozeljno da ovaj pokazatelj (racio) ima vecu
vrednost. Prose¢ne vrednosti stope neto dobitka za analizirana privredna drustva iz Srbije
obuhvacena finansijskom analizom su prikazane na Grafiku 66.
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Grafik 66. Stope neto dobitka

Dobijeni rezultati pokazuju da je stopa neto dobitka tokom perioda od 2019 do 2023
godine, kod proizvodaca organske hrane u Srbiji dosta ujednacena, s obzirom da se krece u
rasponu od 4 do 6% (Grafik 66). To je sa aspekta investitora dobar pokazatelj poSto pokazuje
ujednacenu stopu rentabilnosti privrednih drustava. Osim toga, moze se videti da je prisutan
pozitivan trend, s obzirom da stopa neto dobitka postepeno raste tokom perioda obuhvacenog
analizom, pa je tako najbolja prosec¢na vrednost ovog pokazatelja bila u zadnjoj godini analize
kada je iznosila 5,75%. To zna¢i da je u 2023. godini na 100 evra poslovnih prihoda ostvarivano




5,75 evra neto dobitka. Najslabiju vrednost stopa neto dobitka je imala u 2020. godini, kada je
iznosila 4,32%, §to znaci da je ucesce neto dobitka u poslovnim prihodima 4,32%. U toj godini
proizvodaci organske hrane u Srbiji su prosecno na 100 evra prihoda od prodaje ostvarivali 4,32
evra u vidu neto dobitka. Generalno gledano prosec¢ne vrednosti stope neto dobitka kod
proizvodaca organske hrane u Srbiji su na zadovoljavaju¢em nivou uz pozitiviu tendenciju rasta.

Naredni pokazatelj (racio) koji ¢e biti analiziran spada u grupu globalnih (sinteti¢kih)
pokazatelja rentabilnosti preduzeca. Stopa prinosa na ukupna poslovna sredstva (ROA), koja se
¢esto u literaturi naziva i racio rentabilnosti ukupnog kapitala preduzeca, predstavlja najop5tiji
pokazatelj rentabilnosti poslovanja. Za izrac¢unavanje ovog pokazatelja (racia) su neophodni
finansijski podaci iz bilansa stanja i bilansa uspcha, poSto on predstavlja odnos izmedu
poslovnog dobitka i ukupnih poslovnih sredstava (ukupna imovina). Stopa prinosa na ukupna
poslovna sredstva (ROA) se izraCunava tako §to se poslovni dobitak podeli sa ukupnom aktivom,
pa se tako dobijena vrednost pomnozi sa 100, radi iskazivanja u procentima. Stoga ovaj
pokazatelj (racio) pokazuje koliko evra poslovnog dobitka se ostvari na 100 evra angazovanih
poslovnih sredstava.

Postoji i drugi na¢in za izratunavanje stope prinosa na ukupna sredstva i to tako §to se
stopa poslovnog dobitka pomnozi sa koeficijentom obrta poslovnih sredstava. To znaci da se
maksimiziranje stope prinosa na ukupna poslovna sredstava moze ostvariti na dva nacina i to:
povecanjem stope poslovnog dobitka (poslovna margina) ili povecanjem koeficijenta obrta
ukupne imovine (aktive). Iz toga sledi da bi se povecala ROA (Return on assets) treba da se sa
§to manjim ulaganjima u poslovna sredstva ostvari $to ve¢i obim prodaje, Sto dovodi do
povecanja koeficijenta obrta ukupnih poslovnih sredstava, uz §to nize troskove poslovanja, ¢ime
se povecava stopa poslovnog dobitka. Prose¢ne vrednosti stope prinosa na ukupna poslovna
sredstva (aktivu) su prikazane na Grafiku koji sledi.
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Grafik 67. Stope prinosa na ukupna poslovna sredstva (aktivu)




Na osnovu dobijenih rezultata moZe se uvideti da se prosetne stope prinosa na aktivu
(ROA), krec¢u u rasponu izmedu 5 i 13% tokom analiziranog perioda, kod proizvodaca organske
hrane u Srbiji (Grafik 67). Najbolja prose¢na vrednost ovog pokazatelja, a samim tim i najveca
prosecna stopa rentabilnosti ukupne imovine ostvarena je u 2023. godini, kada je iznosila
12,28%. To znaci da je u zadnjoj godini obuhvacenoj racio analizom na svakih 100 evra
angazovanih ukupnih poslovnih sredstava ostvaren poslovni dobitak u iznosu od 12,28 evra.
Najmanja prosecna stopa prinosa na ukupnu aktivu (ROA) je bila u 2020. godini, kada je iznosila
5,25%, 8to znaci da na 100 evra angazovanih ukupnih poslovnih sredstava proizvodaci organske
hrane u Srbiji ostvare poslovni dobitak od 5,25 evra.

Ukoliko se posmatra kretanje vrednosti prosecne stope prinosa na aktivu tokom
analiziranog perioda, moze se uciti da postoji pozitivan trend, $to znaci da se ovaj pokazatelj
poveéava. Takode, ukoliko uporedimo prvu i zadnju godinu perioda obuhvacenog analizom,
moZemo videti da se stopa prinosa na aktivu povecala za vise nego dva puta. Ukoliko se dublje
analizira ova pojava moze se doci do zakljucka da su povecanju stope prinosa na ukupna sredstva
(ROA), doprineli povecanje stope poslovnog dobitka i povecanje koeficijenta obrta ukupnih
poslovnih sredstava. PoZeljno je da se trend povecanja ROA kod analiziranih privrednih dru§tava
iz Srbije nastavi, kako bi se povecavala i rentabilnost njihove ukupne imovine.

Radi boljeg razumevanja profitabilnosti analiziranih privrednih drustava iz sektora
organske hrane u Srbiji, bi¢e detaljnije analizirane vrednosti ROA (stope prinosa na aktivu) po
regionima u Srbiji. Na taj nacin ¢e se steci bolji uvid u njhovu profitabilnost, i izvreno poredenje
po regionima, kako bi se videlo koji regioni imaju najviSe stope prinosa, a koji najmanje. U
narednoj Tabeli su prikazane vrednosti ROA za region Zapadne Srbije i Sumadije.

Tabela 116. Stope prinosa na aktivu (ROA) za Zapadnu Srbiju i Sumadiju

Godina -10 do 0% 0-10% 10 -20% 20-30% Preko 30%
2019 10 22 18 8 4
2020 10 27 15 6 4
2021 9 23 19 6 5
2022 8 20 20 7 7
2023 6 22 19 7 8

Detaljnijom analizom rezultata prikazanih u prethodnoj Tabeli moze se uociti da su
analizirana privredna druitva iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije, imale najvise stope prinosa
na aktivu (ROA) u 2023. godini, kada je svega 6 privrednih drustava ostvarilo negativne stope
prinosa, dok je najvedi broj drustava imao vrednost ROA do 20% (Tabela 116). Pored toga, 15
privrednih druStava je imalo stope prinosa na aktivu vece od 20%. Najslabija godina sa aspekta
vrednosti ROA je 2020. godina, kada je 10 analiziranih privrednih drustava imalo negativne
stope prinosa na aktivu, dok je svega 10 njih imalo vrednosti ROA iznad 20%. Kada se sumiraju
svi rezultati analiziranih privrednih drustava iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije, prose¢no je
skoro 14% njih imalo negativne vrednosti ROA, dok je 20% njih imalo vrednosti ROA iznad
20%.

Stope prinosa na aktivu (ROA) za analizirana privredna drustva sa teritorije grada
Beograda su prikazane u narednoj Tabeli.

Tabela 117. Stope prinosa na aktivu (ROA) za grad Beograd




Godina -10 do 0% 0-10% 10 — 20% 20-30%  Preko 30%
2019 8 30 10 5 6
2020 9 30 9 5 6
2021 10 26 8 7 8
2022 8 23 11 7 10
2023 5 23 10 10 11

Najbolje vrednosti ovog pokazatelja za privredna drustva sa teritorije grada Beograda
obuhvacena finansijskom analizom, u sklopu tre¢eg dela doktorske disertacije, su zabeleZene u
poslednjoj godini analize, kada je 5 privrednih drustava ostvarilo negativne stope prinosa na
aktivu, dok je njih 54 ostvarilo pozitivne stope prinosa (Tabela 117). U toj godini je ¢ak 28
privrednih drustava imalo vrednosti ROA iznad 10%, $to je nesto iznad 47% od ukupnog uzorka
privrednih drustava sa teritorije grada Beograda. Za najslabiju godinu sa aspekta vrednosti ROA
se moze uzeti 2021. godina, kada je zabeleZen najveci broj analiziranih privrednih drustava sa
negativnom vredno$¢u ROA. Kada se sumiraju svi rezultati za analizirana privredna drustva, sa
teritorije grada Beograda, tokom perioda obuhvac¢enog analizom, prosecno je oko 13,5% njih
imalo negativne vrednosti ROA, dok je oko %4 njih imala vrednost ROA iznad 20%.

U narednoj Tabeli su prikazane vrednosti ROA za region Juzne i Isto¢ne Srbije kada su
u pitanju analizirana privredna druStva sa trziSta organske hrane u Srbiji.

Tabela 118. Stope prinosa na aktivu (ROA) za Juznu i Istocnu Srbiju

Godina -10 do 0% 0-10% 10 - 20% 20-30% Preko 30%
2019 11 18 8 5 4
2020 13 17 9 4 3
2021 11 20 7 5 3
2022 8 22 6 5 5
2023 9 20 5 6 6

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se uociti da su vrednosti ROA za
analizirana privredna drustva iz Juzne i Istoéne Srbije, najslabije u 2020. godini kada je njih 13
imalo negativne vrednosti ovog pokazatelja (Tabela 118). Najmanji broj privrednih drustava je
imao negativne stope prinosa na aktivu u 2022. godini, kad ih je bilo 8. Sumiranjem celokupnih
dobijenih rezultata, moze se videti da je prosetno oko 22,6% njih ostvarivalo negativne stope
prinosa na aktivu, dok je 20% analiziranih privrednih drustava imalo vrednost ROA iznad 20%.

Stope prinosa na aktivu (ROA) za analizirana privredna druStva iz Vojvodine su
prikazane u narednoj Tabeli.

Tabela 119. Stope prinosa na aktivu (ROA) za Vojvodinu

Godina -10 do 0% 0-10% 10 - 20% 20-30% Preko 30%
2019 13 17 8 4 1
2020 14 18 6 3 2
2021 13 18 6 4 2
2022 11 16 8 6 2
2023 10 15 7 8 3




Na osnovu rezutata prikazanih u prethodnoj Tabeli moze se zakljuciti da su analizirani
privredni subjekti sa teritorije Vojvodine najbolje vrednosti ROA imali u 2023. godini, kada je
njih 10 imalo negativne stope prinosa na aktivu, dok su najslabije vrednosti ROA zabeleZene u
2020. godini kada je njih 14 imalo negativni predznak ispred ovog pokazatelja. Kada se sumiraju
celokupni rezultati za privredna drustva iz ovog regiona, moze se uociti da je tokom
petogodi$njeg perioda obuhvacenog analizom, prose¢no oko 28.3% njih imalo negativnu
vrednost ROA, dok je oko 16,3% imalo vrednost ROA iznad 20%.

Ukoliko se sumiraju svi rezultati dobijeni po regionima u Srbiji moze se zakljuciti da se
od svih analiziranih privrednih drustava, tokom petogodi$njeg perioda obuhvaéenog analizom,
najviSc stope prinosa na aktivu (ROA) ostvaruju privredna drustva iz Beograda (procentualno
ima najmanje drustva sa negativhom stopom, a najvise sa stopom prinosa preko 20%), dok su
na drugom mestu privredna drustva iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije. Treée mesto prema
vrednostima ROA su zauzela analizirana privredna druStva iz regiona JuZne i Isto¢ne Srbije, dok
su najslabije stope prinosa na aktivu ostvarila privredna drustva iz Vojvodine.

Kruskal — Walisov test je koriscen kako bi se ispitalo da li postoje statisticki znacajne
razlike, kada je u pitanju stopa prinosa na aktivu (ROA), kod privrednih drustava koja su
obuhvacena analizom. Rezultati Kruskal — Walisovog testa prikazani su u Tabeli koja sledi.

Tabela 120. Rezultati Kruskal-Volisovog testa — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Stopa prinosa na aktivu (ROA)

7 5.203
df 3
Sig. 158

Grupna varijabla: regioni

Rezultati dobijeni pomocu Kruskal — Walisovog testa su pokazali da ne postoje
statisticki znacajne razlike izmedu analiziranih privrednih drustava po regionima u Srbiji, kada

su u pitanju stope prinosa na aktivu (ROA) (Tabela 120).

Pored stope prinosa na aktivu nezaobilazni pokazatelj prilikom analize rentabilnosti
preduzeca, je i stopa prinosa na kapital, koja takode spada u globalne (sinteticke) pokazatelje
rentabilnosti. Ovaj pokazatelj se Cesto naziva raciom rentabilnosti sopstvenog kapitala. Da bi se
izraCunala stopa prinosa na kapital (ROE), neophodno je koriS¢enje oba osnovna finansijska
izvestaja. Iz bilansa uspeha se uzima podatak o visini neto dobitka, dok se iz bilansa stanja uzima
podatak o visini sopstvenog kapitala. To znaci da se stopa prinosa na kapital izratunava kao
koli¢nik neto dobitka i sopstvenog kapitala, koji se potom mnozi sa 100 radi iskazivanja dobijene
vrednosti u procentima.

Pored ovog nacina izracunavanja postoji jo$ jedan i po njemu se stopa prinosa na kapital
dobija kao proizvod stope neto dobitka (neto margine) i koeficijenta obrta soptvenih sredstava.
To znaci da se maksimiziranje stope prinosa na kapital (ROE) moze posti¢i na dva nacina i to:
povecanjem stope neto dobitka i/ili povecanjjem koeficijenta obrta sopstvenih sredstava. Takode
prilikom finansijske analize privrednih subjekata moze biti interesantno poredenje izmedu stopa
prinosa na ukupnu aktivu (ROA) i stope prinosa na kapital (ROE), posto to prema misljenju
pojedinih analiti¢ara prikazuje dejstvo finansijskog leverage-a, kao i sposobnost preduzeca da




se zaduZuje na trzi$tu po nizim kamatnim stopama (Milojevi¢, 2013). Stopa prinosa na sopstveni
kapital pokazuje koliko evra neto dobitka se ostvari na 100 evra angazovanih sopstveih
sredstava, pa je iz tog razloga pozeljno da vrednost ovog pokazatelja bude visa, poSto je na taj
nacin i vi§a stopa rentabilnosti sosptvenog kapitala. Prose¢ne vrednosti stope prinosa na kapital
(ROE) za analizirana privredna drustva iz sektora organske hrane u Srbiji su date na Grafiku 68.
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Grafik 68. Stope prinosa na kapital (sopstvena poslovna sredstva)

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata moze se videti da se prosecne stope prinosa na
kapital (ROE) kre¢u u rasponu od 8% do 16% kod proizvodaca organske hrane u Srbiji, tokom
perioda obuhvacenog analizom (Grafik 68). S obzirom da nije odredena normala na osnovu koje
bi se procenilo da li je stopa prinosa na kapital (ROE) na zadovoljavajuéem nivou, moze se
posmatrati ceo period obuhvacen analizom, kako bi se doneli odredeni zakljucei o poslovanju.
Moze se uociti da je prisutan trend rasta stope prinosa na kapital (ROE), tokom posmatranog
perioda, §to je dobar indikator rentabilnosti poslovanja sopstvenog kapitala. Najbolja vrednost
ovog pokazatelja zabelezena je u 2023. godini kada je stopa prinosa na kapital (ROE) iznosila
15,39%, sto znaci da je na 100 evra angazovanih sosptvenih sredstava ostvaren neto dobitak u
iznosu od 15,39 evra. Najmanji neto dobitak na 100 evra angazovanog sopstvenog kapitala je
ostvaren u 2020. godini kada je iznosio 8,32 evra, $to je najmanja prosefna stopa prinosa na
sopstveni kapital kod proizvodaca organske hrane u Srbiji. S obzirom da postoji trend rasta stope
prinosa na sopstveni kapital, dobro bi bilo da se tako nastavi i u budu¢em periodu, ¢ime bi
oplodnja sopstvenog kapitala bila na visem nivou, odnosno povecavala bi se rentabilnost
soptvenog kapitala kod proizvodaca organske hrane u Srbiji.

Kako bi se stekao bolji uvid u kretanje vrednosti stope prinosa na sopstveni kapital
(ROE), bi¢e analizirane vrednosti ovog pokazatelja i po regionima u Srbiji. Na taj na¢in Ce se
izvrsiti poredenje po regionima, na osnovu vrednosti ovog pokazatelja, kako bi se videlo u kom
regionu u Srbiji se ostvaruju najviSe stope prinosa na kapital vlasnika. Vrednosti ROE za
analizirana privredna drudtva iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije prikazane su u Tabeli 121.

Tabela 121. Stope prinosa na kapital (ROE) za Zapadnu Srbiju i Sumadiju




Godina -10 do 0% 0-10% 10 - 20% 20-30% Preko 30%

2019 5 19 15 16 7
2020 6 21 17 13 5
2021 4 18 18 15 7
2022 3 17 18 16 8
2023 3 14 16 18 11

Posmatrano sa aspekta vrednosti stope prinosa na kapital, najbolje vrednosti ovog
pokazatelja su analizirana privredna drustva iz regiona Zapadne Srbije i Sumadije imala u 2023.
godini kada je svega njih 3 imalo negativnu stopu ROE, dok su vrednost ROE iznad 20% imala
29 njih (Tabela 121). Najslabije vrednosti ROE za ova privredna drustva su zabelezene u 2020.
godini kada je njih 6 imalo negativnu vrednost ROE, dok je njih 18 imalo vrednost ROE iznad
20%. Kada se posmatraju vrednosti ROE za petogodisni vremenski period, koji je obuhvatila
finansijska analiza, prosecno je skoro 7% privrednih drustva iz ovog regiona imalo negativnu
stopu prinosa na kapital, dok je preko 20% vrednosti ROE imalo prose¢no nesto preko 37% njih.

Vrednosti stope prinosa na kapital (sopstvena poslovna sredstva), za analizirana
privredna drus$tva sa teritorije grada Beograda su date u Tabeli 122.

Tabela 122. Stope prinosa na kapital (ROE) za grad Beograd

Godina -10 do 0% 0-10% 10 - 20% 20-30% Preko 30%
2019 4 19 16 12 8
2020 5 21 14 13 6
2021 4 17 15 14 9
2022 3 14 17 14 11
2023 1 12 17 15 14

Najbolje vrednost ROE za analizirana privredna druStva sa teritorije grada Beograda su
ostvarene u 2023. godini, kada je njih 29 imalo stopu prinosa na kapital preko 20%, dok je samo
jedno privredno dru$tvo imalo negativhu vrednost ROE (Tabela 122). Najslabija godina sa
aspekta vrednosti ROE je 2020. godina, kada je 5 privrednih drustava iz ovog regiona imalo
negativnu vrednost stope prinosa, dok je njih 19 imalo stopu preko 20%. Kada se posmatraju
vrednosti ROE za petogodisni vremenski period, koji je obuhvatila finansijska analiza, prose¢no
je skoro 6% privrednih drustava iz ovog regiona imalo negativnu stopu prinosa na kapital, dok
je preko 20% vrednosti ROE imalo prosecno nesto preko 39% njih.

Vrednosti ROE za privredna drustva iz regiona Juzne i Isto¢ne Srbije, koja su obuhvacena
finansijskom analizom, mogu se videti u Tabeli 123.

Tabela 123. Stope prinosa na kapital (ROE) za Juznu i Istocnu Srbiju

Godina -10 do 0% 0-10% 10 - 20% 20-30% Preko 30%
2019 7 18 10 6 5
2020 10 19 8 4 5
2021 8 17 6 5 7
2022 6 15 10 7 8
2023 4 15 9 8 10




Posmatrano sa aspekta visine vrednosti ROE najbolji rezultat je ostvaren u 2023. godini,
kada je 18 analiziranih privrednih drustava iz regiona Juzne i Isto¢ne Srbije imalo vrednost ovog
pokazatelja iznad 20%, dok je negativnu vrednost imalo njih 4 (Tabela 123). Najmanje vrednosti
ROE su zabelezene u 2020. godini kada je 10 privrednih drustva iz ovog regiona imalo negativan
predznak ispred vrednosti ovog pokazatelja, dok je 9 njih imalo stopu prinosa na kapital iznad
20%. Kada se sumiraju rezultati za petogodiSnji vremenski period obuhvac¢en ovom analizom,
moze se uociti da je prosec¢no oko 15% privrednih drustava imalo negativnu vrednost ROE, dok
je vrednost ROE iznad 20% prose¢no imalo njih oko 28%.

Vrednosti ROE za analizirana privredna drustva sa teritorije Vojvodine su prikazane u
Tabeli 124.

Tabela 124. Stope prinosa na kapital (ROE) za Vojvodinu

Godina -10 do 0% 0-10% 10 -20% 20-30% Preko 30%
2019 9 18 9 4 3
2020 10 19 7 4 3
2021 8 16 9 6 4
2022 7 14 10 7 5
2023 5 14 12 6 6

Na osnovu rezultata prikazanih u prethodnoj Tabeli mozZe se uociti da su vrednosti ROE
najbolje u 2023. godini, kada je 5 privrednih dru$tava imalo negativnu stopu prinosa na kapital,
dok je njih 12 imalo vrednost ROE iznad 20%. Najslabiji rezultat sa aspekta vrednosti ROE je
ostvaren u 2020. godini kada je 10 privrednih drustava iskazalo negativnu stopu prinosa na
kapital, dok je svega njih 7 imalo ovu stopu iznad 20%. Ukoliko se posmatra celokupni
analizirani period, moZe se primetiti da je prosetno oko 18% privrednih drustava imalo
negativnu vrednost ROE, dok je ovu vrednost iznad 20% imalo prosec¢no oko 22% njih.

Sumiranjem rezultata vrednosti ROE po regionima moze se zakljuciti da se najvise stope
prinosa na kapital ostvaruju od strane privrednih drustava iz Beograda, dok se najmanje stope
ostvaruju od strane privrednih drustava sa teritorije Vojvodine. Privredna drustva iz regiona
Zapadne Srbije i Sumadije su na drugom mestu po vrednosti ROE, dok su na tre¢éem mestu ona
iz Juzne i Isto¢ne Srbije.

Ispitivanje da li postoje statisticki znaCajne razlike izmedu razli¢itih regiona u Srbiji za
analizirana privredna drustva, kada su u pitanju stope prinosa na kapital (ROE) izvrseno je
pomoc¢u Kruskal — Walisovog testa (Tabela 125).

Tabela 125. Rezultati Kruskal-Volisovog tesia — statisticka znacajnost dobijenih razlika

Stopa prinosa na kapital (ROE)

1 7.120
df 3
Sig. 048

Grupna varijabla: regioni




Veli¢ina dobijenih razlika u skorovima ukazuje na statisti¢ku znacajnost razlika za
analizirana privredna drustva po regionima, kada je u pitanju stopa prinosa na kapital (ROE)
(32 ="7.120; p<0.05) (Tabela 126).

Tabela 126. Razlike u stopama prinosa na kapital (ROE) po regionima

Region N MR
apadna Srbija 1
o b 123
St i kapital srad Beogra S 3.
(R%)E)prmosa fia kapita Juzna i Istoéna Srbija 46 99.36
Vojvodina 43 §7.70
Ukupno 210

Na osnovu rezultata dobijenih kori$¢enjem Kruskal-Volisovog testa, prikazanih u Tabeli
broj 126, mozZe se uociti da su stope prinosa na kapital (ROE) na statisticki znacajnom nivou, i
dasuza privredna drustva sa teritorije grada Beograda znacajno vise u odnosu na ostale regione
u Srbiji (MR = 125.18). Iza privrednih drustava iz Beograda slede privredna drustva iz Zapadne
Srbije i Sumadije (MR = 110.34), zatim ona iz JuZne i Istoéne Srbije (MR = 99.36), dok su po
visini ROE na zadnjem mestu privredna drustva iz Vojvodine (MR = 87.70). Potencijalni razlozi
za to, zaSto privredna drustva sa teritorije grada Beograda, ostvaruju vise stope prinosa u odnosu
na ostale regione u Srbiji, mogu biti pristup lokalnom trzi$tu u kome kupci imaju vecu plateznu
moc¢, laksi pristup kapitalu i investicijama, bolja infrastruktura i logistika, veca vidljivost i bolji
marketing, kao i bolja koncentracija stru¢nog kadra.

Kako bi se izvrsila detaljnija i dublja finansijska analiza pomocu racio brojeva bice
ispitane i korelacije koje postoje izmedu njih, kao i njihova povezanost sa veli¢inom privrednih
drustava i segmentima poslovanja. Za taj cilj odabrani su najbitniji racio pokazatelji likvidnosti
(KOL), efikasnosti (KOUPS), finansijske strukture (KZ) i profitabilnosti (ROA i ROE). U ovu
svrhu koris¢en je neparametrijski ekvivalent Pirsonovog koeficijenta korelacije — Sprirmanov
koeficijent rang korelacije, koji meri veli¢inu povezanosti izmedu varijabli. U narednoj Tabeli
su dati rezultati Spirmanove korelacije.

Tabela 127. Korelacije izmedu najznacajnih racio brojeva i karakteristika privrednih
druStava

KOUPS KOL ROE  ROA KZ  Velitina Segmenti

Koeficiient 06 768« 733« 690~  .105 063 .042
korelacije
KOUPS  Sig. (2- 000 000 000  .128 360 544
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210
Spearman Koeficiient oo 1000 858" 839" 114 073 040
"rho korelacije
KOL Sig. (2- 000 000 000 100 293 560
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210
Koeficiient 43 gsg« 1000 921 183 102 023
korelacije
ROE Sig. (2-
& 000 .000 000 .008 139 746

tailed)




N 210 210 210 210 210 210 210
Koeficijent

e 690 .839%  921% 1000  .148' 120 .001
korelacije
ROA Sig. (2- 000 000 .000 032 084 989
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210
Koeficjent 105 114 183« 148 1000  -058 -002
korelacije
KZ Sig. (2- 128 100 008 032 403 080
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210
Koeficijent -4 073 102 120 -058  1.000 031
korelacije
Velifina  Sig. - 36 293 139 084 403 659
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210
Koeficijent - 040 023 001 -.002 031 1.000
korelacije
Segmenti  Sig. (2- 544 560 .746 989 980 659
tailed)
N 210 210 210 210 210 210 210

Rezultati su pokazali da je koeficijent obrta ukupnih poslovnih sredstava (I@(,JIPS) u
visokoj pozitivnoj korelaciji sa koeficijentom opste likvidnosti (KOL) (rho=0,768; p<0,001),
ROE (rho=0,733; p<0,001), i ROA (rho=0,690; p<0,001). To znai da sa povetanjem
koeficijenta obrta ukupnih poslovnih sredstava rastu i koeficijenti opste likvidnosti, stope
prinosa na kapital i stope prinosa na aktivu, odnosno da sa njegovim smanjenjem opadaju i ove
vrednosti. Pozitivna korelacija izmedu ovih vrednosti se moZze objasniti time da efikasna
upotreba ukupne imovine u poslovanju doprinosi vecoj profitabilnosti, kao i boljoj sposobnosti
da se izmiruju kratkoro¢ne obaveze.

Koeficijent opste likvidnosti (KOL) je u visokoj pozitivnoj korelaciji sa ROE
(rho=0,858; p<0,001) i ROA (rho=0,839; p<0,001), 5to zna¢i da sa njegovim povecanjem,
odnosno smanjenjem, rastu odnosno opadaju vrednosti ROE i ROA. Privredna drustva koja
imaju dovoljnu likvidnost ne moraju se oslanjati na skupe kratkoro¢ne kredite i mogu redovno
izmirivati obaveze, placati dobavljace, zaposlene, poreze i ostale dadzopsege. To dovodi do
smanjenja operativnih rizika i omogucava stabilan rad, $to Cesto vodi vecoj dobiti, odnosno
vi$im vrednostima ROA i ROE. Osim toga, dobra likvidnost smanjuje potrebu za vanrednim
zaduzivanjem, ¢ime su i tro8kovi kamata nizi. To znaci da manji troSkovi dovode do vece neto
dobiti, §to automatski zna¢i i visi ROA 1 ROE. Mora se imati u vidu i da privredna drustva koja
imaju dobru kontrolu nad teku¢om imovinom (npr. naplata potraZivanja i obrt zaliha) ¢esto
pokazuje vecu operativnu efikasnost, §to vodi ka vecoj profitabilnosti. Ipak, mora se naglasiti da
preterana likvidnost nije dobra, jer ako privredno drustvo drzi previSe sredstava u gotovini ili
zalihama koje ne generiSu prihod, to moze znaciti neefikasno koris¢enje resursa, a samim tim i
pad ROA i ROE. Na osnovu svega recenog se moze zakljuciti da pozitivna korelacija izmedu
koeficijenta opste likvidnosti i ROA/ROE postoji, jer likvidnija preduzeca obi¢no posluju
stabilnije, imaju manje troSkove finansiranja i efikasnije upravljaju imovinom. Ipak, vazno je
pronaci ravnotezu jer ni preniska ni previsoka likvidnost nisu idealne.

Stopa prinosa na kapital (ROE) je u ocekivano visokoj korelaciji sa ROA (rho=0,921;
p<0,001), ali i slaboj pozitivnoj korelaciji sa KZ (rho=0,183; p<0,001). To se moZe objasniti




time da su i ROA i ROE kao kljuéni pokazatelji rentabilnosti, ¢esto pribliznih vrednosti i u
pozitivnoj korelaciji, usled zajednickog brojioca (neto profit) koji se koristi u formuli za njihovo
izraCunavanje, Sto odmah stvara vezu izmedu njih. Takode, veza izmedu ROE i ROA postoji
usled uticaja finansijske poluge, gde rast ROE vodi do rasta ROA i obrnuto, pod uslovom da se
kapitalna struktura ne menja drasti¢no. Naime, kod stabilnih privrednih drustava se odnos duga
i kapitala ne menja Cesto, pa se kapital i aktiva razvijaju proporcionalno, usled ¢ega ROE i ROA
imaju sli¢an trend.

Slaba pozitivna korelacija ROE sa koeficijentom zaduzenosti (rho=0,183; p<0,001)
indikuje da su slabije promene u istom smeru prisutne u odnosu ove dve varijable, odnosno ROA
i KZ (rtho=0,148; p<0,001). Pozitivna korelacija izmedu koeficijenta zaduZzenosti (KZ) i stope
prinosa na ukupnu imovinu (ROA) moZe na prvi pogled izgledati nelogi¢no, jer se Cesto
pretpostavlja da ve¢a zaduZzenost nosi veci rizik i opterecenje, $to bi trebalo negativno uticati na
profitabilnost. Medutim, postoje racionalna objaSnjenja zaSto u nekim slucajevima moze
postojati pozitivna korelacija izmedu ovih pokazatelja. Ako privredno drustvo koristi dug da
finansira projekte koji donose veci prinos od troska tog duga, ROA moze rasti. Dug omogucava
privrednom drustvu da uveca ukupnu imovinu i prihode, a ako su ti dodatni prihodi veéi od
kamatnih troskova onda i profitabilnost raste. Osim toga, zaduzenost moze imati pozitivan uticaj
na upravljanje i operativnu efikasnost. Kada privredno dru$tvo ima obaveze prema kreditorima,
menadzment je ¢esto pod vec¢im pritiskom da efikasno koristi sredstva i optimizuje poslovanje,
§to moze poboljsati ROA. Pozitivna korelacija izmedu koeficijenta zaduzenosti i ROE ima
snazno teorijsko uporiste u finansijama i ¢esto se javlja zbog tzv. finansijskog leveridza (ucinka
poluge). Kada privredno drustvo koristi dug da finansira svoje poslovanje umesto sopstvenog
kapitala, a prinos na imovinu (ROA) je vec¢i od kamate na dug, razlika ide u korist vlasnika,
odnsono povecava se ROE. Ostali odnosi izmedu varijabli nisu bili na statisticki zna¢ajnom
nivou, pa nece biti predmet detaljnije analize i diskusije.

Herfindahl-Hirschman index (HHI) je mera koncentracije trziSta koja se koristi za
procenu konkurentnosti trzista, to jest da li na trziStu dominira mali broj velikih preduzecaili je
ono podeljeno izmedu veceg broja manjih preduze¢a. HHI se ra¢una kao suma kvadrata trzisnih
udela svih firmi na trzistu. Rezultati Herfindahl — Hirschmanovog indexa (HHI) su prikazani na
narednom Grafiku.
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Grafik 69. Herfindahl — Hirschman index (HHI)

Na osnovu rezultata dobijenih koris¢enjem Herfindahl — Hirschmanovog indexa (HHI)
moze s¢ zakljuciti da ne postoji nijedna vrsta monopola ili oligopola na trzistu organske hrane
u Srbiji. Kao $to se moZze videti na Grafiku 69 vrednosti indeksa su se tokom perioda
obuhvacenog analizom kretale u rasponu od 266 do 316. Kori§¢enjem propisanih vrednosti
koje se koriste prilikom tumac¢enja HHI indeksa moze se videti da je na trzi§tu organske hrane
u Srbiji koncentracija niska. To zna¢i da nijedan proizvoda¢ organske hrane u Srbiji nema
dominantan polozaj na trzistu da moze odredivati cene, zato se one formiraju na osnovu ponude
i potraznje, odnosno po trzisnim uslovima. S obzirom da $to je vrednost ovog pokazatelja niza,
to je trziSte blize tome da na njemu vlada savrSena (perfektna) konkurencija. Najbolju vrednost
HHI indeks imao u 2021. godini kada je iznosio 266. Herfindahl — Hirschmanovog index je
imao najvisu vrednost u prvoj godini analiziranog perioda kada je ona iznosila 316, i to je u
odnosu na ostale analizirane godine najmanje dobra vrednost ovog pokazatelja. Posmatranjem
celokupnog vremenskog perioda obuhvadenog analizom, moze se doc¢i do zakljucka da je
prisutna pozitivna tendencija posto se HHI indeks smanjuje, $to znaci da se trziste organske
hrane u Srbiji krece u pravcu ka savrienoj (perfektnoj) konkurenciji. To je dobro sa aspekta
proizvodaca organske hrane u Srbiji posto nijedan privredni subjekat nema dominantan uticaj
na ovom trzistu, pa ne moze diktirati cene i na taj nacin osvarivati veci profit. To je takode
dobro i iz ugla kupaca organske hrane u Srbiji posto je kupuju po realnoj ceni, koja se formira
na trzistu u zavisnosti od ponude i potraznje.

Generalno gledano visok nivo konkurencije je dobar, jer podstice rast i napredak u
ekonomiji, poboljsava potrosacko iskustvo i osigurava da preduzetnici stalno traZe bolje nacine
da zadovolje potrebe trzista. Velika konkurencija na trziStu ¢esto dovodi do smanjenja cena,
jer privredna drustva pokusavaju privuéi kupce boljom ponudom, popustima ili povoljnijim
cenama, $to omogucava potrosacima da kupuju proizvode i usluge po povoljnijim (nizim)
cenama. Velika konkurencija dovodi do pobolj$anja kvaliteta, tako $to se zbog privlacenja
kupaca kompanije trude da poboljsaju kvalitet svojih proizvoda i usluga. Takode, da bi bili
konkurentniji privredni subjekti ¢esto ulazu u istrazivanje i razvoj novih tehnologija, proizvoda
ili usluga, $to moze dovesti do napretka i novih resenja koja unapreduju trziste. Visok nivo
konkurencije podsti¢e privredna drustva da postanu efikasnija i smanjuju troSkove poslovanja.
U pokusaju da zadrze ili povecaju profit, privredna druStva ¢esto optimizuju svoje procese, §to
moze dovesti do vecih usteda i ve¢e produktivnosti. U situacijama kada konkurencija nudi
sliéne proizvode, kompanije mogu poceti da se fokusiraju na ekoloski odrzive opcije, jer
potrosaci postaju sve viSe svesni uticaja koji njihove odluke imaju na Zivotnu sredinu. Ovaj
trend Cesto podsti¢e razvoj zelenih i ekoloski prihvatljivih proizvoda, gde spada i organska
hrana. Takode, velika konkurencija dovodi do smanjenja nezaposlenosti i razvoja radne snage,
posto privredna drustva koja se takmiCe na trziStu Cesto imaju potrebe za zaposljavanjem
kvalifikovane radne snage. Ove kompanije mogu ulagati u obuke i profesionalni razvoj svojih
zaposlenih kako bi ostale konkurentne, ¢ime se podstice rast kvalifikacija radne snage u celini.
Konkurencija moze pomoc¢i malim i srednjim preduzetnicima da se bore sa velikim igra¢ima
na trzistu, $to ih podsti¢e da budu kreativniji i inovativniji i moze doprineti ravnotezi izmedu
velikih i malih firmi, stvarajuci dinamicnije trziSte.

S obzirom na dugogodiSnju primenu Altmanovog Z skora, kao veoma pouzdanog
pokazatelja predvidanja finansijskog neuspeha za privredne subjekte u buducnosti, odnosno
utvrdivanja verovatno¢e bankrota analiziranih privrednih subjekata ovaj Modusl ¢e biti




koris¢en i u ovom istrazivanju radi analize privrednih drustava koja se bave proizvodnjom
organske hrane. Dobijeni rezultati koriS¢enjem Altmanove modifikacije Z skora, koja se
primenjuje na privrednim druStvima ¢ijim se akcijama ne trguje na berzi su prikazani u
narednoj Tabeli.

Tabela 128. Altmanov Z-skor

2019 2020 2021 2022 2023
Problemati¢na 0 31 24 2 2%
zona
Siva zona 46 34 30 32 28
Bezbedna 132 145 156 155 156
zona
Ukupno 210 210 210 210 210

Na osnovu dobijenih rezultata koriS¢enjem Altmanovog Z-skora, mozZe se videti da se
najve¢i broj analiziranih privrednih drustava nalazi u ,bezbednoj* zoni tokom celog
posmatranog perioda, $to znaci da postoji mala verovatnoca da odu u bankrot (stecaj), odnosno
da pokazuju dobar kreditni bonitet (Tabela 128). Ukoliko se posmatra po godinama, najveci
broj analiziranih privrednih drustava sa trzista organske hrane u Srbiji je iskazivao dobar
kreditni bonitet (performanse), i to pogotovo u 2021. 1 2023. godini kada se po 156 njih nalazilo
u ,,bezbednoj zoni*, §to znaci da postoji nizak stepen verovatnoce da ¢e otici u stecaj (bankrot).
To znaci da se od svih analiziranih privrednih drustava iz Srbije u te dve godine u bezbednoj
zoni nalazilo oko 74%, Sto je skoro % od ukupnog uzorka. Najmanji broj analiziranih
privrednih druStava se nalazio u ,,bezbednoj zoni* u 2019. godini i to njih 132, odnosno oko
63%. Kada je u pitanju ,.,siva zona“ u njoj se tokom perioda analize najvise proizvodaca
organske hrane u Srbiji nalazilo u 2019. godini i to njih 46 to je skoro 22%, a najmanje u
zadnjoj godini analiziranog perioda i to oko 13%. Najve¢i broj analiziranih privrednih
subjekata se nalazio u ,,problemati¢noj zoni* u 2019. godini, kada je njih 31(skoro 15%)
iskazivalo nedovoljan kreditni bonitet, odnosno postojala je velika verovatnoca odlaska u stecaj
u buducnosti, dok je najmanji broj njih bio u problemati¢noj zoni u 2020 godini, i to njih 23
Sto je oko 11%. Ukoliko se posmatraju ukupni rezultati moze se videti da se polako povecava
kreditni bonitet kod privrednih drustva u Srbiji koja posluju u sektoru organske hrane, i da se
sve veci broj njih nalazi u bezbednoj zoni, $to znaci da postoji nizak stepen verovatnoce da ¢e
ofi¢i u stec¢aj (bankrot) u narednom periodu.

Na narednom Grafiku su date dobijene prosecne vrednosti Z-skora za analizirana
privredna drustva iz Srbije tokom perioda koji je obuhvacen analizom.
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Grafik 70. Altmanov Z-skor

Kao $to se moze videti prisutan je trend postepenog povecanja kreditnog boniteta
kod proizvodaca organske hrane u Srbiji poSto se vrednost Altmanovog Z-skora povecava
tokom perioda koji je obuhva¢en analizom (Grafik 70). Najveca prose¢na vrednost
Altmanovog Z-skora je zabelezena u 2022. godini kada je iznosila 7,22, dok je najmanja
vrednost bila u 2020. godini kada je iznosila 3,59. Na osnovu vrednosti dobijenih kori§¢enjem
ovog Modusla izraunata je i prose¢na kvaziverovatmoca stecaja za period koji je obuhvaéen
analizom. Implicirana kvaziverovatnoca ste¢aja pokazuje kolika je verovatnoca da analizirano
preduzece u naredne dve godine ode u stecaj (bankrot). Najmanju prosecnu vrednost
implicirana kvaziverovatnoca je imala u 2022. godini kada je iznosila 0,29, dok je najvecu
proseénu vrednost imala u 2020. godini kada je iznosila 0,22,

Rezultati za privredna drustva koja su predmet ispitivanja i analize, tokom perioda
obuhvacenog analizom dobijeni kori§¢enjem Beneish M-Score su prikazani u Tabeli 129.

Tabela 129. Beneish M-Skor

2019 2020 2021 2022 2023
Beneish M
Score <-2.22 184 174 180 173 182
Beneish M
Score > -2.22 26 36 30 37 28
Ukupno 210 210 210 210 210

Detaljnijom analizom dobijenih rezultata koris¢enjem Beneish M-Skora, moze se
videti da je najveci broj analiziranih privrednih subjekata iz sektora organske hrane u Srbiji,
imao vrednost iznad -2,22 u 2022, godini (Tabela 129). To zna¢i da u toj godini postoji velika
verovatno¢a da su u finansijskim izveStajima 37 privrednih druStava koris¢ene tehnike
kreativnog ra¢unovodstva, odnosno upravljanje zaradama, §to je oko 17,6% od ukupnog




uzorka. Najmanji broj vrednosti Beneish M-Skora iznad -2,22 je zabelezen u 2019. godini, i to
kod 26 analiziranih privrednih subjekata, $to je oko 12,4% od ukupnog broja obuhvacenog
analizom. To znac¢i da kod tog broja privrednih drustava iz Srbije, postoji visok stepen
verovatnoce da je koris¢eno upravljanje zaradama, ili neka druga wvrsta kreativnog
racunovodstva prilikom sastavljanja finsnsijskih izveStaja, radi prikazivanja poslovnog
rezultata u skladu sa interesima profesionalne uprave ili vlasnika.

Ipak, generalno gledano na osnovu dobijenih rezultata kori§¢enjem Beneish M-Skora,
moze se¢ uociti da nije veliki procenat finansijskih izveStaja, kod kojih postoji visok stepen
verovatnoce da su koriscene neke vrste kreativnog racunovodstva. Na osnovu toga se moze
konstatovati da privredni subjekti iz secktora proizvodnje organske hrane najverovatnije
uglavnom ne koriste kreativno racunovodstvo, radi manipulacija rezultatom, $to je veoma bitno
sa aspekta privlacenja dodatnog kapitala. S obzirom da kreativno racunovodstvo moze biti
koriS¢eno radi privlacenja dodatnog kapitala, predstavljanjem rezultata poslovanja privrednog
drustva boljim nego Sto zaista jesu, onda ono moze biti instrument manipulisanja investitora
od strane uprave. To za posledicu moze imati gubitak poverenja investitora u kvalitet
finansijskog izveStavanja, kao i ispravnost finansijskih izvestaja preduzec¢a, a samim tim i do
odustajanja investiranja svog kapitala. Iz tog razloga je veoma bitno da se kreativno
ra¢unovodstvo koristi samo za ono $to je bila njegova prvobitna uloga, a to je da omogucava
odreden nivo fleksibilnosti racunovodama prilikom sastavljanja finansijskih izvestaja, kako bi
mogli realnije da prikazu uspe$nost poslovanja i finsijsko stanje preduzeca.

Svako drugo tumacenje kreativnog racunovodstva, odnosno koriscenje odredenih
delova MRS-a koji nisu jasno definisani, i kori§¢enje praznina u njima radi manipulisanja
rezultatom, vodi ga laznom finansijskom izveStavanju. To sa jedne strane, naruSava ugled
racunovodstvene profesije, dok sa druge strane povecava stepen nepoverenja javnosti u tacnost
finansijskih informacija koje dostavljaju preduzeca. Zbog toga, kako bi se stekao bolji uvid u
kvalitet i blagovremenost finansijskog izveStavanja, bice ispitano da li su u zadnjoj godini koja
je obuhvac¢ena analizom finansijski izvestaji blagovremeno dostavljani, radi objavljivanja na
sajtu agencije za privredne registre (APR). Takode, posto privredni subjekti koji ispunjavaju
odredene kriterijume (prosecan broj zaposlenih, ukupna vrednost imovine i ostvareni godisnji
prihodi), prema Zakonu o racunovodstvi imaju obavezu pribavljanja revizorskih misljenja o
ispravnosti sastavljenih finansijskih izveStaja, bice ispitivano koju vrstu misljenja su ovi
finansijski izveStaji dobili od strane revizora. S obizirom da su revizori nezavisni stri¢njaci van
preduzeca, koje angazuju preduzeca da se kroz revizorsko misljenje izjasne o tome, da li
finansijski izveStaji sadrze materijano znacajne greske, onda je njihovo pozitivno
(nekvalifikovano) misljenje o njima, dodatna garancija da u njima nije koriS¢eno kreativno
racunovostvo, sa svrhom manipulacije finansijskim informacijama.

Blagovremenost dostavljanja finansijskih izvestaja kao osnovnog sredstva finansijskog
izveStavanja, bice ispitana tako Sto ¢e se proveriti da li obveznici finasijskog izveStavanja u
Srbiji iz sektora proizvodnje organske hrane, postuju zakonom predvidene rokove za
sastavljanje, dostavljanje i objavljivanje izveStaja. Zakonska regulativa predvida da je krajnji
rok za objavljivanje redovnih finansijskih izvestaja 30. jun tekuce godine za prethodnu godinu,
i da APR ima rok od 60 dana da izvestaje stavi na raspolaganje javnosti objavljivanjem na sajtu
Agencije. Zbog toga bi svi redovni godiinji finansijski izvestaji preduzeca koja vrie
blagovremeno i redovno finansijsko izvestavanje, trebalo da budu dostupni na zvani¢nom sajtu




Agencije najkasnije do 1. septembra. Gore pomenuti rokovi se odnose na redovne godisnje
finansijske izvestaje, poSto su za konsolidovane finansijske izvestaje predvideni duzi rokovi.

Na narednoj Tabeli je prikazano koliki broj analiziranih privrednih drustava iz scktora
organske hrane u Srbiji je dostavio svoje finansijske izveStaje za 2023. godinu, Agenciji za
privredne registre do zakonski predvidenog roka.

Tabela 130. Blagovremenost finansijskog izvestavanja za 2023. godinu

Finansijski izveStaji Broj Procenat
Objavljeni 201 95.71
Neobjavljeni 9 429
Ukupno 210 100

Na osnovu dobjenih rezultata moZe se uociti da je blagovremenost finansijskog
izvestavanja u Republici Srbiji na visokom nivou, odnosno da gotovo svi analizirani privredni
subjekti iz sektora organske hrane, dostavljaju svoje finansijske izveStaje u skladu sa zakonski
propisanim rokom. Pa je tako zakljucno sa 1. septembrom 2024. godine na zvani¢nom sajtu
Agencije objavljen 201 od ukupno 210 finansijskih izvestaja za 2023. godinu $to je skoro 96%
(Tabela 130). Do zakonski predvidenog roka koji ima Agencija za privredne registre da
obelodani finansijske izve$taje, koji su joj dostavljeni od strane privrednih subjekata koji su
obveznici finansijskog izveStavanja, svoje finansijske izvestaje nije dostavilo njih 9, §to je
nesto preko 4%. Na osnovu ovih podataka moze se zakljuciti da je ogroman broj analiziranih
privrednih drustava iz sektora proizvodnje organske hrane veoma ozbiljno shvatio znacaj
finansijskog izveStavanja, i da svoje finansijske izvestaje dostavlja u skladu sa zakonski
predvidenim rokom. To se moZe pozitivno odraziti na njihovo poslovanje sa aspekta
privlatenja investicija, posto se finansijske informacije blagovremeno stavljaju na uvid
potencionalnim stejkholderima, ¢ime i potencionalni investitori imaju uvid u poslovanje. Zato
je dobro da se ovaj trend odrZi u buduénosti, pa ukoliko je moguce ¢ak i poboljsa, kako bi se
finansijske informacije redovno i blagovremeno dostavljale njihovim korisnicima, Sto bi
rezultiralo ve¢im i brzim privalacenjem kapitala.

Revizorska miSljenja za analizirana privredna dru$tva sa trziSta organske hrane, koja
imaju obavezu da pribave revizorsko misljenje o tome da li su njihovi redovni godisnji
finansijski izvestaji za 2023. godinu pripremljeni u skladu sa primenjenim Okvirom
finansijskog izveStavanja u Republike Srbije su prikazana u Tabeli 131.

Tabela 131. Revizorska misljenja o ispravnosti redovnih godisnjih finansijskih
izveStaja za 2023. godinu

Revizorska misljenja Broj Procenat

Pozitivno (nekvalifikovano) 42 53

Pozitivno sa skretanjem

.. 25 32
paznje




Misljenje s rezervom 7 9

Uzdrzavanje od misljenja 5 6
Negativno misljenje 0 0
Ukupno 79 100

Na osnovu dobijenih rezultata moZze se videti da su redovni finansijski izvestaji
analiziranih privrednih subjekata iz scktora organske hrane najéeice dobijali pozitivna
(nekvalifikovana) misljenja (Tabela 131). Redovni finansijski izvestaji za 42 od ukupno 79
analiziranih privrednih subjekata dobili su pozitivna revizorska misljenja, dok je njih 25 od 79
dobilo pozitivna revizorska misljenja sa skretanjem paznje. To znaci da je oko 85% redovnih
godisnjih finansijskih izvestaja privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane,
dobilo pozitivna (nekvalifikovana) misljenja od strane revizora. Znatno manji broj redovnih
godisnjih finansijskih izve$taja je od strane revizora dobio mi$ljenje sa rezervom, odnosno njih
7, §to je oko 9% od ukupnog analiziranog uzorka. Revizori su se uzdrzali od davanja misljenja
zaredovne godisnje finansijske izvestaje 5 analiziranih privrednih subjekata, $to je oko 6% od
svih privrednih drustava koja imaju zakonsku obavezu pribavljanja revizorskog misljenja. Ono
§to moZze biti veoma interesantno je to da nije dato nijedno negativno revizorsko misljenje o
finansijskim izvestajima analiziranih privrednih drustava sa trzista organske hrane u Srbiji.

Na osnovu ukupnih dobijenih rezultata moze se zakljuciti da je kvalitet finansijskog
izveStavanja privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom, preradom i prodajom organske
hrane, na visokom nivou, i da njihovi finansijski izvestaji uglavnom realno prikazuju
finansijski polozaj i uspesnost poslovanja. Zbog toga bi bilo pozeljno da se ovakav trend
nastavi i u buducénosti, kako bi svi korisnici finansijskog izvestavanja stekli visok nivo
poverenja u pruzene finansijske informacije, u vidu finansijskih izvestaja od stranc
profesionalne uprave. To bi trebalo da teku¢im i buduc¢im investitorima olak3a donoSenje
odluke o ulaganju svog kapitala u ove privredne subjekte, kao i bankama i finansijskim
institucijama u slu¢aju apliciranja za odredene pozajmice, jer bi stekli utisak da ove privredne
subjekte vode menadZeri koji su posteni i sa integritetom, i koji ne koriste tehnike kreativnog
racunovodstva, kako bi doveli u zabludu korisnike finansijskih izvestaja. LakSe privlaCenje
kapitala bi donelo veliki benefit proizvodacima, preradivacima i prodavcima organske hrane u
Srbiji, jer bi mogli da uloZze vise sredstava u rast i razvoj, §to bi rezultiralo boljim poslovnim
rezultatom i ve¢im profitom.

Ono Sta se moZze navesti kao potencijalni problem, je to da u celokupnom sektoru
proizvodnje organske hrane u Srbiji, posluje veliki broj mikro pravnih lica, koja prema Zakonu
o racunovodstvu nemaju obavezu koriS¢enja Medunarodnih standarda finansijskog
izvestavanja (MSFI) ili Medunarodnih standarda izvestavanja za mala i srednja pravna lica
(MSFI za MSP). Ovi privredni subjekti koriste podzakonske akte koji se donose od strane
Ministarstva finansija, a koji se zasnivaju na opstim racunovodstvenim nacelima. To se moze
loSe odraziti na kvalitet finansijskog izvestavanja u Republici Srbiji, s obzirom da primena
MSFI doprinosi znatno kvalitetnijem finansijskom izveStavanju, ¢ime se povecava sigurnost
investitora, omogucava bolje funkcionisanje trziSta kapitala i podsti¢e razvoj nacionalnih
ekonomija (Malini¢ et al., 2018). Posto su MSFI veoma kompleksni i sloZeni, kako bi se izaslo
u susret malim i srednjim preduzecima, napravljeni su MSFI za MSP za koje se moze reci da




su skracena verzija MSFI, poSto su znatno pojednostavljeniji u odnosu na kompletne
Medunarodne standarde finansijskog izveStavanja. Na to upucuje i podatak da u MSFI ima oko
3.000 obelodanjivanja, dok u MSFI za MSP ih ima oko 300, a u podzakonskim aktima koje
primenjuju mikro pravna lica ima ih jo§ znatno manje (Negovanovic, 2016).

Na osnovu dobijenih finansijskih informacija potencionalni i tekué¢i investitori,
zajmodavci i drugi kreditori donose odluke o obezbedivanju resursa privrednom subjektu.
Zbog toga bi se nepoverenje u kvalitet finansijskog izvestavanja moglo negativno odraziti na
funkcionisanje trzista kapitala, stabilnost finansijskog sistema i povecanje rizika finansiranja,
S$to samo po sebi nosi visu cenu kori$¢enja pribavljenog kapitala, a samim tim i oteZan razvoj
privrednih subjekata. Zbog toga je u interesu kako privrednih subjekata iz scktora proizvodnje
organske hrane, tako i u interesu celokupne privrede u Srbiji odraZzavanje poverenja investitora
i kreditora u proces i kvalitet finansijskog izve§tavanja. Pogotovo ako se ima u vidu da Srbija
spada u grupu zemalja koje nemaju zadovoljavajuce stanje na podru¢ju finansijskog
izveStavanja usled cestih izmena zakonske regulative, nedovoljnog razumevanja znacaja
finansijskog izveStavanja za dobrobit celokupne privrede, i problema sa usvajanjem i
primenom MSFI (Malini¢ et al., 2018). Osim toga, na lo$ kvalitet finansijskog izvestavanja
uticu i mnogi faktori poput: njegovog regulisanja kroz dva zakona: Zakonu o racunovodstvu i
Zakonu o reviziji iako je revizija samo nadogradnja finansijskog izveStavanja, uvodenje
termina mikro pravna lica ¢ime se oslobada veliki broj privrednih subjekata u Srbiji od
koris¢enja MSFI, dozvola da poslovne knjige vode i ljudi koji nemaju zvanje profesionalnog
racunovode, mali akcenat na etici i drugi (Pukuc¢ and Pavlovi¢, 2014).

Kada su u pitanju MSFI trebalo bi insistirati na tome da ih Sto veé¢i broj privrednih
subjekata koristi kako bi se podigao kvalitet finansijskog izveStavanja u Republici Srbiji, koji
jos nije na adekvatnom nivou. Ipak, s obzirom na sloZenost i obim MSFI, 5to utice i na
povecanje troskova ¢ime se indirektno smanjuje profitabilnost, nije pozeljna njihova primena
od strane manjih privrednih subjekata, pa bi oni mogli primenjivati MSFI za MSP, ¢ija striktna
primena omogucava dostizanje adekvatnog kvaliteta finansijskog izvestavanja. lako, Zakon o
racunovodstvu omogucava primenu nacionalnih standarda koje donosi Ministarstvo finansija
za mikro pravna lica, upitno je da li privredni subjekti koji ih koriste, ispunjavaju odgovarajuci
kvalitet finansijskog izveStavanja. Pogotovo, $to je evidentno da se sve ¢eS¢e primenjuju
razlicite tehnike kreativnog raCunovodstva od strane privrednih drustava, kako bi se
manipulisalo finansijskim informacija zarad li¢nih ili interesa kompanija. To je pogotovo bitno
kod delatnosti, kao Sto je uostalom i proizvodnja organske hrane u Srbiji, gde postoji veliki
broj mikro i malih pravnih lica, koja nisu u obavezi da koriste sloZenije standarde finansijskog
izveStavanja. Time se smanjuje poverenje investitora u kvalitet i ispravnost finansijskih
izveStaja u ovoj delatmosti, §to za posledicu ima teze privlacenje dodatnog kapitala,
neophodnog za rast i razvoj ovih privrednih subjekata. Zato bi primena sloZzenijih standarda
finansijskog izveStavanja trebala pozitivno da se odrazi na njihovo poslovanje, uprkos visim
troskovima izazvanih njihovim koris¢enjem, jer bi lakse privukli domace i strane investitore.
Takode, morala bi se od strane regulatornih tela sprovoditi adekvatna kontrola u kojoj meri se
postuju propisi finansijskog izveStavanja, jer ukoliko se ne kaznjavaju manipulacije
koriS¢enjem kreativnog ratunovodstva, u buducnosti se stvara osnova za jo§ ¢eS¢u primenu
laznog i nepostenog finansijskog izvestavanja (Akpanuko and Uvisen, 2018).




5. ZAKLJUCAK

Aktuelno istrazivanje predstavlja spoj dve naucne discipline, ekonomije i psihologije,
stoga bi trebalo da pruzi nesumnjiv nau¢ni doprinos razmatranju ovih nesumnjivo vaznih
fenomena. Svako eliminisanje bilo koje od navedenih strana, pruzi¢e nekompletnu sliku
ispitivanih fenomena, pa se posebna vrednost planirane doktorske disertacije ogleda u
interdisciplinarnosti, kao jednom od vodecih trendova savremene nauke. S jedne strane,
poznavanje i analiza finansijskih pokazatelja mogu ukazati na odredene oblasti poslovanja koje
se mogu korigovati kako bi proizvodaci, preradivacii prodavci bili konkurentniji kako domacoj
tako i ino-konkurenciji, dok se sa druge strane, istrazuje i analizira odnos koji postoji izmedu
proizvodaca i krajnjih kupaca, sa akcentom na otkrivanje svih onih psiholoskih — bihejvioralnih
momenata koji se tiCu osnovnih motiva kupovine, prepreka koje se javljaju i ometaju da do
kupovine dode, povezanosti odredenih socio-demografskih karakteristika sa preferencijama
odredenog Zivotnog stila, odnosno sklonosti ka kupovini organske, komercijalne ili GMO
hrane i namirnica. Uporedna analiza, dac¢e celovitu sliku i omoguéice formulisanje paralelnih
strategija kojima se s jedne strane radi na direktnom podizanju konkurentnosti privrednih
drustava sa trzi$ta organske hrane iz ekonomskog ugla, a sa druge strane na poboljSanju odnosa
izmedu proizvodaca i krajnjih kupaca, odnosno pravljenje adekvatnih marketinskih strategija
koje ¢e u najve¢oj mogucoj meri uskladiti ponudu sa potraznjom odnosno psiholoskim
(bihejvioralnim) karakteristikama kupaca. Poznavajuci njihove Zelje, motive, osnovne razloge
kupovine, potencijalne prepreke koje se javljaju prilikom donoSenja odluka o kupovini, kao 1
osnovne demografske karakteristike, omogucice kreiranje najbolje ponude, kao i nacina
prezentacije usluga i proizvoda organskog porekla, koja je u saglasnosti sa registrovanim
karakteristikama kupaca. Kroz utvrdivanje glavnih trendova u kupovini i dobijanje profila
tipicnog kupca organskih prehrambenih proizvoda, moguée je dati adekvatne predloge za
poboljsanje poslovanja privrednih druStava sa trziSta organske hrane u Srbiji, sa ciljem
povecanja njihove konkurentnosti i bolje zastupljenosti na trzistu.

Prvi deo istraZivanja bio je, s jedne strane, posvecen utvrdivanju aktuelnih trendova
koji se ticu kupovine organske hrane (ucestalost, preferencije, vrste namirnica u okviru
organske hrane, mesta kupovine koju potrocasi preferiraju), a sa druge strane ispitivanju
osnovnih karakteristika potrosaca, tako da je dobijen profil tipicnog kupca organskih
prehrambenih proizvoda u Republici Srbiji. Pored njegovih osnovnih socio-demografskih
karakteristika i utvrdenih razlika koje postoje izmedu pripadnika razlicitih grupa, ispitani su i
osnovni motivi, odnosno barijere koje se javljaju prilikom kupovine organske hrane.

Od ukupno 47 hipoteza u prvom delu istrazivanja, u sklopu doktorske disertacije,
kojima su testirani aktuelni trendovi u kupovini i razlike u glavnim karakteristikama kupaca
organske hrane, u potpunosti je potvrdeno njih 29, delimi¢no je potvrdeno 8, dok 10 hipoteza
nije potvrdeno u istrazivanju.

Potvrdeno je u potpunosti da osobe razli¢itog pola, nivoa obrazovanja, bra¢nog, radnog
1 materijalnog statusa, sa razli¢itim prebivaliStem u Republici Srbiji kupuju organsku hranu
(H1). Hrana koju potrosac¢i u Srbiji najvise preferiraju je konvencionalnog porekla za ¢iju
kupovinu se odlucuje oko 78% ispitanika. Na drugom mestu se po zastupljenosti u kupovini
nalazi hrana organskog porekla za koju se odlucuje 21% ispitanika, dok je ubedljivo na
zadnjem mestu genetski modifikovana hrana (GMO) za koju se odlucuje oko 1% ispitanika.




Time je u potpunosti potvrdena druga hipoteza istrazivanja (H) ga se u Republici Srbiji
ubedljivo najvise kupuju i konzumiraju prehrambeni proizvodi konvencionalnog porekla. Na
osnovu toga se moze zaklju€iti da medu potroSac¢ima u Republici Srbiji jo§ uvek nije u
dovoljnoj meri razvijena svest o vaznosti i znacaju organske hrane za zdravlje, kao i o znacaju
koncepta odrzive proizvodnje. To znaci da je neophodno bolje informisanje domacih potrosaca
o benefitima konzumiranja organske hrane, kako bi se povecao procenat kupaca koji se
odlucuje za njenu kupovinu. Time bi se¢ povecala vidljivost proizvodaca, preradivaca i
prodavaca organske hrane na trziStu, a samim tim bi se i veci broj potro$aca odlucivao za
kupovinu ove vrste hrane.

Kadu su u pitanju organski prehrambeni proizvodi najvise se kupuje voce i povrce, za
¢iju kupovinu se odlucuje skoro 59% kupaca, ¢ime je u potpunosti potvrdena i treca hipoteza
istrazivanja (Hs). To se moZe objasniti time da najveci broj kupaca organske hrane dosta vodi
rauna o nacinu ishrane, pa se zato odlucuje za kupovinu organskog voca i povréa, koje u sebi
sadrzi veliki broj korisnih hranljivih materija, neophodnih za odrzavanje dobrog zdravstvenog
stanja. Iz tog razloga bi proizvodaci organske hrane u Srbiji, i to prvenstveno oni koji se bave
proizvodnjom ove vrste hrane, trebalo $to ¢eSce da naglasavaju sastav organskog voéa i povréa,
kao i minerale, vitamine i korisne nutrijente koje u sebi sadrzi, ¢cime bi mogli doprineti jos
vecoj] ucestalosti kupovine ove vrste namirnica, i povecanju njihovog obima prodaje.
Generalno pored odrzavanja visokog nivoa kupovine voca i povréa, $to direktno proistice iz
asocijacije zdravlja sa konzumiranjem ovih namirnica, bilo bi dobro razviti svest i informisati
ljude o znacaju i ostalih vrsta prehrambenih namirnica organskog porekla (mesa i mesnih
preradevina, mleka i mle¢nih proizvoda, Zitarica, jaja i dr.)

Porazavajuce je to da najveci broj potrosaca u Srbiji uopste ne kupuje organsku hranu
ili to ¢ini veoma retko, §to je u suprotnosti sa ¢etvrtom hipotezom istrazivanja (H4) da potro$aci
u Srbiji svakodnevno kupuju neku vrstu organskih prehrambenih proizvoda. To bi se moglo
povezati sa cenom organske hrane koja je u znacajnoj meri visa od hrane konvencionalnog
porekla, sto je vise puta potvrdeno kako u aktuelnom, tako i u mnogobrojnim istrazivanjima, i
predstavlja glavnu prepreku prilikom njene kupovine. Zbog toga proizvodaci organske hrane
u Srbiji moraju biti veoma oprezni prilikom formiranja prodajnih cena, i da po moguéstvu
izvr8e njihovu korekciju nanize, kako bi se povecao broj kupaca organske hrane. Na taj nacin
bi proizvodaci organske hrane u Srbiji imali nizu profitnu marzu, ali bi povecali obim prodaje,
$to biu ukupnom zbiru trebalo da doprinese boljem poslovnom rezultatu i ve¢em profitu. Osim
toga, proizvodaci organske hrane bi mogli potrosace u Srbiji da bolje upoznaju sa procesom
proizvodnje organske hrane, kako bi se videla opravdanost vise cene u odnosu na
konvencionalnu, i stekao bolji uvid u to koliko ovaj na¢in proizvodnje doprinosi o¢uvanju
covekove zivotne sredine. To bi trebalo da doprinese tome da se kupci lakse i ceSé¢e odlucuju
za kupovinu organske hrane.

Super i hipermarketi su prvi izbor prilikom donoSenja odluke potroSata o mestu
kupovine organske hrane i za to se odlucilo oko 42% ispitanika, Sto potvrduje petu hipotezu
aktuelnog istrazivanja (Hs). S obzirom da se potroSaci u Srbiji znatno rede odlucuju za
kupovinu organske hrane u specijalizovanim prodavnicama ili direktno od proizvodaca, to
moze ukazivati na to da ne odlaze u kupovinu samo radi organskih namirnica, ve¢ da ih kupuju
u sklopu redovnih nabavki. Bilo bi dobro da proizvodaci organske hrane u Srbiji u §to vecoj
meri svojim prehrambenim proizvodima snabdevaju super i hipermarkete, kao mesta na kojima
se najviSe kupuje organska hrana. Takode, drzava bi mogla aktivnije da se angaZuje i da




ulestvuje u promociji domacih proizvoda organskog porekla, kako bi se pomoglo razvoju ovog
sektora. Time bi se organska hrana ucinila vidljivijom i pristupa¢nijom ve¢em broju kupaca,
¢ime bi se i njen obim prodaje povecao.

Dominantan motiv kupovine organske hrane potrosacima u Srbiji je briga za sopstveno,
kao i zdravlje svojih ukucana za $ta se izjasnilo nesto preko 76% ispitanika §to je u skladu sa
Sestom hipotezom istazivanja (He). Kada se na to doda da je drugi najée$¢i motiv kupovine kod
ispitanika kvalitet organske hrane, moze se zakljuciti da su egoisti¢ni motivi glavni pokretaci
za kupovinu organske hrane potroSacima u Srbiji. Zbig toga bi uz dodatno isticanje znacaja
konzumiranja organske hrane po zdravlje ljudi, trebalo staviti akcenat i na znacaj organske
proizvodnje po ocuvanje zivotne sredine i prirodnih ekosistema, kao i razvoj lokalnih
ekonomija, kako bi se povecala i altruisticka motivacija potro$aca u Srbiji za kupovinom
organskih prehrambenih proizvoda. Time bi kupci organske hrane pored zadovoljavanja
sopstvenih potreba, imali utisak da tom kupovinom doprinose i Sirim druStvenim ciljevima kroz
oCuvanje prirode i razvoj lokalnih regiona.

Rezultati istrazivanja pokazuju da je visoka cena organske hrane za potrosace u Srbiji,
glavna barijera sa kojom se susrec¢u prilikom donoSenja odluke o kupovini organske hrane, §to
potvrduje sedmu hipotezu istrazivanja (H7). S obzirom da je ve¢ina organskih prehrambenih
proizvoda znatno skuplja od konvencionalnih, i da razlika u ceni kod nekih namirnica moze
biti i preko 100% visa, potrosaci u Srbiji cesto odustaju od njihove kupovine. Ako se ima u
vidu realno znatno slabija kupovna mo¢ stanovnistva u Srbiji u odnosu na najrazvijenije zemlje,
onda se rezultati poklapaju sa rezultatima mnogih studija, prema kojima su redovni kupci
organske hrane uglavnom iz zemalja gde je standard stanovni$tva visok. Proizvodaci organske
hrane ne mogu uticati na povecanje standarda stanovniStva, ali bi prilikom formiranja prodajnih
cena trebalo da povedu racuna o cenama konvencionalnih proizvoda iste vrste, kako ne bi doslo
do formiranja prevelikih razlika. Zbog toga bi prodajne cene prehrambenih namirnica mogle
biti do 30% vise za organske u odnosu na konvencionalne, posto je ta razlika u ceni uglavnom
podnosljiva za potrosace. Naravno pod uslovom da troskovi proizvodnje nisu previsoki, tako
da nije moguce formirati nize prodajne cene od preporuc¢enih, posto bi se onda poslovalo sa
gubitkom ili bez dobitka.

Zene u Srbiji znatno &eiée kupuju organsku hranu u odnosu na muskarce, ¢ime je
potvrdena i osma hipoteza aktuelnog istrazivanja (Hs). To se moZe objasniti time da vecina
zena u svojim domacinstvima uglavnom priprema hranu za sebe i svoju porodicu, pa iz tog
razloga teZe ka tome da kupuju kvalitetnije namirnice, kako bi i obroci bili bolji i zdraviji. Osim
toga, kada su u ulozi majke, Zene su zbog povecane brige za pravilan rast i razvoj svoje dece,
spremnije da izdvoje vise novca za kupovinu kvalitetne i zdrave hrane, pa im visoka cena
organske hrane predstavlja manju barijeru prilikom kupovine nego $to bi inace bila.

Zene ugrbiji najvise kupuju voce i povrce organskog porekla, §to je u saglasnosti sa
devetom hipotezom istrazivanja (Ho). Kada su u pitanju muskarci, oni se najcesce odlucuju za
kupovinu mesa i mesnih preradevina, ¢ime je u potpunosti potvrdena postavljena hipoteza.
Pored brige za zdravlje, Zene dosta vode ra¢una o svom izgledu, pa su im voce i povr¢e dosta
zastupljeni u svakodnevnoj ishrani, dok su muskarci dosta fizicki aktivni pa im je neophodna
hrana koja je bogata kalorijama, poput mesa i mesnih preradevina. Zato bi za proizvodace
organskog voca i povrca u Srbiji ciljnu grupu predstavljao Zenski pol, pa bi svoje marketinske
aktivnosti trebalo prvenstveno usmeriti na njih, dok bi proizvodaci organskog mesa i mesnih




preradevina trebalo da se usredsrede na muski pol, kao glavne kupce njihovih proizvoda. To
znati da bi se u reklamama za Zene kao ciljne kupce trebalo fokusirati na zna€ajan uticaj
organskog voca i povréa na zdravlje i vitku liniju, dok bi kod muskog pola akcenat bio na
bogatoj kalorijskoj vrednosti organskog mesa i mesnih preradevina, kao najboljem izvoru
energije za svakodnevne fizicke aktivnosti, pogotovo za muskarce koji se bave i sportskim
aktivnostima koje zahtevaju intenzivan fizicki napor.

Delimi¢no je potvrdena deseta hipoteza istrazivanja (Hio) poSto visok kvalitet organske
hrane zaista predstavlja glavni motiv kupovine za Zzene u Srbiji, dok je za muskarce to briga za
lokalnu ekomoniju, a ne briga za soptveno zdravlje kao $to je bilo predvideno ovom hipotezom.
S obzirom da Zene dosta vode racuna o sopstvenoj i ishrani svoje porodice, za o¢ekivati je bilo
da im je kvalitet organske hranc presudan motiv prilikom donoSenja odluke o kupovini, u
odnosu na muskarce. Sa druge strane, ne postoje znacajne razlike izmedu muskaraca i Zena,
kada je u pitanju briga za soptveno i zdravlje svoje porodice kao motiv kupovine organske
hrane. Zato bi proizvodaci, preradiva¢i i prodavci organske hrane u Srbiji, trebalo da
informacije koje ukazuju na pozitivan uticaj organske hrane na zdravlje ljudi generalno usmere
i na musku i na zensku populaciju, kako bi im u vecoj meri razvili svest o znacaju organske
hrane na zdravlje ljudi, a samim tim i povecali nivo kupovine. Moze se pretpostaviti da je
povecana briga muskaraca za lokalnu ekonomiju uslovljena time $to se veliki broj njih bavi
preduzetniStvom, pa su zato zainteresovani za njen razvoj. I to bi bila jedna od zanimljivih
hipoteza koja bi se mogla ispitati u nekoj buducoj studiji.

Izmedu muskaraca i Zena nisu dobijene razlike kada je u pitanju visoka cena organske
hrane, kao glavna barijera koja se javlja prilikom njene kupovine, niti kada je u pitanju oskudna
ponuda hrane organskog porekla. To zna¢i da nisu utvrdene polne razlike kada su u pitanju
glavne barijere prilikom kupovine, odnosno da muskarci i Zene na sli¢an nacin razmisljaju i
donose odluke o kupovini organske hrane, na osnovu toga moze se zakljuciti da jedanaesta
hipoteza istrazivanja nije potvrdena (H;). Kako bi ostali konkurentni na trzistu, proizvodaci,
preradivaci i prodavci organske hrane u Srbiji, bi trebalo u buducnosti da aktivno rade na
prosirenju svog asortimana, ¢ime bi mogli privuci i one potrosace koji su spremni da plate visu
cenu organske hrane, ukoliko nadu prehrambene proizvode koji su im interesantni za kupovinu.
Zanimljivo bi bilo detaljnije ispitati sam tok razmisljanja i proces donosenja odluka, kada je u
pitanju kupovina organske hrane, kao i utvrditi eventualne specifi¢nosti koje su uslovljene
polom.

Muskarci uglavnom kupuju organsku hranu u super i hipermarketima, dok to Zene
naj¢esce ¢ine na pijacama, Sto je u skladu sa dvanaestom hipotezom istrazivanja (Hi2). To je
ocekivano ako se imau vidu da Zene ¢esto svoje nabavke obavljaju na pijacama, gde uglavnom
postoje odredeni delovi gde se prodaju voce i povrée organskog porekla, dok muskarci vise
preferiraju super i hipermarkete pa zato tamo obavljaju kupovinu. Proizvodaci i prodavci
organske hrane bi zbog toga trebalo da se prvenstveno usredsrede da na pijacama, odnosno u
super i hipermarketima, izloZe svoju robu zbog polnih preferencija za obavljenje kupovine na
ovim mestima. Pritom ne bi trebalo zapostaviti i ostala mesta kupovine, za koja se pokazalo da
ih potrosaci preferiraju za kupovinu hrane organskog porekla.

Najmladi ispitanici u aktuelnom istrazivanju, oni od 18 do 24 godine, nisu starosna
kategorija koja najviSe kupuje organsku hranu u Srbiji, Sto je u suprotnosti sa postavljenom
trinaestom hipotezom (H,3). Naime, dobijeni rezultati su pokazali da su najstariji ispitanici u




istrazivanju, oni uzrasta preko 65 godina, najc¢esci kupci organske hrane. Takode, moze se
primetiti trend da se sa povecanjem godina Zivota, potrosaci sve ¢eS¢e odlucuju za kupovinu
organskih prehrambenih namirnica. To se mozZe objasniti time da ljudi teZe ka tome da $to je
mogucée duze sacuvaju vitalnost i zdravlje organizma, pa se tokom Zivota sve vise okrecu
zdravijoj ishrani. Na osnovu toga se moze zakljuciti da se sa povecanjem godina zivota kod
potro$aca u Srbiji, sve vise kod njih razvija svest o znacaju zdrave ishrane. Zbog toga bi
proizvodaci i prodavci organske hrane u Srbiji, u svojim marketinskim aktivnostima trebalo
posebno da se usmere na stariju populaciju, koja se pokazala kao naj¢es¢i kupac organske
hrane. Naglasak u tim aktivnostima bi mogao biti na znacaju organske ishrane u o¢uvanju
zdravlja i vitalnosti organizma kod ljudi. S obzirom da najmladi ispitanici najmanje kupuju
organsku hranu, bilo bi interesantno ispitati u buduc¢im istrazivanjima da li je to povezano sa
nizim nivoom prihoda, posto veliki deo ove populacije nema zaposlenje, ili je to mozda pod
uticajem nekog drugog faktora.

Najstariji ispitanici se od organskih prehrambenih namirnica najceice odlucuju za
kupovinu Zitarica, kao $to je i pretpostavljeno ¢etrnaestom hipotezom (H4), dok se ispitanici
starosti od 25 do 39 godina prvenstveno odlucuju za hleb i peciva, a ne mesa i mesnih
preradevina organskog porekla, pa je zato ova hipoteza delimi¢no potvrdena. Najstariji
potrosaci od organskih prehrambenih namirnica najvise kupuju Zitarice, kao i voce i povrce,
§to moze ukazivati na to da uglavnom preferiraju laganiju ishranu. Pretpostavka je bila da
ispitanici starosne dobi od 25 do 39 godina naj¢es¢e kupuju meso i mesne preradevine
organskog porekla, zbog vece potrebe za hranom bogatijom kalorijama, kako bi imali dovoljno
energije za poslovne i svakodnevne aktivnosti, nije potvrdena. To moze ukazivati na to da ovi
potrosaci zbog poslovnih obaveza, uglavnom kupuju organsku hranu koja je najcesce lako
dostupna za kupovinu zbog velikog broja pekara i prodavnica, a ujedno i prakti¢na za nosenje,
pa stoga kupuju hleb i peciva. U narednim istrazivanjima moze se ispifati da li je to povezano
sa blizinom radnog mesta i mestima gde se prodaju odredene vrste organske hrane, ili je to
mozda povezano sa nekim drugim faktorima.

Briga za sopstveno i zdravlje svoje porodice je osnovna motivacija kupovine organske
hrane za najstarije ispitanike, dok je briga za lokalnu ekonomiju glavni motiv kupovine za
ispitanike starosti od 40 do 64 godine, $to je u skladu sa petnaestom hipotezom istrazivanja
(His). Ovim je jo$ jednom potvrdena ranija hipoteza da potrosaci u Srbiji najstarije Zivotne
dobi u velikoj meri kupuju organsku hranu, kako bi pospesili sopstveno zdravlje i sacuvali
vitalnost. Razvoj lokalne ekonomije predstavlja primarni motiv kupovine organske hrane za
potrosace starosti izmedu 40 i 64 godine, pa se moZe pretpostaviti da se znacajan broj njih bavi
privatnim biznisom, i zbog toga im je u interesu da podrze lokalne privredne subjekte iz sektora
organske hrane. Na taj nacin bi se stvorila mogucnost brzeg razvoja lokalne privrede, od cega
bi i oni potencijalno ostvarili odredene benefite, kroz bolju putnu infrastrukturu, veéi broj
investicija i bolju regulativu.

Najmladim ispitanicima, onima od 18 do 24 godine, visoka cena organske hrane je
zaista glavna barijera prilikom njene kupovine, dok je to lo$ i neatraktivan dizajn pakovanja
organske hrane za ispitanike starosne dobi od 25 do 39 godina, a ne sumnja u sertifikaciju,
¢ime je delimicno potvrdena Sesnaesta hipoteza istrazivanja (His). Dobijeni rezultati ukazuju
na to da najmladi ispitanici uglavnom ne kupuju organsku hranu zato $to veliki broj njih nije
radno angaZovan, pa im zato visoka cena organske hrane predstavlja veliku prepreku za njenu
kupovinu. Atraktivan i vizuelno dopadljiv dizajn se pokazao znafajnim prilikom donoSenja




odluke o kupovini kod potroSaca starosne dobi od 25 do 39 godina, pa bi iz tog razloga
proizvodaci, preradivaci i prodavci organske hrane u Srbiji, trebalo da povedu vise racuna o
tome u kakvoj ambalazi plasiraju svoje proizvode, kako bi bili upadljiviji i privla¢niji
potrosacima. Ako se ima u vidu da veliki broj potrosaca kupuje organsku hranu u prodavnicama
gde se prodaje i konvencionalna hrana, onda bi se njena manja uocljivost, kao i neatraktivnost
ambalaZe, negativno odrazila i na nivo kupovine.

Najmladi ispitanici se mnajceSce odlucuju za kupovinu organske hrane u
specijalizovanim prodavnicama, dok najstariji ispitanici uglavnom to ¢ine na pijacama, ¢ime
je u potpunosti potvrdena sedamnaesta hipoteza istrazivanja (Hi7). Kao jedno od potencijalnih
objasnjenja moZe se navesti da osobe najstarije zivotne dobi naj¢esce kupuju organsku hranu
na pijacama, §to je u skladu sa njihovim uobi¢ajenim kupovnim navikama. Naime, starije osobe
su uglavnom tradicionlno naklonjene kupovini robe na pijacama, zbog uverenja da je na njima
cena niZa nego u prodavnicama. Za razliku od njih, najmladi potro$ac¢i imaju drugatije stavove
o kupovini, pa se najceice odlucuju da kupuju organsku hranu u specijalizovanim
prodavnicama, gde se prodaje roba poznatih svetskih brendova, i ujedno je i izbor veci.

Osobe sa najviSim prihodima u Srbiji su najées¢i kupci organske hrane, ¢ime je u
potpunosti potvrdena osamnaesta hipoteza istrazivanja (His). Ako se ima u vidu da je visoka
cena organske hrane najveca prepreka njenoj kupovini, bilo je o¢ekivano da ona ima najmanji
uticaj na potrosace sa najvis§im prihodima, i da oni organske prehrambene proizvode Cesce
kupuju u odnosu na potrosace sa nizim prihodima. Zbog toga bi privredna drustva iz sektora
organske hrane u Srbiji, prvenstveno trebalo da budu fokusirana na pracenje Zelja i1
zadovoljavanje preferencija potrosaca u Srbiji, koji imaju najvisa nov¢ana primanja, a sa druge
strane da razviju asortiman organskih proizvoda sa nizom cenom, kako bi ih u¢inili dostupnim
i potrosacima sa nizim primanjima.

Rezultati su pokazali da se ispitanici sa najnizim prihodima u Srbiji prvenstveno
odluc¢uju za kupovinu Zitarica organskog porekla, a ne voca i povréa kako je to pretpostavljeno,
pa iz tog razloga devetnaesta hipoteza istrazivanja nije potvrdena (Hi¢). Potencijanalno
objasnjenje moze biti da je cena organskih zitarica niza od cena drugih organskih prehrambenih
proizvoda, pa su zbog toga dostupni potrosacima sa najnizim prihodima u Srbiji. Moglo bi biti
interesantno, u buduc¢im istrazivanjima ispitati vrste organskih Zzitarica koje se najcesce kupuju
od strane potro$aca sa najnizim nov¢anim primanjima, kako bi se stekao bolji uvid u ovaj trend.
Privredna drustva sa trziSta organske hrane u Srbiji bi mogla razmotriti da u svakoj grupi
organskih prehrambenih proizvoda, bude uvedena neka vrsta proizvoda koja je niza u odnosu
na ostale kategorije, i cenovno prihvatljivija za potro$ace sa nizim prihodima.

Osobe sa najvis§im prihodima u Srbiji organsku hranu uglavnom kupuju zbog prestiza,
dok je za osobe sa ispodprosecnim prihodima glavni motiv briga za dobrobit Zivotinja, a ne
briga za sosptveno i zdravlje svoje porodice, pa je stoga dvadeseta hipoteza samo delimi¢no
potvrdena (Hz0). Subjektivhe norme imaju veliki uticaj kod potrosaca sa natprosecnim
novcéanim primanjima pa organsku hranu kupuju prvenstveno zbog prestiza, odnosno kako bi
istakli svoj visoki polozaj u drustvu i renome. Jedno od mogucih objasnjenja bi bilo da su osobe
sa nizim primanjima najviSe motivisane da kupuju organsku hranu zbog brige za dobrobit
zivotinja, jer i same imaju loSije Zivotne uslove i kvalitet Zivota, a samim tim i ve¢u empatiju
za zivotinje i uslove u kojima Zive. 1z tog razloga bi naglaSavanje znacaja koji ima organska
proizvodnja za ofuvanje Zivotne sredine i staniSta zivotinja koje obitavaju u prirodi, kao i




humanijih uslova u kojima se gaje domace zivotinje, moglo doprineti veCem interesovanju
potrosaca sa najnizim prihodima u Srbiji za kupovinu organskih prehrambenih proizvoda.
Plasiranje ovakvih informacija bi nesumnjivo imalo pozitivan efekat i na potroSace iz ostalih
kategorija.

Oskudna ponuda organske hrane se pokazala kao glavna barijera prilikom njene
kupovine ispitanicima sa najve¢im prihodima, dok je za ispitanike sa najnizim primanjima to
visoka cena organske hrane, §to je u skladu sa dvadeset prvom hipotezom istrazivanja (Hoi).
Dobijeni rezultati su pokazali da je glavni razlog zasto se organska hrana namanje kupuje od
ispitanika sa najnizim prihodima njena visoka cena. Potro$aci sa najvisim prihodima u Srbiji
naj¢eice kupuju organsku hranu uprkos njenom uzanom asortimanu, §to se u istrazivanju
pokazalo kao najveca barijera njenoj kupovini kod ove grupe kupaca. Iz tog razloga bi
proizvodaci, preraduvaci i prodavci organske hrane mogli obogatiti svoj asortiman novim
vrstama hrane, kako bi dodatno privukli potroSace sa najvi§im primanjima, koji su se pokazali
kao najredovniji kupci organskih prehrambenih proizvoda.

Ispitanici sa ispodprosecnim prihodima organsku hranu naj¢esce kupuju na pijacama,
dok su specijalizovane prodavnice prvi izbor za kupce sa natproseénim mesecnim primanjima,
¢ime je u potpunosti potvrdena dvadeset druga hipoteza istrazivanja (H22). Potrosaci koji imaju
najvisa mesecna primanja u Srbiji su najmanje osetljivi na visoke cene organske hrane, pa iz
tog razloga preferiraju specijalizovane prodavnice gde je veéi izbor, posto je njihova glavna
zamerka uzan asortiman organskih prehrambenih namimica. Za razliku od njih potrosaci koji
imaju najnize prihode su veoma osetljivi na visoke cene organske hrane, pa se zbog toga radije
odlucuju za kupovinu na pijacama gde cene uglavnom nisu fiksne, i postoji moguénost
njihovog korigovanja prilikom pregovaranja sa prodavcima.
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organske hrane, dok su osobe sa najnizim nivoom obrazovanja to u najmanjem procentu, $to
se u potpunosti poklapa sa postavljenom hipotezom (H23). Takode, se moZze uociti da postoji
trend da se sa povecanjem nivoa obrazovanja kupci sve ¢e§¢e odlucuju za kupovinu organske
hrane. To se moze povezati sa boljom informisanoS¢u najobrazovanijih potrosaca u Srbiji, o
znacaju organske proizvodnje i benefitima koje ona pruza, kao i boljeg poznavanja koncepta
odrzive proizvodnje. 1z tog razloga bi glavna ciljna grupa privrednim drustvima sa trzista
organske hrane u Srbiji trebalo da budu najobrazovaniji kupci, s tim da se aktivnije posvete i
promociji organskih prehrambenih proizvoda kod stanovnistva koje je manje obrazovano. Na
taj nafin bi odrzali visok nivo prodaje organske hrane kupcima viSeg nivoa obrazovanja, i
povecali obim prodaje manje obrazovanim kupcima.

Ispitanici najviseg nivoa obrazovanja od organskih prehrambenih proizvoda najcesce
ne kupuju slatkiSe kao $to je pretpostavljeno, ve¢ zitarice, mleko i mle¢ne proizvode, ¢ime
dvadeset cetvrta hipoteza istraZivanja nije potvrdena (H24). Jedno od moguéih objasnjenja za
to moze biti da osobe sa doktoratom dosta vode racuna o svom zdravlju, pa umesto slatkisa
koji obiluju $e¢erima, radije konzumiraju zitarice i mleko koji su mnogo zdraviji. [z tog razloga
bi proizvodaci organske hrane u Srbiji trebalo da povedu viSe racuna o sastavu slatkisa
potrosacima, koji su ujedno i najéeséi kupci organske hrane u Srbiji. Moglo bi biti interesantno
ispitati u narednim istrazivanjima koliko ¢esto potrosaci u Srbiji proveravaju sastav organskih
prehrambenih proizvoda koje kupuju.




Osobe sa najvisim nivoom obrazovanja u Srbiji imaju najvise razvijenu svest o znaaju
oCuvanja zivotne sredine, pa im je to najve¢i motiv kupovine organske hrane, §to je u
potpunosti u skladu sa dvadeset petom hipotezom istrazivanja (Has). Ovaj rezultat je o¢ekivan
ako se ima u vidu da su najobrazovaniji potrosaci u Srbiji uglavnom, i najbolje informisani o
konceptu organske proizvodnje koji se zasniva na upotrebi prirodnih metoda, bez sintetickih
pesticida, herbicida, vestackih dubriva i genetski modifikovanih organizama (GMO), ¢ime se
doprinosi o¢uvanju zdravlja ljudi, zivotne sredine 1 biodiverziteta.

Nedostatak informacija o organskoj hrani se pokazao kao najveca prepreka njenoj
kupovini ispitanicima sa najnizim nivoom obrazovanja, ¢ime je u potpunosti potvrdena
dvadeset Sesta hipoteza istrazivanja (Hz6). Jedno od mogucih objasnjenja moze biti da se osobe
sa najnizim nivoom obrazovanja tokom procesa $kolovanja, nisu u dovoljnoj meri upoznale sa
konceptom odrzive proizvodnje, kao i zna¢ajem koji organska poljoprivreda ima za o¢uvanje
Zivotne sredine i zdravlja ljudi. Iz tog razloga bi bilo dobro organizovati edukacije manje
obrazovanog stanovnistva u Srbiji, kako bi bolje bilo upoznato sa znacajem ocuvanja zivotne
sredine, kao i alternativnih metoda proizvodnje hrane koje ne ugrozavaju prirodne ekosisteme.
Ne samo zbog toga §to bi ih na taj nac¢in mogli motivisati da kupuju organsku hranu, veé bi
mozda pokrenuli i njihovu sopstvenu proizvodnju hrane.

Rezultati su pokazali da najobrazovanije osobe iz uzorka istrazivanja najcesce kupuju
organsku hranu u specijalizovanim prodavnicama, dok oni sa steCenim osnovnim
obrazovanjem uglavnom to ¢ine na pijacama, ¢ime je dvadeset sedma hipoteza istrazivanja u
potpunosti potvrdena (Hz27). Jedan od moguc¢ih razloga moze biti da osobe sa najvecim nivoom
obrazovanja kupuju u specijalizovanim prodavnicama posto je tu asortiman ve¢i, uglavnom se
nude proizvode koji su pazljivo odabrani i provereni na viSe nivoa, pa kupci mogu biti sigurni
da je hrana zaista organska i bez pesticida, hemikalija i drugih sintetickih supstanci.
Potencijalno objasnjenje zasto osobe sa najnizim steCenim obrazovanjem prvenstveno kupuju
na pijacama, moze biti da su one prvenstveno orijentisane na cenu, i nastoje da pronadu najbolje
ponude, a pijace ¢esto nude nize cene i bolju vrednost za novac.

Potrosaci iz urbanih sredina u znatno ve¢oj meri kupuju organsku hranu u odnosu na
one iz ruralnih sredina, $to je u skladu sa dvadeset osmom hipotezom istrazivanja (Hzg). To se
moze objasniti time da je organska hrana u gradovima ¢eSce dostupna u supermarketima,
specijalizovanim prodavnicama i na pijacama, kao i da stanovnici urbanih sredina ¢esto imaju
vece prihode, $to im omoguéava da priuste organske proizvode koji mogu biti skuplji od
konvencionalnih. Osim toga, potrosa¢i iz ruralnih sredina Cesto se oslanjaju na tradiciju i
poznate metode uzgoja, pa organska proizvodnja moze biti videna kao ne$to novo ili manje
provereno u poredenju sa tradicionalnim metodama poljoprivrede koje se praktikuju u tim
regionima.

Izmedu potrosaca iz urbanih i ruralnih sredina nisu dobijene razlike kada su u pitanju
vrste organske hrane, ¢ime dvadeset deveta hipoteza istrazivanja nije potvrdena (Hz9). Jedan
od razloga moze biti da potrosaci u ruralnim i urbanim sredinama sve vise prate iste trendove
u ishrani, pa su tako mnogi ljudi iz oba okruzenja zainteresovani za iste vrste organske hrane.
Iako u urbanim sredinama postoje vece Sanse za pronalaZenje raznih vrsta organske hrane
(poput specijalizovanih proizvoda), danas trzista svih tipova — kako u ruralnim, tako i u
urbanim podruc¢jima — mogu imati Siroku ponudu. Postoje online prodavnice i direktne prodaje




od poljoprivrednika, §to omogucava potrosa¢ima u ruralnim sredinama da dodu do istih
orgasnkih proizvoda koji su popularni u gradovima.

Podrska lokalnoj ekonomiji zaista predstavlja osnovni motiv kupovine organske hrane
ispitanicima iz ruralnih sredina. Medutim, dobijene razlike u kvalitetu organske hrane kao
osnovnom motivu kupovine u korist ispitanika iz urbanih sredina, iako registrovane, nisu bile
na statisti¢ki zna¢ajnom nivou da bi se mogle smatrati realno postoje¢im. Na osnovu toga moze
se zakljuciti da je trideseta hipoteza delimi¢no potvrdena (Hzp). Kupovinom organske hrane
koja potice iz lokalnih izvora, stanovnici ruralnih podru¢ja direktno pomazu lokalnim
proizvodacima, preradivac¢ima i prodavcima. Ovaj oblik podr§ke jaca ekonomiju zajednice jer
novac ostaje u lokalnoj ekonomiji, ¢ime sc omogucava odrzivost i rast malih poljoprivrednih
gazdinstava i farmi. Zbog Sirenja interneta, druStvenih mreZa i vece dostupnosti informacija,
potrosaci u oba okruzenja mogu biti dobro informisani o benefitima i vrednostima organske
hrane. 1z tog razloga kvalitet hrane, ukljucuju¢i i njen izvor, moZe postati univerzalni
kriterijum, bez obzira na geografske i prebivaliine razlike.

Rezultati su pokazali da je ispitanicima iz ruralnih sredina nedostupnost organske hrane
najveca barijera prilikom njene kupovine, a ne nedovoljna informisanost o organskoj hrani kao
§to je pretpostavljeno pa zato trideset prva hipoteza istrazivanja nije potvrdena (Hii). To se
moze objasniti time da u ruralnim podrucjima, trgovine koje nude organsku hranu cesto su
udaljene, a logistika za distribuciju organske hrane mozZe biti oteZzana zbog losije razvijenosti
infrastrukture. Zbog toga je organska hrana ¢esto manje dostupna potrosacima iz ruralnih
sredina $to predstavlja ponekad nepremostivu prepreku kupovini. Buduca istrazivanja mogu
ispitati dali je to osnovni razlog da potrosaci iz ruralnih sredina znatno manje kupuju organsku
hranu u odnosu na one iz urbanih sredina, ili su u pitanju neki drugi faktori.

Potro3aci iz urbanih sredina u Srbiji najéeSc¢e kupuju organsku hranu u specijalizovanim
prodavnicama, dok oni iz ruralnih sredina to ¢ine u lokalnim prodavnicama, a ne direktno od
proizvodaca zbog potenicijalno nizih cena kao §to je pretpostavljeno, pa je trideset druga
hipoteza istrazivanja samo delimi¢no potvrdena (Hzz). To se moZe objasniti time da su
stanovnicima ruralnih sredina lokalni prodajni objekti obi¢no lakSe dostupni i prakti¢ni, kao i
da kupovina u njima omogucava potro$a¢ima da nabave razli¢ite organske prehrambene
proizvode na jednom mestu, umesto da traze specificne proizvodace ili odrzavaju direktnu
komunikaciju sa njima. Osim toga, potro$aci iz ruralnih sredina mozda nisu upoznati sa svim
proizvodacima u svojoj okolini, ili nemaju direktan kontakt sa njima. Potro$aci iz urbanih
sredina se odlucuju za specijalizovane prodavnice najverovatnije zato Sto obi¢no nude 3iri
spektar organske hrane, ukljuc¢ujuci specificne i manje dostupne proizvode, koji nisu uvek
prisutni u obi¢nim supermarketima, a pritom garantuju kvalitet proizvoda jer se bave iskljucivo
prodajom organske hrane.

lako, nezaposleni ispitanici i ispitanici zaposleni na odredeno vreme u Srbiji uglavnom
kupuju konvencionlanu hranu, za razliku od onih koji imaju sopstveni biznis koji preferiraju
hranu organskog porekla, dobijene razlike se nisu pokazale statisticki znacajnim, pa trideset
treca hipoteza istrazivanja nije potvrdena (Hs3). Zna¢ajno niza cena, vec¢a dostupnost i
finansijska ograni¢enja glavni su faktori zbog kojih nezaposleni potrosaci i potroSaci sa
ugovorom na odredeno vreme ¢escée biraju konvencionalnu hranu u odnosu na organsku. Za
razliku od njih preduzetnici, koji su uspesni u svom poslovanju, ¢esto imaju vecu finansijsku
stabilnost, pa im je znatno lakse da plate visoku cenu organske hrane.




Meso 1 mesne preradevine organskog porekla u najvecoj meri kupuju osobe koje imaju
sopstveni biznis, dok penzioneri uglavnom kupuju Zitarice $to je u skladu sa trideset cetvrtom
hipotezom istrazivanja (Hz4). To se moZe objasniti time da iako su meso i mesne preradevine
organskog porekla ugalvnom skuplje, preduzetnici mogu smatrati da je dugoroéno isplativije
kupovati ih, jer ulazu u kvalitetniju ishranu koja im pomaze da odrze energiju i produktivnost,
8to je kljuéno za njihov svakodnevni rad. Penzioneri Cesto teze prevenciji bolesti poput sr¢anih
oboljenja, dijabetesa i visokog pritiska, pa organske Zitarice, bogate vlaknima i nutrijentima,
mogu biti klju¢ne kako bi smanjili rizik od ovih oboljenja.

Podrska lokalnoj ekonomiji se zaista pokazala kao glavni motiv kupovine organske
hrane za osobe u Srbiji koje poseduju sopstveni biznis, dok je to kod nezaposlenih ispitanika
briga o zivotnoj sredini i dobrobiti Zivotinja, ¢ime je ova hipoteza istrazivanja u potpunosti
potvrdena (Has). Preduzetnici koji ulazu u razvoj lokalne ekonomije ¢esto veruju u eticki
pristup poslovanju. Kroz podrSku organskoj proizvodnji, oni pomazu stvaranju snaZnijih
zajednica i ocuvanju tradicija, ¢cime se doprinosi dugoro¢noj stabilnosti regiona. Osim toga, sa
povecanjem standarda lokalnog stanovniStva raste i kupovna mo¢, ¢ime se pruza veca
moguénost i samim preduzetnicima da ostvare vec¢i profit prodajom svojih proizvoda i usluga.
Potrosaci koji brinu o zivotnoj sredini i zivotinjama ¢esto imaju duboku eticku motivaciju za
kupovinu organske hrane. Nezaposleni potrosa¢i mogu biti skloniji ovim vrednostima, jer
mogu biti svesni i kako njihove potrosacke navike uti¢u na Siru zajednicu, i svet oko njih.

Najveca barijera za ispitanike bez zaposlenja u Srbiji je visoka cena organske hrane,
dok je za one sa ugovorom na neodredeno vreme to oskudna ponuda, a ne subjektivne norme
(skepticizam) kao §to je pretpostavljeno, ¢ime je trideset Sesta hipoteza istrazivanja samo
delimi¢no potvrdena (His). Nezaposleni potro$aci, koji imaju ograni¢ene prihode ili nemaju
stabilan izvor prihoda, ¢esto nisu u moguénosti da sebi priuste skuplje proizvode, kao §to su
organski. Njihov prioritet je obezbedivanje osnovnih Zivotnih potreba, a organska hrana moze
biti dozivljena kao bespotreban luksuz. Osobe sa stalnim zaposlenjem mogu biti navikle na
brzu i jednostavnu kupovinu u velikim trgovinama, koje ne nude Siroku ponudu organske
hrane. Rutinu u kupovini moze biti teSko promeniti, pogotovo ako organski proizvodi nisu lako
dostupni, ili se ne prodaju u paketima koji odgovaraju njihovim potrebama.

Osobe u penziji najc¢esce organsku hranu kupuju na pijacama, dok nezaposlene osobe
uglavnom kupovinu obavljaju u lokalnim prodavnicama, $to je u potpunosti u skladu sa
postavljenom hipotezom (Hz7). lako je organska hrana obi¢no skuplja, lokalne prodavnice
mogu nuditi promocije ili sniZenja koja ¢ine proizvode pristupacnijima, $to. je pogotovo bitno
za osobe bez zaposlenja kojima su prihodi niski ili neredovni. Takode, organski proizvodi
mogu biti u manjim pakovanjima, Sto omogucava nezaposlenim potrosafima da kupe manju
koli¢inu po nizoj ceni. Dobijeni rezultati jo§ jednom potvrduju da najstariji ipsitanici, oni u
penziji, najcesc¢e kupuju organsku hranu na pijacama. Organska hrana na pijacama Cesto dolazi
direktno od proizvodaca, §to moze garantovati vecu svezinu i kvalitet proizvoda. Penzioneri se
¢esto odlucuju za ovakvu hranu, jer veruju da je ona sigurnija i da nije bila dugotrajno
skladiStena ili transportovana. Jo$ jedan od razloga moze biti da pijace nude socijalnu
dimenziju kupovine. Penzioneri uzivaju u razgovoru sa prodavcima i drugim kupcima, §to im
moze biti vazno u svakodnevnoj rutini.

Izmedu ispitanika razlic¢itog bracnog statusa u Srbiji nisu dobijene razlike, kada je u
pitanju ucestalost kupovine organske hrane, pa iz tog razloga trideset osma hipoteza




istrazivanja nije potvrdena (Hig). Dobijeni rezultati su pokazali da osobe koje imaju partnera,
kao i one koje nemaju, u pribliZzno istoj meri preferiraju organsku i konvencionalnu hranu.
Jedno od mogucih objaSnjenja moZe biti da bez obzira na bracni status, mnogi pojedinci se
identifikuju sa odredenim Zivotnim stilom koji ukljuc¢uje zdravu ishranu i odrzivost. To je cesto
povezano i sa Sirim Zivotnim vrednostima, kao $to su minimalizam, veganstvo ili
vegetarijanstvo, koji su prisutni u svim socijalnim grupama. Osim toga i osobe koje imaju
partnera, i one koje nemaju, ¢esto kupuju organsku hranu zbog toga sto zele da poboljsaju svoje
zdravlje. Interesantno bi bilo u narednim istrazivanjima ispitati Zivotne stilove potrosaca
razli¢itog bracnog statusa, da bi se ispitalo da li je to povezano sa nivoom kupovine organske
hrane.

Osobe koje su same (samci, razvedeni i udovci) se ¢edce odlucuju za mleko i mleéne
proizvode organskog porekla, za razliku od osoba koje imaju partnere, ¢ime je potvrdena
trideset deveta hipoteza istrazivanja (Hao). Jedan od razloga bi mogao biti da osobe koje Zive
same mozda ulazu vise u svoj zdravlje i wellness, jer se fokusiraju na sebe i svoju dobrobit.
Organsko mleko i mle¢ni proizvodi su ¢esto percipirani kao zdravija i prirodnija opcija, pa ga
samci mogu ¢eSce birati u tom kontekstu. Takode, samci imaju vise slobode u izboru namirnica,
jer se ne moraju uskladivati sa preferencijama partnera.

Briga za dobrobit zivotinja zaista predstavlja najve¢i motiv za kupovinu organske hrane
(Ha40). To se moZe objasniti time da neki ljudi bez partnera mogu razviti dublju emotivnu vezu
sa zivotinjama, bilo kroz ljubimce ili kroz opstu saosecajnost prema Zivotinjama u industriji
hrane. Ovaj emotivni odnos moze ih dodatno motivisati da biraju hranu koja im daje poverenje
da su Zivotinje tretirane humanije.

Osobe u braku se najéeSce odlucuju da porodiéno kupuju organske prehrambene
proizvode u super i hipermarketima, dok se osobe bez partnera uglavnom odlucuju za
specijalizovane prodavnice, Sto je u skladu sa ¢etrdeset prvom hipotezom istraZivanja (Ha1).
Super i hipermarketi ¢esto imaju Sirok asortiman organske hrane, ukljucujuéi voce, povrée,
mlecne proizvode, meso i druge proizvode, §to omogucava kupcima koji su u braku da sve §to
im treba kupe na jednom mestu. Osim toga, super i hipermarketi mogu nuditi organsku hranu
po konkurentnim cenama, a ¢esto imaju popuste i promocije, $to je posebno privlacno kupcima
koji su u braku kada porodi¢no idu u kupovinu, jer kupuju vecu koli¢inu hrane po pristupac¢nijoj
ceni. Sa druge strane, osobe koje nemaju partnera mogu imati viSe vremena i novca da
investiraju u kvalitetnije proizvode. Oni imaju moguc¢nost da se viSe posvete svom Zivotnom
stilu bez brige o porodi¢nom budzetu, pa mogu kupovati organsku hranu u specijalizovanim
prodavnicama, gde se ¢esto prodaje brendirana roba dokazanog kvaliteta, ali i po vi$oj ceni.

Izmedu ispitanika Srbiji sa razli¢itim brojem dece nisu dobijene razlike kada je u pitanju
ucestalost kupovine organske hrane, pa cetrdeset druga hipoteza istrazivanja nije potvrdena
(H42). To znaci da potrosaci u Srbiji bez dece ili sa decom u priblizno istoj meri kupuju
organske prehrambene proizvode. Potencijalno objaSenje moze biti to da je organska hrana
uglavnom skuplja od konvencionalne hrane, $to moze biti prepreka za sve potrosace, bez obzira
natoda li imaju decu ili ne. lako nisu dobijene statisti¢ki znacajne razlike, iz dobijenih rezultata
se moze videti da ispitanici bez dece ili sa vise od tri deteta rede kupuju organsku hranu u
odnosu na druge grupe ispitanika. Jedan od razloga moze biti taj, da porodice sa ve¢im brojem
dece obi¢no imaju vece potrebe za hranom i vecom koli¢inom svakodnevnih obroka. Organska




hrana, zbog svoje cene i duZeg vremena trajanja, moze biti neprakti¢na za svakodnevnu
ishranu, jer se moze brzo trositi i postati skuplja opcija. Veliki broj potrosaca bez dece, pripada
najmladoj populaciji stanovnistva, koja nema stalne izvore prihoda, pa iz tog razloga rede
kupuju organsku hranu. Moglo bi biti interesantno u narednim istrazivanjima ispitati da li se sa
povecanjem broja dece povecava ili smanjuje nivo kupovine organskih prehrambenih
proizvoda.

Osobe u Srbiji koje imaju dvoje dece u najvecoj meri zaista kupuju mleko i mlecne
proizvode, kao i Zitarice organskog porekla, $to se u potpunosti poklapa sa ¢etrdeset treCom
hipotezom istrazivanja (H43). Jedno od mogucih objasnjenja moze biti to da roditelji veruju da
organski prehrambeni proizvodi mogu imati bolje nutritivne vrednosti, kao $to je veca
koncentracija vitamina i minerala, §to je posebno vaZno za decu, jer pravilna ishrana igra
kljuénu ulogu u njihovom rastu i razvoju. Takode, roditelji koji imaju malu decu cesto u
njihovoj svakodnevnoj ishrani komopseguju mleko i Zitarice, $to doprinosi tome da se ove
namirnice organskog porekla ¢eScée kupuju u odnosu na druge.

Briga za zdravlje je primarni motiv kupovine organske hrane kod ispitanika koji imaju
jedno dete, ¢ime je u potpunosti potvrdena cetrdeset peta hipoteza istrazivanja (Has). Jedan od
razloga moze biti da roditelji biraju organsku hranu, jer veruju da ¢e ona podrzati zdraviji razvaj
i jaci imunoloski sistem kod njihovog deteta, posebno tokom kljucnih faza rasta. Roditelji koji
imaju jedno dete mogu biti podloZniji emocionalnom stresu ili brigama u vezi sa zdravljem tog
deteta, jer su sva njihova ocekivanja i odgovornost usmereni na njega. Ovaj intenzivni fokus
mozZe povecati brigu za zdravlje tog deteta, 1 uticati na vecu spremnost roditelja da kupuju
organsku hranu koja je uglavnom kvalitetnija i zdravija, iako je znatno skuplja od
konvencionalne.

Visoka cena hrane organskog porekla se zaista pokazala kao glavna barijera njenoj
kupovini kod ispitanika u Srbiji koji imaju veci broj dece, ¢ime je Cetrdeset Sesta hipoteza
istrazivanja u potpunosti potvrdena (Has). Porodice sa ve¢im brojem dece imaju vece mesecne
troskove zbog potrebe za vecom koli¢inom hrane, odece, Skolskih potrepstina i drugih
osnovnih potreba, pa zato organska hrana, koja je obi¢no skuplja od konvencionalne, moze
znacajno opteretiti budZet, narocito ako su deca u fazi kada jedu velike koli¢ine hrane. Porodice
sa ve¢im brojem dece imaju vece mesecne troskove zbog potrebe za ve¢om koli¢inom hrane,
odece, Skolskih potrepstina i drugih osnovnih potreba. Organska hrana, koja je obi¢no skuplja
od konvencionalne, moZe znacajno opteretiti budzet, naroCito ako su deca u fazi kada jedu
velike koli¢ine hrane.

Osobe bez dece kupuju organsku hranu uglavnom u specijalizovanim prodavnicama,
dok osobe koje imaju veci broj dece naj¢esée kupuju organsku hranu u lokalnim prodavnicama,
ane na pijacama kao §to je pretpostavljeno, ¢ime je Cetrdeset sedma hipoteza istrazivanja samo
delimi¢no potvrdena (H47). Osobe bez dece cesto imaju vise raspolozivog prihoda jer nemaju
finansijskih obaveza prema deci, pa im to omogucava da investiraju u prehrambene proizvode
koje smatraju boljim za svoje zdravlje poput organskih, iako mogu biti skuplji od obi¢nih. Osim
toga, potrosaci koji nemaju decu mogu imati vise vremena i volje da se informisu o ekoloskim
i odrzivim praksama. Organska poljoprivreda je Cesto povezana sa manjim negativnim
uticajem na zivotnu sredinu, pa ljudi koji su ekoloski svesni biraju ovu vrstu hrane. Osobe sa
vise dece Cesto imaju uzurban raspored i manje vremena na raspolaganju, pa lokalna
prodavnica moze biti prakti¢nija jer je obi¢no lakse dostupna i radno vreme je duze, pa mogu




da kupuju u vreme koje im najvise odgovara. Sa druge strane pijace obi¢no imaju ograni¢eno
radno vreme i mogu biti guzve, $to moze biti stresno sa velikim brojem dece. Osim toga, u
lokalnim prodavnicama postoji ve¢i nivo kontrole kvaliteta i bezbednosti hrane nego na
pijacama, dok vece prodavnice ¢esto imaju i sertifikate o poreklu hrane i garancije na kvalitet
proizvoda.

Kao neki globalni zaklju¢ak prvog dela istrazivanja mozZe se ustanoviti da se sa jedne
strane konvencionalna hrana ubedljivo najvise kupuje u Srbiji. Najveci broj potrosaca u Srbiji
kupuje organsku hranu jednom mese¢no i to u hiper i supermarketima. Od organskih
prehrambenih proizvoda u najvecoj meri se kupuje voce i povrée. Glavni motiv za kupovinu
organske hrane je briga za sopstveno i zdravlje svoje porodice, dok je glavna prepreka visoka
cena. S druge strane, tipi¢an kupac organske hrane u Srbiji je Zenskog pola, starije Zivotne
dobi (preko 65 godina), iz urbane sredine, najviseg nivoa obrazovanja i iznad prose¢nih
primanja.

Drugi deo istraZivanja, u okviru doktorske disertacije, bavio se ispitivanjem osnovnih
karakteristika privrednih subjekata koji posluju na trziStu organske hrane, karakteristika
procesa proizvodnje, marketinSkih aktivnosti i dinamickih faktora konkurentnosti. Cilj ovog
dela istrazivanja je utvrdivanje koje veli¢ine su najcesce privredni subjekti na trzistu organske
hrane, zatim koja je naj¢es¢a forma njihovog osnivanja, koja vrsta kapitala je najzastupljenija
u njima, u kom delu Srbije su uglavnom pozicionirani, da li su izvozno orijentisani ili prodaju
proizvode isklju¢ivo na domacem trzistu, kao i da li se bave samo proizvodnjom ili su
kompletirali celokupan proces poslovanja od proizvodnje do prodaje krajnjim kupcima.

Takode, c¢e se utvrditi najzastupljenije osnovne karakteristike procesa proizvodnje
(vrsta proizvodnje hrane, status proizvodnje, tip proizvodnje — poreklo organske hrane, duzina
vremenskog perioda poslovanja na trzi$tu organske hrane i najzastupljeniji proizvodi u ponudi
— asortimanu), naj¢es¢e koris¢ene marketinske aktivnosti (razvoj i plasiranje novih proizvoda,
kanali — vrste oglasavanja i nacini na koji reklamiraju organsku hranu), kao i najviSe prisutni
dinamicki faktora konkurentnosti i trzisni izazovi u organskoj proizvodnji (razlike u ceni
organske hrane u odnosu na konvenincionalnu, segment poslovanja u koje se najvise investira,
najveca prednost u odnosu na konkurenciju, glavni problemi u poslovanju, osnovne prednosti
i znacaj organske proizvodnje). Na osnovu toga bi se mogla stvoriti kompletnija slika o
privrednim subjektima koji posluju na trziStu organske hrane u Srbiji, kao i poslovnim
izazovima sa kojima se svakodnevno suocavaju.

Od ukupno 22 postavljene hipoteze u drugom delu istrazivanja, u potpunosti je
potvrdeno njih 18, dok 4 hipoteza nije potvrdeno u istrazivanju.

Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane u Srbiji su najc¢e$ce mikro
pravna lica (oko 40%), ¢ime je potvrdena prva hipoteza ovog dela istrazivanja (2Hi). To se
moZe objasniti benefitima koje ostvaruju privredni subjekti u formi mikro pravnih lica poput:
jednostavnije administracije, vec¢ih poreskih olaksica, lakSeg pristupa subvencijama, manje
zahtevnog finansijskog izveStavanja, vece fleksibilnosti u poslovanju i drugih.

Najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji ima sediSte u Vojvodini, a ne u
Zapadnoj Srbiji kao §to je pretpostavljeno, §to znaci da ova hipoteza istrazivanja nije potvrdena
(2H»). Vojvodina koja ima ravnicarski teren, i viSe je podloZzna uticaju velikih industrijskih
zagadivaca, je sediSte veceg broja privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom organske




hrane u odnosu na Zapadna Srbiju, iako ona ima dosta planinskih 1 brdskih predela, $to
omogucava vecu bioraznolikost, kao i manju koncentraciju industrije i zagadenja. To se moze
objasniti time da Vojvodina ima velike povrsine plodne zemlje, da je teren manje strm i laksi
za obradu, §to je znacajno za organsku poljoprivredu koja zahteva preciznu i odgovornu obradu
zemljista. Takode, Vojvodina, kao ekonomski centar sa razvijenim saobracajnim i trgovinskim
vezama, lakse moze plasirati organsku robu na domacéem i medunarodnom trzistu, a pritom
ima 1 bolju institucionalnu podrsku za poljoprivrednike, uklju¢ujuci subvencije i finansijsku
pomo¢ za prelazak na organsku proizvodnju.

Drustva sa ograni¢enom odgovorno$cu su najée$¢a pravna forma kod privrednih
subjckata koji se bave proizvodnjom organske hrane, 5to je u skladu sa postavljenom
hipotezom (2H3). Jednostavne procedure prilikom osnivanja, odgovornost ¢lanova samo u
visini svojih uloga, nizak kapital prilikom osnivanja, fleksibilnost u upravljanju i raspodeli
profita, povoljniji poreski rezim u odnosu na neka druga pravna lica i jednostavna regulativa
su glavne prednosti DOO, zbog kojih je ovo najzastupljenija pravna forma u Srbiji.

Najzastupljniji kapital u privrednim subjektima u Srbiji, koji se bave proizvodnjom
organske hrane je domaceg porekla, kao §to je i pretpostavljeno hipotezom (2H4). To se moze
objasniti time da domaci investitori bolje od stranih poznaju lokalno trZiste organske hrane u
Srbiji, ekonomsku situaciju, potrosacke navike i regulatorni okvir, pa im je lakSe da donesu
odluku o ulaganju svog kapitala.

Proizvodaci organske hrane u Srbiji najcesce pored proizodnje, vrSe njenu obradu i
distribuciju, $to je u potpunosti u skladu sa postavljenom hipotezom (2Hs). Obuhvatanjem
celokupnog procesa, od proizvodnje do prodaje krajnjim kupcima, doprinosi se ocuvanju
kvaliteta prehrambenih proizvoda, i osigurava se¢ da ceo lanac snabdevanja bude u skladu sa
standardima organske proizvodnje. Proizvodnja, prerada i distribucija organske hrane
omogucava proizvoda¢ima da izgrade direktan odnos sa potro$acima, §to moZze povecati
lojalnost kupaca, kao i smanjenje uloge posrednika ¢ime se u znafajnoj meri mogu smanjiti
troskovi i povecati zarada.

Proizvedena organska hrana u Srbiji se uglavnom izvozi na inostrana trzista, na kojima
se plasira skoro 70% ukupno proizvedenih organskih proizvoda, ¢ime je potvrdena i ova
hipoteza istrazivanja (2Hs). To se moZe objasniti time da je veca potraznja za organskim
prehrambenim proizvodima na trziStima najrazvijenijih zemalja, pa je i njihova cena visa, Sto
¢ini ova trziSta atraktivnijim od nacionalnog. Osim toga, nadlezna ministarstva i razlicite
organizacije podrzavaju izvoz poljoprivrednih proizvoda, ukljucujuci organsku hranu, kroz
subvencije, promocije 1 trzidne inicijative, $to doprinosi rastu izvoza na inostrana trzista.
Najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji plasira svoje proizvode na regionalnom
trziStu, koje obuhvata zemlje bivse Jugoslavije, Sto je u skladu sa ssdmom hipotezom ovog dela
istrazivanja (2H7). To je i ocekivano, ako se ima u vidu geografska blizina i povezanost sa
bivsim Jugoslovenskim republikama, kao i da njihovi stanovnici imaju slicne kulturne i
prehrambene navike kao potrosaciu Srbiji.

Najveci broj privrednih subjekata sa trzista organske hrane u Srbiji se ne bavi iskljucivo
proizvodnjom organske hrane kao S§to je pretpostavljeno, ve¢ pored nje proizvodi i
konvencionalnu hranu, pa ova hipoteza istrazivanja nije potvrdena (2Hs). Proizvodaci koji se
odluce za prelazak na organsku proizvodnju obi¢no ne mogu odmah u potpunosti preéi na nju,
jer organska poljoprivreda zahteva prelazni period i vecu paznju, pa kako bi odrzali ekonomsku




stabilnost, mogu se baviti i proizvodnjom konvencionalnih prehrambenih proizvoda. Takode,
organska proizvodnja moze biti podlozna ve¢im rizicima, kao $to su nepovoljne vremenske
prilike, bolesti i Steto¢ine koje se teze kontroliSu bez hemijskih sredstava. 1z tog razloga se
proizvodaci organske hrane mogu odluciti i za proizvodnju konvencionalne koja moze biti
sigurnija, jer se mogu koristiti pesticidi i veci nivoi tehnologije za zastitu useva. Ipak, uprkos
poveéanom riziku u poslovanju, najveé¢i broj proizvodaca organske hrane u Srbiji je u
potpunosti preSao na proizvodnju organske hrane, ili je u periodu konverzije, sto potvrduje i
devetu hipotezu ovog dela istrazivanja (2Ho). Sto se ti¢e vremenskog perioda koji je protekao
od pocetka pokretanja organske proizvodnje, najveci broj privrednih subjekata u Srbiji koji se
bavi proizvodnjom hrane posluje u ovom sektoru duze od 5 godina, $to je u skladu sa
jedanaestom hipotezom istrazivanja (2H; ).

Proizvedena organska hrana u Srbiji je uglavnom biljnog porekla, §to je u skladu sa
postavljenom hipotezom (2Hip). S obzirom da proizvodnja organske hrane biljnog porekla
zahteva manje resursa i energije, zatim da je ¢esto manje komplikovana nego stocarska, i da
vegetarijanska i1 veganska ishrana postaju sve popularniji, najveci broj proizvodaca organske
hrane se preorijentisao isklju¢ivo na proizvodnju biljnog porekla. Iz tog razloga je bilo
octekivano da voce i povrée, koje od organskih namirnica inace i naj¢esce kupuju kupci u Srbiji,
predstavljaju najzastupljenije proizvode u ponudi proizvodaca organske hrane, §to je i
potvrdeno dvanaestom hipotezom istrazivanja (2H,). Ono $to moze biti iznenadujuce je to da
proizvodaci organske hrane u Srbiji odluku o razvoju i plasiranju novih proizvoda ne donose
na osnovu povratnih informacija dobijenih od strane kupaca, ve¢ na osnovu dugoro¢nih
planova proizvodnje, §to nije u skladu sa trinaestom hipotezom (2H3). To moze predstavljati
veoma rizi¢nu strategiju u poslovanju, zbog toga §to su trziste i preferencije kupaca skloni
¢estim promenama. Dugoro¢ni planovi mogu pruziti opsti okvir, ali povratne informacije od
kupaca omogucavaju preciznije i dinami¢nije usmeravanje proizvodnje u skladu s aktuelnim
potrebama trzista.

Pozitivna stvar u poslovanju proizvodaca organske hrane u Srbiji je da prate savremene
trendove u oglasavanju, i da aktivno primenjuju digitalni marketing, poSto za oglasavanje
svojih proizvoda najcesce koriste drustvene mreze, §to je u skladu sa Cetrnaestom hipotezom
istrazivanja (2Hi4). To mozZe biti veoma dobro, ako se ima u vidu da dru$tvene mreZze poput
Facebooka, Instagrama, TikToka i Twittera okupljaju milijarde korisnika, §to omogucéava
pristup velikom auditorijumu, uz znatno nize troSkove nego kod korii¢enja tradicionalnih
kanala marketinga. Pored adekvatnih kanala ogla8avanja veoma je bitan i na¢in reklamiranja
kako bi se postigao pun efekat kod potrosada. Sto se ti¢e nacina reklamiranja organskih
prehrambenih proizvoda, najceSc¢e se koriste kratke reklame pomocu kojih se potrosaci
upoznaju sa osnovnim karakteristikama proizvoda i primenjivanim metodama proizvodnje,
¢ime je potvrdena i ova hipoteza istrazivanja (2H;s). Na taj naCin se stvara osecaj
transparentnosti, §to potrosacima pomaze da izgrade poverenje u brend, a ujedno se i pomaze
edukaciji potrosaca posto veliki broj njih u stvari i ne zna $ta znaci "organski proizvod".

Bolje upoznavanje kupaca sa procesom proizvodnje bi trebalo da doprinese i njihovom
vecem razumevanju za visoke cene organske hrane, koje su znatno vise od konvencionalnih i
to najcesce od 10 do 30%, kao Sto je i pretpostavljeno Sesnaestom hipotezom (2H6). Na visoku
cenu organske hrane najveci uticaj imaju manji prinosi u odnosu na konvencionalnu
proizvodnju, visoki troskovi sertifikacije, povecani troskovi distribucije i skladistenja, visok
inicijalni kapital i sloZeni sistemi kontrole kvaliteta. Kako bi se redukovali tro§kovi proizvodnje




neophodno je investiranje u poboljSanje samog proizvodnog procesa za §ta se odluéuje najveci
broj proizvodaca organske hrane u Srbiji, $to je u skladu sa postavljenom hipotezom (2H,7).
Ulaganje u Modusrnizaciju opreme, optimizaciju procesa i automatizaciju mozZe povecati
efikasnost proizvodnje, a takode omoguéiti dobijanje zdravije i kvalitetnije organske hrane.
Pogotovo ako se ima u vidu da ubedljivo najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji tezi
ka tome da proizvodi kvalitetne proizvode, i to vidi kao svoju glavnu prednost u odnosu na
konkurenciju, §to je u skladu sa osamnaestom hipotezom istrazivanja (2H:s).

Kvalitetni organski prehrambeni proizvodi bi trebalo da doprinesu lojalnosti kupaca i
izgradnji poverenja, poboljsanju reputacije, vecoj uskladenosti sa standardima i regulativama,
stabilnijem poslovanju i ve¢em profitu. Da bi se poboljsao proces proizvodnje i dobili kvalitetni
proizvodi neophodno je ulaganje dodatnih sredstava, pa je iz tog razloga pretpostavljeno da je
najveci problem u poslovanju kod proizvodaca organske hrane u Srbiji privlacenje dodatnog
kapitala (2H19). Ipak, ova hipoteza istrazivanja nije potvrdena posto se ispostavilo da je najveci
problem sa kojim se proizvodaci sre¢u u poslovanju nedovoljna potraznja kupaca. Na nisku
potraznju kupaca prvenstveno utiCe visoka cena organske hrane, zatim nedovoljna
informisanost potro$aca, nepoverenje u sertifikaciju, nedostupnost i oskudna ponuda, drugaciji
ukus, sumnja u kvalitet proizvoda i subjektivne norme.

Vecoj potraznji za organskom hranom bi mogla da doprinose bolja informisanost
potrosaca u Srbiji o zdravstvenim benefitima koji se ostvaruju konzumiranjem organske hrane,
§to je prema proizvoda¢ima najveca prednost organske proizvodnje (2H2o). Organska hrana ne
bi smela da sadrzi ostatke veStackih pesticida i hemikalija, zatim antibiotike, hormone i druge
agense koji se mogu negativno odraziti na zdravlje ljudi, a pritom sadrzi vise hranljivih materija
poput vitamina C, gvozda, magnezijuma i fosfora, kao i antioksidanata, koji mogu pomoci u
zastiti organizma od o§tecenja izazvanih slobodnim radikalima, pa iz tog razloga u velikoj meri
moze imati pozitivan uticaj po zdravlje ljudi.

Postoje znacajne prednosti (snage) u poslovanju, ali i veliki broj nedostataka (slabosti)
kod privrednih subjekata koji se bave proizvodnjom organske hrane u Srbiji, §to je u skladu sa
postavljenom hipotezom istrazivanja (2H21). Prednosti (snage) organske proizvodnje su: razvoj
ruralnih sredina i lokalnih zajednica, dugoro¢na odrzivost i briga o prirodnim resursima, razvoj
pratecih industija i privrednih grana, zdravlje potrosaca, visoka transparentnost i poverenje,
kratki lanci snabdevanja, humanije postupanje sa Zivotinjama, ofuvanje Zivotne sredine i
prirodnih ekosistema, prepoznatljivost organske hrane po vrhunskom kvalitetu, sporazumi o
slobodnoj trgovini sa susednim zemljama, dobri prirodni potencijali za organsku proizvodnju
hrane, direktna komunikacija proizvodaca sa kupcima kao i mnoge druge. Sa druge strane
evidentan je i znacajan broj nedostataka (slabosti) karakteristi¢nih za organsku proizvodnju
hrane u Srbiji i to: nedostatak obrazovane radne snage, nizak standard i kupovna mo¢
stanovniStva, mali asoriman proizvoda, ve¢a kvarljivost i manji rok trajanja, niski prinosi,
visoki troskovi proizvodnje, dug period konverzije, visoke cene organskih dubriva i sirovina,
otezan pristup sirovinama, nedostatak preradnih kapaciteta, problemi s kontrolom bolesti i
StetoCina, nepredvidljivost u proizvodnji, veca potroSnja vode u suSnim predelima, visoko
poresko opterecenje, niske subvencije i druge.

Proizvodaci organske hrane u Srbiji imaju veliki broj potencijalnih mogucénosti za
poboljsanje poslovanja, kao i znac¢ajan broj pretnji koje ga mogu ugroziti, ¢ime je i ova hipoteza
istrazivanja u potpunosti potvrdena (2Ha12). Potencionalne moguénosti (Sanse) za poboljSanje




poslovanja su: rastuce trziste potrosnje, proSireni kanali distribucije, edukacija i informisanje
stanovni§tva, komopsegovanje tradicionalne i organske proizvodnje, razvoj seoskog turizma,
pristup odredenim fondovima EU, ekonomija obima, bolje koriS¢enje biodiverziteta i Zivotne
sredine, kompletiranje celog proizvodnog procesa i druge, dok su pretnje (opasnosti): starenje
secoskog stanovniStva, nepovoljan uticaj zivotne sredine, klimatske promene i ekstremni
vremenski uslovi, barijere, kvote i visoke carine, smanjena potraznja iz Evropske Unije,
fluktuacija cena trzista, strozi uslovi sertifikacije i druge.

Sumiranjem dobijenih rezultata moze se zakljuCiti da je najveci broj privrednih
subjekata u Srbiji koji se bavi proizvodnjom organske hrane veli¢ine mikro pravnih lica,
smesten u Vojvodini, osnovan kao DOO u kojem je dominantan domaci kapital, da su
uglavnom izvozno orijentisani, kao i da uglavnom plasiraju svoje proizvode na trzista bivie
Jugoslavije. Proizvodaci organske hrane u Srbiji naj¢esce sami obraduju i distribuiraju svoje
proizvode, koji su uglavnom biljnog porekla, imaju sertifikat ili su u periodu konverzije, pored
organskih proizvoda ¢ije su prodajne cene uglavnom vise od konvencionalnih proizvoda od 10
do 30%, proizvode i konvencionalne namirnice, i na trzi§tu organske hrane su prisutni izmedu
51 10 godina. Uglavnom se kao kanali oglasavanja koriste dru$tvene mreze, gde se najcesce
prikazuje proces proizvodnje i karakteristike proizvoda, uz isticanje kvaliteta proizvedenih
proizvoda posto je to prema proizvodacima njihova glavna prednost u odnosu na konkurenciju,
zbog ¢ega upravo i najvise sredstava investiraju u poboljSanje proizvodnog procesa. Osnovni
problem u poslovanju za proizvodate organske hrane u Srbiji je nedovoljna traznja kupaca,
pored Cega postoji jo§ veci broj iskazanih slabosti i potencijalnih pretnji po njihovo poslovanje.
Sa druge strane, postoji i veliki broj njihovih prednosti u odnosu na konkurenciju $to im moze
omoguciti da iskoriste potencijalne Sanse koje im se budu ukazale u buducnosti.

Trec¢i deo istrazivanja, u okviru doktorske disertacije, je obuhvatio ispitivanje
finansijskih indikatora poslovanja privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane,
kako bi se stekao bolji uvid u njihovo finansijsko stanje i performanse. Osim toga, u okviru
ovog dela istrazivanja je ispitivano da li proizvodaci organske hrane u Srbiji blagovremeno
dostavljaju finansijske izveStaje radi njihovog objavljivanja, zatim ispravnost finansijskih
izvestaja koji su podlozni zakonskoj reviziji, kao i da li su eventualno koris¢ene odredene
tehnike krativnog racunovodstva sa ciljem manipulacije zaradama. Cilj ovog dela istrazivanja
je bio utvrdivanje finansijskih performansi i uspe$nosti poslovanja kroz analizu izracunatih
finansijskih pokazatelja, za privredne subjekte koji se bave proizvodnjom organske hrane u
Srbiji. Takode, utvrdeno je u kojoj meri analizirani privredni subjekti vrSe blagovremeno
dostavljanje finansijskih informacija, kao i njihov kvalitet odnosno ispravnost, na osnovu
dobijenih miSljenja od strane revizora.

Glavni predmet ovog segmenta doktorske disertacije predstavljao je ispitivanje
finansijskih pokazatelja i perspektive stabilnog poslovanja u buduénosti privrednih subjekata
iz sektora proizvodnje organske hrane u Srbiji, kao i kvaliteta i blagovremenosti dostavljanja
finansijskih informacija. Za te potrebe su analizirani finansijski izve$taji proizvodaca organske
hrane u Srbiji koji se odnose na vremenski period od 2018 do 2023. godine.

Iz ovako definisanog cilja i predmeta istrazivanja, formulisana je i testirana glavna
hipoteza ovog dela istrazivanja da ,,Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane u
Srbiji imaju dobre finansijske pokazatelje poslovanja i perspektivu stabilnog poslovanja u




buducénosti, uz kvalitetno i blagovremeno finansijsko izvestavanje* . Glavna hipoteza ovog dela
istrazivanja je testirana kroz 11 specifi¢nih hipoteza.

Likvidnost privrednih subjekata koji posluju u sektoru proizvodnje organske hrane u
Srbiji je uglavnom na odgovaraju¢em nivou, ¢ime je potvrdena ova hipoteza istrazivanja (3H;).
Analiza finansijskih pokazatelja likvidnosti (koeficijenata opste (tekuce) likvidnosti,
koeficijenata redukovane (rigorozne) likvidnosti, koeficijenata trenutne likvidnosti i neto
obrtnih sredstava) je pokazala da su njihove vrednosti na zahtevanom nivou, i da se nalaze na
gornjim granicama, na osnovu ¢ega se moze zakljuciti da proizvodaci organske hrane u Srbiji
najc¢esce iskazuju potpunu likvidnost u poslovanju.

Analizirani privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane ne koriste
dovoljno efikasno sredstva u poslovanju, s obzirom da odredeni pokazatelji poslovne aktivnosti
(efikasnosti) imaju niske vrednosti, i tu se prvenstveno misli na koeficijente obrta zaliha,
koeficijente obrta stalne imovine i koeficijente obrta obrtne imovine, zbog ¢ega ova hipoteza
istrazivanja nije potvrdena (3Hz). Pozitivno je to Sto je kod ovih pokazatelja, kao i kod vecine
drugih, prisutan pozitivan trend i da se njihova vrednost tokom analiziranog perioda povecava,
§to znac€i da proizvodaci organske hrane u Srbiji sve efikasnije koriste imovinu u poslovanju.

Proizvodaci organske hrane u Srbiji uglavnom imaju dobru finansijsku strukturu i
iskazuju dobru kreditnu sposobnost, sto je u skladu sa tre¢om hipotezom ovog dela istrazivanja
(3H3). Dobijeni rezultati su pokazali da je tokom analiziranog perioda sosptveni kapital visi od
pozajmljenog, Sto znaci da on ima veéinsko ucescée u ukupnom kapitalu, i to je dobro sa aspekta
sigurnosti poverilaca. Takode, vrednosti koeficijent pokrica kamata su na izuzetno dobrom
nivou posto su vise puta vece od poslovnog dobitka, kao i vrednosti koeficijenata sigurnosti
dugoro¢nih poverilaca koje nisu na visokom nivou ali se krecu u granicama normale.

Konverzioni ciklus (ciklus gotovine) kod proizvodaca organske hrane u Srbiji je
najc¢esce na zadovoljavajucem nivou, posto se vrednosti krecu u granicama normale, ¢ime je i
¢etvrta hipoteza istrazivanja potvrdena (3Hs). Takode je evidentan trend skracivanja trajanja
ovog ciklusa, Sto znaci da se kod proizvodaca organske hrane u Srbiji smanjuje cash-flow gap,
i da je analiziranim privrednim subjektima potrebno sve manje dana da povrate svoju gotovinu.

Privredni subjekti iz sektora proizvodnje organske hrane koji su analizirani u aktuelnom
istrazivanju, uglavnom ostvaruju profitabilno poslovanje, §to je u skladu sa petom hipotezom
istrazivanja (3Hs). Dobijeni rezultati su pokazali da ve¢ina proizvodaca organske hrane u Srbiji
posluje profitabilno i ostvaruje profit, $to se moZe videti na osnovu pozitivnih vrednosti
izracunatih pokazatelja profitabilnosti. Pozitivno je i to, da su stope neto i poslovnog dobitka
poprili¢no ujednacene $to ukazuje na stabilnost poslovanja, pa je to veoma dobro sa aspekta
investitora koji preferiraju nizak rizik kod ulaganja svojih sredstava. Ono $to nije dobro je da
stope profita nisu na narocito visokom nivou, $to znaci da ima dosta prostora za poboljSanje
rentabilnosti poslovanja i ostvarivanje vece zarade.

Na trzi§tu organske hrane u Srbiji ne postoji monopol ili oligopol, posto na njemu nema
jednog ili nekoliko privrednih subjekata koji mogu kontrolisati cene, ¢ime je ova hipoteza u
potpunosti potvrdena (3Hs). Rezultati dobijeni koriS¢enjem Herfindahl — Hirschman indexa
(HHI) su pokazali da je na trzistu organske hrane u Srbiji trziSna koncentracija niska, §to znaci
da na njemu postoji visok stepen konkurencije. Velika konkurencija na trziStu ima mnoge
prednosti, kako za potrosace, tako i za same preduzetnike i ekonomiju u celini, kao §to su nize




cene, veci izbor 1 poboljSanje kvaliteta proizvoda, podsticanje inovacija, veca efikasnost
proizvodnje i druge.

Privredni subjekti iz scktora proizvodnje organske hrane, uglavnom imaju stabilno
poslovanje, 1 najveci broj njih ima malu verovatnocu stecaja u bliskoj buducnosti, $to je u
skladu sa sedmom hipotezom ovog dela istrazivanja (3H7). Altmanov Z skor je upotrebljen,
kako bi se proverila verovatnoca stefaja u bliskoj buducnosti, za analizirane proizvodace
organske hrane u Srbiji, i rezultati su pokazali da se najveéi broj njih nalaziu,,bezbednoj” zoni,
Sto znaci da postoji nizak stepen verovatnoce da odu u stecaj. Tokom perioda obuhvacenog
analizom, najmanji broj proizvodaca organske hrane se nalazio u ,,problemati¢noj zoni*, §to
znati da su imali lo§ kreditni bonitet i veliku verovatnocu da odu u stetaj. Na osnovu toga sc
moze zakljuditi da najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji, ima dobar kreditni bonitet
i male $anse da u bliskoj buduénosti ode u stecaj.

Za analizirane proizvodaCe organske hrane u Srbiji, postoji mala verovatnoca
kori¢enja neke od tehnika kreativnog racunovodstva, prilikom sastavljanja finansijskih
izvestaja, radi upravljanja ciljnim dobitkom, §to je u skladu sa osmom hipotezom ovog dela
istrazivanja (3Hs). Beneish M-Score, poznati matematicki Modusl, koriS¢en je radi provere da
li je bilo manipulacija prijavljenim zaradama, i njegovi rezultati su pokazali da postoji veoma
mala verovatno¢a da su analizirani proizvodaci organske hrane manipulisali svojim
finansijskim izvestajima. Kod ogromne veéine proizvodaca su dobijene vrednosti M-Scora
manje od -2,22 §to zna¢i da postoje male Sanse da su koristili tehnike kreativnog racunovodstva
prilikom sastavljanja finansijskih izvestaja.

Najvec¢i broj privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane u Srbiji,
postuje zakonom predvidene rokove finansijskog izvesStavanja, i blagovremeno dostavlja
finansijske izvestaje APR-u, ¢ime je ova hipoteza istraZivanja u potpunosti potvrdena (3Ho).
Dobijeni rezultati su pokazali da je u 2023. godini skoro 96% proizvodaca organske hrane
pravovremeno dostavilo finansijske izveStaje Agenciji, $to znaci da je blagovremenost
finansijskog izveStavanja u sektoru proizvodnje organske hrane u Srbiji na izuzetno visokom
nivou. Blagovremeno finansijsko izveStavanje privrednih subjekata se najces¢e veoma
pozitivno ocenjuje od strane investitora, jer im omogucava laksu procenu finansijskih
performansi preduzeca i nivoa rizika, izracunavanje povrata na investiciju, uporedivanje
razli¢itih preduzeca u istoj industriji, pruza uvid u to kako preduzece upravlja svojim resursima,
kako se razvija i kako ostvaruje profit i drugo.

Finansijski izveStaji za 2023. godinu, analiziranih privrednih subjekata koji imaju
zakonsku obaveza vrSenja revizije svojih finansijskih izveStaja, su najceSce ocenjeni
pozitivnim (nemodifikovanim) revizorskim mis$ljenjem, $to je u skladu sa desetom hipotezom
ovog dela istrazivanja (3Hip). Detaljnijom analizom revizorskih mi$ljanja, o finansijskim
izvestajima proizvodaca organske hrane u Srbiji koji se odnose na 2023. godinu je utvrdeno
da je najveci broj izvestaja (53%) dobio pozitivno (nemodifikovano) revizorsko misljenje. Na
osnovu toga se moze zakljuciti da najveci broj proizvodaca organske hrane u Srbiji, sastavlja
finansijske izvestaje u skladu sa vazeé¢im racunovodstvenim standardima i da uglavnom ne
sadrze materijalne greske, §to doprinosi lakSem privlacenju investicija. To je veoma bitno u
savremenom poslovanju, jer kompanije koje dobiju pozitivno revizorsko misljenje mogu imati
laksi pristup kapitalu, posto je veca verovatnoca da c¢e investitori 1 kreditori pruziti sredstva
privrednim subjektima, ¢iji su finansijski izvestaji revizorski potvrdeni kao tacni i pouzdani.




Postoji znacajan broj oblasti u poslovanju proizvodaca organske hrane u Srbiji koje se
mogu poboljsati kako bi u buduénosti bili uspesniji, $to je u skladu sa jedanaestom hipotezom
istrazivanja (3H11). Dobijeni rezultati su pokazali da privredni subjekti u Srbiji koji se bave
proizvodnjom organske hrane imaju veliki broj potencijalnih oblasti u poslovanju koje bi mogli
dodatno poboljsati pocevsi od pojedinih poslovnih aktivnosti preduzeca do kvaliteta
finansijskog izveStavanja.

Glavna hipoteza ovog dela istrazivanja ,,Privredni subjekti iz sektora proizvodnje
organske hrane u Srbiji imaju dobre finansijske pokazatelje poslovanja i perspektivu stabilnog
poslovanja u buducnosti, uz kvalitetno i blagovremeno finansijsko izvestavanje* je potvrdena
kroz 11 specificnih hipoteza. Rezultati dobijeni korii¢enjem racio analize su pokazali da
proizvodaci organske hrane u Srbiji uglavnom imaju dobre finansijske pokazatelje, osim
pokazatelja poslovne aktivnosti koji nisu na adekvatnom nivou. Altmanov Z-skor je pokazao
da najveci broj proizvodata ima malu verovatno¢u odlaska u ste¢aj u blizoj buducnosti i da
imaju dobar kreditni bonitet. Rezultati Beneish M-Scora su pokazali da za najveci broj
analiziranih privrednih subjekata iz sektora proizvodnje organske hrane, postoji mala
verovatnoca da koriste tehnike kreativnog racunovodstva prilikom sastavljanja finansijskih
izvestaja. Blagovremenost dostavljanja finansijskih izvestaja je na visokom nivou, dok je preko
50% finansijskih izveStaja dobilo pozitivno (nekvalifikovano) revizorsko misljenje.

Znacaj aktuelnog istrazivanja, u okviru doktorske disertacije, ogleda se s jedne strane
u utvrdivanju glavnih trendova pri kupovini organske hrane kod potrosaca u Srbiji, a sa druge
strane u pruzanju boljeg uvida u to ko su kupci organske hrane i koje su njihove glavne
karakteristike. Ovo je veoma vazno s obzirom na ¢injenicu da socio-demografske karakteristike
imaju veliki uticaj na potro3ate u donoSenju odluke o kupovini organske hrane. Takode,
utvrdeno je koji su to motivi i barijere koji uticu na donoenje odluka potrosaca o kupovini
organske hrane, kao i gde preferiraju da kupuju. Na taj nacin je dobijen veliki broj informacija
o potrosacima organske hrane na osnovu kojih se moze utvrditi obrazac ponasanja prilikom
kupovine.

U okviru aktuelnog istrazivanja je takode utvrdeno koje su najceSce karakteristike
proizvodaca organske hrane, u koje segmente poslovanja najviSe investiraju, osnovni i
specifiéni aspekti proizvodnje, kanali i na¢ini oglasavanja proizvoda, najvece prednostii glavni
problemi sa kojima se suocavaju u poslovanju. Na osnovu ovih informacija utvrdeno je
aktuelno stanje u poslovanju proizvodaca organske hrane u Srbiji, na osnovu ¢ega je moguce
identifikovati moguc¢nosti za poboljSanje efikasnosti, smanjenje troskova i povecanje
proizvodnog kapaciteta, bolju kontrolu kvaliteta proizvoda, lakse uvodenje inovacija i bolju
koordinaciju sa dobavljac¢ima i efikasnije upravljanje lancem snabdevanja. Sve ove
komponente poslovanja doprinose boljoj konkurentnosti proizvodaca, omogucavajuéi im da
efikasnije odgovore na potrebe trzista, obezbede bolje proizvode po konkurentnijim cenama i
izgrade snazniji brend.

Rezultati dobijeni finansijskom analizom doprinose proizvodacima da bolje razumeju
troskove proizvodnje, distribucije i promocije. Identifikovanjem neefikasnosti i prekomernih
troskova, proizvodaci mogu smanjiti nepotrebne izdatke, ¢ime poboljSavaju profitabilnost i
mogu ponuditi konkurentnije cene bez ugrozavanja kvaliteta. Analizom pokazatelja likvidnosti
(kao $to su odnos tekucih sredstava i obaveza), proizvodaci mogu osigurati da imaju dovoljno
novca za obavljanje svakodnevnih poslovnih aktivnosti. Ovaj uvid pomaze da izbegnu novc¢ane




poteskoce i obezbede stabilnost, §to je kljuéno za dugoro¢ni opstanak 1 konkurentnost.
Rezultati dobijeni racio analizom su pokazali obrt imovine, i na osnovu njih proizvodaci mogu
optimizovati na¢in na koji koriste svoju imovinu, kako bi povecali efikasnost i smanjili vreme
zastoja ili gubitke. Na taj nacin mogu smanjiti operativne troskove i povecati kapacitet za
proizvodnju. Na osnovu racio-analize privredna drustva iz sektora organske hrane imaju bolji
uvid u to koliko efikasno koriste svoje resurse za generisanje profita. Razumevanje ovih
pokazatelja moze im pomoc¢i da identifikuju oblasti koje treba poboljsati kako bi povecali
profitabilnost. Bolji uvid u strukturu kapitala, odnosno odnos izmedu sopstvenih i tudih izvora
finansiranja, moze olaSati pronalazenje optimalnog nivoa finansiranja. Proizvodaci koji
pravilno balansiraju izmedu dugoro¢nih i kratkoro¢nih obveza mogu poboljsati svoju
likvidnost, §to im omogucuje bolje upravljanje obavezama i investicijama u inovacije ili
prosirenje proizvodnje. Kvalitetno finansijsko izveStavanje ¢ini proizvodace organske hrane
atraktivnijima za investitore, banke ili drzavne subvencije. Kroz jasnu prezentaciju
finansijskog zdravlja, proizvoda¢i mogu lakSe pribaviti sredstva za proSirenje poslovanja,
istrazivanje novih frziSta ili unapredenje proizvodnih procesa, ¢ime mogu povecati
konkurentnost.

Bolje poznavanje aktuelnih trendova u kupovini organske hrane, karakteristika samih
kupaca, proizvodaca i finansijskih pokazatelja omogucava proizvodacima organske hrane u
Srbiji da unaprede svoje proizvodne procese, optimizuju distribuciju, kreiraju proizvode koji
odgovaraju potrebama trzista i efektivnije upravljaju finansijama. To sve doprinosi vecoj
konkurentnosti na domac¢em i medunarodnom trzistu, §to je klju¢no za odrzivost i rast u sektoru
organske hrane.

Rezultati ove studije imaju znacaja, kako za kompanije koje proizvode organske
prehrambene proizvode, tako i za prodavce organske hrane, regulatorne agencije za trziste, pa
i same potrosace. Uzimajuci u obzir zabrinutost potro$aca o zdravstvenoj bezbednosti i brizi o
zivotnoj sredini, potrebno je razviti odgovarajuce strategije. Strategije treba da se fokusiraju na
specificne segmente potroSaca, povecavajuéi svest i znanje potrosata o organskim
prehrambenim proizvodima odrzavanjem zadovoljstva i oduSevljenja kupaca. Organski
proizvodi su verodostojna roba, potrosa¢i mozda nece znati da li je proizvod proizveden
koriS¢enjem organskih ili konvencionalnih metoda osim ako nisu obavesteni o tome. Zbog
toga, svest i znanje potroSaca o organski proizvedenoj hrani igraju znac¢ajnu ulogu u donosenju
odluka vezanih za kupovinu.

Ova studija moze biti od velike pomoci proizvodacima organske hrane da identifikuju
svoje ciljne potrosace tako Sto pokazuje uticaj socio-demografskih faktora na kupovinu
organske hrane. Studija moze pruziti uvid zdravstvenim i velnes kompanijama da preorijentisu
svoje proizvodne i marketinske strategije, kako bi zadovoljile rastucu potraznju potrosaca za
izborom zdravije hrane i da efikasno osmisle svoje planove rasta i razvoja.

Nalazi sugeri$u trgovcima organskih prehrambenih proizvoda da pazljivo segmentiraju
svoje trziste i uokvire svoje marketinsko planiranje i strategiju kako bi ubedili ove potencijalne
potrosace u njegove prednosti kao Sto su zdrav sadrzaj, odsustvo pesticida i drugih vestackih
agenasa, svezina i ekoloSka prihvatljivost. Pored toga, potro$a¢i moraju biti informisani o
dostupnosti organskih proizvoda, jer potrosati veruju da je dostupnost organske hrane
ograniCena na trzistu.




Implikacije istrazivanja ogledaju se u tome da na osnovu boljeg poznavanja kupaca
organske hrane, proizvodaci mogu da prilagode svoju ponudu, prodavci organske hrane da
osmisle odgovaraju¢e marketing strategije, dok drzava i nadleZne agencije mogu uvideti znacaj
razvoja organske proizvodnje i benefite koje ona pruza kako stanovnistvu tako i prirodi u vidu
njenog ocuvanja.

Najvece ograni¢enje planiranog istrazivanja u sklopu doktorske disertacije, odnosi se
na Cinjenicu da postoji relativno mali broj proizvodaca organske hrane, kao i limitirana
dostupnost finansijskih informacija (samo mali broj njih sastavlja finansijske izvestaje). Osim
toga, veliki broj privrednih subjekata iz sektora organske hrane u Srbiji ima status mikro
pravnih lica, pa nema zakonsku obavezu koriicenja MSFI, $to umanjuje broj i kvalitet
dostupnih finansijskih informacija. Racio analiza (analiza pomocu finansijskih pokazatelja) je
koristan alat za procenu finansijskog zdravlja i uspesnost poslovanja privrednog drustva, ali
kao i svaka vrsta analize ima i odredena ograni¢enja, koja treba imati na umu prilikom
tumacenja njenih rezultata. Prvo ograni¢enje se odnosi na to da se zasniva na istorijskim
podacima posto koristi informacije iz finansijskih izvestaja koji se odnose na prethodne
obracunske periode, pa zbog toga nije dobra u predvidanju buducih performansi, i moze biti
irelevantna ako se uslovi poslovanja brzo menjaju. Drugo ograni¢enje se odnosi na to da
privredna druStva imaju mogucénost koriSc¢enja razli¢itih racunovodstvenih politika (obracun
amortizacije, metode vrednovanje zaliha i druge), a one mogu imati veliki uticaj na prikazani
poslovni rezultat. Iz tog razloga je otezano poredenje izmedu razli¢itih privrednih drustava,
kako onih koji posluju u drugim delatnostima, tako i unutar iste delatnosti. Trece ogranicenje
se¢ odnosi na potencijalnu manipulaciju finansijskim izvestajima, pa ako privredna drustva
“ulepSavaju” finasijske izvestaja i racio analiza postaje nepouzdana. Potencijalna infalacija u
ranijim obracunskim periodima takode predstavlja ograni¢enje posto tada brojek u finansijkim
izveStajima ne odrazavaju stvarnu kupovnu mo¢. Vanredna prodaja imovine, dobici od tuzbi
ili vanredni troskovi mogu znacajno uticati na racije (pokazatelje), a samim tim i na zakljucke
donesene na osnovu njih. Znacajno ogranic¢enje moze biti i prikazivanje rezultata racio analize
pomocu proseka u grani, jer pojedini ekstremi u odredenoj meri mogu defirmisati dobijene
rezultate. Osim gore pomenutih ograni¢enja, za pojedine racio pokazatelje nisu unapred date
normale, pa zbog toga u zavisnosti od analiti¢ara koji ih tumace mogu se razlikovati i doneseni
zakljucei.

Rezultati dobijeni anketiranjem proizvodaca mozda ne odrazavaju potpuno realno
stanje na trzistu organske hrane u Srbiji, po$to svi regioni u Srbiji nisu podjednako zastupljeni.
To znaci da je svaki region u Srbiji specifican i da se problemi i organizacija proizvodnje
razlikuju od regiona do regiona.

Uprkos znacajnom nalazu ove studije, postoje neka ograni¢enja koja se moraju uvaziti
prilikom interpretacije rezultata vezano za kupce organske hrane. Prvo, u ovom istrazivanju su
samo neki odabrani faktori razmatrani kako bi se ispitao uticaj na stav potroSaa prema
organskoj hrani. Drugo, u uzorku nisu podjedako zastupljene sve kategorije potrosaca, usled
¢ega su koriS¢ene neparametrijske tehnike koje su manje osetljive na neujednacen uzorak.

Na osnovu zakljucaka i ogranic¢enja aktuelnog istrazivanja mogu se izvuci odredene
smernice za buduca istrazivanja. Buduca istrazivanja bi mogla obuhvatiti veci broj proizvodaca
organske hrane u Srbiji, uz podjednaku zastupljenost po regionima kako bi se dobili rezultati
koji realnije prikazuju stanje na trzistu proizvodnje organske hrane u Srbije. Takode, mogli bi




se obuhvatiti proizvodaci organske hrane iz susednih zemalja kako bi se izvrSilo poredenje sa
njima i utvrdilo koliko su privredni subjekti koji se bave proizvodnjom organske hrane u Srbiji
konkuretni na Sirem regionalnom trziStu. Takode, uklju¢ivanjem u istrazivanje potroSaca iz
zemalja bivie Jugoslavije ili §ire mogao bi se bolje profilisati profil regionalnog tipi¢nog kupca
organske hrane, §to je izuzetno bitno za konkurentnost ako se ima u vidu da proizvodaci
organske hrane u Srbiji uglavnom izvoze svoje proizvode na trzista okolnih zemalja.
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PRILOG1

Spisak analiziranih privrednih drustava koji posluju na trzistu organske hrane u Srbiji

R.B. Naziv privrednog drustva Sediste
1. "3. MART" DOO Ivanjica
2. "ACM INT" DOO Nova Pazova
3. "AFC" DOO Beograd
4. "AGRO DOMESTICA" DOO Usce
5. "AGRO-BIS" CTIIP Blace




6. "AGROFROST" DOO Zavlaka
7. "AGROIMPEX" DOO Totovo Selo
8. "AGROVEKS" DOO Raska
9. "AL RAWAFED SRBIJA" DOO Beograd
10. "ALL BERRIES" DOO Ivanjica
11 "ALL NATURAL FOODS" DOO Nova Pazova
12. "ALTIVA" DOO Beograd
13. "APICASE HONEY" DOO Belanovica
14. "ARHAR TEH" DOO Novo MiloSevo
15. "ARI FRUCT" DOO Arilje
16. "ARONIJA VITA" DOO Stara Pazova
17. "ATLANTIC STARK" DOO Beograd
18. "AWISS" DOO Beograd
19. "BEOFLOS" DOO Beograd
20. "BEYOND" DOO Nig
21. "BIO MARNI" DOO Barajevo
22, "BIONAL" DOO Kursumlija
23, "BIO PANON FARM" DOO Gospodinci
24, "BIO SPAJZ" DOO Beograd
25. "BLACK BEEF" DOO Sjenica
26. "BMG AGRAR" DOO Ub
27. "BMD" DOO Arilje
3. "BOOKBRIDGE IMPORT & Beograd
EXPORT" DOO
29, "BOROVNICA RAVENIK" DOO Beograd
30. "BRAMANI" DOO Beograd




31 "BRENDEX 55" DOO Veliko Golovode
32. "CAFE NOIR LTD" DOO Beograd
33. "CENTROPLOD" DOO Grgurevci
34. "CHOCOLLAMA" DOO Beograd
35. "CMANA" DOO Krmjevo
36. "COJA PROMET" DOO Aleksinac
37. "COLIC PLUS" DOO Brus

38. "CROPS & PARTNERS" DOO Beograd
39. "DBA PROMET" DOO Arilje
40. "DE FRUCTO" DOO Beograd
41. "DE PLANTIS" DOO Zavlaka
42, "DELHAIZE SERBIA" DOO Beograd
43, "DELISES-HANI" DOO Vladi¢in Han
44, "DELTA AGRAR" DOO Beograd
45. "DEN JURO ORGANIC" DOO Brus

46. "DEVCA PROMET" DOO Jugbogdanovac
47. "DEXIN FILM" DOO Beograd
48. "DIMITRI TRADE COM" DOO Novi Sad
49, "DM DROGERIE MARKT" DOO Beograd
50. "DOBRE IN" DOO Beograd
51, "DOMACA TRPEZA S" DOO Beograd
52. "DRENOVAC" DOO Arilje
53. "DR. OETKER" DOO Simanovei
54. "DZERVIN" DOO Novi Sad
55. "ECOAGRI SERBIA" DOO Bela Crkva
56. "ECOLAND FARMS" DOO Telecka




57. "EKO FOOD" DOO Babusnica
58. "EKO FRUTINI" DOO Bajina Basta
59. "EKOLIFE MD PLUS" DOO Gadzin Han
60. "EKO RADEVINA" DOO Krupanj
61. "EKO TEHNOLOGY" DOO Valjevo
62. "ES KOMERC" DOO Prijepolje
63. "FABIOM" DOO Beograd
64. "FABRIKA DECJE HRANE" DOO Suréin
65. "FINE FOOD LINE" DOO Krusevac
66. "FLORI" DOO Krusevac
67. "FORTIS" DOO Beograd
68. "FRIGO JUNIOR" DOO Arilje
69. "FRIGO PAUN" DOO Pozega
70. "FRIKOM" DOO Beograd
71. "FRIKOS" DOO Beograd
72. "FRU COM PLUS" DOO Varvarin
73. "FRUCHTMIL" DOO Brus
74. "FRUIT MALINA" DOO Gunjaci
75. "FRUIT VALEY" DOO Prijepolje
76. "FRUTORGA" DOO Prokuplje
77. "ETC" DOO Beograd
78. "GENERALOVA RADNJA" DOO Bela Crkva
9. "GIOVANNI FRUIT Sabac
COOPERATION" DOO
80. "GLOBAL SEED" DOO Curug




81. "GOLIJSKI SIMENTALAC" DOO Ivanjica

82. "GOOD FOOD" DOO Beograd
83. "GORAN TRGOVINA" STR Knjazevac
84. "GREENNED" DOO Beograd
85. "HEMA" DOO Ni§
86. "HEMA-KHEYA-NEYE" DOO Beograd
87. "HERBA" DOO Beograd
88. "HOLD" DOO Beograd
89. "HYPERIC" DOO Beograd

90. "ICEBERG SALAT CENTAR" DOO Beograd, Cypuun

91. "IMPERATOR" DOO Sremska Mitrovica

92. "IMPRESA GROUP" DOO Sabac

93. "INTERFOOD 60" DOO Cadak

94. "ITN GROUP" DOO Beograd

95. "JELIGOR" DOO Svrljig

96. "JEZDIMIROVIC" DOO Loznica

97. "JR TEMPO FOODS" DOO Trstenik

98. "JS&0" DOO Novo Milosevo

99, "JUGOTREJD" DOO Arilje

100. "JVTTIPOM" DOO Beograd

101. "JULIUS MEINL" DOO Beograd

102. "JUST SUPERIOR" DOO Beograd

103, "KOELEMAN FOOD PRODUCTS" Svilajnac
DOO

104. "KONCEPT AGRAR" DOO Beograd

105. "LAMAGO" DOO Bela Palanka




"LANATURA LIFESTYLE ADRIA"

106. DOO Crvenka
107. "LANDMARK" DOO Beograd
108. "LANZAR 2000" DOO Indija
109. "LEDENA LOZICA" DOO Loznica
110. "LEMEX GAMAKOM" DOO Leskovac
111. "LIVE NATURAL" DOO Ni§
112. "LOGIN EKO" DOO Beograd
113, "LOTIKA" DOO Uzice
114, "LUCAR" DOO Novi Sad
115, "LUKAFOOD" DOO Umcari
116. "LUKOWA FOOD" DOO Beograd
117. "MASTER FOOD" DOO Uzice
118. "MASTER FRUITS" DOO Beograd
119, "MAMAS GARAGE" 100 Zemun
120, "MAMMINGERI;{(;)(I)\JSERVEN-SRB" Gospodinci
121. "MASLI AGRO" DOO Leskovac
122, | "MCC MCCULLOCH WINES" DOO Novi Sad
123. MDDP "JANIC NAUPARE" KruSevac
124, "MEGA FRUKT" DOO Beograd
125. "MENEX" DOO Krusevac
126. "MERCATOR-S" DOO Beograd
127. "MIDI ORGANIC" DOO Barbatovac
128. "MIKER PRODUKT" DOO Aleksandrovac
129. "MINAR FRUCHT" DOO Aleksandrovac




130. "MM GRGURE" DOO Barbatovac
131. "MODUSRN MULTICOM" DOO Beograd
132. "MONDI LAMEX" DOO Kraljevo
133, "MV KOOPERATIVA" DOO Prokuplje
134. "NATURA TOP" DOO Leskovac
135. "NATURALIS 0916" DOO Lozovik
136. "NECTAR" DOO Backa Palanka
137. "NELT CO" DOO Dobanovci
138. "NISHA" DOO Beograd
139. "NOGATOMI" DOO Trgoviste
140. "OLDA GROUP" DOO Seleus
141. "ORBITA" DOO Cacak
142, "ORGANIK FRUIT TRADE" DOO Sabac
143, "ORGANIKA BIO FOOD" DOO Beograd
144, "ORGANIKA LUKOVIC" DOO Arilje
145. "PALCO" DOO Sabac
146. "PAMIN" DOO Gornji Milanovac
147. "PLAVINCI" DOO Grocka
148. "PODRAVKA" DOO Beograd
149. PPPU "MDS-PLJEVLJANI" Novi Pazar
150. 77 "VOCAR BOGOSAVAC" Bogosavac
151, "PROBOTANIK" DOO Beograd
152, "R2V FOOD" DOO Beograd
153. "REAL RED RASPBERRY" DOO Becej
154, "REBIRT" DOO Beograd




155. "ROPE COMPANY" DOO Beograd
156. "ROSA CANINA" DOO Krivi Vir
157. "ROSAPRODUCT" DOO Novi Knezevac
158. "ROYAL BALM" DOO Boljevac
159. "R-8 VOCE" DOO Blace
160. "SALAS" DOO Salas
lel. "SAM" DOO Pirot
162. "SAMO ORGANSKO" DOO Negotin
163. "SANATERRA" DOO Subotica
164. "SANICULA CO" DOO Paraéin
165. "SANUM PER FRUCTUM" DOO Kragujevac
166. "SARA 2009" DOO Sabac
167. "SF1 COFFEE" DOO Novi Sad
168. "SICOBERRY" DOO Kraljevo
169. "SILBO" DOO Beograd
170. "SIMNATURA" DOO Beograd
171. "SIROGOJNO COMPANY" DOO Sirogojno
172. "STANIC" DOO Arilje
173. "STATUS" DOO Svrljig
174. "STRELA" DOO Klajié
175. "SUNCOKRET" DOO Hajdukovo
176. "SUPERFOOD" DOO Beograd
177. "SWEET HOME" DOO Brus
178. "TANDEX" DOO Subotica
179. "TERRA FRUIT & OIL" DOO Podgorac
180. "TERRA ORGANICA" DOO Beograd




181. | "THE FUN & FIT COMPANY" DOO Beograd
182, "THINK GREEN" DOO Beograd
183. "TIMOMED" DOO Knjazevac
184. "TIRA" DOO Simanovci
185. "TODY" DOO Blace
186. "TWINS" DOO Cuprija
187. o o b TORT Novi Sad
188. "VAN DRUNEN FARMS EVROPA' Bantsko Karadordevo
DOO
189. " VINARIJA VUCUREVIC" Novi Sad
190. " VINARIJA ERDEVIK" PP Erdevik
191. " VINARIJA IVANOVIC" Aleksandrovac
192. "VINARLJA KOVACEVIC" Irig
193. "VINARIJA MLADEN VULIC" Stalaé
194, "VINARIJA TODOROVIC" KnjaZzevac
195. "VINARIUM" DOO Banostor
196. "VINSKI PODRUM IRIG" Grabovo
197. "VONI-M" DOO Brus
198. "WOOD MASTER" DOO Valjevo
199. "YU DNI" DOO Banatska Topola
200. "ZADRUGAR" DOO Ljubovija
201. "Z.A. FRUIT" DOO Valjevo
202. "ZDRAVO DOBRO" DOO Zrenjanin
203. "ZOO OKVIR MAT" DOO Novi Pazar
204. "VINARIJA DESPOTIKA" Smederevska Palanka
205. "IMLEK" AD Beograd
206. "PANTELIC" DOO Kraljevo




207. "PLAMENIKA" DOO Hosu Cag
208. "RADANSKA RUZA" DOO Lebane

209. "SWISSLION-TAKOVO" DOO Gornji Milanovac
210. "TEMET" DOO Jagodina
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