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Apstrakt

U ekonomskoj literaturi model prelomne tacke se uglavnom obraduje sa aspekta
kvantificiranja obima proizvodnje i prometa koji osigurava pokri¢e nastalih troSkova,
odnosno poslovanje bez profita i gubitka i analize uticaja relevantnih faktora (prodajne cene,
prosecnih varijabilnih troskova, visine ukupnih fiksnih troskova i sl.) na prelomnu tacku.
Iako veéina autora ukazuje na jako Siroku moguénost primene modela prelomne tacke u
postupcima dono$enja takti¢kih i strategijskih odluka u menadZzmentu, mali se broj njih u
svojim istrazivanjima bitnije udaljavao od tradicionalnog pristupa ovom problemu. Velika je
primena ovog modela i u postupcima planiranja i evaluacije investicionih zahvata. Analiza
senzitiviteta, odnosno ocena osetljivosti investicionih zahvata na promenu kritiénih faktora
njegove profitabilnosti predstavlja jedan od segmenata primene ovog modela u praksi
investicionog odluc¢ivanja.

Cilj ovog rada je da se ukaze na moguénost primene modela prelomne tacke pri reSavanju
jednog netipi¢nog i specifi¢énog problema sa kojim se menadzment preduzeca susreée pri
donodenju odluke o primeni strategije vertikalne integracije, odnosno pri reSavanju dileme
dali neku komponentu finalnog proizvoda kupovati od drugih ili pak pristupiti njenoj
proizvodnji u sopstvenoj reziji.

Kljuéne rijeci: Prelomna tacka, prodajna cena, nabavna cena, prosecni varijabilni troskovi,
dopunski troSkovi, marginalni dobitak

APPLICATION OF THE BREAK-EVEN POINT MODEL FOR
SOLVING THE MAKE OR BUY DILEMMA

Abstract

In economic literature, the break-even point model is analysed from the aspect of quantifying
the volume of production and trade, which will provide coverage of costs incurred, or a
business without profit or loss and analysing the relevant factors (sales price, average
variable costs, the amount of total fixed costs, etc.) on the break-even point. Although many
authors indicate different applications of the break-even point analysis at making tactical and
strategic decisions in management, only a small number of them has made a significant step
away from the traditional approach to this problem in their research.
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There is also a possible application of this model in the process of planning and evaluation of
investment projects. Sensitivity analysis, or the evaluation of the sensitivity of investment
projects on the change of the critical factors on its profitability, is one of the segments of the
application of this model in the practice of investment decision.

The goal of this paper is to show the possibilities of applying the break-even point model in
solving atypical and specific problems the management faces in making decisions about the
implementation of the strategy of vertical integration, or in solving the dilemma whether a
component of the final product should be bought from others or produced on its own.

Keywords: break-even point, sales price, purchase price, average variable costs, additional
costs, marginal profit
JEL codes: D24

uvoD

Grafikon rentabilnosti, odnosno model prelomne tacke ima veliki znacaj u
ekonomskoj analizi kao izuzetno korisna informaciona podloga pri dono3enju
brojnih odluka u preduze¢ima. Njime se najceSce graficki i algebarski ukazuje na
obim proizvodnje i/ili prometa kojeg proizvodno ili trgovinsko preduzece treba da
ostvari da bi iz ostvarenog prihoda od prodaje moglo pokriti troSkove svog
poslovanja. Svaki nivo proizvodnje i prometa iznad ovako dimenzionirane njegove
visine preduzec¢u obezbeduje poslovanje sa profitom, a ispod prelomne tacke
poslovanje sa gubitkom.

Ne ignorisuci znacaj drugih aspekata koriS¢enja modela prelomne tacke, u ovom
radu se Zelimo ogranic€iti na primenu praga rentabilnosti, odnosno modela prelomne
tacke pri reSavanju jednog specifiénog organizacionog i poslovnog problema,
problema da li je u odredenim okolnostima ekonomski opravdano neku ulaznu
komponentu finalnog proizvoda kupiti ili je racionalnije sam proizvoditi. Znacaj
pravilnog izbora jedne od ovih dveju alternativa se potencira iz razloga Sto se to
odrazava na ekonomsku poziciju preduzeca, preko visine troSkova poslovanja,
profita i konkurentne pozicije na trzistu.

Opravdanost, odnosno neopravdanost odlike o sopstvenoj proizvodniji ili eksternoj
nabavci neke ulazne komponente finalnog proizvoda ilustrovaéemo na primeru
jednog preduzecéa iz grane agroindustrije koje se bavi proizvodnjom konzervirane
salate. U ovom preduzeéu postoji Citav niz faktora koji favorizuju odluku o
sopstvenoj proizvodnji limene ambalaze kao ulaznog inputa u odnosu na njenu
kupovinu od drugih preduzeca.

Posto su potrebe ovog preduzeca za limenom ambalazom, kao glavnom stavkom
koja opterecuje prosecne varijabilne troskove, velike programima razvoja preduzeca
se planira izgradnja posebnog pogona koji ¢e se baviti njenom proizvodnjom. Time
bi preduzece umesto da nabavlja limenu ambalazu, pristupilo njenoj proizvodnji u
vlastitoj reziji. DonoSenje odluke o sopstvenoj proizvodnji neke ulazne komponente
finalnog proizvoda i prakti¢éna implementacija te odluke predstavlja komponentu
strategije vertikalne integracije i instrument za realizaciju strategije vodstva u
troSkovima.

Izborom i primenom strategije vertikalne integracije proizvodno preduzece prosiruje
podrucje svog poslovnog delovanja ne izlazeéi iz okvira grane u kojoj se nalazi.
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Generalno posmatrano, primena ove strategije se manifestuje u proSirenju okvira
delatnosti preduzeca unazad (uzvodno ka izvorima svog snabdevanja), unapred
(nizvodno prema svojim krajnjim potroSa¢ima) ili u oba pravca istovremeno.
Strategija vertikalne integracije se moZe realizovati primenom metoda eksternog
rasta (kupovinom i pripajanjem dotle samostalnog preduzeta za proizvodnju
odredenih komponenti i delova) ili internog rasta (da preduzeée sopstvenim
kapitalom izgradi pogon koji ¢e proizvoditi ulazne komponente ili delove). Svaki od
ovih oblika vertikalne integracije (unapred, unazad ili u oba smera istovremeno) i
metoda njegovog realizovanja (eksterni ili interni) ima svojih prednosti i
nedostataka, odnosno svojih dobrih i loSih strana u ¢iju se elaboraciju nec¢emo
upustati, poSto to prevazilazi okvire i cilj ovoga rada. IntegriSu¢i se unazad u
poslovnu aktivnost dobavljaca preduzec¢e moze da prevede centre troSkova u centre
profita. Ova solucija je atraktivna ako dobavljaéi ostvaruju visoke stope profita [8,
str. 264]

NEPROFITNE DETERMINANTE ODLUKE O KUPOVINI ILI
PROIZVODNJI

Cime ée se jedno preduzeée, u nacelu, rukovoditi pri donoSenju odluke o vlastitoj
proizvodnji, odnosho nabavci od drugih neke ulazne komponente gotovog
proizvoda?

Odluka o sopstvenoj proizvodnji ili eksternoj nabavci od drugih preduzeéa je
uslovljena uticajem mnogih faktora, pri ¢emu su efekti nekih od tih faktora
kvantitativno merljivi, a drugih nisu. Iako prilikom dono$enja konacne odluke treba
uvaziti relativni znacaj svih tih faktora i njihov uticaj na strategijsku poziciju
preduzeca, mi ¢emo se u ovom radu uglavnom ogranic¢iti na troSkovnu dimenziju
favorizovanja alternative sopstvene proizvodnje limene ambalaze (najveca stavka u
strukturi ukupnih troSkova proizvodnje ovog preduzeca) u odnosu na njenu eksternu
kupovinu.

Pored troSkovnog aspekta, sopstvenoj proizvodnji neke ulazne komponente
proizvoda opravdano je pristupiti i u uslovima:

e Postojanja rizika u pogledu blagovremenosti nabavke, ¢ime se dovodi u
pitanje kontinuitet proizvodnog procesa;

e Rizika od rasta cena, koji je posebno izrazen pri nabavci od jednog
dominantnog dobavljata sa monopolskom pozicijom na trzistu ili je
koncentrisana prema nekoliko velikih proizvodaca sa jakom trziSnom
sSnagom;

e Nemogucnosti obezbedenja standardnog ili ugovorenog kvaliteta od strane
dobavljaca, §to se negativno odrazava na kvalitet finalnog proizvoda i stepen
satisfakcije kupaca.

U svim ovim slucajevima sopstvena proizvodnja ulazne komponente ¢e imati
prioritet u odnosu na nabavku i pored vecih troskova proizvodnje, jer svi ovi faktori
mogu restriktivno delovati na proizvodnju, a preko nje i na traznju za finalnim
proizvodom, poslovne performanse preduzeca i njegovu trziSnu poziciju.
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TROSKOVNA DIMENZIJA DILEME KUPITI ILI PROIZVODITI

DonoSenje odluke na osnovu visine trodkova zahteva izolovanje uticaja svih ostalih
faktora koji uti¢u na konacnu odluku o kupovini, odnosno sopstvenoj proizvodnji.
Naime, ako podemo od pretpostavke da je kvalitet kupljene limene ambalaze jednak
njenom kvalitetu koji ¢e biti ostvaren pri sopstvenoj proizvodnji, da je sigurnost
snabdevanja potrebnom koli¢inom i pri kupovini i pri proizvodnji ista, da nema
nikakvih problema pri nabavci potrebnih inputa ako se odlu¢imo za vlastitu
proizvodnju i sl., sopstvena proizvodnja ¢e biti isplativa samo onda ako je na
ekonomski relevantnom nivou njene proizvodnje nabavna cena te komponente
finalnog proizvoda veca od prosecnih troskova proizvodnje u vlastitoj reziji. Ako bi,
naprotiv, proseéni tros§kovi proizvodnje limene ambalaze bili veéi od cene po kojoj
je moZzemo nabaviti na trzistu, preduzecu se vise isplati eksterna kupovina u odnosu
na vlastitu proizvodniju.

Da bi smo mogli odlucivati o alternativi: kupovina ili sopstvena proizvodnja,
moramo raspolagati informacijama o nabavnoj ceni, troSkovima po jedinici
proizvoda koji bi nastali pri vlastitoj proizvodnji i informacijama o potrebnim
koli¢inama tog inputa.

U principu, sopstvena proizvodnja se moZe organizovati na raspoloZivim
kapacitetima, ukoliko oni nisu u dovoljnoj meri iskoris¢eni, ili se za te potrebe
trebaju izgraditi potpuno novi kapaciteti. U kontekstu toga i odluka o sopstvenoj
proizvodnji ili kupovini mora biti bazirana na kategoriji dopunskih troSkova. U
analizu treba ukljuciti samo one troSkove koji su posledica odluke o sopstvenoj
proizvodnji, a ne i troskove koje bi preduzece moralo snositi i onda kada ova odluka
ne bi bila doneta.

Ako bi se zbog odluke u korist sopstvene proizvodnje a ne kupovine bolje iskoristili
postoje¢i kapaciteti, medu dodatnim troSkovima ne bi trebalo uzimati dotadasnje
fiksne troskove. Njih bi preduzece u svakom slucaju moralo u potpunosti snositi, pa
i onda kada odluke o sopstvenoj proizvodnji ne bi bila doneta. U dodatne troskove
proizvedenih koli¢ina spadali bi samo varijabilni troSkovi. Razumljivo je da
uvodenje takve proizvodnje kojom se preduzece u proslosti nije bavilo, namece i
odredene troSkove razvoja proizvoda i tehnologije proizvodnje, troskove istrazivanja
trzista i sl., koji su evidentno fiksnog karaktera.

Ako bi, naprotiv, zbog dono3enja odluke u korist sopstvene proizvodnje a ne
kupovine, preduzece moralo prosiriti postojec¢e kapacitete ili pak izgraditi nove, u
dodatne troskove treba izmedu ostalih ukljuciti i fiksne troSkove tako prosirenih ili
novoizgradenih kapaciteta.

Zbog realnosti obracuna troskova i kvaliteta samog odlucivanja u dopunske troskove
trebaju biti uracunati i oportunitetni troskovi kapitala. Oni su jednaki prinosu koji bi
se mogao ostvariti alternativnim kori$¢enjem kapitala koji se namerava investirati u
fiksne faktore proizvodnje. Da li ¢e taj troSak biti jednak visini kamate ili visini
profita koji se moZe ostvariti angaZzovanjem tog kapitala u neke druge alternativne
svrhe zavisi od toga koja je od mogucéih alternativa njegovog koris¢enja za njegovog
vlasnika najpovoljnija.

Prelomna tacka, odnosno prag rentabilnosti, moze biti prikazan na dva nacina:
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e Naturalno, odnosno obimom proizvodnje i nabavke neke sirovinske
komponente ili dela finalnog proizvoda pri kojoj se uspostavlja
kvantitativha jednakost vrednosti nabavke pri eksternom snabdevanju i
visine ukupnih troSkova pri sopstvenoj proizvodnji; i

e Vrednosno, odnosno visinom ukupnih troSkova pri sopstvenoj proizvodnji
pri kojoj se oni izjednacavaju sa iznosom ukupnih izdataka pri nabavci u
slucaju eksternog snabdevanja.

U nastavku ¢emo prikazati naturalni i vrednosni nacin kvantificiranja prelomne
tacke za potrebe donosSenja odluke o kupovini ili sopstvenoj proizvodnji, ako
nabavna cena limene ambalaze iznosi 0,49 EUR/kom., visina ukupnih fiksnih
troskova (ako bi smo se odlucili za sopstvenu proizvodnju) 8.420 EUR, a prosecnih
varijabilnih troSkova 0,29 EUR/kom.

NATURALNA DIMENZIJA PRAGA RENTABILNOSTI

Pri datom iznosu ukupnih fiksnih troSkova, prose¢nih varijabilnih troSkova i
nabavne cene, odluka o favorizovanju sopstvene proizvodnje u odnosu na kupovinu
ne moze se bazirati samo na komparaciji nabavne cene i prosec¢nih varijabilnih
troSkova proizvodnje. Ukoliko odluka o sopstvenoj proizvodnji implicira pojavu i
fiksnih troSkova (u naSem primeru to su ukupni fiksni trodkovi koji se odnose na
novoizgradeni kapacitet, jer se preduzece ovom vrstom proizvodnje nije bavilo, pa i
nije imalo instalirane kapacitete), postavlja se pitanje koli¢ine proizvodnje, odnosno
nabavke koja uti¢e na odluku 0 vlastitoj proizvodnji, odnosno nabavci od drugih.

Ako koli¢inu pri kojoj se uspostavlja jednakost nabavne vrednosti pri kupovini i

ukupnih troskova pri sopstvenoj proizvodnji ozna¢imo simbolom X, nabavnu cenu sa

€, prose¢ne varijabilne troskove sa PVT | a ukupne fiksne troskove sa UFT | situaciju
kada je sa aspekta troSkova svejedno da li kupovati limenu ambalazu ili je
proizvoditi, moZemo izraziti relacijom:

cx=UFT +x PVT
¢ijim reSavanjem po X dobijamo:

UFT

=le—pD) (1)

Nivo prelomne tacke, odnosno obim nabavke i proizvodnje limene ambalaze koji
determiniSe odluku o eksternom snabdevanju ili sopstvenoj proizvodni, kao §to se i
izraza (1) moze zakljuciti zavisi od visine ukupnih fiksnih troskova, nabavne cene i
iznosa prosecnih varijabilnih troskova. Faktori od kojih zavisi veli¢ina prelomne
tacke se razli¢ito menjaju. Neki od njih menjaju se vise a neki manje, neki u jednom
a drugi u drugom smeru. Sem toga moguce je da se samo neki od njih menjaju, dok
ostali miruju; takode je moguce da se svi oni istovremeno odnosno simultano
menjaju [3. str. 210].
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Koriste¢i konkretne podatke dobijamo da se prelomna tacka, odnosno prag
rentabilnosti nalazi pri koli¢ini proizvodnje, odnosno obimu kupovine od:

§.420

=————— = 42100 kom.
(0,49 — 0,29)

X
Ako zanemarimo mogucnost prodaje ,,viska“ ovog proizvoda drugim preduze¢ima,
obim proizvodnje odnosno kupovine od 42.100 kom/dan pokazuje:

e Ako su dnevne potrebe preduzeca za preradu povréa manje od 42.100
kom/dan, ekonomski je neisplativo proizvodnju limene ambalaZe obavljati u
sopstvenoj reziji;

e Ako su dnevne potrebe preduzeéa za preradu povréa iznose ta¢no 42.100
kom/dan, sa ekonomskog aspekta je sasvim irelevantno da li je obezbedivati
nabavkom od drugih preduzeca ili je proizvoditi u sopstvenoj reziji;

e AKko su dnevne potrebe preduzeéa za preradu povréa veée od 42.100
kom/dan, ekonomski je isplativo pristupiti njenoj vlastitoj proizvodniji.

Zakljuécei do koji se doslo pri ovoj analizi mogu biti i geometrijski prikazani na
narednom grafikonu.

Slika 1: Grafi¢ki prikaz prelomne tacke
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Na ordinatnoj osi su prikazani ukupni troSkovi proizvodnje limene ambalaze u
sopstvenoj reziji (UT), odnosno ukupni troskovi ove komponente finalnog proizvoda
ako se ona eksterno nabavlja od drugih (NV). Apcisna osa prikazuje obim
proizvodnje, odnosno obim nabavke (%), izrazen u fizickim jedinicama mere.
Vertikalno odstojanje krive UT od NV, odnosno vertikalna udaljenost krive UPF od
apcisne ose reprezentuje visinu uSteda na ukupnim troskovima mati¢nog preduzeca,
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odnosno vrednosni efekat na iznos njegovog ukupnog profita pri izboru prave

alternative. Sve dok se potrebe preduzeca kre¢u unutar intervala (0—xg)
ekonomski je opravdano limenu ambalazu kupovati, nego je proizvoditi u
sopstvenoj reziji, jer ¢e pri datim pretpostavkama ukupni troSkovi proizvodnje
finalnog proizvoda biti manji, a ukupan profit preduzeéa veci za veli¢inu ovih
usteda.

Na obimu X4 linija NV sece liniju UT, §to proizvodaca stavlja u indiferentnu poziciju
pri izboru raspolozivih alternativa. Preduzecu je sa ekonomsko-finansijskog aspekta
sasvim svejedno za koju ¢e se alternativu odluciti. Kao racionalni donosilac odluke
ono se nece pokajati zasto je izabralo alternativu sopstvene proizvodnje i propustilo
moguénost nabavke od dobavljata i obratno, neée se pokajati zaSto je izabralo
alternativu nabavke od drugih u uslovima kada mu je jednako dostupna bila i
alternativa vlastite proizvodnje.

Ako su potrebe preduzeca za limenom ambalazom veée od Xa proizvodac
konzerviranog povrca ¢e je sam proizvoditi poSto se linija UT nalazi ispod linije NV.
USteda na ukupnim troSkovima proizvodnje finalnog proizvoda zbog favorizovanja
alternative sopstvene proizvodnje limene ambalaZze u odnosu na nabavku bice
jednaka vertikalnom odstojanju linije NV od linije UT. Ako apstrahujemo uticaj
ostalih faktora, visina uSteda na ukupnim troSkovima sopstvene proizvodnje u
odnosu na troSkove nabavke ovog proizvodnog inputa se direktno i u istoj meri
odrazava na visinu ukupnog profita preduzeca. DonoSenjem ekonomski racionalne
odluke (u konkretnom slucaju odluke o vlastitoj proizvodnji limene ambalaze)
vertikalni raspon krive UPF od apcisne ose prikazuje za koliko ¢e ukupan profit
preduzeca biti veci od njegovog iznosa pri izboru pogresne alternative i obratno ako
je izabrana nepovoljna alternativa, odnosno kupovina umesto sopstvene proizvodnje
ovaj vertikalni raspon ukazuje na veli¢inu umanjenog ukupnog profita zbog izbora
pogre$ne alternative.

Polozaj linije UPF u koordinatnom sistemu i njena vertikalna udaljenost od apcisne
ose pri razli¢itim nivoima proizvodnje je determinisana polozajem krivih NV i UT i
njihovom medusobnom vertikalnom udaljenos§¢u pri razli¢itim nivoima proizvodnje
i nabavke. Jo§ jednom napominjemo da UPF kao rezidualna veli¢ina UT i NV
predstavlja neto efekat pravilno ili pogreSno donete odluke o nabavci, odnosno
sopstvenoj proizvodnji. Ako je izvrSen izbor ekonomski nepovoljne alternative,
vertikalna udaljenost pojedinih tacaka na njoj od apcisne ose prikazuje veli¢inu
»izgubljenog“ ukupnog profita preduzeca zbog bespovratno nastalih troSkova i
obratno.

VREDNOSNA DIMENZIJA PRAGA RENTABILNOSTI

Opisani postupak kvantificiranja praga rentabilnosti kao znacajnog instrumenta pri
reSavanju dileme Kkupiti ili proizvoditi, odnosno opravdanosti implementiranja
strategije vertikalne integracije unazad, polazi od odredenih pretpostavki.
Najznacajnije su sledece:
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e Da ukupni fiksni troSkovi u delu preduzeca u kome ¢e biti organizovana
vlastita proizvodnja imaju apsolutno fiksni karakter, odnosno da se oni ne
menjaju u svom ukupnom iznosu sa promenom obima proizvodnje;

e Da je nabavna cena konstantna i da se ne menja sa promenom obima
nabavke i

e Da su varijabilni troskovi proporcionalnog karaktera a njihov prosecan
iznos, odnosno veli¢ina po jedinici outputa konstantna.

lako su sve ove pretpostavke isuvise restriktivne i diskutabilne (posebno druga i
tre¢a) mi smo ih jednostavno morali uvaziti, jer to u velikoj meri pojednostavljuje
sam postupak odredivanja koli¢ine proizvodnje neke komponente finalnog
proizvoda pri kojoj se uspostavlja kvantitativna jednakost ukupnih tro3kova pri
sopstvenoj proizvodnji sa novCanim izdacima preduzeca pri njihovoj nabavci od
drugih proizvodaca. Opisani nacin utvrdivanja prelomne tacke ima univerzalnu
primenu, nezavisno od toga da li je mati¢no preduzece monoproizvodno (proizvodi
samo jedan proizvod) ili poliproizvodno (istovremeno proizvodi vise razlicitih
proizvoda ili viSe varijeteta istog proizvoda).

Ako obe strane izraza (1) pomnoZzimo sa ¢, a deshu joS i pomnozimo i podelimo sa x
dobic¢emo:

UFT cx

a = (cx — PVTx)
odnosno:

cX

UFT NV

NV = —
ba) = Ny — UvT)

(2)

u kojoj ¢-Xa oznacava visinu vrednosti eksterne nabavke na pragu rentabilnosti

(‘““r V(xaj), c-x vrednost eksterne nabavke koli¢ine X limene ambalaze (NV), a PVT-x

ukupne varijabilne troskove pogona pri proizvodnji koli¢ine X. Sredivanjem izraza
(2) dobijamo:

UFT
NVxo) = Ny —ovr
NV
odnosno:
UFT
NVixy) = UvVT (3)
1=

u kojoj UVT/NV oznagava stopu varijabilnih troskova, odnosno koeficijent ucesca

ukupnih varijabilnih troskova u nabavnoj vrednosti, a 1— UVT/NV stopu
marginalnog profita, odnosno koeficijent uce$¢a razlike nabavne vrednosti i
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ukupnih varijabilnih troSkova u ukupnoj nabavnoj vrednosti pri odredenoj kolicini
kupovine i proizvodnje.

Uvazavajuéi pretpostavku da cena limene ambalaze ostaje nepromenjena,
napominjemo da ono §to sa aspekta preduzeca predstavlja nabavnu vrednost, iz
perspektive pogona koji se treba sagraditi predstavlja njegov ukupan prihod (ako taj
pogon tretiramo kao zaseban entitet), a da koeficijent uceS¢a razlike nabavne
vrednosti i ukupnih varijabilnih troSkova u ukupnoj nabavnoj vrednosti pri
odredenoj koli¢ini kupovine i proizvodnje, iz ugla pogona predstavlja stopu
njegovog marginalnog dobitka, odnosno koeficijent zbirnog uc¢eséa njegovih fiksnih
troSkova i ,,njegovog” profita u ukupnom prihodu.

Stopa varijabilnih troSkova u naSem primeru iznosi:

UVT 0,29 x
NV 0,49 x

= 0,69184

a koeficijent uce$¢a razlike nabavne vrednosti i ukupnih varijabilnih troskova u
ukupnoj nabavnoj vrednosti, odnosno stopa marginalnog dobitka:

uvr
1—-——=1-0,59184 = 0,40816
NV

Deljenjem iznosa ukupnih fiksnih troSkova pogona sa stopom marginalnog dobitka
dobicemo vrednosni izraz praga rentabilnosti, odnosno informaciju o vrednosti
nabavke i visini ukupnih troSkova pri kojima je preduzecu svejedno da li limenu
ambalaZzu eksterno nabavljati ili je sam proizvoditi:

UFT
NV = Uy = — VT
1=
odnosno
8.420
NV = Ul = 040816 20.629

Na sopstvenu proizvodnju ne treba i¢i ako je pri datoj nabavnoj ceni vrednost
nabavke manja od 20.629 a sopstvenoj proizvodnji treba pristupiti, odnosno
strategiju vertikalne integracije treba implementirati ako bi ukupna vrednost
nabavke limene ambalaZe pri njenoj eksternoj nabavci bila vec¢a od 20.629.

POLAZNE POSTAVKE MODELA PRELOMNE TACKE

Primena modela prelomne tacke pri resavanju bilo kojeg poslovnog problema, pa
stoga 1 dileme kupiti ili proizvoditi na na¢in na koji smo koncipirali taj model
podrazumeva sledece:
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e Podelu svih troSkova pogona na apsolutno fiksne i proporcionalno
varijabile;

e Utvrdivanje stope varijabilnih troskova; i

¢ Kuvantificiranje stope marginalnog dobitka.

Sve se ove relevantne kategorije potrebne za utvrdivanje vrednosti nabavke,
odnosno iznosa ukupnih troSkova na pragu rentabilnosti ponaSaju se na sebi
svojstven nac¢in s obzirom na promenu obima proizvodnje i nabavke.

Polazna faza u postupku utvrdivanja praga rentabilnosti je klasifikovanje svih
troSkova pogona na apsolutno fiksne i proporcionalno varijabilne. Za ukupne fiksne
troSkove je karakteristicno da se oni u svom ukupnom iznosu ne menjaju sa
promenom obima proizvodnje i prodaje. Njih ¢e biti i kada se proizvodnja reducira
na nulti nivo, a apsolutno posmatrano oni se u svom ukupnom iznosu nece niti
povecati niti smanjiti sa pove¢anjem, odnosno smanjenjem volumena proizvodnje.
Njihovo relativno u¢e$ée u ukupnoj nabavnoj vrednosti se poveéava sa smanjenjem
obima proizvodnje ili nabavke, a smanjuje sa njihovim povecanjem.

Ukupni varijabilni troskovi se sa povecanjem obima proizvodnje, apsolutno
posmatrano povecavaju a sa njenim smanjenjem smanjuju i to u istoj srazmeri sa u
kojoj je povecéana ili smanjena proizvodnja i prodaja. Njih neée biti pri reduciranju
proizvodnje na nultu vrednost. 1z tih se razloga geometrijski posmatrano oni
predstavljaju jednom pravom linijom uzlaznog nagiba sa ishodistem u koordinatnom
pocetku.

Poseban metodoloSki problem u ovoj fazi moze se ispoljiti kod kategorija relativno
fiksnih i neproporcionalno varijabilnih troskova. U sluc¢aju njihovog postojanja
neophodno je primenom adekvatnih metoda izvrsiti njihovo dekomponovanje na
apsolutno fiksnu i proporcionalno varijabilnu komponentu.

Procentualno uces¢e ukupnih varijabilnih troskova u ukupnoj nabavnoj vrednosti,
odnosno stopa varijabilnih troSkova se dobija iz koli¢nika ukupnih varijabilnih
troSkova i ukupne nabavne vrednosti i kod monoproizvodnog preduzeca ona je
kvantitativno jednaka koli¢niku prosecnih varijabilnih troSkova i prodajne cene
outputa. Stopa varijabilnih troSkova je konstantna veli¢ina i nezavisna je od obima
proizvodnje

Marginalni dobitak se racunski dobija iz razlike nabavne vrednosti pri odredenom
nivou nabavke i ukupnih varijabilnih troSkova pri istom nivou i kvantitativno je
jednak zbiru ukupnih fiksnih troSkova i ukupnog profita na odredenom obimu
proizvodnje i prodaje. On se sa povecanjem obima proizvodnje i prodaje povecava,
a sa njegovim smanjenjem smanjuje Negova promena (povecanje ili smanjenje) je
uslovljena promenom (poveéanjem ili smanjenjem) ukupnog profita, jer njegova
druga komponenta (ukupni fiksni troSkovi) se ne menjaju sa promenom obima
proizvodnje. lako rast obima proizvodnje i prodaje utice na povecanje marginalnog
dobitka, stopa marginalnog dobitka, odnosno procentualno uce$ée marginalnog
dobitka u ukupnom prihodu nije zavisno od promene obima proizvodnje i prodaje.
Ona ostaje konstantna pri svim nivoima prodaje. Svaka promena obima prodaje
utice na smanjenje procentualnog uces¢a ukupnih fiksnih troskova u ukupnom
prihoda za onoliko procenata za koliko ona izazove povecanje uceS¢a ukupnog
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profita u ukupnom prihodu i obratno pri smanjenju obima proizvodnje i prodaje.
Stoga stopa marginalnog dobitka ostaje konstantna.

PROIZVODNJA ULAZNE KOMPONENTE KAO STRATEGIJSKO
OPREDELJENJE

Ocito je da razmiSljanja menadzmenta konkretnog preduzeca u pogledu izgradnje i
aktiviranja kapaciteta za proizvodnju limene ambalaZe predstavlja favorizovanje
oblika vertikalne diverzifikacije proizvodnog programa uz primenu metoda internog
rasta. Njome se proizvodna aktivnost preduzeca produbljuje zahvatanjem
proizvodnim programom proizvoda Kkoji su do tada eksterno nabavljani kao
sirovinske komponente ili delovi gotovog proizvoda od preduzeca prethodnih
proizvodnih faza.

Sem troSkovnih, odnosno profitnih implikacija, primena strategije vertikalnog
diverzificiranja proizvodnog programa unazad ima i jako ozbiljnih strategijskih
implikacija. U teoriji se uglavnom govori o njenoj inferiornosti u odnosu na druga
strategijska opredeljenja (strategiju horizontalne ili konglomeratske diverzifikacije)
i neefikasnosti strategije vertikalne integracije u najve¢em broju slucajeva, ali
napominjemo da njena primena i danas predstavlja jako atraktivno strategijsko
opredeljenje. NajCe$¢i 1 najsnazniji  motiv njene primene predstavlja bolje
konkurentno pozicioniranje u odnosu na postojece ili potencijalne rivale u grani.
Ovakvo pozicioniranje vrlo ¢esto dovodi i do jac¢anja konkurentskog nadmetanja i
kod postojec¢ih kupaca i dobavljaca. Glavni cilj je, kako kazu Ojegowich i Madhoc
[9. str. 72], da se uti¢e na strukturu grane i ostvari mo¢ u njoj ili smanji moc
konkurenata.

Najces¢e se odluka o odustajanju od vertikalne integracije unazad i favorizuje
odluke o eksternom snabdevanju argumentuje samo uStedama na investicionim
troSkovima. UopSte nije sporno da se favorizovanjem odluke da se ide na eksterno
snabdevanje oslobada kapital koji se moze locirati na neke druge alternativne svrhe.
Ali, s druge strane troSkovi nabavke materijala i komponenti od dobavljaca mogu
Ciniti veliki procenat u ukupnim troskovima poslovanja. Proizvodna preduzeéa
imaju mnoStvo komponenti koji se mogu kako uspedno proizvoditi u samom
preduzecu, tako i nabavljati od drugih. Pogresne odluke u vezi sa izborom moguce
alternative mogu voditi preduzece ve¢im troskovima, odnosno manjem ukupnom
profitu u odnosu na moguci, pogreSnom koriS¢enju izvora, gubljenju potroSaca i
trziSnog ucesca. Drugim recima izbor pogresne odluke moze rezultirati slabljenjem
poslovnih performansi preduzeca.

Odluka o sopstvenoj proizvodnji neke ulazne komponente proizvoda u uslovima
kada se postizu znacajne ustede u troskovima moze biti jedan od najsnaznijih
mehanizama za realizovanje strategije vodstva u troskovima. Najvazniji argument
primene strategije vodstva u troSkovima je da se postignu bolje performanse u
odnosu na preduzeéa u grani proizvodnjom proizvoda po nizim troSkovima od
postoje¢ih. Time se stvaraju pretpostavke da preduzeée moze ostvariti istu masu
ukupnog profita i pri nizim cenama u odnosu na konkurentne.. Ukoliko su cene
drugih preduzeca u grani slicne odnosno ujednacene preduzece ostvaruje veci profit.
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Drugo, kako grana ulazi u fazu zrelosti i sve se vise konkuriSe cenama, to preduzece
moZe i u toj fazi da ostvaruje profit zbog niZih troSkova od konkurenata. Primenom
strategije vodstva u troSkovima preduzeCe se najéeSce fokusira na prosecnog
potro$aca, odnosno potroSaca osetljivog na cene. Za ve¢inu takvih potrosaca je
svojstveno da niske cene stimuliSu njihove kupovine. Zbog toga se distinktivha
kompetentnost stvara na efikasnoj proizvodnji i upravljanju materijalima koji se
koriste u transformacionom procesu [8, str. 226]. Kao $to mnogi autori sa pravom
zakljucuju, strategija vodstva u troSkovima ne znaci da preduzece prodaje svoje
proizvode po najnizim cenama. Vrlo Cesto su preduzeé¢ima sa najniZim cenama
lojalne samo odredene kategorije kupaca i prihvacena su samo od jednog dela
trzista. Niska cena povezana sa niskim kvalitetom je element strategije
diferenciranja, a ne i strategije vodstva u troskovima. Vodstvo u troskovima
predstavlja racionalan strategijski izbor u slede¢im slucajevima: 1) kod elasti¢ne
potraznje, 2) kada sva preduzeca u grani proizvode relativno homogene standardne
proizvode, 3) kada nema viSe nacina da se ostvari diferenciranje proizvoda $to ima
veliku vrednost za potrosace, 4) kada najveéi broj kupaca Koristi proizvod na isti
nacin 1 5) kada kupci imaju male troSkove ili nikakve ako promene prodavca i
zainteresovani su za najbolju kupovinu [8, str. 231]. OdrZavanje superiornosti u
primeni ove strategije ove zavisi od moguénosti stvaranja barijera u pogledu njenog
imitiranja od strane konkurenata. Najveca realna opasnost koja mozZe izazvati
ozbiljnu eroziju u efektima primene strategije vodstva u troSkovima nastaje u
uslovima bitnih promena u tehnologiji proizvodnje.

ZAKLJUCAK

Proces modernizacije trzisno orijentisanih preduzeca sve viSe zahvata ne samo
segment proizvodnje, nego i sferu upravljanja. U procesima upravljanja danasnjim
preduze¢ima koje svoju aktivnost obavljaju u uslovima sve slozenijeg okruZenja,
koga karakteriSe sveopSta globalizacija i naglaSeni diskontinuitet, stare metode,
koncepti i tehnike upravljanja koje su inkompatibilne marketin3koj orijentaciji treba
odbaciti. Prihvatanjem modernih koncepata za vodenje poslovne i dugoro¢no
orijentisane razvojne politike treba osigurati optimalne uslove za prosperitet i
postizanje zadovoljavaju¢ih poslovnih i organizacionih performansi preduzeca i
njegov prosperitet. Jedan od tih koncepata je model prelomne tacke, odnosno
primena grafikona rentabilnosti.

Sam  postupak kvantitativnog utvrdivanja prelomne tatke predstavlja
najjednostavniji korak u ukupnom procesu njenog kori§¢enja u postupcima
donosenja kona¢ne poslovne odluke. Ova konstatacije podjednako vazi bez obzira
na to da li njenom primenom reSavamo problem Kupiti ili proizvoditi, odnosno
opravdanost odluke o vertikalnoj integraciji unazad ili se pak njome reSava dilema
prodati ili dalje preraditi (primena strategije vertikalne integracije unapred), dilema
nastaviti sa proizvodnjom nekog proizvoda ili obustaviti proizvodnju, dilema
prihvatiti ili odbiti neku specijalnu porudzbinu i sl. Svaka od ovih dilema i njihovo
razreSenje se bazira na komparaciji dodatnih koristi i dodatnih Zrtava i Cini
komponentu diferencijalnog poslovnog odlucivanja. Sus$tinski problem pri



Primena modela prelomne tacke pri reSavanju dileme kupiti ili proizvoditi |13

donoSenju ovih odluka ¢ini razumevanje kako kvantitativne tako i kvalitativne
dimenzije dopunskih koristi i dopunskih troskova kojih prouzrokuje svaka
alternativa ponaosob. Problem prihvatanja ili odbacivanja jedne ili druge alternative,
nakon razreSenja ovih metodoloskih pitanja, se jednostavno svodi na uporedivanje
razlika izmedu relevantnih kategorija dopunskih koristi (dodatni prihodi i/ili ustede
na troSkovima) i dopunskih troSkova kod raspoloZivih alternativa.
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NGO ~LNE

RESUME

The break-even point model is of great importance in the economic analysis as a
very useful information basis when making decisions in many companies. It usually
shows graphic and algebraic points about the volume of production and / or sales
any commercial or manufacturing enterprise needs to realize so sales will cover the
costs of its operations. Each level of production and trade sized above this height
leads to a profit, and below the break-even point a loss will incur.

However, in this paper we want to limit the application of breakeven for solving a
specific organizational and operational problem, the problem whether under certain
circumstances it is rational to buy or produce an input component of the final
product. The importance of correct choice of one of these two alternatives is
emphasized because it reflects the economic position of the company over the
amount of operating expenses, profits and competitive position in the market.

The procedure for the quantitative determination of break-even point is the easiest
step in the overall process of its use in the methods of making the final business
decision. This statement is as true regardless of whether its application to solve the
problem to buy or produce, or justification of the decision on vertical integration
backwards or turn it solves the dilemma of selling or further processed
(implementation strategy of vertical integration in advance), the dilemma will
continue with the production of a product or suspend production dilemma to accept
or reject a special order and the like. Each of these dilemmas and their resolution is
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based on the comparison of additional benefits and additional victims and a
component of the differential business decision. The essential problem in making
these decisions makes the understanding of both quantitative and qualitative
dimensions of additional benefits and additional costs which causes each alternative
separately. The problem of acceptance or rejection of one or the other, after the
dismissal of these methodological issues, it simply boils down to comparing the
difference between the relevant categories of additional benefits (additional revenues
and / or cost savings) and additional costs in the available alternatives.
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Apstrakt

U radu ¢e biti prikazan osvrt sa kakvim se propustima i greSkama susrece menadZment
odnosa sa javno$¢u. Odnosi sa medijima joS uvek predstavljaju vazan deo mnogih marketing
programa, ali se mnogo vise postiZze kada odnosi sa javnoscu Cine sastavni deo strategijskog
upravljanja i kada se menadzerima PR omogu¢i da doprinose uspehu jedne organizacije na
razli¢ite nacine. U tom pogledu veoma je vazno napraviti razliku izmedu odnosa sa javnoscéu
koji postoje svuda oko nas i profesionalne prakse odnosa sa javnoscu.

Kljuéne rijeéi: Bazi¢na odredenja odnosa sa javno$c¢u, uloga i domeni delovanja odnosa sa
javnoscu, tehnike u odnosima sa javnoséu

OMISSIONS AND ERRORS IN PUBLIC RELATIONS
MANAGEMENT

Abstract

In this paper, a review of the kind of omissions and errors encountered in the management of
public relations will be conducted. Relations with the media still represent an important part
of many marketing programs, but are much more accomplished when public relations are an
integral part of strategic management when managers allow PR to contribute to the success
of an organization in different ways. In this regard, it is important to distinguish between
public relations that exist all around us and the professional practice of public relations.

Keywords: basic directions of public relations, roles and domains of activity of public
relations, techniques in public relations
JEL codes: M14
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uvoD

Odnose s javno$éu, tzv. "Public Relations" (PR) su usmereni na stvaranje pozitivnog
publiciteta organizacije i kao takvi se tretiraju kao poseban segment promocije.
Odnosi s javnosc¢u su sistematske, dugorocne aktivnosti u stvaranju i odrzavanju
pozitivnog stava javnosti o organizaciji, ali ponekad i odredene li¢nosti. Manje se
mogu prepoznati kao delatnosti od javnog misljenja, i mnogi autori se fokusiraju na
uspostavljanje i odrzavanje pozitivne ili poboljSati postojece nezadovoljavajuce ili
lose slike u javnosti.

Razlikovanje odnosa s javnosc¢u i propagande je moguce ako se prihvati da odnosi s
javnoscu nisu direktna promocija odredenih roba ili usluga, ve¢ promocija marke ili
kompanije. Na primer, Enciklopedija Britannica primenu marketinskih koncepta i
tehnike za promociju organizacije kao takve svrstava u "odnose s javnos¢u". Taba bi
odnosi s javnoScu predstavljali oblik "difuzne propagande" bez posebne svrhe, ali
ona kao predmet promocije tretira celu organizaciju. Nasuprot tome, politicki
marketing je vrsta neposredne politicke propagande sa odredenim specifiénim
ciljevima, aktivnosti na promociji vrlo specifi¢nog politickog subjekta, proizvoda ili
usluge.

Razvoj odnosa s javnoS¢u moze se pratiti natrag do 1923. godine kada je dr Edward
L. Bernejs napisao prvi prirucnik i odrzao prvi kurs o PR na Univerzitetu u
Njujorku. Bilo je potrebno mnogo godina da bi se odnosi s javnos¢u prihvatile kao
profesija, i da se potpuno odvoje od novinskih agencija i propagande. Koncept za
odnose s javno$¢u je prvi put Koristio DZeferson kao predsednik SAD-a u
ameriCkom Kongresu jo§ 1807. godine. Publicista A. Kendall postaje tridesetih
godina prvi sekretar predsednika SAD za odnose sa Stampom za vreme predsednika
A. Jacksona. Korporacija G. Westinghouse 1889. godine formirala je prvo odeljenje
za odnose s javnoscu u svojem drustvu Westinghouse Electric, i dva sluzbenika
pocnu da brinu o odnosu firme sa vladom SAD-a, medija itd. Tada pocinje razvoj
odnosa s javnos$¢u kao posebne stru¢ne delatnosti, dok je 1947. godine osnovano, a
1955. godine i medunarodna asocijacija za odnose sa javnoscu. [1 str 46]

Odnosi s javnosc¢u, kao Sto ve¢ sam naziv kaze, bave se nacinom na koji se
ponaSanje i stavovi odgovornih pojedinaca, organizacija i vlada medusobno
prepli¢u. Pokusaji da se uti¢e na javno mnjenje i da se ono oblikuje, stari su inace
koliko i samo drustvo, ali je dolazak gradanske demokratije skoro sve promenio.
Kada gradani imaju pravo glasa, a time i pravo da biraju svoje vlade, javnom
mnjenju se pocCelo davati gotovo dramaticnu vaznost. Sustina odnosa s javnoscu
ostaje ista, bez obzira na to da li se PR koristi u politickoj areni, na poslovnom ili
komercijalnom polju, u druStvenim odnosima, u dobrotvorne svrhe ili pri
prikupljanju pomod¢i, ili u bilo kojim drugim situacijama u kojima postoji posebna
potreba za njima. Metode koje ¢e se koristiti u svim tim razli¢itim uslovima,
medutim, se znatno razlikuju. Osnovna filozofija odnosa s javno$c¢u je obic¢no vrlo
jednostavna. Mnogi veruju da je lakSe postaviti ciljeve i uspeSno ostvariti uz
podrsku i razumevanje javnosti, nego kada je javnost suprotstavljena ili ravnodusna.
Odnosi s javnoscu mogu se opisati s nekoliko kljucnih reci, i da reci su reputacija,
percepcija, kredibilitet, poverenje, sloga i medusobno razumevanje na osnovu
istinitom i sveobuhvatnom obaveStenju. To nije definicija, ali samo pokazuje na
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krajnje ciljeve. Odnosi s javno$¢u se ne vezuju samo sa poslovnom politikom i
marketingom, oni su podjednako vazni za upravljanje i za politiku. Svaka politika
koja je u pitanju - u prviredi, u obrazovanju , u kulturi , u vojsci , u sportu i / ili na
drugom mestu.

ODNOSI SA JAVNOSCU DANAS

Sa razvojem komunikologije kao nauku i praksu komunikacije i odnosa s javnoscu -
kao poseban segment komunikacijskih aktivnosti, dobijaju sve veci znacaj. Pri tome,
sadrzaj ovog koncepta proSiruje se na nova podru¢ja marketinga i komunikoloske
aktivnosti.
Profesionalni menadzeri za odnose s javnoS¢u deluju danas u svim sferama
drustvenog i poslovnog Zivota:

- Poslovanje i ekonomija - mala, srednja, velika i medunarodna privredna

drustva

- MenadZment - nacionalni , regionalni, lokalni, medunarodni

- Drustvene zajednice i drustvene delatnosti, vojska, policija ...

- Obrazovne i nau¢ne institucije, univerziteti, fakulteti, sportski klubovi ...

- Bolnice i zdravstvo

- Dobrotvorne organizacije

- Medunarodni poslovi, kao i mnoge druge stvari u kojima menadzeri za

odnose s javnos¢u rade svoj odgovorni posao

Obavestavanje javnosti obuhvata i sledece aktivnosti: savetodavnih aktivnosti
zasnovane na razumevanju ljudskog ponaSanja, analiza buduéih trendova i
predvidanje njihovih efekata, istrazivanje javnog mnjenja o stavovima i
ocekivanjima, utvrdivanje i odrzavanje dvosmerne komunikacije zasnovane na
istinitoj i potpunoj informaciji, spreCavanje sukoba i nesporazuma, promocija
uzajamnog poStovanja i drusStvene odgovornosti, uskladivanje li¢nog i1 opSteg
interesa radi sticanja ugleda medu osobljem organizacije, dobavljac¢ima i kupcima,
poboljsanje ekonomskog i socijalnog odnosa, privlacenje kvalitetnih kadrova i
smanjenje fluktuacije osoblja, promocija proizvoda i usluga, planiranje, korporativni
identitet, inkorporiranje marketinskih planova i marketinskih aktivnosti, organizacija
i druge aktivnosti.
Navedena lista deluje da je mnogo sloZena, ali to samo naglaSava ¢injenicu da su
odnosi s javno$¢u sastavni deo svake moderne organizacije i / ili upravljanja.
Informisanje javnosti je planirana i napor da se uspostavi i odrzava dobre volje i
uzajamnog razumevanja izmedu organizacije i njene ciljane publike. Praksa odnosa
s javnoS§cu je i veStina, i druStvena nauka koja analizira trendove, predvida njihove
posljedice, savetuje menadZzment organizacije radi ostvarivanja planiranih programa
delovanja koja ¢e biti u interesu drustva i organizacije. Vebsterov novi medunarodni
recnik dao je dobru definiciju odnosa sa javnoscu:
"Razvijanje bliskih odnosa i dobre volje izmedu pojedinaca, preduzeca ili ustanove i
druge ljude, a posebno ciljanu publiku ili drustvo u celini, proSirenje interpretativnih
materijala, razvoj dobrosusjedskih odnosa i vrednovanje javhog mnjenja.” Vazno je
napomenuti nekoliko jednostavnih definicija: dobar ucinak sa javnim priznanjem;
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pomirenje privatnog i javnog interesa; most izmedu organizacije rada i vanjskog
svijeta. Osim toga postoji definicija "Praksa odnosa s javno$¢u je umetnost i znanje
koje, kroz medusobno razumevanje na osnovu istinite i potpune informacije, postize
harmoniju sa okolinom." Vazno je shvatiti da postoje dve razli¢ite grane odnosa s
javno$éu. Prvi i najocigledniji sektor je reaktivni deo - kako odgovoriti na problem,
kako upravljati i rukovati kriznim situacijama i okolnostima koje se menjaju. Tu se
podrazumeva i zastita ugleda organizacije i / ili osobe. Drugi deo posla je sasvim
drugaciji, ali ne i manje vazan. Ovo se Cesto naziva proaktivni sektor odnosa s
javnos¢u. Meksicka deklaracija OUN-a ga opisuje kao realizaciju planiranog
programa druStvene akcije, koji ¢e sluziti interesima organizacije i interesima
drustva. Sa njom je obuhvaceno i savetnistvo, §to moze imati vrlo vaznu ulogu i
znacaj. Izuzetno je pozeljno da se prilikom planiranja korporativne strategije i
politike uzima u obzir misljenje sluzbe odnosa s javnos$¢u. Odnosi s javnoscu su
odgovornost odlu¢ivanja. Samo ako vrh organizacije da tacnu procenu znacaja tih
aktivnosti, onda oni mogu u potpunosti doprineti produktivnosti i profitabilnost
kompanije. Nije slu¢ajno da mnoge uspe$ne domace i medunarodne kompanije
obracaju veliku paznju na programe odnosa s javnos¢u. Njihovi top menadzeri su
dobro svesni da su odnosi s javno$¢u relevantan segment sistema integrisane
marketinSke komunikacije, koja ga dobro obavlja na nekoliko osnova donosi korist
kompaniji.

PROPUSTI | GRESKE U UPRAVLJANJU ODNOSOM SA
JAVNOSCU

Na svim poslovima koje obavljaju ljudi, pa takode i na poslovima PR, mogu se
napraviti greske i greSke. Navedeno moZe ozbiljno devalvirati celu PR aktivnost.
Pod sledeé¢e naslove navodimo najceS¢e propuste i ugradene greske neefikasnih
programa odnosa sa javnoscu:

- Sindrom kratkovidnosti: Nedovoljna procena obima ukupnog doprinosa
koji odnos s javno$¢u mogu pruziti dobrom rukovodstvu.

- Sindrom odvrni-zavrni: obratiti se odnosima s javno$¢u samo kada su
nam potrebni.

- Sindrom tréanja pred rudu: Kome treba istrazivanje? Nama sigurno ne?!

- Sindrom lokalne anestezije: ReSiti ovo na lokalnom nivou, bez
konsultovanja javnosti.

- Sindrom neurastenije: Verujem u globalno javno mnjenje samo ako je
pozitivno i korisno za nas. Inace nas ne interesuje.

- Sindrom jednokratnog komunikacijskog tika: ZaSto nas optuzuju za
nekomunikativnost - pa o tome se raspravljalo u naSem posljednjem
godidnjem izveStaju. MoZzemo komunicirati na dnevnoj bazi. Imamo
vaznijeg posla.

- Sindrom senovite varke: Filozofija niskog profila. Ova greSka se temelji
na uverenju da se organizacija moze uciniti nevidljivom kad god se to
Zeli. T zato mogu uciniti ono $to oni Zele i kako Zele, bez puno brige o
javnosti.
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Suvisno je isticati da navedene nedostatke i greSke mogu ugroziti javni imidz
organizacije 1 da joj nanese ne samo promotivne ve¢ i faktoriCke finansijske i
poslovne Stete - na duge staze!

Kao vazan deo sistema integrisane marketinske komunikacije, odnosi s javnoscu se
predstavljaju u viSe uloga i funkcija koje se medusobno dopunjuju. Odnosi s
javno$¢u se prvenstveno izrazavaju: Kao plan - svesno planirani tok angaZovane
socijalne akcije, Kao pronicljivost - manevar kojim se nadmudruje konkurencija,
Kao postupak - poseban tok organizovane drustvene akcije usmerena prema
ciljevima gde postoje dva oblika strategije: slucajna i namerna (programirana), Kao
pozicija - sredstvo koje organizacija locira u svojoj sredini-strategija PR predstavlja
posrednicku silu izmedu organizacije i njene drustvene okoline.

Kao perspektiva - PR ovde predstavlja nadin kako se organizacija dozivljava i
ocenjuje interno, na¢in na koji rukovodstvo organizacije oseca svet i konkurentsko
okruzenje.

U naucnoj i profesionalnoj javnosti postoji mnogo kontroverza oko toga da li su
odnosi s javnoséu samo jedan segment (deo) strateskog i operativnog marketinga, ili
su potpuno odvojena nau¢na disciplina i struéna profesija. Svakako, postoji
tendencija da se za odnose sa javnoS¢u podvedu pod marketing. Uprkos Zeljama
nekih marketing menadzZerima da drZze sve pod svojom kontrolom, gotovo da ne
postoje funkcionalna opravdanja za takav stav. Marketing je po definiciji upravljanje
procesima za identifikaciju, predvidanje i ispunjavanje zahteva potroSaca na
odgovarajuéi i ekonomican nacin. Svaki institut za odnose s javnoscu uglavnom
ovako opisuje svoje aktivnosti: planiran i trajan napor da se uspostavi i odrZi
naklonost i razumevanje izmedu jedne organizacije i ciljne javnosti. Poredenjem
ovih dveju definicija moZe se videti da, iako postoje sli¢nosti izmedu njih, odnosi s
javnoSéu imaju mnogo Sire polje profesionalne pokrivenosti od marketinga.
Zagovornici dominantnog marketinga zahtevaju vrlo Siroka ovlas¢enja, ali jo§ ne
tvrde da pokrivaju politicke parlamentarne veze, interne odnose medu zaposlenima,
drustvene odnose, kriznu upravu, korporacijsku drustvenu odgovornost, ekolosku
zaStitu i ukljuéenje u korporacijske strategije i planiranje. Pomenute aktivnosti
upravo ulaze u domen rada odnosa sa javnoscu.

Marketing, oglaSavanje i odnosi s javno$¢u imaju nesumnjivo mnogo toga
zajednickog, ali to ne moze posluziti kao izgovor za vestacku identifikaciju razlicitih
poslova. Velike organizacije ¢e sigurno imati marketing odeljenje i odeljenje za
odnose s javnosS¢u. Nekada ¢e se njihove aktivnosti preklapati, a ponekad ¢e biti
potpuno odvojene. Odnosi s javnos¢éu ¢e brinuti za ime i ugled organizacije, a
marketing Stiti proizvod i marku. To su povezane, ali razli¢ite stvari.

PERFORMANSE MODELA (TEHNIKA) U ODNOSIMA SA
JAVNOSCU

Postoje vrlo razlicite modele i tehnike koje se koriste ili se mogu koristiti u
uspostavljanju i negovanju odgovaraju¢ih odnosa s javnoscéu.
Pojmovno izraZzeno koriste se pritom:

- elektronski emitovana rec
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- Stampane reci, ziva re¢

- izloZbe i konferencije, lobiranje i parlamentarne veze

- sponzorstvo

- razliciti i raznovrsni socijalni kontakti opsteg ili fokusiranog usmerenja
Navedeni modeli i tehnike imaju neke zajednicke karakteristike, ali u skladu sa
opredeljenim i Cesto razli¢itim ciljevima Koriste Citav arsenal razli¢itih metoda i
pristupa koje u svakoj konkretnoj situaciji treba obratiti posebnu paznju.
Evidentno je da se u modernom sistemu obrazovanja u vec¢ini zemalja povecava broj
fakulteta ili smera visokog obrazovanja u kojem je obrazovanje za odnose s
javnosc¢u predmet. Takode, postoji sve veéi broj muskaraca i Zena koji dolaze iz
koledza sa diplomom za odnose s javnos¢u. Neki ljudi koji zavrSe studije odnosa s
javnos§éu, smatraju ih viSe kao dodatnu vestinu, nego kao rad za puno radno vreme.
Niko ne sumnja da je znanje o odnosima s javno$¢u izuzetno vazno za ljude koji
imaju potpuno razli¢ite profesije. Prema nekim studijama obavljenim u SAD-U i
Evropskoj uniji po stopi od 25 % godiSnje raste potreba za specijalista za odnose s
javno$¢u u mnogim kompanijama Sirom sveta i, uprkos nekim poslovnim smanjenja
izazvanim recesijom, sigurno se moze predvideti stalan rast potraznje za strucnjake
za odnose sa javno$¢u u mnogim kompanijama, druStvenim organizacijama i
agencijama. Prijatno iznenaduje broj Zena koje se bave ovom profesijom. Mnoge
vodeée pozicije u oblasti PR drze Zene koje imaju mastu i sposobnost do najvisih
vrhova profesije. Svi praktikanti ne mogu do¢i do vrha. Medutim, neke velike
moguénosti se pruzaju Zenama i1 muskarcima na mnogim razliitim statusnim
nivoima i u mnogim specijalnostima. A novcani nagrade su svakako u srazmeri sa
vrstom obavljanog posla. Institut za odnose s javno$¢u s vremena na vreme
objavljuje prosecne plate svojih ¢lanova i one iskazuju stalni porast. Odnosi s
javnosc¢u, medutim, nisu lak posao. UspeSan angazman zahteva mnogo vestina, kao
Sto su zdrav razum, radoznalost, komunikativhe sposobnosti, fleksibilnost,
izdrzljivost, paznju na detalj, masta, dobro opSte znanje i sposobnost za ulaganje
dodatnog napora kada je to potrebno. Voleti ljude je neophodno, i pomaze.
Razumeti ljude i Sta oni vole i ne vole, je pritom veoma dragoceno.

ZAKLJUCAK

Osnovna filozofija odnosa sa javnos¢u je veoma jednostavna. Mnogi struénjaci za
marketing smatraju da je postavljene poslovne ciljeve lakSe uspeSno ostvariti uz
podrsku i razumevanje javnosti, nego kada je javnost suprotstavljena ili ravnodusna.
Odnosi sa javno$éu mogu se pritom opisati sa nekoliko kljuénih reci, a te reéi su
ugled, percepcija, kredibilitet, poverenje, sloga i obostrano razumevanje zasnovano
na istinitom i sveobuhvatnom obaveStavanju. To nije definicija, ali ukazuje na
krajnje ciljeve. U ostvarivanju opredeljenih ciljeva treba svakako imati u vidu da je
odrzavanje dobrih odnosa sa javnos$¢éu tj. jo§ tacnije sa fokusiranim ciljnim
javnostima — jer ih ima viSe, bitan sadrZaj i bitna podrSka dobrom funkcionisanju
sistema integrisanih marketing komunikacija, koje kao integrativna komunikativna
aktivnost — u jednom ili drugom smislu, na jedan ili na drugi nacin, obuhvataju i
odnose sa javnoscu.
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RESUME

Public relations are focused on creating positive publicity of the organisation and as
such are treated as a separate segment of promotion. Public relations are systematic,
long-term activities in creating and maintaining a positive public attitude about the
organization, and sometimes about certain individuals. The essence of public
relations always remains the same, regardless of whether PR are used in the political
arena, in business or commercial field, in social relations, charity or for obtaining
aid, or in any other situation where there is a particular need for them. The methods
to be used under all these different conditions, however, are significantly different.
The basic philosophy of public relations is usually very simple. Many believe that it
is easier to set goals and achieve success with the support and understanding of the
public, but when the public is opposed or indifferent. Public relations can be
described with a few key words, with words such as reputation, perception,
credibility, trust, harmony and mutual understanding based on true and
comprehensive notification. That is not a definition, but leads us to the ultimate
goals. In exercising oriented goals, we should bear in mind that maintaining good
relations with the public, i.e. more accurately with a focused target audience, is
important for a well functioning system of integrated marketing communications,
which as integrative communicative activity - in one sense or another, in one way or
another, include public relations.
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Apstrakt

U ovom radu ¢emo u kratkim crtama pokusati da ukazemo na pojam fransizinga kao
poslovnog koncepta, koji je u svetu zadnjih nekoliko godina u velikoj ekspanziji. Da¢emo
kratak osvrt na trenutno stanje u Srbiji, ukazati na probleme, kao i na perspektive razvoja i
daljeg Sirenja fransizinga u Srbiji. U Srbiji postoji vrlo velik interes za uvodenje fransizinga
kod poznatih trgovackih kuca za konverziju postojecih trgovina u fransize i delimicno za
nastajanje novih posebnih trgovina - franSiza.

Kljuéne rije¢i: frandizing, davalac franSize, primalac franSize , preduzetniStvo, razvoj
preduzeca

PROBLEMS IN THE DEVELOPMENT OF FRANCHISING IN
SERBIA

Abstract

In this paper we will briefly try to show the concept of franchising as a business concept that
has grown enormously in the world during the last few years. We will give a brief overview
of the current situation in Serbia, highlighting the problems and prospects of further
expansion and development of franchising in Serbia. In Serbia, there is keen interest for the
introduction of franchising at famous trading houses for the conversion of existing stores into
franchises, and in part for the creation of new special stores - franchises.

Keywords: franchising, franchisor, franchisee, entrepreneurship, business development
JEL codes: M31

uvoD

Fransizing se definiSe kao sistem saradnje i medusobnih poslovnih odnosa izmedu
nezavisnih, tj. odvojenih preduzeéa povezanih ugovorom o franSizingu na osnovu
kojih jedan od njih (nosilac franSizinga-franSizer) ustupa drugom (korisnik
franSizinga- franSizant) pravo kori$¢enja znakom (zaStitni znak ili trade mark),
osiguravajuéi ujedno pomo¢ i redovne usluge radi olakSavanja eksploatacije, a za to
naplacuje odredenu protivvrednost u novcu-fransizu [6, str. 236].

FranSiza je poslovno udruZivanje u kojem se uspesni poslovni koncept, koji uspesno
deluje na nekom terenu, klonira/presaduje sa svog mati¢nog terena na neki drugi, po
principu "klju¢ u ruke". Ona se sastoji od poslovnog paketa koji sadrzi: marku ili
marke, sastav ili know-how, poslovno iskustvo, stalnu struénu podrsku, marketing i
PR, obuku, priru¢nik, robu ili uslugu. Za ulazak u preduzetnistvo kupovina fransize
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je sigurniji nain zapocinjanja sopstvenog privatnog posla, jer je u interesu obe
strana, davaoca franSize i primaoca, da posao uspe i da se razvija. Kupovinom
fransSize prodaje se roba i usluge koje se odmah prepoznaju na trzistu, jer ve¢ negde
uspesno deluju. Bitno je to da se pri kupovini franSize dobije obuka i podrska koja
¢e doprineti uspehu. [7, str. 11]

Fransize postoje u razli¢itim granama, od umetnickih galerija do stolarskih
radionica, od kafea i prodavnica racunara do kozmeticarskih usluga i dr. Privla¢nost
franSiznog poslovanja je u tome S§to sam koncept frandize olakSava
preduzetniku/pocetniku ulazak u posao.

U Srbiji postoji vrlo velik interes za uvodenje fransizinga kod poznatih trgovackih
kucéa za konverziju postojecih trgovina u fransize i delimi¢no za nastajanje novih
posebnih trgovina - fransiza.

Radi boljeg sagledavanja problematike franSizing a moramo ukazati na sledece
pojmove:

v "Know-how" znaéi skup ne-patentirane prakti¢ne informacije koja je rezultat
iskustva i provere od strane davaoca fransize i on je tajan, temeljit i odreden;

v" "Tajan" zna¢i da know-how, kao celina ili u preciznom obliku i zbiru svojih
delova, nije poznat ili lako dostupan; nije ograni¢en u smislu da svaki
pojedina¢ni deo know-how-a treba da bude potpuno nepoznat ili nedostupan
van posla kojim se bavi vlasnik franSize;

v' "Temeljit" znac¢i da know-how sadrzi vazne informacije o prodaji proizvoda
krajnjim potrosacima, a posebno o prezentaciji proizvoda za prodaju, obradi
proizvoda u vezi s pruzanjem usluga, metodama ophodenja s kupcima, kao i
administrativnim i finansijskim upravljanjem;

v" Know-how mora da bude koristan primaocu fransize tako da mu omogucuje,
na datum zakljucivanja ugovora, da poboljsa svoju konkurentnost, tako da
pobolja korisnikovo poslovanje ili mu pomogne da stupi na novo trZiste;

v' "Odreden" zna¢i da know-how mora da bude opisan na dovoljno razumljiv
nacin tako da je moguce proveriti da li se ispunjavaju kriterijumi tajnosti i
vaznosti; opis know-how moze biti smeSten u franSizni ugovor ili na
poseban dokument ili zabeleZen na bilo koji drugi ustanovljen nacin.

PROBLEMI | RAZVOJ FRANSIZINGA U SRBIJI

Tokom septembra 2010. godine, FranSizni Centar za preduzetnistvo u Beogradu je
sproveo anketu od 50 ljudi, trazeci Sta ispitanici (predstavnici banaka, preduzetnika i
advokata) misle o barijerama prema franSizi u Srbiji. Njihovi odgovori bili su: [12,
str. 6]
v’ Zakoni - ne postoji pravna regulativa o fransizi u Srbiji. Re¢ "franSiza" samo
se spominje u trgovackom pravu. No, Srbija nije ¢udo u tom pogledu: svega
52 zemalja u svetu spominje fransizno poslovanje na bilo koji znacajan
nacin u svoje pravne sisteme. Zajednicko ili ne, medutim, nedostatak jasne
pravne odrednice stvara poteSkoce advokatima u Srbiji kako bi svojim
klijentima, posebno tokom faze ugovaranja dali odredene savete iz
franSiznog poslovanja.
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v Infrastruktura - postoji oskudica infrastrukture vezane za franSizno
poslovanje: nema banke koja ¢e pomo¢i fransizi, premalo obrazovne centre,
nema dovoljno savetnika koji bi mogli pomo¢i potencijalnim davaocima
franSize u razvijanju sopstvene mreZze. Nema dovoljno edukacije o
franSiznom poslovanju, pa ¢ak i potencijalni primalac franSize ne zna gde da
ide i kome se obratiti ako zelite saznati viSe o fransizi, i kako se moze raditi.

v" Problemi kod banaka (koje nisu upoznati s franSizom) - banke ne
prepoznaju fransizno poslovanje kao relativno siguran nacin ulaska u novi
poslovni poduhvat i ne nude specijalizovane kredite za franSizno poslovanje
u industriji. Prema istraZivanju koje je sprovela Franchise Center Beograd
(2010), neki predstavnici banaka, rekli su da ¢e takode traziti garanciju za
kredit od davaoca franSize. Banke ne zele da obrazuju svoje zaposlenike
kako bi saznali vise 0 ovom nacinu poslovanja.

v' Malo trziste- jer Srbija ima samo 8 miliona stanovnika, ispitanici su
pesimisti da ¢e najve¢i davaoci franSize do¢i u Srbiji zbog logistickih
problema: percepcija je da je puno lakSe otvoriti lokaciju u Londonu nego u
Srbiji. Veliki i poznati davaoci franSize traze veée povrsine u smislu broja
stanovnika u razvoju novih koncesija, i Cesto se opiru prilagodavanju
lokalnim standardima i cenama. Manji fransizor koji bi Zeleli ué¢i u Srbiji
nisu tako dobro poznati preduzetnicima Srbije, te su stoga retko izbor
fransizora.

v FranSiza nije poznat nadin poslovanja - ljudi retko prepoznaju Sta je
franSiza, mnogi misle da je to povezano sa osiguranjem. To je prema anketi
najveca prepreka jer ljudi nisu spremni da ulaze u nesto s ¢ime nisu
upoznati. Zato treba organizovati Sto viSe seminara i okruglih stolova na
temu franSize kako bi se edukovali preduzetnici, i uocili koje potencijale i
prednosti ona nudi. Ispitanici takode navode da je sjajna prilika za razvoj
franSizinga u Srbiji, da postoji moguénost za visok rast u ovom sektoru (do
30%), te da ¢e ¢lanstvo Srbije u EU postaéi razvoj fransize. Ova anketa je
pokazala da, iako franSiza nije poznat nacin poslovanja, ispitanici vide
svetlu buduénost za fransizno poslovanje u Srbiji.

Prema gore navedenoj anketi, ima neki prepoznatljivi razlozi za relativno spor
razvoj franSiznog poslovanja u Srbiji:

v preduzetni¢ko razmisljanje,

v nedostatka obrazovanja o fransizi, i

v' slabo nacionalno fran$izno udruzenje

Prvo, mnogi preduzetnici ¢e radije posedovati vlastite firme i imace potpunu
slobodu u poslovanju, nego podneti ograni¢enja koje namece ugovor o franSizingu.
Drugo, preduzetnici u Srbiji nisu u potpunosti upoznati s prednostima koje bi mogao
da stekne time S$to je Clan uspesnog franSiznog sistema. Obe prepreke za franSizni
rast mozemo prevladati uspostavom sistema obrazovanja i pruzanjem vece
finansijske pomo¢i od strane drzave. Trece, treba §iriti i ojacati fran§izno udruZenje i
na lokalnom nivou stvaraju¢i pritom jake i neraskidive veze medu preduzetnicima
Srbije.

U naSoj zemlji je franSizing poceo da se razvija jo§ osamdesetih godina 20. veka,
kupovinom licence za Coca-Colu. Prema ocenama Privredne Komore Srbije,
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prisustvo fransiznog koncepta poslovanja u Srbiji se od 2000. povecava, ali svest 0
prednostima tog poslovanja u srpskim poslovnim krugovima i dalje nije na visokom
nivou.

Pre dvadesetak godina kada se franSizing poceo primenjivati i u nasoj zemlji
(dolaskom restorana McDonald’s u Beograd, ili turisticke agencije Montenegro iz
Budve), vrSene su i brojne pripreme za uvodenje franSizinga po licenci drugih
inostranih kompanija. Tada se franSizing uvodio po principu stranih ulaganja, joint
venture, Sto nije bio pravi franSizni sistem, jer nisu postojali potrebni sistemski
uslovi. Ova pocetna praksa, dakle, nije bila podrzana odgovaraju¢om zakonskom
regulativom.

Danas, samo u Srbiji posluje oko 270.000 preduzetnika, ukljucujuc¢i 90.000 malih i
srednjih preduzeca, a strategijom razvoja planira se porast njihovog broja na
400.000 preduzetnika u narednih 5 godina, uz moguénost zaposljavanja oko milion
zaposlenika. To je ogroman potencijal i prostor za internacionalizaciju poslovanja
nasih preduze¢a primenom franSizing sistema. Takvo umrezavanje preduzeca i
poslovno povezivanje velikih preduzeta sa mnogo manjih predstavlja savremeni
trend privrednog poslovanja, a i osnovu fransizing sistema.

Za adekvatnu primenu franSizinga u naSoj zemlji neophodno je sprovesti doslednu
privatizaciju drustvenih preduzeca, izvrsiti denacionalizaciju i zakonom garantovati
privatnu svojinu. Pored toga, medutim, da bi se franSizing agresivnije primenio i
postao osnovna metoda rada veéine preduzetnika, treba obezbediti adekvatan trzi$ni
ambijent, sa odgovaraju¢om zakonskom regulativom i neophodnim institucijama za
njegovu primenu. Za ulazak medunarodnih fransiznih sistema je od velikog znacaja i
politicka stabilnost i ukupna drustvena klima u zemlji. Tim pre Sto primena
inostranog fransiznog sistema predstavlja svojevrsnu formu stranog ulaganja.
Sadadnje stanje, privredne tendencije i visok spoljnotrgovinski deficit — i pored
makroekonomske i valutne stabilnosti — ukazuju na nuznost brZzeg prihvatanja i
primene franSizinga u naSoj privredi, uporedo sa primenom drugih poslovnih
odnosa, kao Sto je lizing, faktoring, barter i drugi. Bez franSizinga nasa zemlja ne
moze zakoraliti dublje u proces tranzicije i sprovodenja ekonomskih i drugih
reformi, jer on moze podstaéi privredni razvoj po isprobanim receptima u svetskim
razmerama.

Za nase uslove franSizing moze biti primenjiv u brojnim delatnostima i prihvatanjem
od strane velikog broja nezaposlenih radnika, otvaranjem franSiznog preduzeca ili
prodavnice. Kod nas postoje brojne pretpostavke i potencijali za primenu
franSizinga, a posto fransizing nudi i brojne prednosti, moguéna je i izgradnja
domacih fransiznih sistema, pored uvodenja inostranih. Danas se procenjuje da je
prijavljeno milion nezaposlenih radnika i da postoje ogromni neiskori$¢eni
proizvodni i poslovni prostori koje, uz odredena finansijska ulaganja, treba aktivirati
primenom fran3izinga. Utoliko pre Sto privatizacijom veliki broj radnika ostaje bez
posla, uz odredenu finansijsku otpremninu koja se moZe uloZiti u oshivanje
preduzeca ili radnje i tako se aktivno ukljuciti u novi posao. Taj novi posao moze
biti najbolji ako je franSiziran, Sto znacajno olakSava izgradnju i formiranje novog
preduzetnika, kao vlasnika, kooperanta ili saradnika franSizeru. Medunarodni
franizing je ozbiljno oteZzan zakonima i pravilima koji se razlikuju od zemlje do
zemlje. Prema misljenju domacih stru¢njaka za franSizing, za razvoj ovog nacina
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poslovanja na naSim prostorima je prvenstveno potrebno da se, pored definisanja u
Zakonu o obligacionim odnosima, mesta franSizinga utvrde i u Zakonu o trgovini,
kao i u Zakonu o ekonomskim odnosima sa inostranstvom. Ovo bi dovelo do
preciznije vizije franSiznog poslovanja inostranih firmi kod nas. Zbog ovih
nedostataka u domac¢im zakonima, strana preduzeéa koja u inostranstvu posluju po
principima franSizinga, kod nas to trenutno ne mogu. Tako, npr. McDonald’s kod
nas ne posluje kao franSizni sistem, ve¢ na osnovu ugovora o stranom ulaganju,
odnosno joint venture aranzmana. Kada su nasi potencijali u pitanju, stru¢njaci isticu
da su za fransizno poslovanje trenutno najpogodniji lanci nekretnina, deciji vrtiéi,
bioskopi, krojacki i frizerski saloni, sportske usluge i u¢enje stranih jezika. Vrlo je
interesantna i poljoprivreda, oblast seoskog turizma, prerada ili priprema
poljoprivrednih proizvoda za industrijsku preradu. Zatim su tu i apoteke koje mogu
putem fransize da se snabdevaju od proizvodaca ili veletrgovca.
1. JOLLY TRAVEL
Turisticka agencija Jolly Travel od svih agencija koje prihvate fransizu ocekuje
da ispune minimum materijalnih, finansijskih, kadrovskih i tehnickih uslova,
koji garantuju da ¢e biti u stanju da pruze turisticke usluge bar pribliznog
kvaliteta onima koje pruza Jolly Travel. To se, pre svega, odnosi na minimum
tehni¢ke opremljenosti i1 standardni izgled Jolly Travel poslovnice. Cene i drugi
uslovi franSize utvrduju se u neposrednim kontaktima sa poslovnim partnerima.
2. COMTRADE
Kompanija ComTrade Group, jedan od najvecih uvoznika kompjuterske opreme
i mobilnih telefona u Jugoisto¢noj Evropi, zbog otvaranja veéeg broja
maloprodajnih objekata potrazuje partnere koji poseduju odgovarajuci
maloprodajni prostor na atraktivnim lokacijama u svim ve¢im gradovima Srbije,
radi poslovanja na bazi fransizinga. Svaki ComTrade Shop dobija sertifikat da je
deo lanca prodavnica kompjuterske opreme ComTrade. Takode svaki ComTrade
Shop mora da nosi i prepoznatljivu svetlecu reklamu.
3. POSTA
Iz PTT Srbija najavljeno je da ¢e u Srbiji proraditi prve “ugovorne poste”, koje
¢e poslovati po principu franSize. Ovi ugovori sklapace se sa privatnicima koji
¢e mini-poSte otvarati npr. u prodavnicama, samoposlugama, mesnim
zajednicama... Cilj sklapanja ugovora je maksimalno Sirenje mreze, da bi se
povecala dostupnost korisnicima i obezbedio bolji servis, ali bez dodatnih
troSkova. Za uvodenje franSizinga u domacoj posti uzet je kanadski model.
Kanadska posta je pocela sa razvojem ovog programa jo§ 1985. godine, sa
ciljem da poboljsa pruzanje usluga korisnicima, ali i da se manje profitabilne
poSte zamene profitabilnijim prodajnim mestima u privatnom vlasnistvu i da se
iskoriste privatni dileri sa iskustvom u maloprodaji. Za deset godina od
otvaranja prve fransize promenjeno je oko 1.100 posta u ruralnim podrucjima i
viSe od 1.600 prodajnih mesta u gradovima. Danas je situacija takva da u
ukupnim postanskim prihodima privatne poste ucestvuju sa 59%, a korporativne
(one u vlasniStvu Kanadske poste) sa 41%.
FranSizing se masovno primenjuje u SAD-u, gde se on pojavio pre vise od sto
godina. Rast proizvodnje i potreba za brzom distribucijom i masovnijim plasmanom
gotovih proizvoda na novim trzistima doveli su do ekspanzije primene fran3izinga i
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u ostalim zemljama sveta. Dugogodisnja primena je evidentna u Australiji, Japanu,
Francuskoj, Nemackoj i Austriji, a u poslednje vreme sve je veta njegova primena i
u zemljama u tranziciji, kao §to su Poljska, Ceska i Slovenija. Danas u Nemackoj
funkcioniSe oko 1.000 franSiznih sistema, sa bogatom praksom od oko 25 godina,
dok je u Austriji oformljeno oko 400 sistema. U svim ovim zemljama se pocelo sa
primenom franSizinga uvodenjem proizvodnje i distribucije Coca-Cole, restorana
McDonald’s, zatim prodajom automobila, tekstila i drugih usluga. Tako se za
poslednjih 40-50 godina franSizing posao razvio u jedan konzistentan trZini model
privredivanja, sa stalnom penetracijom na nova trzista. Mnoge zemlje u svetu su
prihvatile franSizing zato Sto je to jednostavan metod za organizovanje i primenu.
Ovi sistemi su, kao maloprodajni objekti, kvalitetom proizvoda i usluga, sticali
poverenje ogromnog broja potroSaca. Tako su svetske kompanije izgradivale
sopstveni imidZ i brend, $to je omogucavalo otvaranje novih fransiziranih poslovnih
jedinica u drugim zemljama. Zato se sa pravom o¢ekuje da primena fransizinga u
savremenom biznis formatu dostigne svoju kulminaciju u 2010. godini, kada ce,
kako se predvida, postati dominirajuci oblik poslovanja malih i srednjih preduzeca i
preduzetnika, pre svega u Nemackoj i Francuskoj. Tokom 2010. godine vecina
analitiara je procenila da se kroz fransizu zaraduje viSe od 40% maloprodaje u
SAD. Industrijski analitiCari smatraju da fransize zapos$ljavaju vise od 8 miliona
ljudi, a svakih 8 minuta se otvori nova fransizna lokacija u SAD, i otprilike jedna od
12 maloprodajnih lokacija je franSizna.
Tabela 1 : Primeri franSize u Srbiji

Ime Firme Delatnost Web adresa
Fornetti mini peciva za poneti www.fornetti.rs
Jolly Travel turisticka agencija www.jolly.rs
Rembraco kafe automati www.rembraco.com
Roma company prodaja boja i lakova WWW.roma.rs
PC centar prodaja racunara i opreme WwWw.pccentar.com
Sorbino modna konfekcija WwWw.sorbino.net
Jugodata prodaja racunara i opreme Wwww.jugodata.rs
Afrodita _mode prodaja modne konfekcije www.amcafrodita.rs
collection
Klas peciva i mini pekare www.klasad.com
Metropolis group prodaja nekretnina www.metropolis-group.com
Top-Shop proizvodi sa TV shopa www.top-shop.rs
Maxi sistem prodavnica mini Maxi WWW.Mmaxi.rs
Helendoron Skola Engleskog jezika www.helendoron.com

U Evropi je tokom 2010. godine poslovalo je oko 3.700 davalaca franSize na preko
145.000 lokacija. Ostvareni godisnji promet iznosio je oko 75 milijardi eura, a u
fransiznom poslovanju zaposleno je oko 1,3 miliona ljudi. Sto se tie zemalja u
tranziciji, na vrhu je Madarska koja ima 400 franSiznih lanaca, od kojih je 50 %
domacih. Nakon Madarske su Poljska i Slovenija sa oko 120 franSiza, i to 55,7 %
domacih. U Hrvatskoj trenutno postoji oko 120 davalaca franSize od kojih je 30
domacih. Iza Hrvatske sledi Ceska koja ima oko 55 franiza [12, str. 8]. U Srbiji,
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pored inostranih, posluje oko 20 domacih fransiza (Roma Company, ComTrade
Group, Jolly Travel, AMC - Afrodite Mode Collection, PC Centar Jugodata i dr.).
FranSizing poslovanje polako ulazi u Srbiju, ali svest o njegovim prednostima u
poslovnim krugovima i dalje nije raSirena. Ovaj oblik preduzetnistva vise je nego
idealan na trzi$tu na kojem je teSko samostalno zapoceti posao. U tu svrhu otvoren
je i Centar za franSizing, pod okriljem Privredne komore Srbije i u saradnji s
Trgovinskim odeljenjem Ambasade SAD. Cilj osnivanja ove institucije jeste
upoznavanje javnosti u Srbiji s franSizingom i pomo¢ srpskim preduzetnicima u
otpocinjanju franSiznog poslovanja ili u razvijanju ve¢ postoje¢eg. U svetu se vise
od 50 odsto ukupne maloprodaje obavlja putem fransizing poslovanja. mnogi
davaoci franSize. Strane franSize koStaju od 5.000 evra pa naviSe, a sustina ovakvog
naCina poslovanja jeste da se preduzec¢a u razvoju ili privatnici sa ograni¢enim
kapitalom prikljuce ve¢im sistemima i uz neSto manju zaradu steknu sigurnost u
svom poslovanju. Svoj dolazak u Srbiju najavili su mnogi davaoci franSize. Strane
franSize koStaju od 5.000 evra pa naviSe, a sustina ovakvog nacina poslovanja jeste
da se preduzeca u razvoju ili privatnici sa ograni¢enim kapitalom prikljuce vecim
sistemima i uz neSto manju zaradu steknu sigurnost u svom poslovanju. Najveca
prednost ovakvog poslovanja jeste to $to, osim brenda i standarda, omoguéava i
mala ulaganja i smanjen rizik u poslovanju. Frandizing je i metoda privrednog
razvoja koja se primenjuje u preko 70 privrednih i usluznih delatnosti, s velikim
profitom i brzim obrtom kapitala. Ovaj metod poslovanja moZe imati veoma velik
uticaj na razvoj privrede jedne zemlje kroz smanjenje nezaposlenosti, ali i kroz
povecanje nivoa pruzanja usluga i roba na svetskom standardu. Ovakvo poslovanje
je velika prednost spram zapocinjanja novog posla, jer se izbegavaju greske koje
obicno Cine pocetnici.

U Srbiji postoji potencijal i prostor za internacionalizaciju poslovanja preduzeca
primenom franSizing sistema. Takvo umreZavanje preduzeca i poslovno povezivanje
velikih i malih preduzeca predstavlja savremeni trend privrednog poslovanja. Da bi
franSizing postao i osnovna metoda rada vecéine preduzetnika, treba obezbediti
adekvatan trzi$ni ambijent sa odgovaraju¢om zakonskom regulativom i neophodnim
institucijama za njegovu primenu, $to u Srbiji jo$ nije ucinjeno. Sadasnje stanje u
privredi, visok spoljnotrgovinski deficit — i pored makroekonomske i valutne
stabilnosti — ukazuje na nuznost brzeg prihvatanja i primenu fransizinga u domacoj
privredi, uporedo sa primenom drugih poslovnih odnosa, kao 5to je lizing, faktoring,
barter i drugi. Bez fransizinga Srbija ne moze zakoraciti dublje u proces tranzicije i
sprovodenja ekonomskih i drugih reformi, jer on moze podstaci privredni razvoj po
isprobanim receptima u svetskim razmerama. Preuzimanjem fransizinga preduzece
dobija nov poslovni koncept pod imenom poznate firme, kao pravno i finansijski
odvojeni i nezavisni privredni subjekt. Za domace trziSte franSizing moZze biti
primenljiv u brojnim delatnostima i prihvacen od velikog broja nezaposlenih
radnika, otvaranjem franSiznog preduzeca ili prodavnice. Moguca je, pored uvodenja
stranih sistema, 1 izgradnja domacih fransiznih sistema. Utoliko pre $to
privatizacijom veliki broj radnika ostaje bez posla, pa otpremninu mogu uloZiti u
osnivanje preduzeca ili radnje i tako zapoceti nov posao. FranSizing je i za primaoca
i za davaoca franSize bitan, jer pospesuje cirkulisanje i razvoj preduzetni¢kog duha.
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Nekoliko stranih davalaca franSize uspe$no rade u Srbiji. McDonalds ima vise od
deset poslovnica u Srbiji, lanac benzinskih pumpi OMV ima oko 20, Coca-cola ima
veleprodajnu franSizu. Primalac frandize mora imati ili dobru lokaciju ili finansijska
sredstva, znanje, ali je potrebno i da stekne poverenje davaoca. Ako se ispune ti
uslovi, onda davalac kreditira nabavku opreme, robe, sredstava za gradnju objekta.

AKTUELNE FRANSIZNE PONUDE 1Z SAD

1. DR VINYL (www.drvinyl.com, www.thedoctorstouch.com)

Firma je osnovana 1972. godine i glavna delatnost je popravka, rekonstrukcija i
farbanje svih vrsta oSte¢enja na vozilima, kamionima, ¢amcima, restoranima,
bolnicama, fitnes centrima i dr. (spolja i iznutra). Koriste¢i poslednje tehnologije
i high-tech materijale, uspe$no repariraju sve vrste o$teenja, naprslina,
poderotina (bilo koji materijal ili tkanina). Zainteresovani su za davanje franSize
firmama u Srbiji. Potencijalni frandizant kupovinom ove franSize dobija:
intenzivni trening (3 nedelje u sedistu firme), know-how, kompletni softver za
racunovodstvo, prikljuéenje na centralnu bazu podataka, prepoznatljiv brend,
pomoc¢ pri regionalnom $irenju fransize, konstantna obuka u inovacijama itd.

2. CARTRIGE WORLD (www.cartridgeworldusa.com)

Osnovani su 1997. godine, kao firma za medunarodnu fransizu. Bave se
punjenjem inkdZet i laserskih kertridZza. Danas imaju preko 1700 fran3iznih
jedinica Sirom sveta. Zainteresovani su za davanje master franSize firmama u
Srbiji. Kupovinom master franSize (inicijalni ulaz je 30,000$), potencijalni
kupac dobija: pomo¢ pri pronalaZenju i opremanju kancelarije, obuku u sedistu
kompanije, maSine za punjenje, zalihe, sve¢ano otvaranje, oglaSavanje i
promociju tokom trajanja franSize itd.

3. GEEKS ON CALL (www.geeksoncall.com)

Specijalizovana IT firma, koja pruza kompjuterske usluge i podrsku, najéesce za
MSP (izvlacenje podataka iz pokvarenog kompjutera, umreZavanje, osigurava
poverljivost podataka, hardver i softver, on-site kompjuterska podrska, bekup
softver podataka itd). Osnovani su 1999. godine, a fransizom su poceli da se
bave 2001. Trenutno poseduju 250 franSiznih jedinica u SAD i sa tendencijom
rasta. Prepoznatljivi su po sertifikovanim i obufenim tehnicarima, sa plavim
vozilom PT Cruiserom. Po oceni magazina Enterpreneur and Franchise Times,
oni su jedna od najbrze rastucih fransiza u SAD. Traze master franSizere i Zele
da se prosire na trziste JI Evrope.

4. CARTRIDGE DEPOT (www.thecartridgedepot.com)

Firma koja se bavi punjenjem ketridza za sve vrste Stampaca. Njihov cilj je da
dopunjavanjem ketridza naprave unosan franSizni biznis, koriste¢i masinu
Ink3000 i najsavremeniju tehnologiju. Ova tehnologija je sertifikovana sa
standardom ISO 9001i koristi se u preko 5000 franSiznih jedinica Sirom sveta.
Cartridge Depot je ekskluzivni distributer ovakve tehnologije u severnoj
Americi, daju¢i svojim buduéim fransizoprimcima konkurentsku prednost.
Njihove fransize su rasprostranjene Sirom SAD (u 7 drzava) Takode, brinu i o
recikliranju. Zele da se prosire na trZiste Evrope.
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ZAKLJUCAK

FranSizing je savremeni kooperativni poslovni sistem, koji je primenljiv u svim
oblastima proizvodnje, prometa i pruZanja usluga. FranSizant organizuje sistem i
dominira u poslu, jer efikasno obavlja Cetiri najvaznije poslovne funkcije: razvoj,
marketing, finansije i informisanje. FranSizing sistemu po pravilu pristupaju mali
privrednici privatnog sektora i oni se nazivaju fransSizati. Medusobni odnosi regulisu
se ugovorom o franSizingu. Detaljno se razraduje tehnologija svih poslova koji ¢e se
zajednicki obavljati. Svedoci smo da danas velike kompanije postaju jo§ veéi, a mali
postaju jo§ manji ili jednostavno propadaju. Jedan od nacina da se "ostane u igri " je
saradnja sa kompanijama koje imaju ve¢ izgraden i poznat brend i imidz. Uz
izgradenu logisticku i marketin§ku podrsku mnogo je lakSe poslovati. Najveci
proizvodno-trgovinski lanci danas Siroko koriste sistem franSizinga u nacionalnim i
medunarodnim razmerama. Razvoj sistema franSizinga u medunarodnom
proizvodno-trgovinskom poslovanju jasno pokazuje da su njegove prednosti daleko
veée od nedostataka koje sadrzi. Imajuci to u vidu moze se reci da fransiza za mnoge
poslovne ljude predstavlja jednostavno i uspe$no reSenje. Posebno je znacajno
reSenje u slucajevima kada nedostaje neki od faktora koji doprinosi poslovnom
uspehu (trZiste, radna snaga, finansijska sredstva, oprema, itd.). U razvijenim
zemljama fransizing se primenjuje u preko 70 privrednih i usluznih delatnosti, a
preko njega se ostvaruje oko 50 % ukupnog prometa u maloprodaji. Trend razvoja
franSize u svetu je u porastu. Srbija je skoro na dnu lestvice po broju franSiza u
Evropi, tako da postoji veliki potencijal za razvoj ovog vida poslovanja, posebno u
oblasti trgovine i turizma.

FranSizing je veoma uspe$an nacin organizovanja za 'nadolaze¢i’ finansijski i
intelektualni kapital van granica zemlje korisnika. U prethodnoj deceniji bili smo
svedoci velikog pomeranja politi¢kih i tehnoloskih barijera. Danas fransizing jeste
forma prisutna u praksi svih zemalja. Posebno je karakteristiCan za mnoge razvijene
ekonomije. FranSizing sistem podrzava i doprinosi razvoju malih i srednjih
preduzec¢a i takozvanoj srednjoj poslovnoj klasi. On pomaZze kompanijama da se
odupru zahtevima trzista, koji su nametnuti od strane velikih i jakih ucesnika-igraca.
Veliku prednost franSizing ima, u odnosu na druge forme, u procesu privatizacije

komunalnih i drugih preduzeca ¢iji je osnivac lokalna samouprava.
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RESUME

Franchising is a modern cooperative business system, which is applicable to all
areas of production, marketing and service delivery. A franchising system organizes
and dominates four main business functions: development, marketing, finance and
information. Franchising systems typically cooperate with small businesses and give
them access to the private sector. Mutual relations are regulated by the franchise
agreement. Advanced technology is being developed and all the work is carried out
jointly. We are witnessing today that big companies are becoming even bigger and
small companies become smaller or just disappear. One of the ways to "stay in the
game" is a collaboration between companies that are already well-established with a
well-known brand and image. With adequate logistic and marketing support it is
much easier to do business. The largest production-trade chains now widely use the
system of franchising at the national and international level. With this in mind we
can say that franchise can be used for many business people as a simple and efficient
solution. It is particularly important in cases where the decision lacks some of the
factors that contribute to success in business (market, labor, funds, equipment, etc.).
In developed countries, franchising is used in more than 70 commercial and service
activities, and through it about 50 percent of total retail sales is done. The
development trend of the franchise in the world is increasing. Serbia is almost at the
bottom by the number of franchises in Europe, so there is great potential for this
type of business, especially in trade and tourism.

Franchising is very useful for ‘pouring' financial and intellectual capital across the
borders of countries. In the past decade, we have witnessed a great shift of political
and technological barriers. Today, franchising is present in virtually all countries,
especially in the most developed economies. Franchising system supports and
contributes to the development of small and medium enterprises and medium
business class. It helps companies to resist the demands of the market, which are
affected by big and strong players. Franchising has a great advantage over other
forms in the process of privatization of utilities and other companies founded by
local governments.


http://www.pks.sr/franšizing
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Apstrakt

Kljuéni faktor kreiranja konkurentske prednosti predstavlja znanje, a njegovo kreiranje,
unapredivanje i iskoriS¢avanje otvara put ka uspeSnom poslovanju. Znanje je faktor koji
generiSe brze promene i obezbeduje opstanak u uslovima globalne konkurencije i
nepredvidivog poslovnog okruzenja. Obuka i razvoj zaposlenih treba da bude cilj kome teze
preduzeca koja Zele da obezbede opstanak, rast i razvoj. Unapredenjem znanja stvaraju
povoljan ambijent za efikasnu realizaciju postavljenih ciljeva i izazove savremenog trZista.
UspeSne privrede i njeni subjekti svoju konkurentnost baziraju na obrazovanju svog
stanovnistva i unapredenju intelektualnog kapitala. Buduci pravci razvoja nase privrede treba
da se usmere upravo na investiranje u obrazovanje i znanje. Domaca preduze¢a moraju da
uvide znacaj Coveka, sa svojim znanjima i veStinama, kao najvaznijeg resursa i obezbede
njegovo strué¢no usavrsavanje i obucavanje.

Kljucne redi: znanje, obrazovanje, intelektualni kapital, unapredenje znanja, konkurentska
prednost

ROLE OF KNOWLEDGE IN CREATING COMPETITIVE
ADVANTAGE

Abstract

A key factor in creating competitive advantage is knowledge and his creation, improvement
and exploitation of opening the way to a successful business. Knowledge is the factor that
generates rapid changes and provides survival under conditions of global competition and an
unpredictable business environment. Training and development of employees should be the
goal for companies that want to ensure the survival, growth and development. Advancement
of knowledge create a favorable environment on the efficiently implementation of the
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objectives and challenges of today's market. A successful economy and its subjects base their
competitiveness on education of its population and improving intellectual capital. Future
directions for the development of our economy should focus precisely on investment in
education and knowledge. Domestic companies must recognize the importance of men, with
his knowledge and skills as the most important resource and ensure his professional
development and training.

Keywords: knowledge, education, intellectual capital, knowledge improvement, competitive
advantage
JEL codes: L10

uvoD

Kljucni faktor konkurentnosti jedne drzave je znanje, odnosno opste dostignuti nivo
obrazovanja te zajednice, njena sposobnost za stvaranje inovacija, prihvatanje
savremenih tehnoloskih dostignuca, kao i sposobnost da se stvori novo znanje koje
vodi daljem progresu. Globalizacija vodi ka druStvu zasnovanom na znanju, kao
najkonkurentnijem i najproduktivnijem obliku organizovanja.

Globalizacija je Sirenje znanja i ideja, tehnolo3ki napredak, razvoj poslovnih procesa
ili promena nacina Zivota. To je proces pomocu kojeg dozivljavamo svakodnevni
Zivot, obeleZen difuzijom proizvoda i ideja, koji postaje standardizovan Sirom sveta.
Stvaran proces globalizacije je gréevit, haoti¢an i spor.

Razvoj konkurentnosti u regionalnom i globalnom okruzenju, putem unapredenja
produktivnosti, postao je konacan cilj kako preduzeca, tako i nacija. Unapredujuci
svoju produktivnost preduzece ostvaruje brzi razvoj, veéi kvalitet i bolje rezultate
poslovanja. Jedan od kljuénih faktora poveéanja produktivnosti i podizanja
konkurentnosti je ljudski kapital iza koga stoje vrhunski lideri, kvalitetni
menadZerski timovi i visoko kvalitetno obrazovanje.

Konkurentsku prednost sti¢u organizacije koje svoje poslovanje baziraju na
intelektualnom kapitalu i inovativnosti. Investiranje u ljudski kapital i tehnologiju
znacajno doprinosi rastu i razvoju privrede i drustva u celini.

ZNANJE KAO KLJUCNI RESURS SAVREMENOG POSLOVANJA

Uporedo sa tehnoloskim promenama i rigoroznim uslovima poslovanja, vecina
uspesnih privreda tehnologiju i znanje su promovisali u kljuc¢ne faktore proizvodnje.
Znanje postaje osnovna forma kapitala, glavni pokreta¢ privrednog rasta, a ulaganje
u istrazivacko-razvojne aktivnosti postaju potencijalno najprofitabilnije investicije.
Sve vecom brzinom protoka informacija, znanje postaje dostupno celokupnom svetu
i doprinosi povec¢anju konkurentnosti preduzeca na globalnoj sceni.

Preduze¢a moraju da ulazu sve znacajnije napore da bi zadovoljili zahteve sve
obrazovanijih i informisanijih klijenata (potrosaca). U takvim uslovima kvalitet
poslovanja predstavlja elementarni faktor konkurentnosti, koji se bazira na stalnom
unapredivanju produktivnosti rada i znanja. Opstanak i uspeh na svetskom trzistu
obezbedi ¢e samo one kompanije koje budu sposobne da proizvode, upravljaju i
kontinuirano povecavaju sopstveni intelektualni kapital [5, str. 306].
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Znanje je, ne samo upotreba novih tehnologija u pristupu globalnom znanju, ve¢ i
sposobnost prenosa istog drugim ljudima. U ekonomiji znanja pojedinci, preduzeca i
zemlja bi¢e sposobni da stvaraju bogatstvo srazmerno njihovoj sposobnosti da ¢uju i
realizuju inovacije. Angazovanjem znanja, preduze¢e mora saznati kako da promene
uvrsti u intelektualni kapital, a samim tim i u dobit preduzeéa. Intelektualni kapital
preduzeca koji koristi znanje i sposobnost da stalno iznova i iznova pobolj$a proces
proizvodnje je jedan od izvora konkurentnosti.

Da bi organizacija mogla da odgovori na promene u konkurentskom okruZenju, da
ostvari i odrzi svoju konkurentsku prednost, okrece se onome §to je specificno njeno
i po Cemu se razlikuje od ostalih konkurentskih organizacija. To je znanje koje
organizacija poseduje. Znanjem, koje danas predstavlja klju¢ni resurs koji
obezbeduje konkurentsku prednost organizacije, potrebno je adekvatno upravljati.
Pod upravljanjem znanjem podrazumevamo pretvaranje individualnog znanja
zaposlenih u organizaciji u kolektivno, organizaciono znanje, koje bi bilo dostupno
u pravom trenutku i na pravi na¢in svim ¢lanovima organizacije na svim njenim
nivoima.

Proces upravljanja znanjem u organizaciji suo¢ava se sa dva glavna izazova. Kao
prvo, poslovanje u dinami¢nom i promenljivom okruZenju znanja, gde su proizvodi,
usluge i procesi uslovljeni postojanjem i iskori§¢avanjem znanja, zahteva menadzere
koji ¢e stremiti napred i usmeravati organizaciju na pravi put. Drugi izazov se sastoji
u tome Sto se znanje posmatra kao osnovno sredstvo za proizvodnju ili nevidljiva
imovina preduzec¢a, i kao takvo zahteva specificne strategije, politike i sredstva
kojima bi se ovom imovinom upravljalo.

Ekonomija znanja demonstrira novi kvalitet ekonomskog rasta i otkriva nove
ekonomske moguénosti saradnje i razvoja. Ona se sve viSe okrece ljudskim
resursima, kreativnim idejama, liderstvu i novoj poslovnoj kulturi. Znanje je resurs
koji veoma brzo zastareva, ono se unapreduje samo ukoliko se koristi.

UTICAJ ZNANJA NA INOVATIVNOST | KONKURENTNOST

U ekonomiji znanja najvazniji ekonomski resurs za postizanje konkurentske
prednosti vise nije kapital, prirodni resursi ili rad, ve¢ znanje, a u njemu intelektualni
kapital. Preduzeca treba da uoce znacaj intelektualnog kapitala, kao i metode
pomocu kojih mogu svoja preduzeca pretvoriti u preduzeéa utemeljena na znanju.
Permanentno unapredenje produktivnosti znanja jeste osnovni imperativ moderne
ekonomije i svakako najznacajniji faktor u konkurentskoj borbi preduze¢a na
globalnom trzistu.

Inovativnost predstavlja stvaranje prilika za profitabilnu primenu znanja, kreativnog
misljenja, sposobnost generisanja potpuno novih ideja i reenja, te njihovu primenu
u praksi. Ona predstavlja jednu od najznacajnijih karakteristika savremenog
poslovanja na globalnom trZistu, a orijentisana je ka izgradnji znanja, kori§¢enju
poslovnih prilika i prilagodavanju promenama okruzenja u kojem deluje u sticanju
prednosti nad konkurencijom [11, str. 78].

Da bi kompanija realizovala trZisni uspeh potrebno je da poseduje konkurentsku
prednost u vidu nizih troSkova i diferencijacije proizvoda, uz strategiju dugotrajnog
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obezbedivanja proizvoda i usluga visokog kvaliteta, ukljucuju¢i permanentno
inoviranje. Kvalitet poslovanja predstavlja elementarni faktor konkurentnosti, koji se
bazira na stalnom unapredivanju produktivnosti rada i znanja.

Ljudski kapital, odnosno covek sa svojim potencijalom kao resurs, predstavlja
neophodan deo svakog poslovnog procesa. U potencijale zaposlenih spadaju: znanje,
vestine, kompetencije, motivacija i kontakti, koji zapravo predstavljaju
konkurentsku snagu. Medutim, da bi preduzeca zadrzala i povecala vrednost
intelektualnog kapitala, ne smeju ni jednog trenutka da zaborave na vrlo bitne
aktivnosti koje utiCu na rast ovog kapitala, a to su: ulaganje u obrazovanje,
zapoSljavanje kvalitetnih kadrova, uspostavljanje sistema ocenjivanja zaposlenih i
rezultata njihovog rada, nagradivanje 1 unapredivanje kvalitetnih kadrova,
ukljucivanje radnika u proces odlucivanja, dodeljivanje ve¢ih odgovornosti.

Rast i razvoj preduze¢a gotovo iskljucivo zavise od kvaliteta ljudskih resursa.
Postavljanje, osmisljavanje i realizacija ciljeva, kao i moguénost konkurisanja
drugim srodnim preduze¢ima, zavise od ljudskih resursa koji to omogucuju. Upravo
oni, koji su prepoznali ljudske resurse kao jedan od osnovnih ¢inilaca uspeha
poslovanja, daleko su uspesniji od onih koji jo§ uvek nisu shvatili njihov znacaj.
Upravljanje znanjem, tacnije tokovima znanja, moze da doprinese uvecanju
vrednosti i konkurentnosti, unapredivanjem njegove efikasnosti, povezanosti i
inovativnosti [13, str. 46].

Aktivnosti upravljanja znanjem usmerene su na sticanje, razvoj i odrzivost
intelektualnog kapitala u preduzecéu, a samim time i odrzive konkurentske prednosti.
Prvenstveno je upravljanje znanjem usmereno na stvaranje uslova u preduzecu koji
omogucéavaju prikupljanje, razmenu, transformaciju postojeteg znanja, kao i
stvaranje novog znanja, a sve u cilju maksimizacije intelektualnog kapitala, pomocu
kojeg preduzece obezbeduje odrzivu konkurentsku prednost na trzistu. Medutim, da
bi intelektualni kapital mogao stvoriti odrzivu konkurentsku prednost on mora biti u
interaktivnom odnosu sa znanjem. Samim tim, savremeni tokovi poslovanja dovode
¢oveka i upravljanje intelektualnim kapitalom u samo srediste poslovne strategije, a
znanje postaje temeljni faktor opstanka i razvoja.

POLOZAJ NASE PRIVREDE | ISKUSTVA RAZVIJENIH ZEMALJA
U POGLEDU OBRAZOVANJA

U sferi obrazovanja uloga globalizacije je ogromna. DrZave svoje strategije razvoja
zasnivaju na ulaganje u obrazovanje, a neformalni oblici obrazovanja dobijaju sve
veéi znacaj. Kamen temeljac borbe protiv siromastva jeste obrazovanje ljudi. Srz
socijalne politike u buduc¢nosti predstavljace zdravi i obrazovani ljudi. Izazovi
globalizacije su ogromni, posebno za vazno pitanje nezaposlenosti [1, str. 93].

Ulaganje u obrazovanje, istrazivanje 1 nauku povecava produktivnost i
konkurentnost. Taj stav, zasnovan na ljudskom kapitalu, izjednacava ulaganje u
ljude sa ulaganjem kapital. Sto je ulaganje vece, veéa je i produktivnost. Stiglic
nagladava da je vaZna uloga obrazovanja u socijalizaciji. Ljudi se kroz obrazovanje
uce kako da se ponaSaju na radnom mestu, kako da izvrSavaju zadatke, kako da
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slede uputstva i rade u timovima. Oni $to duze pohadaju Skole ostvaruju vise zarade,
a primeceno je i da su produktivniji. [3, str. 438].

Obrazovanje utvrduje razlike u kvalifikacijama, pa omogucava uskladivanje
pojedinaca i radnih mesta. Na ovaj nacin se povecava produktivnost i obezbeduje
znacajna korist za druStvo. Potrebno je istaéi i jac¢anje vrednosnog sistema drustva
kroz obrazovanje. Ovakav razvoj ljudi utiCe na povecanje produktivnosti, rast
Zivotnog standarda, ali ne manje vazno, razvoj umetnosti i kulture uopste.

Sve drzave koje teze povecanju prosperiteta, moraju povecavati kvalitet
obrazovanja. Globalna ekonomija podrazumeva da su zaposleni obrazovani i
sposobni da se prilagodavaju okruzenju koje se brzo menja. Vaznost stalne stru¢ne
obuke, koja se u mnogim privredama zanemaruje, znacajna je ako obezbeduje stalnu
nadogradnju vestina i znanja zaposlenih, u skladu sa potrebama proizvodnih sistema.
Prema nivou BDP po glavi stanovnika Srbija se nalazi na 78. mestu u svetu, 5to bi
trebalo da odgovara i nivou konkurentnosti. Medutim, prema Indeksu globalne
konkurentnosti Srbija je tek na 95. mestu. Sto se ti¢e visokog obrazovanja i obuke,
Srbija se nalazi na 81. mestu. Ovakav rezultat svrstava Srbiju u red zemalja sa
nedovoljno razvijenim Skolstvom, S§to je usko povezano sa nedovoljnim
izdvajanjima drzave (3,5% BDP), u poredenju sa zemljama OECD-a (6% BDP).
Kada se ovome dodaju i statisti¢ki podaci o obrazovnoj strukturi stanovni$tva, moze
se konstatovati da je odnos drzave i druStva prema obrazovanju zabrinjavajuce 10s.
U tabeli 1. prikazano je poredenje Srbije sa zemljama u okruZenju, prema cetiri
kriterijuma petog stuba indeksa globalne konkurentnosti - visoko obrazovanje i
obuka [12, str. 442-449].

Tabela 1. Rangiranje zemalja prema kriterijumu obrazovanja i obuke

Pozicija prema | Stopa  upisa | Kvalitet Lokalna dostupnost | Obim obuke i
GCl 2011-2012 | visokog obrazovnog specijalizovanih kadrova
(142) obrazovanja sistema istrazivanja i obuka

Albanija 89 45 100 32

BiH 63 73 122 137
Bugarska 47 101 82 128
Hrvatska 52 89 60 125
Madarska 24 80 75 111
Crna Gora 45 39 87 66
Rumunija 23 90 112 79
Srbija 50 111 113 132
Slovenija 4 63 40 83
Makedonija 58 45 100 32

U pogledu stope upisa visokog obrazovanja Srbija je relativno dobro rangirana, 3to
predstavlja dobru osnovu za nastavak reformi i1 unapredenje Skolstva, usled
postojeéeg interesovanja. Nepovoljnu situaciju predstavlja to Sto u strukturi
finansiranja dominiraju sredstva iz budZeta, §to nije sluaj u drugim razvijenim
zemljama. U pogledu kvaliteta obrazovanja, dostupnosti specijalizovanih
istrazivanja, kao i obima obuke i kadrova, nalazimo se na samom za¢elju u regionu.
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Strategija Vlade u ovoj oblasti jasno je definisala probleme u kojima se drZava
nalazi, sa jasnim smernicama kako ih prevaziéi, jer se situacija moze oceniti kao
alarmantna. Starosna piramida nauéne zajednice je zabrinjavaju¢a: malo mladih,
puno istrazivata pred penzijom. U Srbiji se ne proizvodi, odnosno ne S§titi
intelektualna svojina. Republika Srbija nema kritiénu masu ni u jednom domenu.
Investiranje u nauku i obrazovanje, Vlada je postavila kao preduslov ekonomskog
razvoja zemlje. To je ujedno i jedini nacin ostvarivanja odrzive privrede i drustva.
Razvoj 1 oCuvanje talenata su takode od sustinskog znaCaja. Posle definisanja
ogranicene liste nacionalnih prioriteta putem partnerstva, krenulo bi se u
sprovodenje strategije. Konacni cilj strategije Vlade je uspostavljanje nacionalnog
inovacionog sistema.

U danasnjoj ekonomiji znanja svaka zemlja mora biti spremna da Skoluje i obuci
najmanje tre¢inu radne populacije da bi imala potencijal za konkurenciju. U novom
svetu poslovanja, zemlja moZe da zadrzi konkurentnost samo ukoliko ima znanje i
tehnoloski kapacitet za neprestane inovacije. Ulaganje u ljude je klju¢ni faktor rasta,
posebno u trenutnom kontekstu brzih tehnoloskih dostignuéa, i kljuéni instrument za
poboljSanje drustvenog ekonomskog razvoja. Obrazovna politika predstavlja jedno
od najefektivnijih poluga koje vlada ima u svojoj mo¢i da promovise rast i jednaku
raspodelu prihoda.

Dobar primer kako mala privreda moZe da postigne ekonomski rast i postane
konkurentna na trzistu je Irska. Ovo je zemlja koja se krajem proSlog veka pojavila
kao glavni konkurent, a svoju poziciju je izgradila ulaganjem u obrazovanje i
stvaranjem povoljnog ambijenta za poslovanje. Svoj ekonomski rast gradila je na
ljudskom kapitalu i investicijama razli¢itih globalnih kompanija. Danas je Irska
visoko razvijena zemlja u kojoj proizvedena dobra ¢ini 70% robnog izvoza, a
oslanja se na ekonomiju znanja koja se bazira na sticanju i akumulaciji kapitala
Znanja.

Male privrede moraju se boriti za svoj ekonomski rast kroz ulaganje u obrazovanje i
stvaranje povoljnog ambijenta za poslovanje. Irska je svoj put pronaSla u kreiranju
konkurentnog poslovnog okruzenja, isticu¢i znacaj razvoja obrazovanja i stru¢nosti
ljudi kao znaajnog izvora bogatstva. Sistem srednjeg stru¢nog obrazovanja
prilagoden je i primeren potrebama i sposobnostima pojedinaca, gde se oni
ukljucivanjem u svet rada pripremaju za zahteve koje ¢e pred njega postaviti trziste
rada. Postoji razvijena saradnja izmedu poslovanja i srednjeg stru¢nog obrazovanja,
kao i partnerstvo izmedu univerziteta i poslovanja. U cilju povecanja produktivnosti
rada sve znacCajnije postaju institucije treCeg nivoa obrazovanja. Svakako da je
snazna obrazovna osnova nuzan preduslov za privladenje industrije visoke
tehnologije.

Japan je zemlja koja u svom poslovanju koristi sopstvene sisteme upravljanja, gde se
prevazilazi kopiranje i uvode se novine. Rad, obrazovanje i odluc¢nost predstavljali
su put razvoja ove zemlje. Japanska etika kolektivne odgovornosti - pojedinac ne
sme da izneveri ostale - je dovela do efikasnog timskog rada, razmene ideja izmedu
radne snage 1 uprave, posvecenosti detaljima kako bi se izbegle greske i nedostaci
[7, str. 492].

Obrazovanje u Nemackoj se oslanja na jake programe redovnih studija utemeljenih
po disciplinama. Menadzeri aktivno ucestvuju u radu tehnicke i naucne zajednice. U
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Nemackoj je praksa da se radnici rasporeduju po lestvici funkcija, dok se u
japanskim kompanijama kadrovi premestaju svuda, kako bi upoznali razli¢ite delove
kompanije.

Visoko obrazovanje je najbolja americka industrija. Amerika tro$i viSe na
istrazivacko razvojnu delatnost od Evrope, i uspostavila je najbolju saradnju izmedu
privrede i obrazovnih institucija. Ulaganje kompanije u teorijsku nauku dovela su do
novih proizvoda i unapredila tehnologiju, dok su institucije visokog obrazovanja
postale fleksibilnije i razvile su program za nastavak Skolovanja i usavrSavanja
tokom radne karijere. Americki univerziteti su postali glavni drzavni izvori tri
¢inioca koji predstavljaju osnovu za stalan rast i napredak: odliéno obuceni
struénjaci, stru¢no znanje i napredak na polju nauke, koje bi drugi mogli da pretvore
u korisne, nove proizvode ili tretmane ili lekove za spasavanje Zivota [2, str. 9].

lako se svaka zemlja razlikuje po svojim specifiénostima u svim segmentima
drustva, praksa je pokazala da zemlje mogu uspesno uciti jedne od drugih i koristiti
iskustvo drugih zemalja u implementaciji politika i primeni dobrih praksi. Svakako
da za naSu privredu ovaj resurs ima izuzetan znacaj, kako za dostizanje nacionalnih
tako i evropskih ciljeva.

UNAPREDENJA ZNANJA U KOMPANIJAMA

Rast investicija u znanje i obrazovanje jasno ukazuje da je opSteprihvacéen stav da
znanje pravi razliku izmedu uspesnih i neuspe$nim, bilo da je re¢ o preduzecima ili
ljudima unutar jednog preduzeca. Sa globalizacijom svetske privrede i intenzivnim
promenama u uslovima poslovanja obuke zaposlenih postaju sve znacajnija
aktivnost svakog biznisa. Kompanije Sirom sveta investirgju milione u
organizovanje razlicitih programa obuka zaposlenih kako bi ostvarile konkurentsku
prednost na trziStu. Neka istrazivanja pokazuju da velike kompanije na razlicite
programe obrazovanja troSe od 1,5% do 2% ukupnog godiSnjeg budZeta zarada.
Ukoliko se tome dodaju i indirektni troSkovi, a to su zarade zaposlenih u vreme
pohadanja obuka u toku radnog vremena, izgubljena produktivnost i sl., ovi troskovi
su jo§ znacajniji.

Obrazovanje menadZera treba da doprinosi adekvatnom razvoju preduzeca, a samim
tim i celokupne privrede, jer osnovnu karakteristiku razvijenosti jedne privrede ¢ini
njena sposobnost prihvatanja tekovina nauéno-tehnolo§kog progresa i naucno
organizacionog procesa. Savremeno trziSte postavlja sve vece zahteve pred
menadzere. Njihovo obrazovanje treba da je sveobuhvatnije i da razvija vazne
osobine, kao $to su usmeno i pismeno komuniciranje, kreativnost, inovatorstvo,
masta, visoka motivisanost, liderstvo. Da bi se uspesno upravljalo preduzecem, mora
se posedovati samopouzdanje, sposobnost brzog reSavanja problema, znanje
planiranja, umece u postavljanju meduljudskih odnosa i svest o licnim prednostima i
manama [10, str. 33].

Produktivnost znanja omogucava kreativnost i inovacije neophodne za razvoj i
visoke poslovne rezultate. Kompanije koje se baziraju na znanju su takve kompanije
kod kojih je stvaranje i koris¢enje znanja nacin rada i ponaSanja celokupne
kompanije i svih zaposlenih. Glavne pokretacke i upravljacke moéi ovih kompanija
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predstavljaju radnici znanja, vrhunski eksperti, sposobni da kreiraju i koriste znanja
radi poboljSanja efikasnosti poslovanja [6, str. 218].
Razvoj ljudskog kapitala podrazumeva formalno obrazovanje, iskustvo i odnose koji
pomazu ljudima da se pripreme za zivot i uspesnu buducénost. Obuka se odnosi na
sadasnjost i na poboljSanje uspesnosti zaposlenih u tekuéim poslovima, ili na
prilagodavanje promenama na poslu zbog nove tehnologije, novih potrosaca i sl.
Nalazimo se u svetu promena, u kome se menjaju i vrste znanja neophodne ljudima
da bi bili uspesni. Psiholoski uspeh je osecaj ponosa i postignuca koji proizilazi iz
postizanja zivotnih ciljeva koji nisu ograni¢eni na dostignuéa na poslu, i zavisi vise
od same li¢nosti nego od povecanja plate ili napredovanja u kompaniji. Nova
generacija nije impresionirana statusnim simbolima, ve¢ Zeli smislen posao i
fleksibilnost u obavljanju posla.
Kompanija Texas Instruments bavi se dizajnom i reSenjima za obradu digitalnih
slika (36.000 zaposlenih). RazmeStena je na 129 lokacija Sirom sveta. Da bi
osiguralo uspeh dugoro¢nih poslovnih strategija, rukovodstvo je uocilo potrebu
razvijanja tehnickih sposobnosti kod zaposlenih. Delotvornost poslovanja vrednuje
se u tri kategorije:

e poslovni uspeh,

¢ finansijska poboljSanja i,

e pitanja povezana sa ljudima [8, str. 4].
Jedan od tri poslovna prioriteta je unapredivanje razvoja zaposlenih. Razvoj je nuzan
da bi talenat bio dostupan u vreme kada je potreban. Svaki zaposleni, u saradnji sa
rukovodiocem, mora da napravi li¢ni plan razvoja. Osnova plana predstavlja
odgovor na pitanje gde Zeli da se nalazi u svojoj karijeri u odnosu na mesto na kome
se trenutno nalazi. Ostvarivanje plana zaposlenog podstaknuto je ukljucivanjem u
razliCite obuke, kao i menjanjem radnog mesta. Ovaj nacCin omogucava i
popunjavanje odredenih upravljackih pozicija. Texas Instruments je razvio
visekulturnu radnu snagu i podstice etiCko donoSenje odluka, zasnovano na tri
osnovne vrednosti: poStenje, inovativnost, predanost.
Dobar primer kako kompanija unapreduje svoje znanje je General Electric koja
svake godine angazuje 200 predavaca, 30 sluzbenika, 30 direktora za ljudske resurse
i mnogo mladih menadzera koji aktivno ucestvuju u programu obuke za
profesionalnu orijentaciju. Teme su svetska konkurencija, pobedivanje na globalnom
trZistu, kao i ocenjivanje za kompaniju najvaznijih vrednosti. Obuka vas zapravo
tera da se sukobite sa sopstvenim vrednostima. Ona pruZza moguénost za razvoj
menadzera, analizu i posmatranje aktivnosti drugih kompanija, i prenosenje
steCenog znanja u svoju kompaniju. U okviru kompanije vaznu ulogu predstavlja i
prenoSenje sopstvenog znanja drugome, kao i usvajanje “tihog” znanja od drugih
radnika. Bitan element razvoja ljudskog kapitala jeste prenoSenje jedinstvenog i
specijalizovanog znanja [4, str. 132].
Kao Sto se moZe videti, firme vrSe obuku na licu mesta, organizuju obuku na poslu
ili van firme (na primer saradnja sa univerzitetima), prate pojedinacni napredak
svakog zaposlenog i unapreduju razmenu eksplicitnog i “tihog” znanja. Vazno je da
zaposleni steCena znanja prakti¢no koriste, da ih dele sa drugima u firmi i da
zajednicki rade na postizanju ciljeva kompanije i da stvaraju novu vrednost. Zbog
toga postoje sistemi vrednovanja. Uobicajeni su “od vrha nadole”, a mnoge
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organizacije Kkoriste sistem vrednovanja iz svih uglova i kao sistem povratne
informacije. Ocenjivanje mogu da vrse pretpostavljeni, kolege, dobavljaéi ili kupci.
Postoji potreba da se prate i “suptilnije” osobine kao §to su umec¢e komunikacije i
socijalne vrline, licne vrednosti, ubedenja i stavovi. Za menadZere je vazno da
postizu vrhunske rezultate, ali ne na raun zaposlenih, ve¢ kroz razvoj sustinskih
vrednosti kompanije na duZi rok.

Kada je re¢ o unapredenju znanja u domac¢im preduze¢ima, na osnovu istrazivanja
[9] koje je sprovedeno u periodu april - jul mesec 2012. godine, doSlo se do
relevantnih podataka neophodnih za sagledavanje potreba poslodavaca za
kadrovima, odnosno za obrazovanjem i obukom zaposlenih i razvojem njihovih
karakteristika neophodnih za preduzece.

Dobijeni podaci ukazuju na ¢injenicu da je neophodno uspostaviti metodologiju za
utvrdivanje potreba za obukama i procenu efekata sprovedenih obuka u preduzecu,
bez obzira na njegovu veli¢inu i broj zaposlenih. Jedan od razloga za to je
utvrdivanje potrebnih kompetencija (znanja i vestina) na svim nivoima. Potrebno je
obuditi rukovodstvo za upravljanje ljudskim resursima. Plan i program obuke
zaposlenih na godiSnjem nivou je potreban kako bi se zaposlenima omogucilo
kontinuirano obrazovanje i usavrSavanje, a da se izvrSavanje radnih obaveza ne
dovede u pitanje.

U obuku moraju biti ukljuceni svi nivoi zaposlenih. Posebno je vazno ukljucivanje
zaposlenih na nizim pozicijama, ¢ime bi se obezbedile jednake mogucénosti za
usavrSavanjem, napredovanjem, promenom radnog mesta svakom zaposlenom i
pozitivno bi se uticalo na motivisanost zaposlenih za rad. Zaposleni koji napreduju u
poslu nakon uceS¢a na obukama u organizaciji preduzeca viSe su motivisani za
prenos znanja ostalim zaposlenima.

Za svako preduzece, bez obzira na njegovu veli¢inu, pravi je izazov izabrati i
pozicionirati zaposlenog na radno mesto koje u isto vreme odgovara i poslodavcu i
zaposlenom. lako ne postoje precizna istraZivanja i podaci o uticaju vestina na
produktivnost preduzeca, moze se zakljuciti da ukoliko vestine zaposlenog ne
odgovaraju opisu poslova odredenog radnog mesta, onda preduzece mora da ulaze
dodatna sredstva u obuku zaposlenog. Ukoliko usavrSavanje izostane, zaposleni ¢e
biti demotivisan i zelee da napusti preduzece iako bi njegovi potencijali mozda
mogli biti iskoris¢eni i na nekom drugom radnom mestu. Takav stav zaposlenog
moze se negativno odraziti i na ostale zaposlene. Preduzeée ¢ak moze ugroziti i
svoju konkurentnost zbog nedostatka ulaganja u razvoj potencijala zaposlenih.

Na globalnom trzistu gde vlada surova konkurencija, radna snaga mora Dbiti
osposobljena za stalno prilagodavanje zahtevima posla i organizacije. DrZzava i
privreda imaju odgovornost i znacajnu ulogu u domenu stru¢nog obrazovanja (kroz
ucesce u sprovodenju strucne prakse, staziranju i sl). Istrazivanje koje se svake Cetiri
godine sprovodi u zemljama EU, pokazuje da 38% preduzeta ne omogucava
usavr$avanje zaposlenih, Sto se posebno odnosi na mala preduzeca.

Kada je re¢ o motivisanosti poslodavaca za sprovodenje obuka, navodi se da se ona
sprovodi iz sledeéih razloga: ako je doslo do selekcije i zapo$ljavanja neadekvatnih
kadrova (bez odgovaraju¢ih vestina), obucavanja postojec¢ih kadrova za nove
poslove i primenu tehnologija, nakon dugog odsustva zaposlenog sa posla.



Uloga znanja u kreiranju konkurentske prednosti | 41

Moze se zakljuciti da nedostatak vestina za obavljanje odredenog posla zavisi od
toga da li kompanija ulaZe u obuku kadrova, od vrste treninga koji se nude i
uspostavljanja trajnije korelacije izmedu obuke i ostalih karakteristika preduzeca.

ZAKLJUCAK

Ljudi kao potencijal preduzeCa predstavljaju njegovu najveéu pokretacku i
stvaralacku snagu. Od stepena osposobljenosti za rad, razvijenih kompetencija, kao i
kreativnosti i motivisanosti zaposlenih, u krajnjoj liniji zavisi i realizacija
postavljenih ciljeva preduzeéa. Permanentno obrazovanje svakako ima poseban
znacaj, posebno u uslovima globalne konkurencije i stalnih promena na trZistu.
Sticanjem novih znanja i usavrSavanjem kvalifikacija zaposleni ¢e mo¢i da odgovore
na izazove danasnjice i opstanu u nepredvidivom okruzenju. Znanje postaje temeljni
faktor opstanka, rasta i razvoja preduzeca.

Unapredenjem znanja i vesStina zaposleni obavljaju stru¢nije i kvalitetnije rad, Sto
svakako doprinositi unapredenju celokupnog kvaliteta poslovanja, a samim tim i
konkurentnosti preduzeca. Skup takvih osoba koji kontinuirano unapreduju
produktivnost svog znanja stvaraju uslove za izgradnju produktivne i konkurentne
organizacije. Samim tim, na preduzec¢ima je da omoguce ulaganje sredstava u
stru¢no obucavanje i usavrSavanje zaposlenih i stvore sistem koji ¢e obezbediti vecu
motivisanost i stimulaciju zaposlenih i da ¢oveka, sa svojim znanjima i veStinama,
shvate kao najvazniji resurs preduzeca.

Bez konstantnog ulaganja u obrazovanje i unapredenje strucnosti radnika, nasa
privreda ne moZe da dostigne visi stepen razvijenosti. Radna snaga mora biti
osposobljena za stalno prilagodavanje zahtevima posla i organizacije. Dugoro¢no
posmatrano, ljudski kapital i tehnologija su dva kljuc¢na faktora koja determiniSu
odrziv ekonomski rast i konkurentan polozaj jedne otvorene trziSne privrede.
Domaca preduzeca moraju postati svesna ¢injenice da samo ukoliko ulazu u ljudski
kapital, odnosno ukoliko menadzeri unapreduju znanje iz oblasti upravljanja i svaki
zaposlen u preduzecu neprestano usavrSava i unapreduje svoje znanje, omogucice
sebi vetu konkurentnost u globalnom okruzenju na osnovu unapredenja
produktivnosti znanja. Uce¢i na bazi iskustva drugih privreda i uspe$nih svetskih
kompanija, domaca preduzeca moraju da implementiraju savremene metode i
tehnike upravljanja, kao i sisteme kojima ¢e omoguciti obucavanje zaposlenih kako
bi odgovorili na zahteve i izazove trZista.
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RESUME

Modern society is characterized by knowledge-based economy in which the focus is
knowledge, and its intellectual capital. In modern business conditions, knowledge is
a fundamental factor to achieve survival, growth and development. People are the
basic potential of a company and its driving force. By investing in the professional
development of its employees, the company will have efficient operations and the
realization of its objectives. The success of the market belongs to companies that
have recognized the importance of knowledge, its creation, improvement and
exploitation, as a key factor of competitive advantage. Knowledge is a resource that
has quickly become obsolete, and improvement the use of. Economies tend to give
prosperity and economic development a great attention at education. Investing in
people is a key factor in the growth conditions of rapid change and unpredictable
environments. The position of our country in terms of education is not at a high
level. Strategy development should be focused on investing in education and
knowledge. Domestic companies must realize the importance of human capital and
his role in business. Vocational training and development of employees enables the
improvement of the quality of the business, which is certainly the company provides
greater competitive advantage and better market position.
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Apstrakt

Ovaj rad Zeli analizirati na¢in funkcionisanja tzv. "islamskih obveznica", poznati po svojim
arapskim imenom "sukuk". Obzirom da je kamata zabranjena u islamu, razvijeni su druge
vrijednosnice koje Zele, s jedne strane, da izbjegavaju kamatu, a s druge strane, da omoguce
dobit bez previsokog rizika za investitore. U praksi se najcesce koriste islamski duznicki
ugovori kao osnov za sekjuritizaciju. Ovdje se postavlja pitanje u kojoj mjeri su ove
vrijednosnice interesantne za investitore i u kojoj mjeri su oni stvarno u skladu sa islamskom
pravom, Sto Zelimo analizirati kroz teorijski prikaz ovih obveznica i prakti¢nih primjera
izdavanja islamskih obveznica.

Kljuéne rije¢i: islamske obveznice, sukuk, islamske finansije, finansijski sistem, trziste
kapitala, berza, sekjuritizacija, islamsko bankarstvo, idZara, murabeha

ISLAMIC BONDS (SUKUK) AS A SOURCE OF FINANCE

Abstract

This paper wants to analyse the mode of operation of so-called "Islamic bonds", known by
its Arabic name "sukuk". Since interest is prohibited in Islam, other securities have been
developed that want, on the one hand, to avoid interest, and on the other hand, to provide an
income without excessive risk to investors. In practice, Islamic debt contracts are used for
securitisation in most cases. The question here is to what extent these securities are of
interest to investors and to what extent they really follow the rules of Islamic law, which we
want to analyse by the theoretical presentation of these bonds and practical examples of the
issuance of Islamic bonds.

Keywords: Islamic bonds, sukuk, Islamic finance, financial system, capital markets, stock
exchange, securitisation, Islamic banking, ijara, murabaha
JEL codes: G15

uvoD

Na klasi¢nom trzistu kapitala se trguju dugorocne vrijednosnice sa rokom dospijeca
duZe od jedne godine. Na ovom trZistu su obveznice, pored akcija, najbitniji izvor
finansiranja. Klasi¢ne obveznice su duzni¢ke vrijednosnice, kojim se izdavalac
obavezuje da ¢e donosiocu isplatiti odredenog dana iznos naznacen u obveznici sa
kamatom. Kamata se isplacuje ili u toku trajanja obveznice do roka dospijeca (Cesto
na polugodi$njem nivou) ili na roku dospijeca, obzirom da se obveznice izdaju kod
inicijalne javne ponude ispod nominalne vrijednosti (tzv. “zero-coupon bonds").


mailto:s.becirovic@uninp.edu.rs

44 | Suad Bedirovic¢

Obzirom da su obveznice obaveza (dug) za izdavaoca, investitor je u ovom slucaju
povijerilac, i nema pravo da uti¢e na poslovne odluke izdavaoca.
Sa islamskog aspekta, klasi¢ne obveznice nisu dozvoljene. U islamu je svaka
transakcija sa kamatom zabranjena. Sljedec¢e vrste kamate postoje u islamskom
pravu: [5, str. 158]

1. Kamata kod razmjene roba (riba buju).

- Kamata vrijednosti (riba el-fadl). U ovom sluc¢aju "kamatna roba" iste
vrste (prije svega novac i hrana) ne smije se trgovati sa viskom i
odlaganjem. Naprimjer: nije dozvoljeno zamijeniti 100 € papirnog
novca za 105 € kovanog novca.

- Kamata odgode (riba en-nesie). U ovom slu¢aju odredene kamatne robe
se mogu zamijeniti sa viskom, ali bez odlaganja transakcije. Naprimjer:
dozvoljeno je mijenjati dolare za eure odredenim kursom, ali se
zamjena novca mora izvrSiti odmah bez odlaganja obaveze od strane
jedne ugovorne strane.

2. Kamata kod zajmova (riba dujun).

- kamata kaSnjenja (riba el-dzahilijja). Ova vrsta kamate nastaje kada se
obaveze povecavaju zbog kasnjenja otplate duga (tj. naplacivanje
zatezne kamate).

- kamata zbog ranijeg vra¢anja duga (da’va te’edzdzel). Ova vrsta kamate
nastaje kada duznik moze smanjiti svoju obavezu, jer je zajmodavcu
hitno potreban novac.

Shodno gornjim definicijama, kamata kod klasi¢nih obveznica nastaje jer se izdaju
obveznice npr. u iznosu od 1.000.000 €, a izdavalac se obavezuje da vrati iznos od
ukupno 1.200.000 €. U ovom slucaju kamata ukupno iznosi 200.000 €. Prema
islamskom pravu, ova transakcija je zabranjena, jer sadrZi razmjenu novca (roba iste
vrste) uz viSak i odlaganje. Sada se postavlja pitanje: da li postoji instrument
finansiranja na trZiStu kapitala u islamskom finansijskom sistemu koji je manje
rizi¢an nego akcije, ali je sa pravnog aspekta dozvoljen? Ovo je jako bitno pitanje,
prije svega uzimajuc¢i u obzir da investitori izbjegavaju rizik kod investiranja u
vrijednosnice. Klasi¢ni primjer za ovakvo ponaSanje investitora je tzv. equitiy
premium puzzle, tj. istrazivanje koje su sproveli Rajnish Mehra i Edward C. Prescott
u 1985. godini, koje pokazuje da u periodu od 1889-1978. godine, prosje¢ni prinos
akcija na S&P 500 indeksu iznosio 6,98%, dok je prosje¢ni realni prinos obveznica
iznosio samo 0,80%, ali je vecina investitora i dalje kupovala obveznice umjesto
akcija. [6, str. 155, 156]

Odgovor na ovo pitanje su tzv. "islamske obveznice", koje su poznatije po svojim
arapskim imenom "sukuk". Ove islamske obveznice nastaju na osnovu klasi¢nih
islamskih duzni¢kih instrumenata, kao naprimjer idzare ili bej selema. Ovdje se
prodaje, odnosno iznajmljuje, jedan fizicki predmet za novac. Potrebni novac za
finansiranje transakcije prikuplja se sekjuritizacijom ugovora. Sekjuritizacija
oznacava proces gdje se individualni ugovori izmedu duznika i islamske banke
prenose jednoj novoosnovanoj kompaniji, tzv. samostalno tijelo sa posebnim
ciljem (SPE - Special Purpose Entity). Da bi ovaj entitet bio u stanju da finansira
akviziciju vrijednosnica, ona ¢e izdati akcije investitorima na berzi. Za razliku od
klasicne sekjuritizacije, gdje se izdaju obveznice, izdaju se akcije, zbog zabrane
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obveznica prema islamskom pravu. Ove akcije se klasi¢no trguju na berzi kao i sve
ostale akcije. Medutim, glavna razlika izmedu ovih akcija i klasi¢nih akcija jeste u
tome Sto se imovina samostalnog tijela sa posebnim ciljem sastoji od islamskih
duznickih ugovora, Sto znai sigurniji (do odredene mjere fiksni) prihod za
investitore.

Ovdje je vazno napomenuti da obaveza za korisnika nastaje na osnovu fizicke
imovine, a ne na osnovu razmjene novca za novac. Ovi instrumenti predstavljaju
ugovornu obavezu duznika da ¢e vlasniku instrumenta isplacivati fiksni novcani
iznos, koji je nezavisan od ostvarene dobiti duZznika, u redovnim vremenskim
intervalima do unaprijed odredenog datuma (datum dospije¢a). Na danu dospije¢a
duznickog instrumenta isti¢e doticni finansijski instrumenat i time i finansiranje
putem tog instrumenta.

Samostalno tijelo za posebnim ciljem preuzima cio proces naplacivanja potraZivanja
i raspodjele dobiti investitorima. Ovim administrativnim uslugama ostvaruje dobit.
U praksi, ovi entiteti su Cesto povezano sa originalnim izdavaocima ugovora,
islamskim bankama ili drugim institucijama.

Zbog propisa islamskog prava vezanih za kamatu, treba kod odredivanja vrijednosti
akcija uzeti u obzir sljedec¢a pravila:

- ukoliko novc€ana sredstva nisu investirana u fizicki kapital, trgovina ovim
akcijama bi predstavljala trgovinu novca za novac, $to nije dozvoljeno
Serijatom,

- ukoliko ulozeni kapital postaje potrazivanje, vazi gore spomenuto pravilo,
jer su potrazivanja takoder novac,

- ukoliko je kapital izmijeSan sa fizickom i nov€anom imovinom, treba
posebno vrednovati fizicku imovinu.

Vazno je napomenuti da se kod analize vrijednosti imovine ne uzima u obzir cijela
imovina akcionarskog druStva nego samo njegova knjigovodstvena neto imovina.
Neto imovina se izraCunava tako S§to se od ukupne imovine oduzimaju ukupne
obaveze.
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Slika 1. Sematski prikaz procesa sekjuritizacije

VRSTE ISLAMSKIH OBVEZNICA
MUDAREBA-OBVEZNICE

Klasi¢ne akcije koncipirane su za preduzeca sa potrebom velikih finansijskih
sredstava, gdje investitori dugoro¢no daju svoje uloge preduzecu. Ove akcije nemaju
rok dospijeca, i time vaze sve dok preduzece ne bude likvidirano. Medutim, ukoliko
jedno preduzece ima vremenski ograni¢enu potrebu sa finansijskim sredstvima, ono
moZe izdavati tzv. mudareba-obveznice. U ovom slucaju, preduzee izdaje
obveznice koje imaju odredenu nominalnu vrijednost i odredeni rok dospijeca.
Mudarib u ovoj mudarebi je preduzece, dok su investitori ti koji kupuju obveznice —
rabbu-lI-mal. Znaé¢i preduzeée (mudarib) ima isklju¢ivo pravo na upravljanje
udruzenjem, dok je investitor (rabbu-I-mal) vlasnik imovine, koja ¢e se kupiti
izdavanjem mudareba-obveznica.

Mudareba-obveznice posjeduju sljedece osobine:
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1. Mudareba-obveznice se ili izdaju sa odredenim rokom dospijeca ili
dospijevaju objektivno, tj. kada se neki vremenski ograni¢eni projekat
zavrsi;

2. Preduzeé¢e moze odrediti minimalni rok za mudarebu, gdje investitori ne
smiju prodavati obveznicu. Ova klauzula moZe se Koristiti kada projekat tek
poslije odredenog broja godina ostvaruje prihode, $to je slucaj kod izgradnje
autoputeva;

3. Mudareba-obveznice imaju udio u dobiti i gubitku emitirajuc¢eg preduzeca.

Tako, nosioci ove obveznice imaju vlasni¢ka prava nad preduzecem.

Uporedivsi sa klasi¢nim privrednim druStvima, preduzeca ¢e biti slicno

organizovano kao komanditno drustvo, gdje komplementar upravlja

drustvom, a komanditor ogranic¢eno odgovara, ali je u ovom sluc¢aju i njegov
ulog vremenski ogranicen.

Investitori ne smiju traziti zalog za svoj novac od emitenta;

Mudareba-obveznice nemaju pravo na fiksnu ili minimalnu dobit;

Mudareba-obveznice nemaju pravo na precu raspodjelu dobiti preduzeca;

Uspjeh, (dobit, odnosno gubitak) kojeg ostvaruju obveznice, objavljuje se

redovno investitorima - najmanje jedanput godisnje. Tako investitori ta¢no

mogu ocijeniti uspjeh svoje investicije;

8. Dobit obveznica moze se dijeliti ili na kraju dospije¢a obveznice ili svake
godine. Prva alternativa ima prednost $to se manje opterecuje likvidnost
emitenta. Druga odredba je moguca ukoliko se kod sklapanja ugovora
izmedu preduzeca i investitora postavlja uslov da se nakon svakog perioda
vr8i isplata dijela uloga i realizovanog profita, dok se, s druge strane,
investitor obavezuje da ¢e opet investirati dio svojeg uloga;

9. Svi investitori preduzeca, ne samo investitori u obveznice, imaju pravo
prece kupovine obveznica koje se prodaju. Kada investitori prodaju
obveznicu prije raspodjele dobiti, nemaju pravo na dobit;

Kao Sto gornje karakteristike pokazuju, mudareba-obveznice su viSe vremenski
ograni¢ene akcije, nego §to su obveznice. Kupci mudareba-obveznica dobijaju
odredenu dobit od emitirajuceg preduzeca, uz rizik preuzimanja gubitka. Udio u
dobiti preduzeca zavisi od udjela u ukupnom kapitalu, ali se u sustini moze slobodno
odrediti. Bitno je napomenuti da je odgovornost investitora ograni¢ena na njegov
ulog, jer on ne upravlja preduzeéem.
U teoriji i praksi mogu se na¢i mudareba- kao i muSareka-obveznice. Razlika
izmedu ovih obveznica je u tome $to se termin mudareba-obveznice koristi za
projekte, koji se iskljucivo finansiraju kapitalom od izdatih obveznica. Naprimjer:
kada jedna kompanija Zeli izgraditi poslovni centar, tada ¢e novac od mudareba-
obveznica iskljucivo koristiti za izgradnju poslovnog centra. S druge strane, kod
musareka-obveznica, vlasnici obveznica postaju komanditisti jedne ve¢ postojece
kompanije, koja ¢e koristiti prikupljeni novac za prosirenje svoje poslovne
djelatnosti. Tako da ¢e se novac od investitora pomijesati sa novcem dosada$njih
vlasnika i vlasnici ¢e ili iz jedanput ili u odredenim vremenskim intervalima otplatiti
vlasnicima muSareka-obveznica isplatiti uloZeni novac plus dobitak odnosno minus
gubitak.

No ok
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Ukoliko se obveznice ne isplacuju na roku dospijeca, bitno pitanje je pod kojoj
cijeni ¢e izdavalac otkupiti odredeni udio od svojih investitora? Prva moguénost je
prodaja udjela za trzi$nu vrijednost, ukljucujuci dobit odnosno gubitak koji je nastao
u periodu od izdavanja do isplate odnosno izmedu isplata. Druga moguénost bi bila
da se udjeli prodaju za unaprijed dogovorenu cijenu. Medutim, ova druga alternativa
li¢i na kamatnu transakciju, jer investitor dobija fiksnu dobit od prodaje svojeg
uloga. U ovakvom sluc¢aju bi izdavalac garantovao za kapital svojih investitora, $to
bi oznacilo kamatnu transakciju pa je to zabranjeno Serijatom. [2, str. 14]

Ovim pravilom moZze se i odgovoriti na kontroverzno pitanje: da li se moze
garantovati kapital investitora kod mudareba-obveznica? Svi vidovi partnerstva u
islamskom pravu ne dozvoljavaju garanciju ulozenog kapitala, jer bi u ovom slucaju
cijela finansijska transakcija li¢ila na zajam sa kamatom. Medutim, dozvoljeno je da
jedna treca strana, koja nije povezana niti sa izdavaocem niti sa investitorima,
preuzme garanciju za uloZeni kapital od strane investitora u obliku dobrovoljnog
obecanja. [1, str. 9] Medutim, dozvola ovakve garancije vodi do toga da investitori u
sustini ne preuzimaju rizik za svoje investicije, pa tako se krsi pravilo u islamskom
pravu da “"svaka dobit mora biti povezana sa rizikom". Stavise, ukoliko drZava
preuzima uloga garanta, postavlja se pitanja zasto bi se javni prihodi Koristili za
zastitu odredenih investitori, koji mozda uopste ne dolaze iz te drzave?

U sustini su mudareba-obveznice dosta sli¢ni ameri¢kim "prihodnim obveznicama"
(revenue bonds). Kod ove vrste obveznice, prihod koji pripada vlasnicima zavisi od
prihoda koje ¢e generisati projekat, koji se finansira obveznicama. Naprimjer: jedan
grad Zeli napraviti aerodrom. Sada lokalna samouprava izdaje prihodne obveznice za
finansiranje izgradnje aerodroma. Prihod, kojeg ¢e ostvariti ove obveznice dolazi
isklju¢ivo od prihoda kojeg ¢e generisati aerodrom, npr. takse za karte, koncesije itd.
Ukoliko su prihodi dovoljni za finansiranje otplate glavnice i kamate, tada ¢e
vlasnici obveznice dobiti svoj ocekivani prihod. S druge strane, ukoliko aerodrom ne
posluje uspjesno, tada ¢e investitori morati da sacekaju ili ne¢e ¢ak ni ostvariti
prihod. Oni nemaju pravo traZiti od lokalne samouprave nadoknadu svojih
potrazivanja. [1, str. 7, 8]

MusSareka- i mudareba-obveznice su postale dosta popularne na islamskom trZistu
kapitala. Jedna od pionirskih emisija bila je emisija muSareka-obveznica od strane
"Dubai Metals & Commodities Company" u vrijednosti od 200 miliona dolara i
rokom dospijec¢a od 5 godina. Ova emisija je dobila ocjenu "A" od strane rejting
agencije Standard & Poor's. Druga bitna emisija, u vrijednosti od 550 miliona
dolara, bila je od strane avio kompanije "Emirates Airlines" sa rokom dospije¢a od 7
godina pocevsi od juna 2005. godine. Ove obveznice su bile listirani na berzi u
Luksemburgu.

Do sada najveca emisija musareka-obveznica je od strane "Dubai Ports, Customs
and Free Zone Corporation”. Planirana vrijednost inicijalne javne ponude je bila 2,8
milijardi dolara, ali zbog ogromnog interesovanja iznos je povecan na 3,5 milijardi
dolara. Ali, interesovanje investitora je bilo jo§ vece, pa je ukupni prihod inicijalne
javne ponude iznosio 11,4 milijardi dolara. Oc¢ekivana dobit u prve dvije godine je
bila 7,125%, dok u ostalom periodu se oc¢ekivao prinos od 10,125%. [2, str. 11, 12]
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IDZARA-OBVEZNICE

IdZara-obveznice nastaju na osnovu ugovora o idzari. IdZara je ugovor slian
operativnom lizingu. Kod idZare vlasnik predmeta sadrZava sva prava nad objektom
i on samo iznajmljuje korist zakupcu. S druge strane, finansijski lizing nije
dozvoljen u islamskom pravu, jer se u sustini radi o vrsti kredita.

Kada je jednom preduzecu potreban jedan objekat, koji se moze unajmiti putem
idzare (naprimjer: jedna zgrada ili masina), doti¢no preduzece moze traZziti potrebna
finansijska sredstva direktno od investitora umjesto od finansijske institucije.

Kako se emitiraju idzara-obveznice, pokazuje sljedeci primjer:

Jednoj avio kompaniji potrebni su novi avioni. Avio kompanija daje nalog jednoj
investicionoj banci (putem tzv. "murabehe™) da kupi potrebne avione. Kada
investiciona banka kupi avione ona sklapa ugovor o idZari sa avio-kompanijom. Za
finansiranje ovakve transakcije, investiciona banka vrSi sekjuritizaciju idzare, tj.
izdaje akcije koje se odnose na vlasniStvo aviona. Tako se osniva jedno akcionarsko
drustvo, ¢ija se imovina sastoji od aviona. Pravni odnos izmedu investicione banke i
investitora moZe se odrediti mudarebom ili tako 3to investiciona banka dobija pravo
na zastupnistvo (el-vekale) od strane investitora. Sto se ti¢e nadoknade, ne nastaje
velika razlika za investicionu banku, jer je prihod ovog akcionarskog drustva fiksan.
Obaveza investicione banke ili nekog drugog zastupnika je da brani interese
investitora kod Klijenta i da sprovede potrebnu birokratiju koja nastaje ugovorom o
idZari. Naprimjer, duZnost akcionarskog drustva je da sprovodi, odnosno plati
potrebne popravke na avionima. Ovo je bitno pravilo kod idZare, jer objekat ostaje u
vlasnistvu zakupodavca, pa tako sve obaveze nastale po oshovu vlasniStva snosi
zakupodavac (naprimjer: placanje poreza, osiguranje, odrzavanje objekta), dok
obaveze nastale po osnovu kori§¢enja placa zakupac (naprimjer: redovne troSkove,
kao $to su elektri¢na energija, gorivo). [16, str. 417] Takoder, iznajmljeni objekat
ostaje rizik zakupodavca kroz cijeli period najma, tako da on snosi svaki gubitak ili
Stetu koja se deSava izvan kontrole zakupca. [15, str. 140] Zbog ovih odredbi,
neophodno da postoji organizacija koja ¢e se baviti ovim obavezama.

Medutim, ovo Serijatsko pravilo predstavlja Cesto problem u praksi, jer se cesto
troskovi odrzavanja prebacuju na zakupnika. Cesto se koristi formulacija da
zakupnik mora snositi uobiajeno odrzavanje i popravke, dok zakupodavac ce
snositi "glavno odrZavanje". [12, str. 53, 54]

S obzirom da ¢e imovina ovog akcionarskog drustva biti, prije svega, u fizickom
obliku, akcije se mogu trgovati bez problema. Dodatna privlacna osobina kod
idZara-obveznica je u tome Sto je cijela stalna imovina kompanije data pod najam,
Sto omogucava fiksni prihod, koji podlijeze minimalnim varijacijama, naprimjer:
zbog visine troSkova odrZavanja.

Za Kkorisnika idZara-obveznica nastaje prednost Sto nije direktno ovisan od
finansijskih institucija po pitanju nabavke potrebnih finansijskih sredstava. Ovo
povecava njegovu samostalnost i smanjuje troskove posredovanja. Takoder, zakupac
moze dobiti obecanje od strane akcionarskog druStva da ¢e moci poslije perioda
najma da kupi iznajmljene fizicke predmete, ¢ime dobija pravo na vlasniStvo nad
iznajmljenom fizickom imovinom. Ovo bi bilo, prije svega, vazno kod fizickih
objekata sa dugim ekonomskom vijekom, kao $to su to nekretnine.
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U praksi postoji vise kontroverznih tacki po pitanju idzara-obveznica. Cesto buduéi
zakupac kupuje njemu potrebni predmet i prodaje ga samostalnom tijelo sa
posebnim ciljem, koje pak nije samostalno, jer je pod kontrolom buduceg zakupca.
Ovo "samostalno" tijelo ¢e prodati akcije javnosti. Na kraju ugovora, zakupac se
obavezuje da ¢e kupiti akcije od investitora za odredenu cijenu, u veéini slucajeva za
prodajnu cijenu. Stavie, samostalno tijelo, odnosno u ovom sluéaju zakupac,
preuzima sve obaveze oko popravki i odrZzavanja unajmljenog objekta.

Primjetno je da u ovakvoj transakciji investitori samo daju odredenu svotu novca i
dobijaju fiksnu nadoknadu bez preuzimanja rizika. Jer investitori kupuju objekat od
buduceg klijenta, $to znaci da ¢e se kupljeni objekat sigurno iznajmiti. Takoder,
zakupac preuzima sve troSkove oko odrzavanja, tako da investitori ne preuzimaju
nikakav rizik. I na rok dospijeCa investitori mogu prodati "svoj" fizicki objekat
zakupcu, tako da se ovdje samo mijenja novac uz visak, kao kod kamatnog kredita.
Receno ¢emo objasniti na sljedecem primjeru: drzava posjeduje jednu zgradu koju
ve¢ koristi. Medutim, drzavi je potreban novac za druge investicije. Sada drzava
prodaje ovu zgradu novoformiranom samostalnom tijelom za visoku cijenu, uz
obecanje da ¢e nakon izvjesnog vremena opet kupiti zgradu za istu ili jo§ vecu
cijenu. Uglavnom, cijena ¢e biti iznad ocekivane trziSne cijene, kako bi se drzava
osigurala da ¢e investitori sigurno prihvatiti njenu ponudu. Da bi ponuda obveznica
bila interesantna investitorima, platit ¢e se renta, koja je relativno visoka. [12, str.
53] Ovom strategijom drZava osigurava dobijanje novca od investitora i sigurno
vracanje zgrade koju je formalno prodala svojim investitorima. Zgrada, u ovom
slucaju, igra samo formalnu ulogu, a cijela transakcija 1i¢i na kamatnu transakciju.
Zato ovakva vrsta idZara-obveznica nije ispravna po islamskom pravu.

SELEM-OBVEZNICE

Selem-obveznice nastaju na osnovu tzv. "bej selema”. Kod selem-obveznica jedan
proizvoda¢ jedne traZene zamjenljive robe (Koja se smije prodavati na odloZeno
pla¢anje za novac), naprimjer - nafte, Celika ili poljoprivrednih proizvoda - prodaje
svoju robu investitorima. Investitori daju proizvodacu novac unaprijed za porucene
proizvode. S obzirom na to da investitor ima potraZivanje u fizickom obliku, on
moze prodati svoju selem-obveznicu i prije roka dospijeca.

Zbog toga, selem-obveznice nisu interesantne samo investitorima koji imaju potrebu
za fizickom robom, kao naprimjer veletrgovcima ili proizvodacima, nego i drugim
investitorima koji zele ostvariti nov¢anu dobit, ali nemaju cilj da fizi¢ki posjeduju
ugovorenu robu.

Umjesto proizvodaca, i jedna finansijska institucija moze izdati selem-obveznice. U
ovom slucaju finansijska institucija izdaje selem-obveznice da bi na odredeni datum
isporucila ugovorene robe. Finansijska institucija moze putem selem-ugovora sa
jednim proizvodadem nabaviti potrebnu robu i na taj nadin isporuéiti robe
investitorima.

Funkcionisanje selem-obveznica prikazat ¢emo na slijedeCem primjeru:
pretpostavimo da jedan izvoznik nafte zeli prodati 100.000 barela nafte, koji trebaju
biti isporuéeni za tri mjeseca. Zato ¢e on izdati, naprimjer, 1.000 selem-obveznica.
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Znaci, svaka selem-obveznica sadrzi pravo na 100 barela nafte. Da bi emitent
privukao §to veéi broj investitora, on ¢e ponuditi naftu ispod trziS$ne vrijednosti.
Naprimjer: ako je trenutna trzi$na vrijednost 70 € po barelu, onda ¢e na$ izvoznik
ponuditi svoju naftu za 65 € po barelu. Tako, putem selem-obveznica, veletrgovci
nafte mogu jeftino nabaviti naftu. Takoder, ostali investitori mogu kupiti ove selem-
obveznice i prodati ih prije roka dospijec¢a. Naprimjer: investitor kupi obveznicu za
6.500 €. Sto se bude blizio rok dospijeéa, cijena obveznice ¢e biti bliza trzisnoj
cijeni. Tako ¢e, naprimjer, mjesec prije roka dospijeca trziSna vrijednost obveznice
porasti na 6.800 €, pa bi tako investitor mogao ostvariti dobit od 300 € po obveznici.
Mada treba napomenuti da ¢e se vrijednost selem-obveznice razvijati ovisno od
trZiSne cijene nafte. Ukoliko u meduvremenu trzi$na cijena nafte padne na 60 € po
barelu, onda ¢ée cijena selem-obveznice pasti na ispod 60 € po barelu, jer trgovci za
60 € mogu kupiti naftu na trZistu direktne razmjene, a nisu spremni platiti 60 € i
¢ekati izvjesno vrijeme na isporuku nafte.

Sa pravnog aspekta, prema miSljenju islamskih ucenjaka Ibn Tejmijje i Ibn al-
Kajjim, ne postoji problem razmjene dobra prije nego Sto se preuzima vlasnistvo nad
unaprijed prodatom robom. [1, str. 3] Medutim, vazno je napomenuti da kod selem-
obveznica emitent ne smije kupiti ove obveznice, jer bi se u ovom slucaju radilo o
dva ugovora u jednom. Kada bi emitent opet kupio svoje selem-obveznice, on bi
fakticki zaklju¢io kamatni kredit. U naSem primjeru, emitent bi kod prodaje
obveznica dobio ukupno 6.500.000 €, a vratio investitorima malo prije roka
dospijeca, naprimjer, 6.900.000 €. Ukoliko prodavac fizickog predmeta kupuje svoje
selem-obveznice, tada bi trebao platiti nominalnu vrijednost ili nizu vrijednost, da ne
bi transakcija li¢ila na kamatnu transakciju.

MUEDZDZEL-OBVEZNICE

Bej muedzdzel je prodaja jedne robe, koja nije novac, na odloZeno placanje uz istu
ili ve¢u cijenu nego kada bi se roba prodala odmah za gotovinu. Kada se robe
prodaju uz veéu cijenu, prodavac uzima u obzir period otplate, i prema tome
povecava cijenu. Sto je duZi otplatni period, cijena je veéa.

Putem muedZdZel-obveznica mogu se finansirati veliki projekti, koje samo jedna
finansijska institucija nije u stanju finansirati. U ovom slucaju, klijent daje nalog
jednoj finansijskoj instituciji, naprimjer investicionoj banci, da kupi odredeni fizi¢ki
objekat putem murabehe. Investiciona banka kupuje objekat i vrsi sekjuritizaciju
objekta. Za razliku od idzara i selem-obveznica, kod medzdZel-obveznica se
sekjuritizacija mora izvrSiti prije nego $to se fizicki objekat proda klijentu. Ukoliko
bi se sekjuritizacija izvrSila poslije prodaje, investitori bi mogli samo kupiti
potrazivanje, koja se moze trgovati samo po nominalnoj vrijednosti, pa time ne bi
imali materijalnu koristi od svoje investicije.

Spomenuta pravila pojasnit ¢emo slijede¢im primjerom: jednom preduzeéu su
potrebne nove masSine za jednu novu fabriku. Vrijednost projekta je 20 miliona eura.
Preduzece, zato, daje nalog jednoj investicionoj banci za nabavku tih maSina.
Preduzece daje obeCanje da ¢e kupiti ove maSine za 25 miliona eura. Ako
investiciona banka izvrSi sekjuritizaciju ugovora kada je ve¢ prodala masSine
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preduzecu, investitori bi morali kupiti ova potrazivanja za ukupno 25 miliona eura i
trgovina bi bila samo dozvoljeno za nominalnu vrijednost, tj. za 25 miliona eura.
Razlog lezi u tome §to se ovdje radi o potrazivanju u novéanom obliku, te se zbog
toga ovo potraZivanje smije mijenjati samo za novac uz nominalnu vrijednost.
Znac¢i, muedzdzel-obveznice ne bi bile interesantne za investitore. Zbog toga se
sekjuritizacija mora izvrSiti prije prodaje masina preduzeéu. Znaci, investiciona
banka prodaje maSine investitorima u vrijednosti od 20 miliona eura, odnosno traZi
od investitora da kupe akcije u ovom drustvu. Sada investiciona banka u ime svojih
investitora prodaje masine preduzecu za 25 miliona eura putem bej muedzdZela.
PreduzeCe se obavezuje da, naprimjer, svake godine vraca 2,5 miliona eura
investitorima ili da vrati cio dug na dan dospije¢a ugovora odjedanput. Na ovaj
nacin bi investitori od ove transakcije imali ukupnu dobit od 5 miliona eura.
Medutim, ako investitori budu Zeleli da prodaju svoje muedzdzel-obveznice na
sekundarnom trzistu, oni ih mogu prodati samo za nominalnu vrijednost, tj. za iznos
potrazivanja, jer se ove obveznice odnose na novéano potrazivanje. Prodaja
muedZdZel-obveznice za drugu cijenu mimo nominalne vrijednosti sadrzavala bi
kamatu vrijednosti, i zato je svaka druga prodaja strogo zabranjena.
Da bi se povecala potraznja muedzdzel-obveznica na sekundarnom trzistu, Rosly i
Omar [10] predlazu ponudu tzv. "Islamskih konvertibilnih obveznica". Prema
njihovom prijedlogu, investitor bi, pored kupovine muedzdzel-obveznice, zakljucio
jos tri dodatna ugovora, naime: ugovor o ¢uvanju novca (vedi‘a), ugovor o jemstvu
(kefala) 1 ugovor o mudarebi. Da bi se povecala potraznja za muedzdzel-obveznice,
obzirom da se mogu samo trgovati za nominalnu vrijednost, prijedlog je da
muedZdZel-obveznice sadrZe opciju za kupovinu akcija duznika za odredenu cijenu.
Naprimjer: nakon 5 godina, vlasnik obveznice moZe kupiti akcije za kurs od 20 €.
Ukoliko trzisni kurs bude iznad ponudenog kursa, vlasnik obveznice ¢e iskoristiti
opciju, a u suprotnom nece. Ova ponuda bi bila jedna vrsta poklona od strane
duznika. Medutim, bitno je napomenuti da ova opcija ne smije imati posebnu cijenu,
jer obecanje ne moze biti predmet kupovine ili prodaje. [7, str. 3]
Ugovor o ¢uvanju novca (vedi'a) se koristi za dobijanje profita od uloZzenog novca
od strane investitora. Obzirom da duZnik zaraduje novcem, kojeg je dobio od strane
vlasnika obveznice, vlasnik obveznice bi trebao dobiti jedan dio ostvarenog profita.
Sa pravnog aspekta, postoje tri misljenja islamskih pravnika kome pripada dobit na
osnovu vedi'e:

1. Profit pripada ¢uvaru novca.

2. Profit pripada vlasniku novca.

3. Profit treba dati u obliku sadake (milostinje). [10, str. 185]
Autori predlazu da se dobit dijeli izmedu cuvara novca (duznika) i vlasnika novca
(vlasnika obveznice) prema odredenom kljuc¢u. Medutim, ukoliko dode do gubitka
od investicije, isklju¢ivo duznik snosi gubitak, pa mora vratiti nominalni iznos
obveznice.
Jemstvo (kefale) je potrebno da se prenose akcije u vlasnistvo jednog treceg lica,
koje ¢e prodati akcije ispod trziSne cijene, ukoliko se koristiti opcija od strane
vlashika obveznice. Nakon kupovine akcija, tj. zamjene obveznica za akcije,
investitor nije viSe duZnik, nego postaje suvlashik kompanije, tj. ovdje se radi o
ugovoru o mudarebi (partnerstvu).
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Generalno posmatrano, ovaj prijedlog je pozitivan i nudi moguénost da duznik
izbjegava fiksne troskove oko placanja rate vlasnicima obveznica, s obzirom da se
kod akcija isplacuje samo ostvarena dobit. Investitorima bi ova ponuda bila
interesantna ako ocekuju rast vrijednosti akcija ili ako ocekuju vecu dobit od akcija
nego Sto dobijaju na obveznice. Takoder, umjesto svojih akcija, korisnik moze i
ponuditi akcije tre¢ih kompanija. Ovo bi imalo prednost $to klijent ne bi morao
izdati nove akcije, pa vlastite akcije, zbog izdavanja novih akcija, ne bi izgubile
vrijednost, niti bi se promijenio omjer u dobiti za dosada3nje investitore.

S druge strane, ovaj prijedlog ima dva velika nedostatka. Ugovor o ¢uvanju novca
(vedi'a) nastaje kada jedna osoba ostavlja novac na ¢uvanje drugoj osobi. U
klasi¢noj vedi'i, gdje se imovina ¢uva besplatno, primalac uloga ne mora garantovati
ulog protiv svakojakog rizika ili gubitka, osim kod prekomjerne nemarnosti. [16, str.
461] Medutim, kod muedzdzel-obveznica, vlasnik obveznica je omogucio kupovinu
fizickog predmeta, koji je prodat duzniku za vecu cijenu od "spot cijene" (tj. kada bi
se obaveza platila odmah). Tako da vlasnik obveznica nije ostavio novac na ¢uvanje,
nego ¢eka naplatu svojeg potraZivanja. StaviSe, ako vlasnik obveznice trazi dobit od
ulozenog novca, to bi u suStini znacilo da vlasnik obveznice u slucaju dobiti
investicije, dobio odredeni dio dobiti, dok ¢e u slucaju gubitka njegov depozit biti
garantovan. Ovakav uslov bi bio niStavan, jer bi se ovdje u slu¢aju dobiti radilo o
mudarebi, dok bi se u slu¢aju gubitka radilo o zajmodavnom ugovoru. Posto se
ovdje sklapaju dva ugovora u jednom, ovakav ugovor bi bio nitavan, jer je ovo
zabranjeno u islamskom pravu. Takoder bi ovakav vid ugovora bio nepravedan, jer
favorizuje kapital nasuprot rada, jer u slu¢aju gubitka duznik (preduzetnik) ne bi
dobio nista i morao bi snositi gubitak, dok bi vlasnici kapitala bili "osigurani".
Takoder, ugovor o kefali je problemati¢an ako je duznik duzan prodati akcije za
odredeni kurs ispod trzi$ne cijene. U tom sluc¢aju, on ne zna koliko novca ¢e dobiti
od prodaje, $to oznacava zabranjeni prekomjerni rizik za prodavca (tzv. "garar”).
Stavise, to bi ozna¢ilo sigurnu dobit za vlasnika novca, koji bi imao dodatnu sigurnu
dobit od svojeg zajma, Sto nije ispravno sa islamskog aspekta.

Da se zakljuciti da je opcija za kupovinu akcija za odredenu cijenu (kurs) radi
povecanja interesovanja za muedzdzel-obveznice sigurno dobra alternativa, jer se
ovdje radi o jednostranoj ponudi duznika. Uslov je naravno da duznik posjeduje
svoje akcije. Ali vezivanje drugih sigurnih prihoda za investitora li¢i na skrivenu
kamatu, pa time treba izbjegavati ove radnje.

Jedna manjina medu islamskim u¢enjacima argumentira da je dozvoljeno prodavati
potrazivanja ispod nominalne vrijednosti. Kao dokaz oni uzimaju hadis koji je
izreéen nakon Sto su Jevreji napustili Medinu. Jevreji su dva puta pokusali ubiti
Poslanika, s.a.v.s., i nakon saradnje sa neprijateljem, doSlo je nekoliko njih kod
Poslanika, s.a.v.s., i zalilo se kako oni imaju joS potrazivanja. Poslanik, s.a.v.s., je
odgovorio: "Dajte im (duznicima) umanjenje i traZite vraéanje prije roka." [11, str.
16] S druge strane, jedan broj ucenjaka kaze da se ovdje radi o odredenom pravilu
(hukm hass) koje se moZe primijeniti samo u odredenim okolnostima. [11, str. 16]
Medutim, vecina ucenjaka ne prihvata ovaj hadis kao autentican. A ¢ak i da je hadis
autentic¢an, progon Jevreja iz Medine se desio 2. godine po hidzri, kada kamata jo$
uvijek nije bila zabranjena, i zbog toga se ne moZe uzeti kao dokaz. [15, 125]
Tradicionalni islamski pravnici su jednoglasni u zabrani prodavanja duga ispod
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nominalne vrijednosti. Takoder, apsolutna vecina savremenih ucenjaka ima isto
misljenje. Akademija islamskog prava iz Dzidde, koja predstavlja najvece
reprezentativno tijelo Serijatskih ucenjaka i koja ima predstavnike iz svih
muslimanskih zemalja, jednoglasno je usvojila zabranu kupoprodaje duga. [15, 191]

ISTISNA’-OBVEZNICE

Istisna’ predstavlja drugu vrstu kupoprodaje, gdje se jednim predmetom trguje prije
nego Sto je proizveden. U slucaju istisna'a klijent naruCuje od proizvodaca da
proizvede odredeni proizvod u odredenom obliku, gdje je obaveza proizvodaca da
organizuje potrebnu radnu snagu i materijal. [16, str. 268] Primjer za istisna'-ugovor
je situacija kada klijent naruCuje izgradnju objekta od gradevinske kompanije.
Obaveza gradevinske kompanije, u ovom slucaju, je da nabavi potrebne materijalne
i ljudske resurse i da napravi poruc¢eni objekat.

Istisna'-obveznice se mogu koristiti onda kada klijent zeli izgraditi jedan fizicki
predmet Koji je nezamjenjiv i zahtijeva veliki kapital. U ovom slucaju klijent daje
nalog finansijskoj instituciji za izgradnju jednog fizickog predmeta. Sekjuritizacija
ovog ugovora moze se izvrsiti sve dok je fizi¢ki objekat u izgradnji. Medutim, kada
se predaje fizicki objekat klijentu, objekat postaje novcano potrazivanje, i tada se ne
bi viSe mogla izvrsiti sekjuritizacija ugovora.

Dozvoljenost trgovine ovim obveznicama je ovisna od toga da li je fizicki objekat
predat klijentu ili ne. Ukoliko fizi¢ki objekat jo§ nije predat Klijentu, imovina se
sastoji od fizickog objekta, te je tada dozvoljena trgovina istisna'-obveznicama.
Kada se izgradeni fizi¢ki objekat predaje klijentu, onda se imovina sastoji od
potrazivanja u novCanom obliku, te je tada =zabranjena trgovina istisha'-
obveznicama, osim za nominalnu vrijednost.

Funkcionisanje istisna'-obveznica objasnit ¢emo na slijedeCem primjeru:
pretpostavimo da drZava Zeli izgraditi jedan autoput. Zbog toga se raspisuje tender
za zainteresovane kompanije koje Zele realizovati ovaj projekat. Sada pretpostavimo
da jedna finansijska institucija dobije pravo na realizovanje ovog projekta za 120
miliona eura. Finansijska institucija je izracunala da su potrebna 100 miliona eura za
izgradnju autoputa. Dalje, pretpostavimo da samostalno tijelo mora izgraditi autoput
za 4 godine. Za realizaciju gradevinskih radova, finansijska institucija ¢e angazovati
putarsko preduzece, koje ¢e svake godine izgraditi dio autoputa u vrijednosti od 25
miliona eura. StaviSe, drZava prije potpune izgradnje autoputa veé placa kompaniji
godis$nje 5 miliona eura. Na kraju, samostalno tijelo ¢e izdati istisna'-obveznice u
vrijednosti od 80 miliona eura.

Uzimaju¢i u obzir ove podatke, mozemo pokazati do kada se sa istisna'-
obveznicama moze trgovati. Kada finansijska institucija osniva samostalno tijelo
(SPE) i emitira istisna'-obveznice, imovina samostalnog tijela se sastoji isklju¢ivo u
nov¢anom obliku, pa bi zbog toga trgovina bila dozvoljena samo za nominalnu
vrijednost.
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Tabela 2. Bilans stanja samostalnog tijela nakon izdavanja istisna'-obveznica (podaci u

milion €)
Bilans stanja SPE
Autoput u izgradnji 0 | Sopstveni Kapital 80
PotraZivanja 0 | Obaveza prema klijentu 0
Gotovina i g. ekvivalenti 80
UKUPNO 80 | UKUPNO 80
Fizi¢ka imovina 0

Nakon prve godine, izgraden je dio autoputa u vrijednosti od 20 miliona eura.
Fizi¢ka imovina povec¢ava se na 25 miliona eura i zbog toga je dozvoljeno trgovati
sa ovim obveznicama za drugu cijenu mimo nominalne vrijednost. Medutim,
minimalna vrijednost svih obveznica je 65 miliona eura. Takoder, treba imati u obzir

da drZava otplacuje unaprijed dio autoputa u vrijednosti od 5 miliona eura, $to stvara
obavezu za samostalno tijelo.

Tabela 2. Bilans stanja samostalnog tijela nakon prve poslovne godine
(podaci u milion €)

Bilans stanja SPE
Autoput u izgradnji 25 | Sopstveni Kapital 80
PotraZivanja 0 | Obaveza prema klijentu 5
Gotovina i g. ekvivalenti 60
UKUPNO 85 [ UKUPNO 85
Fizi¢ka imovina 20

Nakon zavrSetka autoputa, tj. nakon &etiri godine, povecava se vrijednost autoputa
na 100 miliona eura. Zbog toga fizicka vrijednost imovine iznosi 100 miliona eura.

Tabela 3. Bilans stanja samostalnog tijela nakon zavrsetka autoputa, ali prije predaje
autoputa drZavi (podaci u milion €)

Bilans stanja SPE
Autoput 100 | Sopstveni kapital 80
PotraZivanja 0 | Obaveza prema klijentu 20
Gotovina i g. ekvivalenti 0
UKUPNO 100 | UKUPNO 100
FiZi¢ka imovina 100

Nakon predaje autoputa drzavi, fizicka imovina se transformiSe u potrazivanja, a
time u nov¢anu imovinu. Zato se od sada istisna'-obveznice smiju prodavati samo za
nominalnu vrijednost. Autoput se prodaje za ukupno 120 miliona eura drZavi, ali
zbog toga $to su ve¢ 20 miliona eura unaprijed placene od strane drzave, preostalo
potraZivanje iznosi samo 100 miliona eura.

KOMBINOVANE OBVEZNICE

Pod "kombinovanim obveznicama™ podrazumijevamo kada jedan izdavalac prodaje
dio svoje aktive, kao 3to su sirovine i potraZivanja, za gotovinu.
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Naprimjer: jedna islamska banka moZe prodati dio svojih ugovora (potraZivanja),
koji se mogu sastojati 0 ugovorima o idZari, muedzdzelu, bej selemu i sl., da bi
dobili finansijska sredstva za preuzimanje drugih investicija.

Kod kombinovanih obveznica se usvaja misljenje jednog dijela islamskih pravnika
da ako se najmanje pola prodate imovine sastoji od fizi¢ke imovine, onda se cijena
imovine moze slobodno odrediti. Znac¢i, u tom slu¢aju se cijela imovina (tako i
likvidna sredstva) moZe prodati ispod nominalne vrijednosti.

Ovakvo tumacenje je problemati¢no jer su investitorima glavna motivacija likvidna
sredstva, a ne fizicka imovina. Takva transakcija bi vodila kamati. Ispravnije je
posebno vrednovati likvidna i fizi¢ka sredstva. Likvidna sredstva mogu biti prodata
samo uz nominalnu vrijednost, dok se cijena fizickih sredstava moZe slobodno
odrediti. Tako bi jedno preduzeée, koje ima manjak likvidnih sredstava, moglo
prodati fizicka sredstva (naprimjer: sirovine, vrijednosnice) ispod nominalne
vrijednosti u jednom "paketu”, dok se likvidna sredstva ne smiju tako prodavati.
Medutim, ovo razgranicenje je manje interesantno investitorima jer je teSko unov¢iti
fizicke robe za odgovarajucu cijenu na trziStu. Zbog toga bi preduzece moralo
ponuditi fizicku imovinu koja se lako moze unov¢iti, kao naprimjer: vrijednosnice
koje sadrZe veliki dio fizi¢ke imovine.

FINANSIJISKA GARANCIJA OSIGURANJA

Klijenti, koji koriste duznicke instrumente, kao naprimjer idzaru ili muedzdzel, za
finansiranje svojih potreba moraju u redovnim intervalima otplacivati svoj dug.
Ukoliko klijent nije u stanju placati svoje obaveze, njegov dug ¢e odjedanput
dospijeti, Sto znaci da ¢e on morati da prodaje kupljeni objekat, odnosno ugovor o
idzari ¢e se raskinuti. Tako bi klijent izgubio potrebni fizicki objekat i, §to je
najgore, izgubio bi povjerenje investitora, tako da bi u buduce slabo koji investitor
ulozio svoj novac u doti¢no preduzece.

Da bi se sprijecilo neplacanje obaveza, klijent moze sklopiti ugovor sa jednim
islamskim osiguranjem (tekaful), s ciljem da ovo osiguranje uslijed finansijskih
problema Klijenta plati dio rata ili cjelokupni preostali dug. Medutim, ovdje je vazno
napomenuti da je po islamskom pravu odgovornost osiguranja ograni¢ena na njenu
finansijsku sposobnost. Tako, islamska osiguranja ne smiju obecati da Ce isplatiti
unaprijed odredenu fiksnu svotu, ve¢ ¢e se njihova pomo¢ odrediti prema njihovim
finansijskim sposobnostima. Zbog toga ¢e investitori, koji ulazu u obveznice jednog
preduzeca sa likvidnim problemima, ocijeniti i stanje likvidnosti osiguratelja.

PRAKTICNI PRIMJERI ISLAMSKIH OBVEZNICA

MUDAREBA-OBVEZNICE U PAKISTANU

Od 1980. godine u Pakistanu je uvedena mudareba. Pakistanska mudareba priznaje
dvije grupe vlasnika: akcionare mudarebe i vlashike mudareba-obveznica. Prva
grupa ima sva vlasnicka prava u privrednom druStvu, naprimjer: da imenuje
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direktora, da uti¢e na svakodnevni biznis itd. S druge strane, vlasnici mudareba-
obveznica, iako su vlasnici mudarebe, nemaju status partnera. Znaci, oni ne mogu
birati direktore niti imenovati revizora ili da imaju uvid u knjige drudtva. [8, str. 17]
Mudareba-obveznice su listirani na berzi, Sto omogucava trgovinu na sekundarnom
trzistu. Realizovana dobit mudarebe se raspodjeljuje na kraju datuma dospijeca
obveznica. Tako se moZe kazati da status vlasnika mudareba-obveznica vise li¢i na
povjerioce nego vlasnike odnosno partnere u drustvu. [1, str. 11]

Da bi se povecala privla¢nost mudareba-obveznica u Pakistanu, Zakon o mudarebi
nareduje da se prikupljeni novac iskljucivo investira u poslove, koji su sa islamskog
aspekta dozvoljene. Za provjeru ove odredbe formiran je vjerski odbor od strane
federalne vlade Pakistana, koja mora odobriti emisiju mudareba-obveznica. [8, str.
18]

Odvijanje mudarebe se wvrSi u vidu jednostrane ili dvostrane mudarebe. Kod
jednostrane mudarebe banka je investitor, jer daje preduzecu novac za udio u dobiti.
Banka djeluje u ovome ugovoru kao investitor (rabbu-l-mal), dok je preduzece
mudarib. Kod dvostrane mudarebe banka je posrednik izmedu investitora i
preduzeca. Banka skuplja novac od StediSa i nudi ovaj kapital preduze¢ima da bi
dobila udio u dobiti. Preduzeé¢e daje dio dobiti banci, kao predstavniku Stedisa.
Banka sadrzava dio dobiti koja pripada njoj, a ostalu dobit dijeli medu investitorima.
Dvostrana mudareba je nazvana zbog toga $to banka zakljucuje ugovor o mudarebi
sa StediSama, dok sa ovim sredstvima banka zakljuuje ugovor o mudarebi sa
preduze¢ima. [4, str. 217, 218]

Medutim, pakistanski sistem mudarebe nosi vise kontroverznih tac¢aka, od kojih su
najvaznije:

1. vlasnici mudareba-obveznica nemaju status partnera. Tako oni nikako ne
mogu uticati na poslovnu politiku mudariba. Ovo je suprotno pravilima
klasi¢ne mudarebe;

2. vlasnici mudareba-obveznica imaju odredena povlaséenja uporedivsi sa
akcionarima mudarebe. Ovakav tretman je preuzet iz klasi¢nih obveznica,
gdje je vlasnik kreditor, a ne partner udruzenja. Zbog toga pakistansko pravo
daje vlasnicima mudareba-obveznica status kreditora, a ne partnera.
Medutim, za ovo ne postoji opravdanje u islamskom pravu, jer kod islamskih
partnerstva partner mora preuzeti rizik odgovornosti i rizik gubitaka;

3. Dbanka, kao investitor, trazi zaloge od mudariba. [4, str. 219] Ovo je, takoder,
suprotno klasi¢noj mudarebi;

4. banke smiju da zadrze dio dobiti koja pripada StediSama, kao Sto je
uobicajeno kod akcionarskih druStava zapadnog tipa. [4, str. 219] Ovo je
suprotno pravilima o raspodjeli dobiti kod originalne mudarebe, gdje
sadrzavanje dijela dobiti bez odobrenja investitora nije moguce.

5. Mudarib nece traziti veéi udio u ukupnoj dobiti mudarebe od 10% koji je
zaraden novcem od strane investitora. [12, str. 63, 64]

Na pocetku su mudareba-obveznice bile popularni instrument finansiranja u
Pakistanu, zbog niskog potrebnog pocetnog kapitala, poreskih olakSica,
nemogucénost glasanja putem mudareba-obveznica i drugih povlastica koja su bile
date radi promovisanja ovog koncepta finansiranja. [12, str. 63, 64] Tako da su se
mudareba-obveznice masovno Koristile kao nacin finansiranja, obzirom da su
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ocekivane stope prinosa bile veée od prinosa alternativnih investicija. Stanovnici
Pakistana su na poc¢etku masovno poceli ulagati novac putem mudareba-obveznica.
Medutim, zbog velike ponude novca pojavio se i moralni hazard, tako da se
postepeno broj kompanija smanjio jer nisu mogle da ispune velika obecanja.
Takoder, drzava nije uspjela da razvije odgovaraju¢i nadzor za spreCavanje
moralnog hazarda. [8, str. 19] Zato se broj mudareba kompanija danas znacajno
smanjio. Razlozi za nedovoljno proSirenje mudarebe u Pakistanu se mogu rezimirati
ovako: [8, str. 18, 19]
- nedostatak medusobnog povjerenja;
- nedovoljni stepen ¢uvanja poslovnih tajni;
- kratkoroc¢ni ugovori;
- rizik od otkrivanja visokih stopa profita;
- politicki manevar i pritisak na banke / finansijske institucije;
- Ceste promjene propisa o bankama, posebno od strane centralne banke u
Pakistanu;
- beskrajno izdavanje novih statutarnih regulatornih naloga (detaljni pravilnici
za oporezivanje) od strane centralnog odbora za javne prihode;
- praksa vodenja "duplog" knjigovodstva radi izbjegavanja oporezivanja;
- zahtjev svjezih garancija i zaloga s vremena na vrijeme od strane banaka /
finansijskih institucija;
- banke su sadrZavali pravo na preferencijalni udio u dobiti;
- kompanije su snosile sve troSkove za takse i neophodnu dokumentaciju za
realizaciju mudarebe;
- diskreciono pravo banke u slu¢aju likvidacije drustva i
- poreski zakoni.
Moze se zakljuditi da je Pakistan uveo samo mali dio propisa o mudarebi. Mada
treba napomenuti da kod razvoja koncepta pakistanskih mudareba-obveznica, termin
"mudareba" je koriS¢en zato §to je ovaj termin bio najpoznatiji u to doba, bez
strogog oslanjanja na klasi¢nu mudarebe. [9, str. 172] Moze se kazati da su propisi
pakistanske mudarebe razvijani u korist finansijskih institucija i velikih investitora,
tako da su svi neugodni propisi mudarebe za banke izbrisani. Ovakav pristup nije
opravdan u skladu sa islamskim propisima. Cinjenica je da klasi¢na mudareba ima
svoje nedostatke kada je u pitanju njena primjena u modernom poslovnom svijetu.
Ali, ove probleme treba rijeSiti u duhu islama, a ne kroz davanje prvenstva
odredenim interesnim grupama, gdje na kraju samo ostaje ime odredenog klasi¢nog
finansijskog instrumenta.
Trenutno se rade aktivni napori u cilju ozivljavanja mudareba sektora u Pakistanu.
Razvijeni su novi ugovori za investiranje prikupljenog novca da bi mudareba
kompanije postale ozbiljnija konkurencija klasi¢nim bankama. Takoder se aktivno
radi na poboljSanja regulatornog okvira za ovaj sektor. [9]

ISLAMSKE OBVEZNICE U MALEZIJI

Malezija je sredinom 90-tih godina XX stoljeca tzv. "islamske obveznice" (Islamic
Bonds). Problem kod ovih obveznica je $to se baziraju na beju-I-inu, tj. transakcija,
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koja je razvijena s ciljem zaobilaZenja islamskih propisa o kamati. Kako beju-I-ina
nastaje kod malezijskih obveznica, moZe se vidjeti kroz funkcionisanje ovih
obveznica. Emisija islamskih obveznica se vrsi u tri koraka: [11, str. 2]

1. stvaranje fizickog objekta i sekjuritizacija;

2. emisija obveznica;

3. trgovina sa obveznicama na berzi.
U prvom koraku emitent prodaje neki fizicki predmet investitorima za gotovinu. U
drugom koraku investitori opet prodaju isti fizicki predmet emitentu za vecu cijenu,
koju emitent placa u ratama. Ovaj ugovor o otkupu omogucéava emitentu dobijanje
likvidnih sredstva. Otplata duga se vrsi putem emisije obveznica (sekjuritizacija).
Takoder, postoje "obveznice bez kupona™ (zero-coupon-bonds), koje se prodaju uz
diskont. Ovaj diskont osigurava investitorima odredenu dobit. Staviie, postoje
razli¢ite varijacije ovih obveznica, ali posto se sve ove varijacije baziraju na principu
beju-I-ina, necemo ih detaljno predstavljati. [11, str. 4, 5]
Investitorima je emisija obveznica interesantna iz dva razloga: s jedne strane —
dobijaju sigurnu dobit (razlika izmedu prodajne i kupovne cijene fizickog predmeta)
i s druge strane — investitori mogu da trguju ove obveznice na sekundarnom trzistu,
tj. na berzi.
Sa islamskog aspekta tzv. malezijske "islamske obveznice", prema misljenju vecine
islamskih klasi¢nih i savremenih pravnika, nisu dozvoljene. [16, str. 115] Prvo, kod
kupoprodaje fizickog objekta cilj transakcije je nabava likvidnih sredstava, a ne
kupoprodaja. Emitent u ovom slu¢aju samo prodaje fizicki objekat da bi dobio
gotovinu, dok investitori kupuju fizicki objekat samo da bi ga istom prodavcu
(emitentu) odmah preprodavali uz odredeni visak. Tako da fizicki predmet sluzi kao
zalog za dug i igra samo formalnu ulogu u cijeloj transakciji. Kroz formalnu
kupoprodaju i povezivanja dviju ugovora u jednoj transakciji, investitori "skriveno"
mogu ostvariti kamatni prihod. Ovo je jasan primjer za bej el-inu i zbog toga su ove
islamske obveznice zabranjene.
Drugi problem kod islamskih obveznica je tzv. beju-lI-dejn. Pod beju-l-dejn se
podrazumijeva trgovina sa dugovima, tj. u ovom slucaju, sa obveznicama. Medutim,
prodaja potrazivanja ispod nominalne vrijednosti je zabranjena jer sadrzi kamatu
viSka (riba el-fadl). Prijenos duga je moguca samo uz nominalnu vrijednost, bez
dodavanja ili oduzimanja.

MUSAREKA-OBVEZNICE U SUDANU

Sudan je eksperimentisao po¢etkom 21. stoljeca sa izdavanjem muSareka-obveznica
kao sredstvo za finansiranje budzZetskog deficita i instrumenta za monetarnu politiku.
2001. godine izdate su muSareka-obveznice, koje su se odnosile na vlasnistvo u
drzavnim preduzeéima i trgovali se na sekundarnom trzistu. Konkretno, kod ovih
obveznica bi se prvo odabrala grupa drzavnih preduzeéa, koji bi predstavili portfelj
za investitore. Obzirom da investitori privremeno kupuju dio ovih kompanija, oni bi
dobili udio u dobiti od ovih drzavnih preduzeca. Na roku dospijeca, investitorima bi
se isplatio uloZeni novac za unaprijed odredenu cijenu, u normalnom slucaju
nominalna vrijednost. Ove vrijednosnice su se koristile do 2007. godine i glavni cilj
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im je bio kratkoro¢no finansiranje drzave. Iskljucivo drzavljani Sudana su imali
pravo kupiti ove obveznice. Ove obveznice su imali rok dospijeca od tri do Sest
mjeseci, pa do jedne godine. Ovim emisijama, Sudan je uspio privladiti novac u
vrijednosti od 0,21% bruto domaceg proizvoda u 2003. godine (2002. godine 0,13%
BDP-a). U sustini se kod ovih obveznica radilo o privremenoj privatizaciji jednog
dijela drzavnih preduzeca; mada je upravljanje preduzeéem cijelo vrijeme iskljucivo
pripadalo drzavi. [12, str. 75]
Obzirom da sudansko trZiste kapitala nije nudilo puno alternativa za investiranje,
muSareka-obveznice su bile interesantna alternativa za investiranja. Za to govori i
stopa prinosa prvih musareka-obveznica koja je iznosila 32%. Takoder, su ove
obveznice bile interesantne i za banke kao kratkoro¢na alternativa za investiranje.
[12, str. 76]
Kao naslednik musareka-obveznica formirane su tzv. "Vladine Investicione
Obveznice". Kod ovih obveznica se, u sustini, radilo o mudareba-obveznica, koje su
sluzile za finansiranje Sudanske Kompanije za Finansijske Usluge. Ova kompanija
je drzavna kompanija koja finansira vladine projekte putem islamskih duznickih
ugovora poput idZare, murabehe i istisna'.
Kod ovih investicionih obveznica postoje tri aktera:

1. Investitori ili vlasnici obveznica, koji su rabb-ul-mal;

2. Sudanska Kompanija za Finansijske Usluge, koja je mudarib u ulozi

investicionog fonda i

3. Ministarstvo Finansija Sudan, koje je korisnik sredstava. [12, str. 78]
Obzirom da je duznik kod ovih ugovora drzava, ona bi trebala da bude siguran
duznik sa najve¢im kreditnim rejtingom. Sudanska Kompanija za Finansijske
Usluge sadrzava 5% ostvarenog profita u mudarebi, dok se ostali dio isplacuje
investitorima. Da bi se povecala sigurnost za investitore, Ministarstvo Finansija
Sudana je dalo jednostrano obecanje da ¢e koristiti sredstva postujuci rok dospijeca
obveznica, znacCi da nece zakljuciti ugovore o finansiranju sa mudarebom duze od
roka dospijec¢a. Da bi se moglo trgovati ovim obveznicama na sekundarnom trzistu,
dominantni kori§¢eni ugovor je ugovor o idzari. [dzarom se smanjuje kreditni rizik,
ali se i povecava cjenovni rizik obveznica. [12, str. 79]

IDZARA OBVEZNICE NJEMACKE POKRAJINE
SAKSONIJA-ANHALT

Njemacka pokrajina Saksonija-Anhalt je 2004. godine izvrSila pionirski korak u
javnom finansiranju. Naime pokrajinska vlada je odlucila izdati obveznice na
osnovu idZare (lizinga) u vrijednosti od 100 miliona eura za refinansiranje javnog
duga od tada 16 milijardi eura. Da bi se mogla koristiti idZara kao instrument
finansiranja, pokrajini je potrebna bila imovina koja ¢e koristiti pod lizing. Zato je
pokrajina prenijela svoje nekretnine, ukljucuju¢i 18 poreskih uprava, sopstvenoj
fondaciji, koja se osnovala, zbog poreskih razloga, u Holandiji. Fondacija je za ovu
imovinu platila 100 miliona eura pokrajini i finansirala ovaj izdatak emisijom
idZara-obveznica. IdZara-obveznice su bile listirane na berzi u Luksemburgu. Na
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roku dospijeca, vlasnici idzara-obveznice su dobili uloZzenu nominalnu vrijednost
kao i prihode od lizing rata. [17]

Obzirom da je rok dospije¢a bio u 2009. godini, Ministarstvo Finansija pokrajine
Saksonije-Anhalt je ocijenila da su islamske obveznice bile veliki uspjeh, koja je
omogucila da se investitori sa bliskog istoka upoznaju sa pokrajinom. [18]

Kada detaljnije analiziramo ovaj koncept moZemo primijetiti da je njemacka
pokrajina pozajmila 100 miliona eura i vratila ve¢i iznos. U suStini se radi o
klasi¢nom izdavanju obveznicu uz pla¢anje odredene kamatne stope. Izbjegavanje
kamate se u ovom slu¢aju vrsi putem kombinacije nekoliko ugovora. Prvo pokrajina
(potraziva¢ za novac) prodaje svoju imovinu i time zadovoljava svoju potreba za
gotovinom. Kupljena gotovina se opet daje na koriS¢enje pokrajini, pa time ne dolazi
do prekida koris¢enja ve¢ postoje¢e imovine. Potraziva¢ za novac pla¢a redovno
lizing rate i na kraju, placanjem dobijene glavnice na pocetku, vraca svoju prodatu
imovinu, iako bi bilo logi¢nije da se imovina kupuje za nizu cijene, jer ¢e imovina
normalno imati opadajuci vrijednost tokom vremena. U Serijatskom pravu ovaj
ugovor je odavno poznat i naziva se "bej el-istiglal” (eksploataciona prodaja). Bej el-
istiglal opisuje prodaju imovine uz obecanje da ¢e kupac opet uzeti pod lizing
imovinu uz moguénost vracanje imovine kada bude platio dobijeni novac. [3, str.
40] Ovdje se radi o klasi¢nom "sale and lease back"-ugovoru (prodaj i uzmi opet
pod lizing). Tako da ovdje ne postoji stvarno vlasnistvo nad kupljenim objektima od
strane investitora, nego u sustini korisnik lizing prosljeduje prinose investitorima,
kao 1 kod klasi¢nih obveznica.

Da bi se bolje prikazao problem mozemo koristiti sljede¢i ekstremni primjer. Da bi
pojednostavili primjer, izbjegnut ¢emo posrednika u obliku samostalnog tijela
(SPE). Sada jedna vlada Zeli prodati odredeni fizicki predmet, kao $to je jedno brdo.
Brdo ¢e se prodati investitorima za previsoku cijenu, i uzeti opet pod lizing za
visoku rentu, uz moguénost prilagodavanja prema kretanju kamatnih stopa. Stavise,
vlada daje obecanje da ¢e na roku dospijeca kupiti brdo za istu cijenu, kao §to je i
prodala investitorima. Tako da je jasno da brdo, kao fizi¢ki predmet, igra
sekundarnu ulogu u ovoj transakciji - glavna uloga pripada prodajnoj cijeni i iznosu
renti, tj. glavnici i periodi¢nog plac¢anja kamate. [12, str. 53]

ZAKLJUCAK

Privlac¢nost "islamskih obveznica" za investitore je u tome §to one nude relativno
sigurnu dobit i Sto se odredeni broj obveznica moze trgovati po slobodnoj cijeni na
sekundarnom trzi§tu. Medutim, vazno je napomenuti da se "islamske obveznice"
baziraju na partnerstvu. Partnerstvo medu investitorima nastaje kada se vrSi
sekjuritizacija ugovora. U ovom slucaju, specijalna kompanija, koja vrsi
sekjuritizaciju, prodaje udjele u jednom projektu. Prikupljeni novac se onda ulaZe
putem jednog od duznickih ugovora. Zbog toga S§to duzni¢ki instrumenti
omogucavaju fiksni prihod, investitori ¢e imati relativno sigurnu dobit. Ali investitor
kod ovih ugovora moze imati i gubitak. Ovo pokazuje sljede¢i primjer: investitori
kupuju zajednicki jedan objekat, u vidu musareke, u vrijednosti od 100.000 €. Ovaj
objekat se iznajmljuje klijentu na 10 godina. Takoder, klijentu se nudi opcija da
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moZe kupiti objekat za 100.000 € nakon 10 godina. Ali Klijent nakon 10 godina ne
Zeli kupiti objekat. Investitori se odlu¢e na prodaju objekta, ali trziSne okolnosti su
takve da objekat vrijedi samo 80.000 €, Sto znaci da bi investitori imali gubitak od
20.000 €. Ovaj primjer pokazuje da investitori nose rizik gubitka i u sluCaju
islamskih obveznica.

Takoder, treba istaknuti da se islamski duznicki ugovori zasnivaju na razmjeni
fizickog predmeta za novac, S§to je bitna razlika uporedivsi sa klasi¢nim
obveznicama, koje se temelje na razmjeni "novca za novac”, pa se time i struktura
islamskih obveznica razlikuje od klasi¢nih. Medutim, obzirom da investitori Zele
sigurnu dobit, u praksi se ¢esto zakljuCuju ugovori koji znatno smanjuju rizik za
investitora, koriste¢i kombinaciju veceg broja ugovora ili obecanja. Kod takvih
ugovora fizicki predmet igra samo formalnu ulogu. Ali, kori$éenje fizickog
predmeta, sa makroekonomskog aspekta, ima svoju intenciju: ekonomski razvoj.
Kada se izdaju islamske obveznice radi kupovine novog fizickog predmeta (zgrada,
masina i sl.) do¢i ¢e do vefeg obima investicija, $to ¢e stvarati prihode za vlasnike
angazovanih preduzeca, zaposlenike, dobavljade, drzavu itd. Medutim, ukoliko se
jedan fizicki predmet samo formalno koristi za izdavanje obveznica, tada se zaradeni
prihod od strane korisnika objekta prosljeduje investitorima, bez izgradnje novog
fizickog predmeta.

Tabela 4. Osobine finansijskih instrumenata trzista kapitala

Predmet ugovora | Slobodna trgovina "Fiksni'* prihod
vrijednosnicama? za investitore?
Mudareba- Novac Da Ne
obveznice
IdZara-obveznice Fizic¢ki objekat Da Da
Muedzdzel- Fizicki objekat Ne Da
obveznice
Istisna’-obveznice Fizicki objekat Ovisno Da
Selem-obveznice Fizic¢ki objekat Da Da
Kombinovane Novac, fizicki .
. . Da Ovisno

obveznice objekat

Cesto se samo formalno implementiraju islamske norme da bi se privukli muslimani,
koji Zele uloziti svoju uStedevinu u skladu sa islamskim normama. Medutim,
detaljna analiza ovih ugovora / vrijednosnica pokazuje da se Cesto radi o imitaciji
klasi¢nih ugovora, kojim je dat odredeni arapski naziv, Cesto referenca na odredeni
ugovor spomenut u klasi¢nim islamskim pravnim djelima, ali koji suStinski uopste
ne odgovara tom ugovoru. Nekoliko spornih ta¢aka vezano za islamske obveznice
mozemo vidjeti u poznatoj fetvi (pravnom sudu) jednog od najeminentnih stru¢njaka
za islamske finansije, Muftije Takija Usmanija. On je uocio nekoliko problemati¢nih
radnji kod izdavanja modernih islamskih obveznica. Prva problematicna stavka jeste
odredba da ukoliko je ostvareni prinos obveznica iznad odredenog minimuma, visak
pripada korisniku finansijskih sredstava kao nagrada za uspjeSan rad. Obzirom da su
specijalna kompanija i1 korisnik finansijskih sredstava Cesto jedno lice, tada
korisniku pripada taj viSak. Naprimjer: ukoliko je prinos obveznica iznad 5%, npr.
8%, tada 5% pripada investitorima, ostalin 3% korisniku finansijskih sredstava
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(izdavaocu). Serijatsko opravdanja za ovaj postupak zagovornici ovog pravila
zasnivaju na pravilu da je po islamskom pravu dozvoljeno kazati: "Prodaj ovu robu
za ovoliko, a ako je proda$ za vec¢u cijenu viSak pripada tebi." Medutim, vecina
islamskih ucenjaka ne dozvoljava ovakvu odredbu. [14, str. 5, 6] Nije problem
odrediti da se viSak oCekivanog profita daje mudaribu, nakon §to ¢e se minimum
raspodijeliti, ali se minimalni prinos Cesto odreduje prema referentnim kamatnim
stopa (npr. LIBOR), pa se moZe vidjeti Sta je sustinski cilj ove odredbe. Ovo biva
jasnije kada se uzme u obzir da se Cesto izdavaoci obavezuju da ako prinos padne
ispod minimuma, oni ¢e ponuditi beskamatni zajam investitori, da bi se minimalni
prinos postigao. Ovaj beskamatni kredit ¢e biti otplacen ili ve¢im prinosom, koji ¢e
pripasti izdavaocu, ili smanjenjem otkupne cijene fizickog predmeta na kraju
ugovora o lizingu. [14, str. 4] U islamskom pravu ne postoji nikakvo opravdanje za
ovakvu odredbu, jer ovdje se Zeli kombinovati viSe ugovora u cilju obezbjedivanja
fiksnog prihoda za investitora. [14, str. 7]

Takoder, kod vecine islamskih obveznica u praksi se garantuje ulozeni kapital
investitorima tako §to korisnik fizickog predmeta daje obecanje da ¢e sigurno
otkupiti fizicki predmet za nabavnu cijenu, nezavisno od trenutne trziSne cijene.
Medutim, kako je ve¢ istaknuto, prihod investitora treba odrediti prema ostvarenoj
dobiti. Naprimjer kod idZara-obveznica prihod investitora se moze smanjiti ukoliko
dode do iznenadnih popravki na fizickom predmetu, obzirom da vlasnik (investitori)
moraju snositi troSkove popravke. Isto vazi i za otkup zakupljenog predmeta -
korisnik bi trebao samo platiti trziSnu vrijednost, ukoliko misli da mu Koristi
predmet. Ali obzirom da se fizicki predmet koristi samo kao formalni predmet, vidi
se razlog za spremnost otkupa uz nabavnu cijenu. Tako da na osnovu ovih odredbi
investitori dobijaju fiksni prinos (kao i kod klasi¢nih obveznica), a korisnik ima
fiksne finansijske troSkove. [14, str. 10]

Razilazenja medu islamskih pravnika oko definisanja detalja za izdavanje islamskih
obveznica kao i nedostatak standardizacije ugovora, vode do toga da investitori
izbjegavaju ulaganje u islamske obveznice - neki zbog Serijatskih razloga, neki zbog
rizika. Regulatorna tijela, koja se bave ovom problematikom, poput Akademije za
islamsko pravo pri Islamske Konferencije kao i medunarodna organizacija AAOIFI
trebaju raditi na standardizaciji ugovora da bi se ta¢no znalo §ta je dozvoljeno sa
islamskog aspekta, a Sta ne. Takoder postoji izazov prilagodavanja islamskih
obveznica prema zakonima zemlje izdavanja. Isto koliko je bitna standardizacija,
toliko je i bitna edukacija investitora o islamskim finansijskim instrumentima da bi
se bolje upoznali sa na¢inom funkcionisanja islamskih obveznica. Jer, ispravno
praktikovanje svih islamskih finansijskih ugovora podrazumijeva, prije svega,
postojanje odredene doze rizika za finansijera u takvoj transakciji, jer opsti princip u
Serijatu glasi da nema dozvoljene dobiti bez rizika. U suprotnom se moze poput
odredenih kombinacija ugovora doc¢i do zaradivanja fiksnih prihoda, tj. kamate.
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RESUME

Islamic law does not allow interest. Therefore classical bonds cannot be used for
financing. So the question arises whether there is an instrument of financing in the
capital markets in the Islamic financial system which is less risky than shares, but
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allowed from a legal point of view? The answer to this question are "Islamic bonds",
which are also known by their Arabic name "sukuk". These Islamic bonds are based
on classical Islamic debt instruments, such as ijarah or bay salam. In this case, a
physical object is sold or rented for money. Then, these contracts are sold to
investors via securitisation in order to finance these transactions.

It is important to note that "Islamic bonds" are based on a partnership. First the
needed money is collected from investors and then invested by using one of the
Islamic debt contracts. Debt instruments provide a fixed income, so investors will
have a relatively secure income. But investors can also have losses with these
investments.

Also, it should be noted that Islamic debt agreements are based on the exchange of
physical objects for money, which is a major difference compared to conventional
bonds, which are based on the exchange of "money for money", and thus the
structure of Islamic bonds differ from conventional bonds. However, given the fact
that investors want to have a secure a profit, in practice, contracts are often
concluded, which significantly reduce the risk to investors , using a combination of a
large number of contracts or promises. At such contracts, the physical object only
plays a formal role. However, the use of physical objects, from a macroeconomic
point of view, has its own intention: economic development. When Islamic bonds
are issued to purchase new physical objects (buildings, machinery, etc.) there will be
large scale investments, which will generate income for the owners of the involved
companies, employees, suppliers, government etc. However, if a physical object is
only formally used for the issuance of bonds, then the income earned by the
beneficiary is only forwarded to investors, without building new physical objects,
and thus without an increase of the gross domestic product.
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Apstrakt

Jedan od najpouzdanijih nacina plac¢anja u medunarodnoj trgovini je placanje putem
dokumentarnog akreditiva. Njegova osnovna funkcija je osiguranje placanja koje se vrsi od
strane neutralne banke po nalogu kupca, a prodavac ima ¢vrstu garanciju banke da ¢ée se
obaveza prema njemu izvrsiti. Osim funkcije placanja bitna je i funkcija kreditiranja, jer se
pla¢anje vr$i najée$ée na odlozeni rok. Takode, bitne osobine dokumentarnog akreditiva su
brzina i pouzdanost izvrSenja transakcije za sve uesnike u ugovornom poslu. Upravo,
upoznavanje sa osnovnim karakteristikama akreditiva i sami Citaoci ¢ée se upoznati sa
specifi¢nostima ovog nacina placanja.

DanaSnje poslovanje iziskuje velike analize i odabir najefikasnijeg nacina poslovanja sa
najmanjim troSkovima, pa je sve veca primena elektronskog nacina poslovanja koji
omogucava ustedu ¢ak i do 40 % u troSkovima obavljanja pojedinih transakcija. Ovim radom
upravo Zelim da istaknem sve prednosti koje omogucava poslovanje putem dokumentarnog
akreditiva s jedne strane, i usteda koris¢enjem elektronskog naéina prenosa podatka sa druge
strane.

Kljuéne redi: dokumentarni akreditiv, Incoterms 2010, elektronski akreditivi, SWIFT,
Bolero sistemi

DOCUMENTARY LETTERS OF CREDIT AND ELECTRONIC
BANKING

Abstract

One of the most reliable methods of payment in international trade is payment by
documentary credit. Its main function is to ensure that payment is made by a neutral bank on
the order of the buyer, so the seller has a solid bank guarantee for his obligation. Besides its
payment function, the function of lending is also important, because payment is usually made
on a deferred period. Important characteristics of documentary letters of credit are speed and
reliability of transaction execution for all participants in the contracting business. By learning
about the basic characteristics of letters of credit, readers will become familiar with the
specifics of this payment method.

Today's business requires a great analysis and selection of the most effective ways of doing
business at the lowest cost and the increasing use of electronic business, which saves up to
40 % of the cost of carrying out certain transactions. This paper wants to point out all the
benefits to business through documentary letters of credit, on the one hand, and savings
caused by the use of electronic transmission of data, on the other.

Keywords: documentary letter of credit, Incoterms 2010, electronic credentials, SWIFT,
Bolero systems

JEL codes: E42
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uvoD

Osnov medunarodne trgovine i pravilo je da se isporu¢ena roba, ili izvrSena usluga
naplati. Uslovi plac¢anja moraju biti unapred dogovoreni, kao i instrumenti putem
kojih ¢e se osigurati placanje, i smanjiti opasnost od nemogucnosti realizacije
naplate. Medunarodna trgovacka praksa potpomognuta bankama, stvorila je
instrumente putem kojih je moguca zasStita ucesnika u medunarodnoj trgovini.
Prilikom proucavanja materije medunarodnih placanja, na prvom mestu instrument
najsigurnijeg oblika placanja je dokumentarni akreditiv. KoriSéenje elektronskog
oblika komunikacije i prenosa informacija ima viSestruku ustedu i utiCe na
povecanje profitabilnosti preduzeca, i smanjenje troSkova.

DEFINICIJE DOKUMENTARNOG AKREDITIVA

Prema Jednoobraznim pravilima i obicajima za Dokumentarne akreditive revizija
2007, publikacija MTK br. 600 (UPC 600): Akreditiv znaci svako utanacenje, bez
obzira na naziv ili opis, koje je neopozivo i kojim se konstituise definitivna obaveza
akreditivne banke da honoriSe uskladenu prezentaciju. [3, str. 19] Akreditiv se
bazira na ugovoru, ali je odvojen od ugovora. Zbog toga u finansijskoj klauzuli koja
se odnosi na akreditiv kao instrument placanja, moraju tacno da budu navedeni svi
detalji koji se odnose na akreditiv. Buduci da je posao po dokumentarnom akreditivu
veoma slozen i da se akreditiv svakodnevno koristi, banke Sirom sveta su bile
zainteresovane da se poslovanje po ovom instrumentu regulise na jedinstven nacin.
Dokumentrani akreditiv nudi jedinstven, univerzalno prihvac¢en nacin plac¢anja u
medunarodnoj trgovini, jer §titi interese kako prodavaca tako i kupaca. Prodavac je
siguran da ¢e podnosenjem urednih otpremnih i robnih dokumenata navedenih u
akreditivu, pod pretpostavkom da je ispunio sve uslove iz akreditiva, mo¢i da naplati
protivvrednost izvezene robe, odnosno izvrSene usluge, jer mu za pla¢anje garantuje
banka koja je otvorila akreditiv. S druge strane, 1 kupac je siguran da ¢e placanje iz
akreditiva biti izvrSeno samo u slu¢aju ako prodavac, unutar predvidenih rokova,
podnese sva uslovljena akreditivna dokumenta.

ISTORIJSKI RAZVOJ AKREDITIVA

Prvi put termin "akreditiv" upotrebljen je pod nazivom "putni¢ko kreditno pismo"
koje su izdavale banke u zapadnom svetu sa ciljem da svojim klijentima omoguce
podizanje novcanih sredstava kod inostranih banaka.

Moderna forma dokumentarnog akreditiva razvijena je sredinom XI1X veka. Prvi put
je upotrebljena 1840. godine kao sredstvo efektivnog placanja u medunarodnoj
trgovini izmedu banaka u Londonu. Nacin poslovanja putem dokumentarnog
akreditiva je reSen uvodenjem jedoobraznih pravila i obiCaja za dokumentarne
akreditive, koje je Medunarodna Trgovacka Komora u Parizu objavila 1933. godine.
Tokom razvoja postoji vise revizija i dopuna koje su navedene u nastavku:
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Prva revizija (broSura MTK br. 151) pokrenuta na inicijativu ameri¢kih banaka
1951. godine na 13 Kongresu MTK u Lisabonu. Kada je zatraZeno da se banke
zaStite u slucajvima kada su kupci donosili nepotpunu dokumentaciju.

Druga revizija (broSura MTK br. 222) 1962. godine je veoma znacajna, jer je
okupila veliki broj zemalja iz razli¢itih kontinenata 178 zemalja, i s pravom se moze
nazvati ,globalnom“. Ovom revizijom postignuta je univerzalna primena svih
obaveza 1 duznosti kupaca. Bitno je napomenuti u reviziji ucestvovale banke iz
Engleske i drugih bogatih zemalja, koje su prihvatile njihovu primenu. [4, str. 18]
Treéa revizija (broSura MTK br. 290) izvrSena je 1974. godine kada je objavljen
sluzbeni tekst u¢estvovale su zemlje Istoéne Evrope i vazan korak je prihvatanje
promena u transportu robe od standardnih kaluzula FOB i CIF, uvodenje pravila i
dokumenat za medunarodni transport.

Cetvrta revizija (brosura MTK br. 400) izvréena je 1983. godine zbog
neuskladenosti, i pojave velikog broja slucajeva odbijanja isplata, §to je izazvalo
prvu krizu u akreditivnom poslovanju. Pojednostaljene su neke stvari tako da je broj
odbijanja isplate iz akreditiva smanjen . Zbog razvoja tehnologije transporta i
upotrebe novih transportnih dokumenta usvojene su i nove vrste akreditiva sa
odloZenim placanjem i stand-by akreditivi.

Peta revizija (broSura MTK br. 500) izv3ena je 1993. godine, a pravila su stupila na
snagu 1. januara 1994. godine. Revizija je bila potrebna zbog velike neusaglasenosti
dokumenata, i povecanja nepoverenja koriS¢enje akreditivnog nacina placanja,
smanjena je strogost u prezentaciji dokumenata i izmenjene su formulacije u vezi
plac¢anja akreditivnih i Potvrdujucih banaka koje nisu bile jasne u UCP 400.
Dodatak e za elektronsko poslovanje izraden je usled porasta koriS¢enja
elektronskog poslovanja, i u delu akreditivhog poslovanja 2002. godine, ali nije
primenjivan u praksi. U UCP 600 izvrSeno je samo uskladivanje s novom
terminologijom.

Sesta revizija izvriena je 2006. godine u Parizu kada su usvojena nova pravila UCP
600, a stupila su na snagu 1. januara 2007. godine. Svi ¢lanovi su odredenu promenu
prihvatili, tako da je Citav tekst dobio formu ,,user friendly*.

UGOVORNI ODNOSI U AKREDITIVNOM POSLOVANJU

Najveci broj ugovornih odnosa je tesko odrediti jer zavisi od broja ukljucenih

pomoc¢nih banka. Mogu se naglasiti sledec¢i uobicajeni ugovorni odnosi;

- Kupac-prodavac: ¢iji odnos je utemeljen ugovorom kojim su ugovorne
starne dogovorile da ¢e se placanje izvrSiti putem akreditiva, ako je re¢ o
izvrienju usluga re¢ je o naruciocu i izvodacu.

- Nalogodavac(kupac)-akreditivna banka: ovaj odnos se temelji na
podno3enju zahteva nalogodavca akreditivnoj banci da otvori akreditiv.

- Akreditivna banka-korisnik akreditiva

- Akreditvna banka i/ili potvrdujuéa banka: ovaj odnos je izmedu
akreditvne banka i potvrdujuce banke koja pristane da potvrdi akreditiv.

- Akreditvna banka i /ili potvrdujuc¢a banka — druge imenovane banke:
Odnos akreditivne banke ili potvrdujuée banke i drugih imenovanih banaka
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od kojih se zahteva da izvrSe pregled dokumenata i izvrSe posrednicke

poslove plac¢anja po akreditivu.
Potvrdujuc¢a banka-korisnik: ovaj odnos stvara obavezu na placanja iz

akreditiva.
Obavestavajuéa i imenovana banka: U ovom slucaju ne radi se uvek o

ugovornim odnosima , jer izmedu korisnika i tih banka ne postoji ugovoreni

odnos. [2, str. 5]
Slika 1. Odnos udesnika u akreditivnom poslu

NALOGODAVAC F.ORISNIE

di il

UGOVOER b\

MT700

AVIZIRATUCA BANEA

AFKREDITIVNA BANEA

PODELA AKREDITIVA

Pravo dokumentarnih akreditiva razvilo se kao sredstvo osiguranja naplate za
isporuc¢enu robu i usluge, dok je poslovanje sa akreditivima rezultat medunarodne
trgovacke i bankarske prakse. Praksa je stvorila razliCite vrste akreditiva koji
omogucavaju razli¢ite nacine izmirenja obaveza, razliCite oblike stvaranja obaveza, i
nacine njihovog prenosenja. U UCP 500 ¢lan 10. naznaceno je da vrsta placanja
odreduje 1 vrstu akreditiva, dok se u UCP 600 ne pominju ,,vrste akreditiva“ vec
samo nabrajaju vrste izmirenja.
U bankarskoj teoriji izvrSene su mnogobrojne podele dokumentarnih akreditiva po
raznim osnovama, ali se u praksi primenjuje najéesce sledeca podela:

1. u zavisnosti od na¢ina placanja

2. u zavisnosti od nacina izmirivanja obaveza

3. u zavisnosti od moguénosti prenosa

Postoje 1 druge vrste akreditiva vezane za specijalne vrste poslova reeksportni,

podakreditivi, standby akreditivi itd.
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Jednoobrazna pravila sadrze samo odredbe o nekim najvaznijim vrstama akreditiva,
a ovde ¢emo navesti one vrste akreditiva koje se najéesée koriste u medunarodnoj
praksi.
1. Podela u zavisnosti od nacina plaéanja:
- Akreditivi po videnju
- Akceptni akreditivi
- Akreditivi sa odlozenim placanjem
- Otkupni (negocijanski)
2. Podela u zavisnosti od nacina izmirivanja obaveza
- Opozive
- Neopozive
- Potvrdene
- Nepotvrdene
3. Podela u zavisnosti od mogucénosti prenosa
- Prenosivi
- Neprenosiv
- Back to Back akreditivi
- Kontraakreditiv
- Jednostran
- Cirkularan
- Packing akreditivi (,,zelenom* i ,,crvenom* klauzulom)
- Revolving akreditiv
- Stanby akreditivi

VRSTE TRANSPORTNIH DOKUMENATA KOJE SE KORISTE U
AKREDITIVNOM POSLOVANJU

1. Kamionski tovarni list (TRUCK CONSIGNMENT NOTE CMR) izdaje

prevoznik i predstavlja dokument koji sluZi kao dokaz da je roba primljena

na prevoz. Prevoznik se obavezuje da Ce istu prevesti i predati kupcu.

Zeleznigki tovarni list (RAILWAY BILL)

koristi se za prevoz robe u Zeleznickom medunarodnom saobracaju.

Avionski tovarni list (AIRWQAY BIIL AWB) koristi se medunarodni

prevoz robe putem avionskog saobracaja.

5. Pomorski konosman (OCEAN BILL OF LADING BL) moZe glasiti na ime,
i na donosioca koristi se za prevoz robe pomorskim putem.

H~own

INCOTERMS PARITETI

INCOTERMSOM propisano je 13 termina, te je svaki definisan skra¢enicom od tri
slova. Svaki paritet pripada odredenoj kategoriji (postoji Cetiri kategorije - E, F, C,
D), te svaka grupa oznacava razli¢it stupanj odgovornosti prodavca za isporuku i to:
Kategorija E-prodavac stavlja robu na raspolaganje kupcu u svojim prostorijama |
ima najniZi stupanj odgovornosti za robu.
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Kategorija F- prodavac dostavlja robu do mesta koje odreduje kupac ( FAS, FCA,
FOB).

Kategorija C- prodavac ugovora prevoz robe, ali ne preuzima rizik od propasti ili
slucajnog ostecenja nakon sto je isporucena I poslata ( CFR, CIP, CPT, CIP).
Kategorija D- ukoliko je ugovoren paritet iz kategorije D prodavac ima najveci
stupanja odgovornosti te snosi sve troSkove i rizike isporuke robe kupcu na mesto do
krajnjeg odredista.( DAF, DES, DEQ, DDU, DDP).

Poslednjim promenama najvece izmene desile su se u grupi D, i to na nacin da se
briSu i prethodnom tekstu navedeni pariteti (DDU, DAF, DES, DEQ) , a uvode se
novi pariteti DAT (delivery at terminal isporuceno na treminalu) DAP ( delivery at
place- isporuceno na odredenom mestu).

PARITETI 2010

Zasnovani su na Konvenciji Ujedinjenih Nacija o Ugovorima o medunarodnoj
trgovini:

e EXW - Franko fabrika: prodavac predaje robu franko fabrika ne
pokrivajuéi nikakve dalje troskove.

e FCA - Franko prevoznik (na naznacenom mestu): prodavac predaje robu
izvozno ocarinjenu u ruke prevoznika naznaCenog od strane kupca na
naznac¢enom mestu. Ovaj paritet je pogodan za sve vrste transporta
ukljucujuéi i avionski, drumski i kontejnerski odnosno multi modalni
transport.

e FAS - Franko uz bok broda (u nazna¢enoj luci): prodavac mora da doveze
i postavi robu pored broda, spremnu za utovar u naznacenoj luci. Prodavac
takode mora da izvozno ocarini robu i pripremi sve papire neophodne za
transport.

e FOB - Franko utovareno na brod (u naznacenoj luci): prodavac mora da
utovari robu na brod koji je odreden od strane kupca, izvozno ocarinjenu.
Ovo je veoma Cesto koriS¢en paritet u brodskom transportu.

e CFR - Troskovi i vozarina plaé¢eni (do naznac¢ene luke): prodavac mora da
plati troSkove transporta do naznaéene luke. Medutim rizik se prenosi na
kupca u momentu kada se roba fizi¢ki odvoji od broda.

e CIF - Troskovi, vozarina i osiguranje (do nazna¢ene luke): ovaj paritet je
isti kao i CFR uz dodatni uslov da prodavac mora da pokrije troskove
osiguranja i za kupca.

e CPT - Transport placen (do naznacCene destinacije): prodavac snosi sve
troSkove transporta do naznaCene destinacije medutim rizik prenosi
predavanjem robe prvom prevozniku.

e CIP - Transport i osiguranje pladeni (do naznacene destinacije): ovaj
paritet je isti kao CPT uz dodatak obaveze prodavca da pokrije troskove
osiguranja. Medutim i u ovom slucaju rizik se prenosi predavanjem robe
prvom prevozniku.

e DAT - Isporuceno na terminalu: prodavac pokriva troSkove transporta do
naznaCenog terminala u luci ili mestu dostave, izuzimajuéi troSkove
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izvoznog carinjenja. Rizik pada na prodavca do momenta istovara robe na
terminalu. Na kupcu je da organizuje carinjenje i druge carinske formalnosti
kao i transport od terminala do krajnjeg odredista. Rizik se prenosi na
terminalu.

e DAP - Isporuceno na naznacenoj destinaciji: prodavac snosi troskove
dostave robe na naznacenu destinaciju izuzimajuéi troSkove uvoznog
carinjenja. Rizik se prenosi na kupca u trenutku istovara na naznacenoj
destinaciji.

e DDP -Isporufeno ocarinjeno (na naznaCenu destinaciju): prodavac
pokriva sve troSkove transporta i carinjenja robe kao i troSkove carine i
pripadajuceg poreza te snosi sav rizik sve do dostave robe.

Slika 2. Pariteti 2010
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ELEKTRONSKI AKREDITIV

Medunarodna trgovacka komora u Parizu (MTK) nedavno je objavila dodatak
Ujednacenim obi¢ajima i praksi za dokumentarne akreditive iz 1993. godine, pod
naslovom ,,Dodatak UCP 500 za elektronsko podnoSenje dokumenata“-naziv
originala ,,Supplement to UCP 500 for Electronic Presentation —Version 1.0.
Skrac¢enica novog Dodatka je jednostavno ,,eUCP* i za bolje razlikovanje od
temeljnih odredaba svih 12 ¢lanova e-Dodatka ima ispred sebe oznakuku ,.e* (el.-
el12) . Naslovu e-Dodatka dodata je i oznaka Version 1.0 sa idikacijama da se i pre
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potpune revizije UCP 500 ne prave dodatne promene zavisno elektronsko-
tehnoloSkim promenama. To se medutim nije ostvarilo, i e-Dodatak je samo
terminolo$ki uskladen sa UCP 600. IzvrSene ispravke odnose se samo na gramatiku i
terminologiju, i obzirom na ograni¢enu upotebu e-Dodatak ¢e ostati za sada samo
dodatak UCP 600.

UVODENJE ELEKTRONSKOG AKREDITIVA

Brzina prenosa informacija i komunikacije dostigla je razmere koje smo pre
nekoliko godina mogli samo zamisliti. I ako je elektronski nadin komunikacije
savrSen sa telefaksom i teleksom, kompjuterski nac¢in komunikacije danas je
potpuno preovladao i nezaustavivo se Siri na skoro sve grane bankarskog poslovanja.
Razumljivo je §to se i1 instrumenti placanja kao Sto su menice, ¢ekovi, akreditivi itd.
Prilagodavanju tim promenama.

RAZLOZI ZA DONOSENJE E-DODATKA

Akreditivi su bitni za medunarodnu trgovinu a posebno za medunarodnu
kupoprodaju. Akreditivi su stvoreni za promet ,,papirnih“ dokumenata. Temeljno
nacelo akreditivnog poslovanja izneto u ¢l. 4 UCP 500 u kome je izneto da svi
ucesnici rade s dokumentima imaju¢i u vidu da je re¢ o obicnim papirnim
dokumentima. Dok je ¢lan 11. UCP 500 uveo teletransmisijski nacin otvaranja
akreditiva podnoSenje ostalih dokumenta elektronskim putem.

Nema sumnje da bi zamena ,,papirnih“ dokumenata elektronskim dokumentima bila
brzi nacin poslovanja. Velike kompanije postavljaju pitanje sigurnosti i moguénost
elektronskog pristupa dokumentima. Konvencija UN je otvorena za potpis za
priznavanje pravne valjanosti elektronskih komunikacija kod ugovaranja.
Konvenlcija ¢e doprineti vecoj sigurnosti ugovora sklopljenih putem elektronskih
medija.

PRIMENA E-DODATKA

Elektronski dodatak jo3 nije naiSao na Siroku primenu u praksi. Razlog tome Sto
odredbe UCP, kao i transportna i ostala dokumentacija nije prilagodena
elektronskom poslovanju. U tom pravcu predlaze se i nova revizija UCP 600, gde ¢e
se izvr$i to prilagodavanje. Predlaze se da MTK poéne sa standardizacijom
dokumenata kao Sto su fakture, potvrde o poreklu robe, izvestaj o pregledu robe i
drugo. U tom pravcu da se poveZe sa SWIFT organizacijom koja postaje vaZzan
faktor u elektronskoj trgovini. Kako bi se stimulisao elektronski nacin poslovanja sa
akreditivima predlaZze se primena niZih tarifa za one koji se sluZe elektronskim
nacinom poslovanja.

! Konvencija je usvojena od MTK
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TEHNOLOSKA PITANJA

Pitanje sigurnosti prenosa podataka prvenstveno je pitanje raspoloZive tehnologije.
Do danas se razvilo nekoliko nacina odvijanja finansijskih transakcija posebno
elektronskog placanja i elektronskog nacina prebijanja placanja. Stvorene su mreze
kao Sto su ,,CHIPS* (Clearning house interbank payment system) u New Yorku
CAPS (Clearing house automated payment system) u Londonu koje su napredne
verzije elektronske poste. Takode veoma poznata SWIFT tehnologija (Society for
Worldwide Interbank Financial Telecmunications) za brz prenos finansijskih
poruka. Kao i mreza BOLERO kojom se moze smanjiti vreme za obradu trgovackih
dokumenata od 25 dana na 24 sata. [1, str. 39] E-Di trgododatak nije se opredelio za
odredenu vrstu ili format kojim ¢e se slati poruke, ve¢ je to strankama ostavljeno da
one to same izaberu.

Elektronska trgovina se odvija unutar mreze EDI (Electronic Data Interchange)
putem kojih se izmedu racunara prenose nalozi, transportna dokumenta i drugi
dokumenti.

UNCITRAL je 1992. Godine (dopunjen 1998.) izradio Model zakona o
medunarodnom nacinu plac¢anja, a koji bi mogao doprineti sredivanju zakonske
regulative na tom podru&ju.? Kao i moguénost elektronskog potpisivanja i naéin za
proveru autenti¢nosti tog potpisa.

PREDAJA DOKUMENATA

Svaki elektronski akreditiv mora odrediti mesto predaje (UCP 500 ¢l. 42a) UCP
akreditiv dostupan. To pravilo je dopunjeno s izri¢itom naredbom da pored mesta za
predaju dokumentacije mora biti upisano i mesto sediSta banke, a kod rotativnih
akreditiva svako mesto je mesto za predaju dokumentacije. Za elektronske
akreditive elektronska adresa predstavlja mesto za predaju dokumentacije postoji
mogucnost da i elektronska dokumentacija bude poslat kao i papirna, a to je moguce
ako se dokumentacija snimi na CD i poStom fizi¢ki posalje na odredenu adresu.
Moze se naznaciti i adresa akreditvne banke, ili banke kod koje je akreditiv
dostupan, to reSenje predvideno je UCP 600 ¢l. 6 a i d. Datum predaje
dokumentacije nije tacno preciziran, ali vreme predaje je bitno da bi se znalo u kom
roku se dokumenta mogu pregledati. Od c¢asa predaje pocinje ispitivanje
dostavljenih dokumenata. Takav akreditiv mora sadrZati elektronsku adresu za
predaju dokumenata, a ako se predvida predaja i papirnih dokumenata takav
akreditiv mora odrediti i mesto podno3enja dokumentacije.

Dodatak predvida obavezu da donosilac dokumentacije mora naznaciti banci kada su
podneti svi dokumenti tj. poslati obavesStenje o potpunosti. ObaveStenje o potpunosti
moze se poslati elektronskim putem ili u papirnom obliku. Ovo je veoma vazna
odredba jer propust slanja obavesStenja o potpunosti moze onemoguciti korisnik da
se naplati iz akreditiva.

2 UNCITRAL Model law on International Credit Transfer 1992, Zakon je nastao kao
posledica poveéanja elektronskog nacina placanja, i sve viSe su usmereni na transfere
(credits), a sve manje na zaduZenja (debits)
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ROK ZA PREDAJU DOKUMENATA

U papirnom akreditivnom poslovanju rok akreditiva i rok za prezentaciju
dokumentacije nakon isporuke (expiry date) ¢e se produziti ako poslednji dan roka
bude neradni dan. Medutim taj rok se nece produZiti ako je banka zatvorena zbog
nekog slucaja vise sile, tada se banke oslobadaju odgovornosti i sva odgovornost
pada na korisnike.

Clan 45. UCP 500 odreduje da su banke duzne prihvatiti prezentaciju dokumenata
samo unutar svog radnog vremena. Ta odredba znaci da dokumenta primljena posle
radnog vremena smatrace se da su primljena sledeceg dana, osim ako banka ne
odluci drugacije. Znaci da elektronski zapisi moraju biti prezentirani banci u toku
njenog radnog vremena u skladu sa UCP 500 i UC 600.

Medutim ako se desi da je banka otvorena, ali bancin sistem zbog tehnickih
poteskoc¢a nije u mogucnosti da prihvati prezentaciju na poslednji ugovoreni ili
odredeni dan isporuke, tada ¢e se smatrati da je banka zatvorena i dan za
prezentaciju ¢e se produziti do prvog iduceg radnog dana. Da bi se sprecilo
neopravdano pozivanje nedostupnost sistema neke banke, najverovatnije ¢e se
stvoriti pouzdan sistem za registraciju takvih zastoja. Medutim, ako je re¢ o
obavestenju o potpunosti dokumentacije da bi se izaSlo u susret korisnicima
akreditiva, to se obavesStenje moZe podneti ili putem sredstava telekomunikacije ili u
papirnom obliku, a smatrace se da je izvrSeno na vreme, pod uslovom da je poslato
pre nego Sto je banka bila u stanju da primi elektronski zapis.

PROVERA VERODOSTOJNOSTI

Svaki elektronski zapis mora pro¢i proveru, i ova provera nije identicna proveri
dokumentacije u papirnom obliku. Oni elektronski zapisi kod kojih se ne moZe
izvrsiti provera verodostojnosti smatrace se da nisu ni podneti. Vrsi¢e se provera da
li Cinjenice navedene u dokumentima po svom spoljasnjem izgledu izgledaju
istinito, i ako banka sumnja u istinitost ona ne moZe odbiti dokumentaciju dok ne
dokaZe da su cinjenice laZzne, prevarne. Kod elektronskih akreditiva banka ce
proveriti poSiljaoca, kao i da li je zapis primljen u celosti. Ako neki elektronski zapis
ne mozemo proveriti banka nema obavezu da taj dokument dalje ispituje.

Odredbe ¢lana e5f. pretpostavljaju proveru od strane samih akreditivnih banaka, ako
su u proveru ukljuCene konfirmirajuée banke tada je postupak nesto drugaciji.
Pravila ¢lana e6b. Odreduje da elektronski zapis koji konfirmiraju¢a banka Salje
akreditivnoj, ne predstavlja odgovornost komfirmirajuée banke kod elektronskog
prosledivanja.

Ako se neki dokumenti ne bi mogli identifikovati da pripadaju nekom akreditivu
banka moZe traZiti objasnjenje, ali ne moze tvrditi da nije primila dokumentaciju.
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SWIFT

SWIFT (Society for Worldwide Interbank Financial Telecommunication) je kao
svetsko udruZenje medubankarskih finansijskinh telekomunikacija. Klju¢ne
komponente SWIFT-a su:

1. mreza,

2. zajednicki jezik i

3. struktura i koordinacija.®
Arhitektura mreZze SWIFT zasniva se na koncenpciji odredenog broja operacionih
(komutacionih) centara od kojih je svaki povezan sa regionalnim koncentratorima.
Kako regionalni koncentratori u sustini predstavljaju tacke ulaska u SWIFT i sabirne
centre podataka odredenog broja banaka, njihov raspored je primarno odreden
obimom prometa.

ﬁ\ iy A L\

7
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linije SWIFT-a
0 Bankarski traminali
O operativni centar
A regionalni koncentratori

Koriséenje prenosa kroz mrezu SWIFT -a polinje sa prijemom poruke u
regionalnim koncentratorima do kojih se, od njihovih pojedina¢nih terminala,
prenose lokalnim mrezama. Poruke koje se primaju u nekom regionalnom
koncentratoru se zatim prenose do operacionog centra sa kojim je taj koncentrator
povezan. Ukoliko je regionalni koncentrator za koji je prikljucen terminal banke
primaoca poruke spada u delokrug rada istog operacionog centra, poruka se direktno
iz operacionog centra prenosi regionalni koncentrator za koji je povezan terminal
banke koja prima poruku. U sluc¢ajevima kada regionalni koncentratori poSiljaoca i
primaoca poruke pripadaju razliCitim operacionim centrima, poruka se mora preneti
iz jednog u drugi operacioni centar, pa tek zatim u odgovaraju¢i regionalni
koncentrator i terminal primaoca. Mehanizam prenosa poruka kroz mrezu SWIFT-a
dat je na prethodnoj slici.

3 E. Vuksanovi¢ ,, Elektronsko bankarstvo* , Beograd 2007, str. 77.
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BOLERO SISTEMI

Bolero predstavlja svojevrsnu inicijativu za organizovanje spoljne trgovine preko
Interneta. Nastao je projektom velike studije 1997. godine koju je finansirao TT
Club (Through Transport Mutual Insurance Association Ltd) iz Londona i SWIFT
S.C. (Society for World-wide Interbank Financial Transfer) iz Belgije. Ova studija,
koja je zavrSena 1998. godine dovela je do toga da su ove dve kompanije prepoznale
poslovnu potrebu i osnovale Bolero International LTD kao registrovanu kompaniju
u Londonu juna 1998. godine.
Zahvaljujuci Boleru sistemu :

- redukuju se troskovi

- ubrzava ciklus obavljanja transakcija

- smanjuje troSkove procesuiranja dok.

- povecava administrativnu efikasnost

- poboljSava kontrolu nad robom

- sigurnost i prevencija protiv krade

Slika 3. Bolero sistem
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Bolero je razvio reSenje koja se odnose na povecanje efikasnosti poslovanja i
ubrzavanja placanja preko trgovinskih odnosa.

Sa stanovista prevoznika postoji interes da se prihvati elektronska teretnica, jer je
ona obi¢no uslov za pla¢anje odnosno preuzimanje robe. Zahvaljuju¢i bolero
sistemu na brz i efikasan nacin se vrsi prenos teretnice u elektronskom obliku bez
kurirskih troSkova i rizika da se ista zloupotrebi.

Kako za sve ucesnike u procesu tako, i za banku ovo resenje predstavlja optimalan
nacin sigurnosti i brzine protoka informacija.

ZAKLJUCAK

Dokumentarni akreditiv nudi jedinstven, univerzalno prihvacen nacin placanja u
medunarodnoj trgovini, jer $titi interese kako prodavaca tako i kupaca. Prodavac je
siguran da ¢e podnosenjem urednih otpremnih i robnih dokumenata navedenih u
akreditivu, pod pretpostavkom da je ispunio sve uslove iz akreditiva, mo¢i da naplati
protivvrednost izvezene robe, odnosno izvrSene usluge, jer mu za plac¢anje garantuje
banka koja je otvorila akreditiv . S druge strane, i kupac je siguran da ¢e placanje iz
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akreditiva biti izvrSeno samo u slu¢aju ako prodavac, unutar predvidenih rokova,
podnese sva uslovljena akreditvna dokumenta.

Razvoj e-bankarstva vezan je za sve Siru primenu kompjuterske i telekomunikacione
tehnologije u procesu obrade i prenosa podataka i informacija. Ove tehnologije sa
sobom nose krupne i evolutivne tehnoloSke promene u funkcionisanju banaka i
drugih finansijskih institucija. Pokrenuti procesi dovode do uvodenja novih
postupaka i tehnologija, koje sobom nose nove izazove i moguénosti.

Osnovne tendencije razvoja bankarskog sektora karakterisale su se naporima da se
informaciona tehnologija upotrebi za sniZzavanje troSkova bankarskog poslovanja i
promene nacdina pruzanja same bankarske usluge. Koris¢enje informacione
tehnologije kao sredstva za snizavanje troSkova znacilo je prvenstveno njenu
upotrebu za eliminisanje troSkova rada. Te promene su sa sobom donele i nove
nacine pruzanja usluga.

Uvodenje novih informacionih sistema znacajno uti¢e na povecanje produktivnosti i
smanjenje troskova.
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RESUME

One of the most reliable methods of payment in international trade is payment by
documentary credit. Its main function is to ensure that payment is made by a neutral
bank on the order of the buyer, so the seller has a solid bank guarantee for his
obligation. Besides its payment function, the function of lending is also important,
because payment is usually made on a deferred period. Important characteristics of
documentary letters of credit are speed and reliability of transaction execution for all
participants in the contracting business.

The development of information and communication technologies has led that letter
of credit can be executed in a more efficient manner. The use of information
technology enables to offer banking operations at lower costs and changes the ways
of providing banking services. However, the use of information technology has also
led to a decrease of employees in the banking sector. So, these changes have brought
with them new ways of providing banking services.
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Apstrakt

Da bi preduzece obavljalo svoje poslovanje neophodna su mu odredena nov¢ana sredstva, pa
preduzeca za svakodnevne, neophodne manje isplate, organizuju svoje blagajnicko
poslovanje. U blagajni¢kom poslovanju djeluje u potpunosti zastitni kontrolni mehanizam.
Svako prisvajanje ima za posljedicu manjak.

Kriminalne radnje u vezi sa gotovinom mogu biti: prisvajanje gotovog novca, "branje"
gotovog novca i lazne obaveze. Faktori rizika protivpravnog prisvajanja sredstava
posmatraju se pod dejstvom: podsticaja ili pritisaka, prilika, kao i stavova ili opravdanja.
Zbog posebnosti osnovnog i pojedina¢nih ciljeva forenzi¢ke revizije, forenzicki revizori
imaju u mnogome drugaciji pristup verifikaciji finansijskih izvjestaja od tradicionalnih
revizora. U namjeri da ocijeni uspjeSnost sistema internih kontrola pravnog lica, a u cilju
spreCavanja protivpravnog prisvajanja sredstava, forenzicki revizor bi trebalo da osmisli
revizorski program za kontrolne i sustinske testove protivpravnog prisvajanja sredstava.
Simptomi prevare su neobi¢ne i neoCekivane promjene. Cilj je prikupiti i dokumentovati
relevantne i pouzdane dokaze koji ¢e dovesti do osude, ukoliko je doslo do prevare.

Kljuéne rijeci: blagajnicko poslovanje, kriminalne radnje, malverzacije, gotovina,
forenzicka revizija

FORENSIC AUDIT OF TREASURY MANAGEMENT

Abstract

In order to perform its necessary operations, a company must have certain funds. Thus
enterprises organise their treasury operations for every day, less necessary payments. A fully
protective control mechanism operates in the cash business. Each appropriation will result in
a shortage.

Criminal activity in connection with cash can be: confiscating cash, "picking" of cash and
false commitments. Risk factors for misappropriation of funds are considered under the
influence of incentive or pressure, opportunity, and attitudes or excuses.

Due to the particular goal and objectives of the forensic audit, forensic auditors have a
greatly different approach to the verification of the financial statements compared to
traditional auditors. In order to evaluate the performance of internal control of the legal entity
in order to prevent the misappropriation of funds, a forensic auditor should design the audit
program for control and substantive tests about the misappropriation of funds.

Symptoms for fraud are unusual and unexpected changes. The goal is to collect and
document relevant and reliable evidence that will lead to a conviction, if is fraud.

Keywords: break-even point, sales price, purchase price, average variable costs, additional
costs, marginal profit
JEL codes: M42
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Preduzeca uglavnom medusobna plac¢anja obavljaju bezgotovinskim plac¢anjem, i to
preko Ziro-ratuna, a na osnovu virmanskih naloga. Medutim, preduzece dolazi u
situaciju kada mora placati i u gotovom novcu. Najcesce su to isplate li¢nih primanja
i druge sitne isplate. Nadalje, neka preduzeéa dnevno, na ime usluga ili prodaje,
primaju velike koli¢ine novca, pa se poslovi s gotovim novcem organizuju preko
blagajni.

Blagajna je posebno odjeljenje ili mjesto u preduzecu preko kojeg se obavlja
blagajnicko poslovanje, odnosno uplacuje i ispladuje gotov novac. Ona mora da
bude zasSticena kako bi se obezbjedila sigurnost rukovanja gotovim novcem. Za
¢uvanje novca postoje specijalne kase koje imaju sigurnosne brave.

Blagajnik je lice u preduzecu koje rukovodi gotovinom i koje obavlja blagajnicke
poslove. Duznost blagajnika povjerava se savjesnom i stru¢nom licu koje ¢e moci
posteno, odgovorno i strucno da rukuje gotovim novcem. Blagajnik treba da je vjest
u brojanju novca, da je miran, pouzdan, ljubazan sa strankama. Pri izboru blagajnika
treba, pored navedenog, narocitu paznju posvetiti na njegove moralne kvalitete.
Blagajnicko poslovanje obuhvata primanje uplata, vrSenje isplata, podizanje novca
sa Ziro-ra¢una, uplata novca na ziro-ra¢un, izdavanje ¢ekova, eventualno za primanje
¢ekova i1 vodenje evidencije o blagajni¢kom poslovanju.

Prema naSim propisima, promet gotovine je sveden na najneophodniju mjeru.
Preduzeca drze samo manji dio gotovine u svojoj kasi (ostatak drze u bankama).
Propisi o blagajnickom poslovanju ogranicavaju isplate u gotovini do odredenog
propisanog iznosa. Izuzetak Cine isplate u gotovom novcu za zarade radnika i druga
li¢na primanja, za dnevnice i putne troskove i za otkup poljoprivrednih proizvoda od
neposrednog proizvodaca.

Da bi se sprijecilo nagomilavanje novca u blagajnama preduzeca utvrduje se
blagajni¢ki maksimum. Blagajnicki maksimum je najveéi iznos gotovog novca Koji
se smije drzati u blagajni. Visina blagajnickog maksimuma zavisi od vrste
poslovanja, prosjec¢nih dnevnih isplata u gotovom, udaljenosti preduzeca od banke i
ostalih specificnosti koje su karakteristicne za svako konkretno preduzece.
Blagajnicki maksimum odreduje samo preduzece i o tome obavjestava banku.
Blagajnik smije da naplati i isplati novac samo na osnovu propisanih i kontrolisanih
dokumenata. Kontrolu blagajni¢kih dokumenata vrsi lice ovlaséeno za ovaj posao,
koje se zove likvidator ili kontrolor. On svojim potpisom potvrduje da je dokument
ispravan s formalne, raunske i suStinske strane i da na osnovu njega moze da se
izvrSi naplata ili isplata. Likvidator, po ovako zavrSenoj kontroli dokumenata,
obic¢no izdaje 1 pismeni nalog da naplata ili isplata moze da se izvrsi.

U blagajnickom poslovanju djeluje u potpunosti zastitni kontrolni mehanizam.
Svako prisvajanje ima za posljedicu manjak. Medufazna kontrola djeluje prilikom
primanja uplata i vrSenja isplata, na bazi prebrojavanja novca po primaocu ili
predavaocu, te na oshovu ispostavljanja dokumenata isplatnice i uplatnice koju
potpisuje lice koje je primilo ili predalo novac [1, str. 28].

Analiticko knjigovodstvo prati svaku gotovinsku uplatu ili isplatu na bazi knjizenja
na kontu blagajne, a na osnovu blagajnickog dnevnika. Ujedno, svaka se uplata ili
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uplata izvrSena. Posebno se analiticki preko konta banke prate poslovanje ¢ekovima,
knjiZi se podizanje novca na osnovu bankovnog izvoda i uporeduje sa knjizenjem u
samoj blagajni. Daljnji oblik kontrole blagajne je utvrdivanje stanja blagajne
(inventura novca), te uporedivanje salda u blagajni sa saldom u knjigovodstvu.
Oblik zastite je i Cuvanje novca u kasi, sukljuCarstvo, kao 1 zaStita prilikom
transporta novca u banku ili podizanja ve¢ih suma novaca iz banke.

MALVERZACIJE GOTOVIM NOVCEM U BLAGAJNI

Kriminalne radnje u vezi sa gotovinom mogu biti: prisvajanje gotovog novca,
"branje" gotovog novca i laZzne obaveze [2, str. 197].

Prisvajanje gotovog novca moZe se odrediti kao akt namjernog i tajnog uzimanja
gotovog novca u vlasniStvu pravnog lica, koji zaposleni ¢ini bez saglasnosti i
protivno volji poslodavca, zarad njegovog troSenja za li¢ne potrebe. Pojavni oblici
prisvajanja gotovog novca su: prisvajanje gotovog novca "na kasi" i prisvajanje
gotovog novca “'sa depozita".

Prisvajanje gotovog novca '"na kasi" obi¢no se vr$i kod registar kasa i na
blagajnama, jer su to mjesta na kojima se gotovim novcem najvise rukuje. Ovo je
najdirektniji oblik prisvajanja. Nesklad ¢e nastupiti izmedu registar trake i gotovine
u blagajni, i to bi trebalo da bude nagovjestaj koji upozorava na moguénost
prisvajanja, osim u okolnostima kada se nedostatak gotovog novca prikriva
falsifikatima blagajnickih dokumenata.

Pravna lica su, prema domacem zakonodavstvu, duzna da novac od prodate robe ili
proizvoda preko prodavnica, koji se registruje preko registar-fiskalne kase, istog
dana, a najkasnije narednog radnog dana, uplate na svoj Ziro-raéun otvoren kod
banke.

Poslovna praksa je pokazala da se najvazniji poslovi u vezi transakcija gotovim
novcem dodjeljuju iskljucivo jednom licu - blagajniku. Ovako velika koncentracija
ovlas¢enja kod jednog lica nije pozZeljna sa stanovista primjenjivanja djelotvornih
internih  kontrola usmjerenih na sprecavanje kriminalnih radnji. U takvom
okruZenju, bez postojanja bilo kakve podjele duznosti u domenu raspolaganja
gotovim novcem, moguc¢i pocinilac moze uociti moguénost da, kroz razne vidove
manipulacija sa dokumentacijom u vezi gotovine, i u okolnostima trpljenja nekog
oblika pritiska, prisvoji jedan dio gotovog novca. Ovakve Sanse rastu pogotovo u
bankarskom sektoru, gdje postoje odredene posebnosti u transakcijama sa gotovim
novcem.

U teoriji i praksi racunovodstva i revizije, pa i kriminalistike, poznat je oblik
kriminalne radnje, koji bi se mogao nazvati "premjeStanjem™ ili "prelivanjem"
gotovine. "Premjestanje" se dogada kada pocinilac koji je zaduzen za rukovanje
gotovim novcem u pravnom licu, u okolnostima kada se ostvareni priliv gotovine ne
uplacuje isti dan na racun kod poslovne banke, prisvaja jedan dio depozita
poloZzenog prvog dana kod poslovne banke i taj manjak nadoknaduje dijelom
depozita od drugog dana, dok manjak depozita od drugog dana nadoknaduje jednim
dijelom depozita iz treCeg dana, itd. Pocinilac, u ovom slucaju, uvijek jedan
vremenski period kasni, u zavisnosti od dinamike polaganja ili isplate gotovog
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novca. Opasnosti ovog tipa vrebaju posebno u bankarskom sektoru, gdje moguce
lo3e posljedice mogu biti, nesumnjivo, teZe.

"Branje" gotovog novca podrazumijeva uzimanje i prisvajanje gotovog novca
pravnog lica prije njegovog evidentiranja u racunovodstvenom sistemu. Zbog
njihove prirode, ovi nacini izvrSenja poznati su kao nedokumentovane kriminalne
radnje i one ne ostavljaju direktan revizorski trag. Cinjenica da prisvojeni novac nije
prethodno evidentiran u poslovnim knjigama znaci da oste¢eno pravno lice mozda
nije svjesno da je on i zaprimljen. Tehnike "skidanja" ili "branja" gotovog novca
uopsteno se mogu podijeliti u tri kategorije: neevidentirane prodaje, potcijenjene
prodaje i naplate, "Sticung" gotovog novca.

Osnovni nacin "branja" ili "skidanja" gotovog novca ¢ini se kada zaposleni prodaje
robe ili usluge kupcu, vrsi naplatu, ali tu naplatu ne evidentira u poslovhim
knjigama, nego je prisvaja sebi. On to moze uciniti, izmedu ostalog, i kroz:
neizdavanje racuna, manipulacijom registar-fiskalnih kasa, neevidentiranom
prodajom van radnog vremena, terenskom prodajom i naplatom.

Kod potcijenjenih prodaja i naplata, kao oblika kriminalnih radnji, zaposleni vrsi
prodaju i naplatu robe, usluga ili gotovih proizvoda, u manjem iznosu od onog koji
je stvarno naplacen od kupca. Zaposleni je "ubrao" razliku izmedu visine
naplacenog i prikazanog gotovog novca. Na primjer, prodaja i naplata mogu biti
potcijenjene, tj. umanjene koriStenjem laznih popusta na prodaju.

Kod "Sticunga" gotovog novca, kao oblika kriminalne radnje, pocinilac zadrzava
"skinut" novac samo na kratko, kako bi ga ulozio u neki vid kratkoro¢ne aktive i
ostvario brzu dobit. Ovaj metod se narocCito koristi u uslovima hiperinflacije, kada
pojedinci Koji raspolazu ve¢om koli¢inom gotovog novca, koriste¢i vremenski
raskorak izmedu zaprimanja i predaje gotovog novca, obavljaju kratkoro¢nu valutnu
supstituciju slabije za jacu valutu i time ostvaruju kratkoro¢nu dobit u visini kursne
razlike.

LaZne obaveze predstavljaju protivpravno prisvajanje sredstava od strane pocinioca,
bez bilo kakvog dodira sa gotovim novcem. Ove tehnike navode oStecene
organizacije da, na osnovu krivotvoreninh dokumenata, odobre isplatu pojedinih
obaveza koje nisu nastale, ili su nastale u vrijednosno manjim iznosima. LaZne
obaveze vrse "izvlacenje" ili "isisavanje" novca i mogu se javiti kao: lazne nabavke,
fiktivni zaposleni i lazne nadoknade trosSkova [2, str. 199].

LaZne nabavke predstavljaju oblik protivpravnog prisvajanja sredstava, kod kojeg
pocinilac navodi pravno lice da izvrSi placanja za nepostojeu ili vrijednosno
precijenjenu robu ili usluge. Protivpravno prisvajanje sredstava putem laznih
nabavki moze se izvr$iti kroz: fantomske firme, firme saucesnike ili nabavke za
li¢ne potrebe.

Fantom firme se mogu definisati kao fiktivna pravna lica, koja se osnivaju na
stvarna ili nepostojeca lica i registruju na stvarne ili nepostojece adrese, s jedinim
ciljem ¢injenja i prikrivanja kriminalnih radnji. Ovakve vrste privrednih drustava
najcesée se koriste za: vrSenje zloupotreba kroz postupke laznih nabavki,
izbjegavanje placanja fiskalnih obaveza, prevare, kao i pranje novca. Vecina
kriminalnih radnji putem laznih isplata preko fantomskih firmi radije iskazuju laznu
nabavku usluga, a ne roba.
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Kod firmi sauCesnika poc€inioci kriminalnih radnji se opredjeljuju da, kroz razne
oblike manipulacija putem, na primjer, duplih pla¢anja po jednom ra¢unu, pla¢anja
uvecanih ili "naduvanih" faktura, omogucée sebi ili tre¢oj strani pribavljanje
protivpravne imovinske koristi. Umjesto primjenjivanja tehnika kojima se pribavlja
gotovina, mnogi pocinioci, koriste¢i ratune i novac pravnog lica, kupuju predmete i
stvari za liCne potrebe. Na primjer, kod nabavke rezervnih dijelova za ra¢unarsku
opremu, gdje trebovanje radi informaticki inzinjer, koji lako moze obmanuti
nedovoljno stru¢nog pretpostavljenog u pogledu kvaliteta i koli¢ine nabavki, od
kojih se jedan dio u tim okolnostima moze prikazati kao standardizovan troSak, iako
je on daleko visi od stvarnih potreba, pri ¢emu se razlika moze lako prisvojiti od
strane pocinioca.

Kriminalne radnje koje nastaju u raCunovodstvenom ciklusu isplata zarada, mogu se
podijeliti kao: isplata plata fiktivnim radnicima, lazne provizije, krivotvorenje radnih
sati i lazne diplome.

Izraz "fiktivni radnik", sa stanovista kriminalnih radnji u finansijskim izvjestajima,
odnosi se na nepostojecu ili stvarnu osobu, koja u pravnom licu nije zaposlena, ali se
nalazi na platnom spisku i prima platu.

Kako iznos provizije zavisi od vrijednosti ostvarene prodaje i procenta provizije koji
se po osnovu nje odobrava, kriminalna radnja ovog tipa moze se pocCiniti ili
krivotvorenjem podataka o vrijednosti izvrSenih prodaja ili podataka o visini
odobrene stope provizije.

U raznovrsnim Semama nezakonitih radnji u vezi isplata zarada, najucestalije su one
u kojima zaposleni lazno prikazuju vrijeme provedeno na radnom mjestu, pogotovo
u okolnostima kada je priroda posla radnika vezana za terenski rad, koji prati slab
nadzor.

Pocinioci kriminalnih radnji mogu kadrovskoj sluzbi podnijeti krivotvorene diplome
ili potvrde o steCenim kvalifikacijama i specijalizacijama, kako bi naveli
organizaciju u kojoj su zaposleni da im, na osnovu toga isplate vise zarade ili ih
rasporede na radno mjesto koje je primjereno stru¢noj spremi i kvalifikaciji koja je u
laznim dokumentima navedena.

Pravna lica, na osnovu svojih pravilnika i politika, kao i na osnovu zakonskih
odredbi, imaju obavezu isplata naknada po osnovu troskova smjestaja i ishrane na
sluzbenom putu, naknade troSkova prevoza na sluzbenom putu, naknade troSkova
prevoza na radno mjesto i sa radnog mjesta, naknade za smjestaj i ishranu na terenu i
ostale naknade zaposlenih. Kod isplata ovih naknada, mogu se pojaviti sljedeci
oblici kriminalnih radnji: prikrivanje li¢ne potrosnje, precijenjeni troskovi, fiktivni
trosSkovi i viSestruke nadoknade.

Faktori rizika protivpravnog prisvajanja sredstava posmatraju se pod dejstvom:
podsticaja ili pritisaka, prilika, kao i stavova ili opravdanja.

Postoji nekoliko glavnih podsticaja i pritisaka, koji uticu na zaposlene i rukovodstvo
pravnog lica da izvrSe neki od tipova kriminalnih radnji u vezi protivpravnog
prisvajanja sredstava. To se, prije svega, odnosi na postojanje licnih finansijskih
obaveza zaposlenih ili rukovodilaca koji imaju pristup novcu ili drugim sredstvima
podloznim prisvajanju. Rukovodioci i zaposleni koji imaju pristup novcu ili drugim
sredstvima koja su podloZna prisvajanju mogu imati nepovoljan stav i odnos prema
organizaciji u kojoj su zaposleni zbog: najavljenog ili ocekivanog otpustanja
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zaposlenih, skorasnjih ili o¢ekivanih promjena u sistemu isplata naknada zaposlenih,
kao i unapredivanja, davanja bonusa i drugih oblika nagrada, koja nisu u skladu sa
oc¢ekivanjima.
Prilike (odredene okolnosti i karakteristike) mogu povecati podloZnost sredstava
prisvajanju. Na primjer, povecana je mogucnost prisvajanja sredstava u slucaju:
- velikih iznosa novca u blagajni;
- sredstva na zalihama su male veliCine, visoke vrijednosti, ili vlada velika
potraznja za njima;
- lako unovéljivih sredstava, kao $to su obveznice koje glase na donosioca,
dijamanti ili kompjuterski Cipovi;
- osnovnih sredstava koja su male veli¢ine, unov¢iva, ili nemaju oznaku
vlasnistva.
Osim navedenih okolnosti, i neodgovarajuce interne kontrole nad sredstvima mogu
voditi ve¢oj podloznosti prisvajanja sredstava.
Stavovi i opravdanja koji uti€u na zaposlene i rukovodstvo pravnog lica da izvrse
neki od tipova kriminalnih radnji u vezi protivpravnog prisvajanja sredstava mogu
se ogledati u zanemarivanju potrebe za nadzorom ili u smanjenom riziku koji se
odnosi na prisvajanje sredstava. Tu su i zanemarivanje internih kontrola, koje se
odnose na prisvajanja sredstava zaobilazenjem postoje¢ih kontrola ili
nepreduzimanjem ispravki uocenih nedostataka internih kontrola. U ovom smislu
znacajno je ponasanje koje ukazuje na nezadovoljstvo ili neslaganje sa pravnim
licem i odnosom prema zaposlenima. Ranije tolerisanje manjih prisvajanja moZze
povecati podloznost sredstava prisvajanju.

OTKRIVANJE NEPRAVILNOSTI FORENZICKOM REVIZIJOM

Nezavisna forenzicka revizija finansijskih izveStaja je, u suStini, nova
specijalizovana usluga u okviru nezavisne revizije finansijskih izveStaja i ona
predstavlja "primjenu racunovodstvenih metoda u pracenju i prikupljanju
forenzi¢kog dokaza, obi¢no za istragu i krivi¢ni progon kriminalnih radnji poput
pronevijere i prevare" [3, str. 74].

Zbog posebnosti osnovnog i pojedina¢nih ciljeva forenzicke revizije, forenzicki
revizori imaju u mnogome drugaciji pristup verifikaciji finansijskih izvestaja, kako
po pitanju materijalnosti i obuhvata provjera, tako i po pitanju nacina izvjeStavanja o
rezultatima svoga rada.

Prije svega, tradicionalna revizija stavlja teziSte na uocavanje greSaka i prevenciju
kao rezultat djelovanja sistema interne kontrole, pri ¢emu revizor provjerava njihovu
djelotvornost putem uzorkovanja, a ne putem cjelokupnog pregleda svih transakcija.
Sa druge strane, forenzicki revizor ima sasvim drugaciji pristup. On u podrucjima
poslovanja u kojima se pojave simptomi ili nagovjeStaji kriminalnih radnji detaljno
ispituje vecinu ili ¢ak svaku pojedina¢nu transakciju.

Pitanje materijalnosti kod forenzicke revizije znacajno se razlikuje u odnosu na
tradicionalnu reviziju finansijskih izveStaja. Za tradicionalnu reviziju ako je
transakcija ili dogadaj materijalan, onda je i znacajan. Suprotno tome, forenzicki
revizor u svom radu nije usmjeren na otkrivanje materijalno znacajnih nepravilnosti,
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ve¢ otkriva svaku kriminalnu radnju bez obzira na stepen njenog znacaja i veliCine.
Kod forenzicke revizije "ni jedan trag, niti djeli¢ dokaza nije toliko mali da ne bi bio
znacajan, tj. materijalan" [4, str. 47].

Nezavisna revizija usmjerava paznju na sadasnjost, tj. na tekucu godinu za koju se
sprovodi revizija finansijskih izvestaja i to u smislu primjerenosti internih kontrola,
kao 1 pouzdanosti, valjanosti i matematicke tac¢nosti knjiZzenja. Medutim, tako uzak
pristup, zbog Cinjenice da se kriminalne radnje mogu godinama skrivati u
finansijskim izvjeStajima, ne pruzZa istorijsku perspektivu, tako bitnu za otkrivanje
nezakonitog postupanja. Prilikom sprovodenja forenzicke revizije, revizor ne vrsi
verifikaciju seta finansijskih izvjeStaja za odredenu poslovnu godinu, vec,
rukovoden simptomima i nagovjeStajima nezakonitog postupanja, prati trag
kriminalne radnje sve do njenog korijena ili pocetka, bez obzira na vrijeme kada je
ona izvrsena.

Na posljetku, nezavisna revizija, kao rezultat svog rada, saCinjava izvjestaj u kojem
izrazava svoje miSljenje o tome da li su finansijski izvjestaji saCinjeni u skladu sa
opsteprihva¢enim okvirom za finansijsko izvjesStavanje, pri ¢emu su osnovni
elementi izveStaja tradicionalne revizije propisani medunarodnim standardima. Sa
druge strane, polaze¢i od Cinjenice da forenzicka revizija ima specifi¢an cilj, i sam
njen izvjestaj, iako za sada nema opsteprihva¢enu i medunarodnim standardima
propisanu formu, svojim sadrzajem mora zadovoljiti odredene osnovne kriterijume,
koji se, prije svega, odnose na njegovu primjerenost i upotrebljivost za moguci
sudski postupak.

PROGRAMI KONTROLNIH TESTOVA ZA OTKRIVANJE
KRIMINALNIH RADNJI KOD BLAGAJNICKOG POSLOVANJA

U namjeri da ocijeni uspje3nost sistema internih kontrola pravnog lica, u cilju
spreavanja protivpravnog prisvajanja sredstava, forenzicki revizor bi trebalo da
osmisli revizorski program za kontrolne testove za otkrivanje kriminalnih radnji kod
blagajni¢kog poslovanja, koji bi mogao imati sljede¢u sadrzinu [2, str. 217]:
- Provjeriti da li raCuni i gotovinske priznanice imaju serijske brojeve;
- Ispitati da li povracaj novca zahtjeva odobrenje;
- Posmatrati da li je gotov novac na siguran nacin fizi¢ki obezbjeden;
- Ispitati da li postoji video nadzor kljucnih aktivnosti na blagajni ili kasi;
- lspitati da li se povremeno vrsi priviemena i nenajavljena rotacija osoblja
zaposlenog na blagajni ili kasi;
- Ispitati da li se na dnevnoj osnovi vrsi uplata primljene gotovine na tekuce
racune kod banaka;
- Posmatrati da li se popis gotovine vrsi po apoenskoj strukturi i tako uplacuje
banci;
- Ispitati da li je funkcija prijema gotovine odvojene od uplate kod banke;
- Ispitati da 1i je blagajnicka funkcija odvojena od polaganja gotovine u
banku;
- Ispitati da li lice nezavisno od blagajnika ima prituzbe musterija;
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- Posmatrati da li se na kraju radnog vremena uskladuje iznos gotovog novca
registrovan na fiskalnoj kasi sa novcem u blagajni;

- lIspitati da li se dokumentacija blagajne dostavlja blagovremeno na
knjizenje;

- Provjeriti da li se vrsi povremena konfirmacija kupaca kojima je naplata
izvrSena putem terenske prodaje;

- Ispitati da li je kreditna sluZzba odvojena od fakturne sluzbe;

- Ispitati da li je sluzba otpreme odvojena od fakturne sluzbe;

- Ispitati da li je sluzba za evidenciju potraZivanja odvojena od sluZbe za unos
podataka u glavnu knjigu;

- lspitati da li je naplatna sluzba odvojena od sluzbe za evidenciju
potrazivanja;

- Provjeriti da li je knjizenje prodaje onemoguceno bez prethodno odobrenog
potpisa na porudzbenici i otpremnici;

- Provijeriti evidentiranje izlaznih faktura prema rednim brojevima;

- Provjeriti uskladenost rednih brojeva otpremnica sa rednim brojevima
faktura;

- Provjeriti da li se na dnevnoj osnovi vrsi slanje svih otpremnica u fakturnu
sluzbu;

- Provjeriti postojanje pisanih politika koje blize odreduju popust pri prodaji;

- Pregledati da li porudzbenica navodi opis stavki, koli¢inu, cijenu, uslove
isporuke;

- Provjeriti obiljezenost porudzbenica serijskim brojevima;

- Ispitati da li je sluzba nabavke odvojena od postupka izdavanja naloga za
nabavku i prijem narucene robe ili usluga;

- Posmatrati da li osoba koja je odvojena od odjeljenja nabavke, u momentu
prijema kupljenih materijalnih sredstava, istu provjerava prije njenog
zaprimanja;

- Provjeriti da li odjeljenje nabavke priprema izvjeStaje o prijemu kupljene
materijalne imovine;

- Provjeriti da li se dokumenti o prijemu materijalne imovine podnose sluzbi
raéunovodstva i sluzbi nabavke;

- Ispitati da li se evidencija obaveza prema dobavljac¢ima odvaja od evidencije
glavne knjige;

- Provjeriti da li je onemoguéena nabavka bez potpisa na narudzbenicama;

- Ispitati da li se ulazne fakture provjeravaju u pogledu cijena, troSkova,
transporta, popusta i kreditnih uslova;

- Ispitati da li se vr$i provjera uskladenosti, u vrijednosnom i koli¢inskom
smislu, narudzbenica, izvjestaja o prijemu i odobrenja za placanje;

- Pregledati da 1i se fakture dobavljaca, izvjeStaji o prijemu robe i
porudzbenice provjeravaju i potpisom odobravaju za pla¢anje prije njihove
isplate;

- Provijeriti da li se izvjeStaji o prijemu spajaju sa ulaznim fakturama prije
knjiZenja;

- Ispitati da 1i se povremeno pregledaju liste u pogledu novih, neobi¢nih
dobavljaca;
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- Provjeriti da li narudzbenice sadrze detaljan upis podataka o dobavljacima;

- Ispitati da li se od nezavisnih lica povremeno vrsi uvid u opravdanost
pojedinih nabavki i pla¢anja;

- Ispitati da li se iznosi pojedinih troSkova budZetiraju;

- Ispitati da li se budzeti tro8kova odobravaju od strane ovla$¢enih lica;

- Ispitati da li se teku¢i troskovi uporeduju sa budzetiranim i promjene
analiziraju;

- Ispitati da li je kadrovska sluzba odvojena od sluzbe za obracun plata;

- Ispitati da li se isplata zarada vrsi odvojeno od kadrovske sluzbe i sluZzbe za
obracun plata;

- lspitati da li se isplata prekovremenih sati odobrava od strane nadleznog
lica;

- Ispitati da li se van prodajnog odjeljenja odobravaju provizije prodajnom
osoblju;

- Provjeriti da li zaposleni li¢no i uz potpis preuzimaju isjecke plata;

- Ispitati da li se vri povremena nenajavljena rotacija zaposlenih koji vrse
predaju isjecaka plata zaposlenim;

- lspitati da li se promjene na platnim spiskovima vrSe tek nakon datog
odobrenja odgovarajuceg odjeljenja ili lica;

- lIspitati da li se wvrSi provjera kvalifikacija, diploma i biografija
novozaposlenih;

- lspitati da li se bonusi, provizije i isplate prekovremenih sati unaprijed
odobravaju i pregledaju u smislu saglasnosti sa politikom pravnog lica;

- Ispitati da li se platne liste povremeno aZuriraju zarad provjera postojanja
fiktivnih lica i bivsih zaposlenih u njima;

- Provjeriti da li obrasci platnih lista sadrze ime i prezime zaposlenog, radne
sate, koeficijent zarada, obustave i druge potrebne podatke;

- Ispitati da li se tekuc¢i iznosi zarada porede sa budZetiranim ili
proslogodisnjim;

- Ispitati da li rukovodstvo od zaposlenih zahtjeva da prije isplate nadoknada
troSkova dostave na pregled dokumentacionu osnovu isplata zarada;

- Ispitati da 1i se sainjava i popunjava poseban obrazac 0 izvrSenim
troSkovima nadoknada prije njihove isplate;

- Pregledati da li izvjeStaj o nadoknadi troSkova sadrzi sve potrebne podatke;

- Ispitati da li se vr$i povremena konfirmacija dobavljata po priloZzenoj
dokumentaciji za naknadu troskova;

- Posmatrati da li se prenos sirovina u skladiSte vrsi zajedno sa odobrenim
izvjestajem o prijemu koji je oznacen rednim brojem;

- Posmatrati da li postoji fizicka zastita zaliha;

- Ispitati da li se povremeno vrsi poredenje zaliha sa knjigovodstvenim
stanjem;

- Ispitati postoje li primjerena, pismena uputstva u vezi postupaka
inventarisanja;

- Provjeriti da li inventarni list sadrZi sva neophodna polja za uno3enje
podataka o koli¢ini, vrsti i opisu materijalne imovine koja je predmet
inventarisanja;
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- Posmatrati da li postupci inventarisanja obezbjeduju prebrojavanje svih
stavki i onemoguéuju dupliranje brojeva;

- Posmatrati da li se zastarjela, otpisana i oSteCena materijalna imovina
propisno odvaja prilikom inventarisanja;

- Ispitati da li se inventarisanje vrsi od strane lica ¢ije su funkcije nezavisne
od funkcije fizickog ¢uvanja materijalne imovine;

- Provjeriti da li je materijalna imovina koja nije u vlasnistvu pravnog lica, a
nalazi se u prodajnom ili skladiSnom prostoru, privremeno odvojena od
ostale;

- Posmatrati da li se kretanje i premjeStaj materijalne imovine primjereno
kontroliSe;

- Posmatrati da li se na odgovarajuc¢i nacin, prilikom inventarisanja, ukljucuje
i brojanje materijalne imovine pravnog lica, koja nije trenutno u njegovom
prodajnom ili skladiSnom prostoru;

- lIspitati da li se znacajna odstupanja stvarnog od knjigovodstvenog stanja
materijalne imovine ispituju prije unoSenja ispravki i prilagodavanja
knjigovodstvenog stvarnom stanju;

- Ispitati da li se materijalna imovina na udaljenim lokacijama prebrojava;

- Pregledati da li su dokumenta o trebovanjima i prijemu materijalne imovine
numerisana serijskim brojevima;

- Ispitati da 1i razliciti zaposleni obavljaju duznosti trebovanja, prijema,
otpisa, naplate i prodaje otpisa ne imovine;

- Ispitati da li lice koje je nezavisno od funkcije kupovine i skladiStenja
materijalne imovine periodi¢no vr$i njeno fizicko posmatranje;

- Posmatrati da li je materijalna imovina propisno fizicki obezbjedena;

- Provjeriti da li se kamere i video nadzor koriste u ¢uvanju i nadgledanju
materijalne imovine.

REVIZORSKI PROGRAMI SUSTINSKIH  TESTOVA ZA
OTKRIVANJE KRIMINALNIH RADNJI KOD BLAGAJNICKOG
POSLOVANJA

Slijede neki od primjera mogucih postupaka forenzicke revizije koji bi mogli dovesti
do otkrivanja rizika pogresnih iskaza nastalih uslijed malverzacija gotovim novcem.
lako se ovi postupci odnose na Sirok spektar situacija, oni predstavljaju samo
primjere, koji ne moraju odgovarati, niti biti nuzni u odredenim okolnostima. Osim
toga, redoslijed postupaka ne mora odrazavati njihov znacaj.
Mogucéi postupci i procedure sustinskih testova za otkrivanje kriminalnih radnji kod
blagajmckog poslovanja [2, str. 220]:

Izvrsiti uvid u obaveze prema dobavljatima za one stavke na koje uticu

gotovinski popusti;

- Uporediti troskove ispla¢enih provizija sa podacima o prodaji, kako bi se
potvrdila linearna korelacija;
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- Izvrsiti komparativnu analizu provizija prodajnog osoblja, provjeriti tacnost
izraCunate provizije u odnosu na procenat provizije po osnovu prodaje;

- lzvrsiti konfirmaciju kupaca po osnovu kojih je ostvarena visoka provizija
po osnovu prodaje;

- Utvrditi linearni odnos izmedu prodaje i povrata i odobravanja popusta;

- Ispitati da li fakture o prodaji prati otpremnica;

- Izvrsiti uvid i provjeru postupaka za izraCunavanje serijskih brojeva faktura i
otpremnica;

- lzvrsiti inspekciju uzoraka izlaznih faktura sa svrhom utvrdivanja odobrenja
narudzbenica i otpremnica;

- Uporediti uzorak otpremnica sa pripadaju¢im izlaznim fakturama i
porudzbenicama kupca;

- Uporediti cijene i uslove prodaje navedene u izlaznim fakturama sa
cjenovnikom pravnog lica i pravilnicima o prodaji;

- Posmatrati postupke prijema gotovog novca, njegovog prebrojavanja i
predaje za polaganje u banku;

- Ispitati uzorak poslovnih dogadaja u vezi tatnog obra¢unavanja gotovinskog
popusta;

- Odabran uzorak poslovnog dogadaja u vezi prodaje ispratiti unutar do
izlaznih faktura, otpremnica i porudzbine kupca;

- Odabran uzorak otpremnice povezati sa izlaznom fakturom i nalogom za
knjizenje;

- Uporediti procenat bruto dobiti po proizvodu sa istim procentom iz ranijih
godina i sa podacima ovog odnosa u grani djelatnosti;

- Izvrsiti poredenje planiranog sa ostvarenim prihodom,;

- Uporediti obrt potrazivanja i prosje¢nog broja dana naplate potrazivanja sa
istim podacima iz ranijih godina i sa podacima u grani djelatnosti;

- Uporediti rashode za sumnjiva i sporna potraZivanja kao procenat prihoda sa
istim podacima iz ranijih godina, ili sa podacima u grani djelatnosti;

- Uporediti procenat popusta prilikom prodaje u odnosu na prihod sa istim
procentom od ranijih godina i sa podacima u grani;

- lzvrsiti uvid u starosnu listu potraZivanja, kako bi se utvrdilo da li ima
potrazivanja sa znacajnim odlaganjem placanja;

- Posmatrati podjelu duznosti u ciklusu nabavke;

- Provjeriti da 1li je platanje prema dobavlja¢ima potkrijepljeno
odgovaraju¢im dokumentima;

- lzvrsiti testiranje uzorka odobrene isplate u odnosu na porudzZbenicu i
izvjeStaj o prijemu materijalne imovine ili izvrSenih usluga;

- Provjeriti nacin na koji pravno lice vr$i uporedivanje iznosa i sadrzine
ulazne fakture dobavljaca sa izvjeStajem o prijemu materijalne imovine ili
izvr8enih usluga;

- ,Prodetati“ transakcijom od dokumenta o prijemu materijalne imovine do
odgovarajucée ulazne fakture i odobrenja za isplatu po njoj;

- Na odabranom uzorku uporediti datum na odobrenjima za placanje po
ulaznoj fakturi sa datumom prijema materijalne imovine ili usluga;



90 | Gordana Lazovi¢

- Provjeriti da li se obaveze prema dobavljac¢ima temelje na odgovarajucoj
dokumentaciji;

- Na odabranom uzorku izvrsiti konfirmaciju prema dobavlja¢ima;

- U razgovoru sa rukovodstvom provijeriti da li ima neevidentiranih obaveza
prema dobavlja¢ima;

- Na odabranom uzorku provjeriti da li je izvrSeno odgovarajuée ,,slaganje*
dokumentacije dobavljaca (nalog za nabavku, ulazna faktura, prijemnica ili
izvjestaj o prijemu, itd.);

- Ispitati dokumenta u pogledu duplih faktura i serijskih brojeva pordzbenica;

- lzvrsiti konfirmaciju ili, ako je izvodljivo, na terenu utvrditi postojanje
dobavljaca ¢ija dokumentacija odaje nagovjestaje fantomske firme;

- lzvrsiti posmatranje i procjenu ispravne podjele duznosti u vezi isplate
zarada;

- lzvrSiti uvid u spisak zaposlenih;

- Izvrsiti uvid u postupke kojim pravno lice mijenja postojecu dokumentaciju
0 zaposlenima;

- Uporediti iznose troskova zarada i naknada zarada tekuce godine sa
iznosima troSkova iz ranijih godina, a u odnosu na promjene plata i broj
zaposlenih radnika;

- Uporediti planirane troSkove za zarade sa stvarnim;

- Ispitati da li se u platnim listama pojavljuju duple adrese i imena;

- Ispitati da li se u platnim listama pojavljuju dupli ili nelogi¢ni jedinstveni
maticni brojevi gradana;

- Ispitati da li postoji u platnim listama isuvise ,,Cistih* plata, bez uobicajenih
obustava;

- Ispitati da li na platnim spiskovima postoji viSe od jednog zaposlenog na
istoj adresi;

- lzvrsiti konfirmaciju prema obrazovnim institucijama na odabranom uzorku
diploma zaposlenih;

- IzvrSiti popis nasumic¢no odabranog, visoko unovéivog materijalnog sredstva
i uporediti sa knjigovodstvenim stanjem;

- Uporediti da li je, u odnosu na proslu godinu, doSlo do rasta troSkova
nabavne vrijednosti prodate robe i troSkova materijala u odnosu na prihode
od prodaje, u okolnostima kada nije bilo porasta nabavnih cijena, koli¢ine
kupljenih materijalnih sredstava, ili kvaliteta nabavljenih materijalnih
sredstava;

- lzvrSiti uvid u postupke izdavanja sirovina u proizvodnju;

- lzvrditi uvid u djelovanje sistema fizicke kontrole zaStite materijalne
imovine;

- lzvrsiti uvid u postupke isknjizavanja zaliha nakon otpreme;

- Prisustvovati inventaru;

- Uporediti kopiju inventarnog izvjestaja i poredenje sa knjigovodstvom;

- Konfirmacija salda i posmatranje zaliha datih u konsignaciji;

- lzvrSiti uvid u inventarne izvjestaje, kako bi se utvrdilo da li su sirovine,
nedovrsena proizvodnja i gotovi proizvodi pravilno klasifikovani.
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Poenta je da se primjete izuzeci i ¢udnosti, kao Sto su transakcije koje su: u cudno
vrijeme dana, mjeseca, sezone, previse ili premalo, na pogre$noj lokaciji filijale, u
iznosima koji su previsoki, preniski, previSe konzistentni, previse razli¢iti.

ZAKLJUCAK

Da bi pomogli u procesu identifikacije osumnji¢enih i kriminalaca, forenzi¢ki
revizori upotrebljavaju fizicke dokaze, dokaze svjedoka, dokumentovane dokaze i
pokazne dokaze. Intervju i ispitivanje, kao tehnika za prikupljanje dokaza,
podrazumijeva postavljanje pitanja ljudima. Ispitivac biljezi i odgovore na pitanja i
fizicko ponasanje (na primjer, intervjuisana lica gledaju u pod, a ne u oci). Kljuéne
informacije koje stavljaju u centar osumnji¢enog su: kad je duboko u dugovima, ima
pristup sredstvima organizacije i ako je racionalizacijom na poslu propustio priliku
za napredovanije [5, str. 115.]. Efikasno intervjuisanje je vjeStina koja se moze steci
kontinuiranim obrazovanjem i praksom. Razli¢iti pristupi koje anketari mogu da
koriste da bi ubijedili ispitanike na saradnju ukljucuju direktan pristup, indirektan
pristup i kombinaciju ova dva pristupa. Cilj je da se skupe i dokumentuju relevantni
i pouzdani dokazi koji ¢e dovesti do osude, ukoliko je doslo do prevare.
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RESUME

In order to perform its necessary operations, a company must have certain funds.
Thus enterprises organise their treasury operations for every day, less necessary
payments. A fully protective control mechanism operates in the cash business. Each
appropriation will result in a shortage. Cash management includes receiving
payments, making payments, withdrawals from the bank account, the payment of
money to the account, issuing checks, possibly receiving checks and keeping records
of cash transactions.

Cash is the favourite target of fraudsters. Fraud perpetrators use an amazing array of
techniques to cipher cash from their employers, such as larceny, skimming and
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fraudulent disbursements. Segregation of duties, mandatory vacations, and rotation
of duties all help to prevent these schemes.

Larceny of cash schemes involve the numerous types of theft of cash after the cash
has been recorded on the books, such as directly from a cash register or petty cash.
Prevention by segregation of duties is important for stopping cash larceny.
Skimming is an "off-book™ technique to remove cash before a company records the
receipts. Skimming schemes can involve unrecorded sales, understated sales, theft of
incoming checks, and swapping checks for cash. Prevention of skimming can be as
simple for some businesses as numbering receipts sequentially and tracking down
any missing numbers. Strong internal controls and separation of duties are two vital
preventive measures.

Company funds are being used to make fraudulent payments. Common examples
include billing schemes, where payments are made to a fictitious supplier, and
payroll schemes, where payments are made to fictitious employees (often known as
‘ghost employees’).

Risk factors for misappropriation of funds are considered under the influence:
incentives or pressures, opportunities, and attitudes or justification.

Because of the special primary and individual goals forensic audit, forensic auditors
have greatly different approach to the verification of the financial statements of the
traditional auditor. In order to assess the effectiveness of internal control of the legal
entity, to prevent misappropriation of funds, a forensic auditor should design the
audit program for the control and substantive tests of misappropriation of funds.
Symptoms scams are unusual and unexpected changes. The goal is to collect and
document relevant and reliable evidence that will lead to a conviction, if there is a
fraud.
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Apstrakt

U radu se analizira problem svetskog duga visoko razvijenih zemalja Evrope u evrozoni,
SAD, Japan kao i zemlje BRIK-a sa manjim stepenom zaduZenosti kao i poseban osvrt na
iznos duga Srbije u odnosu na BDP. Stepen zaduZenosti zemlje nastaje sa povecanjem
trgovinskog deficita i smanjenja priliva kapitala. Odnos duga prema BDP je vaZan
pokazatelj. Zemlje sa niZim kreditnim rejtingom se nepovoljno zaduZuju na trZiStu sa
visokim kamatnim stopama. Medutim visoki javni dug kao fenomen se javio i kod
najrazvijenijih zemalja. DuZnicka kriza se javlja kao posledica nemoguénosti izvrSenja
obaveza i servisiranja duga kao i poviSena stopa inflacije. Odrzivost javnih finansija je u
direktnoj korelaciji sa stepenom zaduzenosti zemlje, kreditnim rejtingom i kreditnim
rizikom.

Kljuéne reci: svetski dug, zemlje BRIK-a, BDP, duZni¢ka kriza, kreditni rejting

PROBLEMS OF WORLD DEBT

Abstract

This paper analyzes the problem of world debt of high-income European countries in the
euro zone, the U.S., Japan and the BRIC countries with a lower level of debt as special
reference to the amount of Serbia's debt to GDP ratio. Level of indebtedness occurs with
increasing trade deficit and capital inflows. The ratio of debt to GDP is an important
indicator. Countries with lower credit ratings have to take credits with high interest rates. But
high public debt as a phenomenon has also occurred in most developed countries. A debt
crisis occurs as a consequence when a country is not able to repay its debt anymore with a
high inflation rate. Sustainability of public finances is in direct correlation with the level of
debt in a country, its credit rating and credit risk.

Keywords: world debt, BRIC countries, GDP, debt crisis, credit rating
JEL codes: F34, H63

uvoD

Sadadnja finansijska kriza i krah berze u Njujorku 2008. godine je pokazala
nedostatak finansijskih trZita i da se kriza $iri u talasu u celom svetu preteéi celom
finansijskom sistemu. Ogromni dugovi banaka i privatnog sektora su akumulirani.
Oni su prebaceni u javnom sektoru. Vlade Sirom sveta su iskusile ekspanziju kredita.
Poreski prihodi su smanjeni, a pove¢ana drzavna potroSnja je izazvala globalnu
krizu. Slabije ekonomije ubrzano gomilaju ogromne deficite u platnom bilansu.
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Pitanje glasi: Ko ¢e platiti sve ove dugove? To je borba izmedu kreditora sa velikim
trgovinskim suficitom i stopom $tednje (Kina i Nemacka) i ekonomija s velikim
trgovinskim deficitom i zaduZivanjem Sjedinjene Ameri¢ke Drzave. One su glavno
trZiSte za kineski izvoz, zatim Kina daje kredite u dolarima koji se troSe na ove
proizvode, kako bi finansirala svoj deficit platnog bilansa. SAD poku$ava da
iskoristi svoju zavisnost od ogromnog kineskog trZista. Kina servisira svoj ogroman
trgovinski deficit.

Rast Nemacke ekonomije zavisi gotovo isklju¢ivo od njenog trgovinskog suficita
koji ostvaruje sa drugim ekonomijama. Ovaj odnos je proSirio jaz konkurentnosti
izmedu Nemacke i ostatka eurozone, dok je Nemacka bila u mogucnosti da smanji
javnu potrodnju, potreba zaduzivanja ekonomija juzne Europe da pozajmljuju novac
u cilju stimulisanja potroSnje ne dozvoljavaju im da Stede. Ako bankrotiraju onda
nema duga. Vrednost potraZivanja banaka opada, stvaraju¢i niz neuspeha, jer postaje
sve teze i teZze pozajmiti novac od banaka ili na medunarodnim finansijskim
trziStima. Ako vlade ne mogu platiti svoje dugove, i smanjenje kreditnog rejtinga ¢e
nastaviti smanjenje vrednost obveznica na otvorenom trzistu. Kiparski parlament je
odbacio kontroverzni zakon. Depoziti preko 100.000 dolara su trebali biti
oporezovani po stopi od 9,9 % kao i one u kojima se nalazi mala koli¢ina od 6,75 %.

SVETSKI DUG

Dug Srbije po glavi stanovnika je oko 3.000 dolara, Sto u principu i nije toliko puno
kad bi se pokrenula neka ozbiljnija proizvodnja za izvoz, a uvoz istovremeno
smanjio. Nominalno to nije puno, pogotovo ne za zemlju u kojoj je velika vecina
resursa zapravo neiskoriS¢ena. Svetski dug je u porastu i svakog minuta i svakog
minuta se povecava.

Na donjoj slici se vide najzaduZenije zemlje sveta. Medu prvim na rang listi su SAD
sa 75% zaduzenosti u odnosu na BDP. Odmah posle SAD-a je Japan. Samo Japan i
Amerika odgovorni su za polovinu svetskog duga. Japanci bi trebalo da rade pune
dve godine bez ikakvih troskova i joS ne bi otplatili dug, jer je on narastao na 204 %
BDP-a. Kanada nema tako velik dug, ali je prose¢ni Kanadanin u veéem $kripcu
nego Amerikanac. On mora da otplati gotovo 40.000 dolara duga, koji je stvorila
njegova drzava i to u najvecem delu u poslednjih 10 godina, jer je tada dug Kanade
iznosio manje od polovine. Azijski div Singapur duZan je do grla. U apsolutnom
iznosu re¢ je o samo 230 milijardi dolara, ali na malo stanovnika, dug je skocio na
43 hiljade dolara. Za probleme Islanda s javnim dugom ve¢ se zna, ali malo ko bi se
kladio na istiniti podatak da Norvezanin i Grk na ledima nose isti iznos duga koji se
kreée oko 38 hiljada dolara. Kina, za razliku od SAD-a, nema problema s dugovima
drZave.

Velika Kina moZze biti mirna jer je vlasnik duga, a ne duznik. Ima samo 1,2 biliona
dolara duga, $to na 1,3 milijarde Kineza pojedina¢no otpada oko 980 dolara. To
mogu da zarade za mesec dana! Ni Rusija, kao jedna od svetskih ekonomskih
velesila, nema puno duga. SpaSavaju je bogati izvori nafte i prirodni gas pa njeni
stanovnici ne moraju da strahuju od MMF-a. Dug je manji od 10 % BDP. Libija ima
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javni dug od samo 3,2 posto BDP-a, a u 12 godina smanjivala je zaduZenje postupno
i uporno pa sada duguje samo 2,7 milijardi dolara.

Slika 1. Globalni javni dug
Izvor: www.economist.com, pristup decembar 2013. godine

CURRENT GLOBAL PUBLIC DEBT
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Tabela 1. Drzave sa najveéim spoljnim dugom
Izvor: IMF, Statistika spoljnog duga, 2010.

DrZava Spoljni dug u milijardama dolara % BDP-a

1 SAD 13.980 99

2 Velika Britanija 8.981 400
3 Nemacka 4,713 142
4 Francuska 4.698 182
5 Japan 2.441 45

6 Italija 2.223 108
7 Spanija 2.166 154
8 Luksemburg 1.892 3.443
9 Belgija 1.241 266
10 | Svajcarska 1.200 229
11 | Australija 1.169 95

12 | Kanada 1.009 64

Vecina kredita u Srbiji ide u potroSnju za plate u javnom sektoru i penzije. Ovo je
rezultat politike koja se bazirala na masovnom zapoSljavanju radnika u javnom
sektoru.
Da bi se reSavao problem javnog duga osnovana je uprava za javni dug 1. oktobra
2009. godine, u skladu sa preporukama Svetske banke. Uprava obavlja sledece
poslove:
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1. zaduZivanje na finansijskom trzistu u cilju finansiranja budzZetskog deficita
Republike Srbije

emitovanje drzavnih hartija od vrednosti i zaklju¢ivanje kredita

izvrSenje obaveze na osnovu javnog duga

upravljanje prilivima na oshovu javnog duga

strategija upravljanja javnim dugom

agrwn

Tabela 2. Srbija, srednjoro¢ni scenario kretanja spoljnog duga 2008.-2015. godine
Izvor: IMF, January, 2009, IMF Country Report No. 11/9 Republic of Serbia:Sixth
Review Under the Stand-By-Arrangement

2008 2009 | 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Spoljni dug 65,2 765 | 79,5 73,1 72,7 70,6 68,4 66,8

Privatni dug 46,1 52,0 |524 49,3 50,6 51,5 51,5 50,5

Postoji rizik da se probije granica javnog duga. Taj rizik moZe biti uzrokovan i samo
manjim ostvarenjem bruto domaceg proizvoda od planiranog, jer se onda smanjuje
oshovica u odnosu na koju poredite javni dug. To Sto je Srbija tako blizu crvene
granice jasno pokazuje da je doslo vreme da se trosi onoliko koliko se zaraduje. Da
moraju da se uravnoteZe prihodi i rashodi i da nema viSe zaduZivanja na ustrb
standarda budué¢ih generacija. Mora da se uradi ozbiljna fiskalna konsolidacija.
Smanjenje javnih rashoda i uveéanje prihoda obezbedi¢e da Se ne prede ta granica.
Iz tog ugla posmatrano, trebalo bi ocekivati da ¢e drzava biti prinudena da trazi
nacine da se jos viSe zaduZuje. Tendencija ubrzanog zaduZivanja nam sledi i tu nema
dileme. U ovako teSkoj ekonomskoj situaciji Vlada Srbije mora da ukine sve
nepotrebne agencije. Visina duga, prema naSem misljenju, meni nije toliki problem
koliko ¢injenica da ogromna vecina stanovnistva radi za 300-400 eura i ucestvuje u
njegovom otplaéivanju, a da taj novac nikada nije ni videla, bez obzira da li se radi o
li¢nim primanjima, komunalnoj, saobrac¢ajnoj, komunikacionoj, energetskoj i svakoj
drugoj infrastrukturi u svom mestu stanovanja, investicijama u privredne projekte i
zaposljavanje.

»Zbog niskog kreditnog rejtinga zemlje i svetske ekonomske krize preti realna
opasnost da se devizne rezerve smanje ispod prihvatljivog minimuma pre svega
zbog visokog iznosa dugova.” [2, str. 62]

Srbija je sklapala stand-by aranZzmane sa MMF-om. Tako da je Srbija primorana da
reprogramira i refinansira postojece dugove. Do nemogucnosti servisiranja duga ili
pada solventnosti jedne zemlje moze doéi zbog kontinuiranog povecanja spoljnog ili
javnog duga. Zemlja je solventna ako je u mogucnosti da izmiri svoje finansijske
obaveze na osnovu spoljnog duga ili dokle god su finansijski prilivi vec¢i od obaveza
sa servisiranje duga. U slu¢aju nesolventosti drzava moze uvesti restriktivne mere
smanjenja odliva kapitala i smanjenja deviznih rezervi. Nesolvetnost privatnog
sektora utice na pad kreditnog rejtinga zemlje

,»Veliki devizni priliv nastaje iz transakcija priliva deviza od izvoza i tako dovodi de
velike ponude deviza zemlje u odnosu na traznju tako da devizni kurs starne valute
evra i dolara opada u odnosu na dinar i raste kurs domace valute.“ [3, str. 186]
Najrazvijenije drzave su najviSe zaduZene, a problem finansiranja duga ¢e reSavati
daljim zaduZivanjem. Drzave koje najviSe duguju imaju najbolji kreditni rejting.
Dobar kreditni rejting omogucava niske kamatne stope kod poverilaca Sto
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predstavlja dobar uslov za nova zaduZivanja. Procenu investicionog rizika vrse
stru¢ne rejting agencije, poput Moody’s Investors Service, Standard & Poor’s i Fitch
IBCA. DuzZnost rejting agencija jeste da na osnovu struéne analize utvrde korelaciju
izmedu finansijske aktive sadrzane u hartije od vrednosti i njihove rizi¢nosti, 1 da
pruze odgovarajuéi rejting transama od A do E. Na osnovu njihove ocene i visine
potencijalnog prinosa, finansijske institucije odlu¢uju gde ¢e uloziti svoja sredstva.
,»Pre emitovanja svih duznickih hartija od vrednosti one dobijaju rejting od strane
rejting agencija. Sto je rizik manji rejting je veéi i obratno. Hipotekarne hartije od
vrednosti koje su u svojoj osnovi imale loSe kredite dobijale su visoke rejtinge.” [4,
str. 65]

Kod zaduzivanja drzava treba praviti razliku izmedu spoljnih dugova i javnog duga.
Spoljni dug drZave predstavlja ukupna dugovanja prema stranim poveriocima u vidu
drzava, korporacija, komercijalnih banaka i medunarodnih finansijskih institucija a
to su Medunarodni monetarni fond i Svetska banka.

Najveci spoljni dug belezi SAD sa 13.000 biliona dolara duga. Medu najzaduzenijim
zemljama sveta su 8 iz Evrope od toga tri koje ¢&ine stub Evrope
(Nemacka,Francuska i Velika Britanija). Najveci spoljni dug u odnosu na BDP ima
Luksemburg od 3.443% a najmanji ima Japan od 45%.Globalno posmatrano najvece
zaduzivanje je u zapadnoj Evropi,Americi i Australiji. Najmanja zaduzenost drzava
je na prostoru Afrike, Istoéne Evrope i Bliskog istoka. Srednja zaduZenost (dugovi
izmedu 500 i 1000 milijardi dolara) su na prostoru drZzava Latinske Amerike i Azije
bez Japana. Rusija, Kina i Brazil su najzaduZzenije iz ove kategorije.

Pet zemalja evrozone ¢e dobiti kredite, koje finansira ostalih 12 ¢lanica ove
monetarne unije. Pored toga, tu su i hitni krediti od Medunarodnog monetarnog
fonda (MMF) i bilateralni krediti drZzava koje su u plusu za one zemlje koje su u
minusu.

Kipar dobija jednu milijardu od Medunarodnog monetarnog fonda (MMF) u
Vasingtonu, u koji uplacuju i zemlje Evropske unije. Jos Sest do deset milijardi evra
Kipar ¢e prikupiti eksproprijacijom StediSa koji imaju vise od 100.000 evra u
odredenim bankama. Rusija je Kipru i smanjila kamate na kredite. Kipru treba 23
milijarde evra.

Grcka je dobila bilateralnih kredita u ukupnom iznosu od 53 milijarde evra.
Evropska unija, pojedinacne drzave i Medunarodni monetarni fond obecali su
Grckoj 240 milijardi evra. Daleko najveéi program pomoci stize iz stalnog fonda za
spaSavanje evra. Od obecanih 142 milijarde fond je do sada isplatio 116, ostalo je
dakle jo$ 28 milijardi. Medunarodni monetarni fond je do sada isplatio 20 milijardi.
Od kreditora iz privatnog sektora, Grcka je prikupila 107 milijardi evra, tako da je
ukupna suma za spasavanje oko 350 milijardi evra. Sadasnji program za spasavanje
je finansiran do kraja 2014. Gr¢ka ¢e ponovo biti u stanju da ima podnosljive
dugove, koje ¢e dakle moc¢i sama da isplacuje — tek 2020.

Krajem 2013. Irskoj istiCe program za pomo¢. Tada zemlja ¢e ponovo moci da
dobija kredite na finansijskim trzistima. Od 85 milijardi evra potrebnih da se bivsi
keltski tigar ocisti svoj bankarski sektor.

Irska je 17,5 milijardi evra sama donela (drzavne imovina i penzioni fondovi).
Preostalih 67,5 milijardi dolazi iz fondova Zajednice svih drzava ¢lanica EU (22,5
milijardi).
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Portugaliji treba najmanja pomo¢ od medunarodne zajednice. Kada se odobrenih 78
milijardi evra, raspodeli po glavi stanovnika to iznosi oko 7000 evra po Portugalcu.
Portugalija je do sada iskoristila neSto 60 milijardi evra iz programa spasavanje evro
zone.

Za dokapitalizaciju banaka Spanija je zatraZila 100 milijardi evra. Novac ide
direktno bankama, a ne u drzavni budZet, pa zato Spanija ne mora da sprovodi tako
ostre mere $tednje kao Irska, Portugalija, Gréka i Kipar. Spanija je preuzela oko 41
milijardu.

Ako banke ne mogu da vrate pozajmljeni novac, Spanska vlada, kao zirant, duzna je
da ga vrati zemljama donatorima, odnosno ostalim 16 ¢lanica evro-zone.

Drzave koje primaju pomo¢ iz evropskog fonda za spasavanje, vise u njega ne
uplacuju. Nemacka garantuje 27 % Francuska 20 % Italija 18%. Da li ¢e novac
ikada biti vrac¢en?

Kriza javnog duga je posledica sklonosti modernih zapadnih drZava da previse troSe,
pogotovo da previSe troSe na socijalnu zaStitu. DrZzave koje su u stanju da svoj javni
dug finansiraju viskovima i Stednjom domaceg privatnog sektora mnogo su manje
izloZene riziku finansijskih kriza. Pogotovo su ranjive drzave u kojima su i Stednja i
zaduzivanje na lokalnom trzistu nominirani u stranoj valuti. Drzave sa visokim
spoljnim dugom i zavisno$¢u od spoljnog finansiranja prepusStene su milosti
inostranih kreditora. U trenutku kada kreditori (iz bilo kog razloga) prestaju da
finansiraju drzavu i privatni sektor ili po¢nu da povlace kapital iz nje, dolazi do
neminovnog izbijanja finansijske krize. Elemenat ovog loSeg scenarija je njegova
nepredvidivost — zaustavljanje priliva kapitala se moZe dogoditi u svakom trenutku, i
na znatno nizem nivou spoljne zaduZenosti u odnosu na onu koja se smatra
preteranom (80 odsto u odnosu ha BDP).

Srpski javni dug davno je preSao prag koji zemlju svrstava u visoko zaduZene, a
kako stvari stoje on, uprkos tvrdnjama vlasti, nastavlja da raste. lako se sadasnja
vlada zaklinje da ¢e drzavnu ekonomiju Stednjom, investiranjem i pametnijim
troSenjem zaradenog dovesti u red, matematika je neumoljiva i kako kazu
ekonomisti zemlju za sada gura ka situaciji bliskoj onoj u kojoj su se nasle Grcka,
Kipar, Spanija, Irska ili Portugal. Javni dug koji sada stoji na nekih 19,3 milijarde
eura odnosno oko 2/3 cele drzavne ekonomije, naime nezaustavljivo raste. Istini za
volju, inflacija je smanjena za otprilike tri procentna poena na martovskih 11.2
posto, a sva je prilika da ¢e se, ako godina ne bude kis$na ili su$na i ako izvoz iz
Fiatove fabrike automobila u Kragujevcu bude tekao kako je zami$ljeno, ona do
kraja godine svesti na jednocifrenu. Sve u svemu, Srbija ne stoji dobro. Ona istina
nije u toliko loSem stanju kao Sto su susedna Hrvatska, Madarska ili Slovenija ¢iji su
finansijski sistemi optere¢eni mnogo ve¢im obavezama prema poveriocima, ali za
razliku od njih Srbija nema niti industrije, niti turizma, niti trzista iz kojih moze
zaraditi realan novac.

Ekonomisti kazu kako bi dobijanje datuma za pregovore o ¢lanstvu sa Evropskom
unijom kao i1 neki novi aranzman sa Medunarodnim monetarnim fondom mogli da
ohrabre nepoverljive investiture da ovde uloZze novac, Sto bi opet povecalo
zaposlenost i privredni rast, a time i viSe poreza da se napuni drZzavna Kkasa.
Medutim, do toga valja saCekati. Izlaza za sada nema, dospele dugove valja vracati,
a vlada, sa druge strane ¢ini jedino $to moZe. ZaduZuje se i dalje.
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Stanje u Srbiji nagovestava duznic¢ki problem. Sposobnost zemlje da otplacuje
dugove zavisi od:

1. stepena zaduZenosti zemlje

2. stope rasta

3. priliva direktnih investicija

4. prihoda od privatizacije.
A stanje je sledece:

1. stopa zaduZenosti visoka

2. stopa rasta daleko ispod ocekivane

3. male direktne investicije

4. prihodi od privatizacije skromni
Sposobnost otplate dugova opada. Spoljni dug zemlje raste. Glavni problem
ekonomije u narednim godinama bic¢e nacin servisiranja dugova. Zbog krize Srbiji je
otezan pristup medunarodnim finansijskim trziStima kapitala. To sve oteZava
situaciju refinansiranja dugova koji dolaze za naplatu. Kriza u servisiranju duga
mogla bi biti jako opasna u tekucoj 2013-0j godini. Najveci iznos dugova je u
dolarima i evrima. Slabljenje domace valute utiCe na smanjenje deviznih rezervi
zemlje. Srbija je ocenjena od MMF-a kao zemlje u kojoj nije poZeljno investirati.
Jedino ako MMF da signal i ubrizga finansijsku injekciju su srpsku privredu je od
velike vaznosti. Srbija mora da uéini sve kako bi izbegla nemoguénost otplate duga
odnosno nastanak duzni¢ke krize. Sve to moze dovesti do pada BDP uz ozbiljne
politicke,ekonomske i socijalne posledice u slu¢aju bankrotstva. Mora da se reSava
pitanje budzetskog deficita i rasta duga.
Problem likvidnosti je druge prirode. Javlja se kratkorocno usled dislokacije
kapitala u slu¢aju smanjenja izvoznih prihoda i povec¢anja uvoznih rashoda,promene
deviznog kursa i kamatne stope. Kriterijumi zaduzenosti po metodologiji Svetske
banke se nalaze u tabeli 3.

Tabela 3. Kriterijumi zaduZenosti spoljnog duga
Izvor: World Bank (IBRD), The National Bank of Serbia (NBS)

Kriterijumi Visoka zaduZenost | Srednja zaduZenost Mala zaduZenost
Dug/BDP 80% i vise 48-80% ispod 48%
Dug/izvoz 220% i vise 132-220% ispod 132%

U preko 50% (51,7%) slucajeva kriza je izbila kada je spoljni dug bio do 60% BDP.
To je neka kriticna vrednost spoljnog duga. U slucaju velicine duga do 80% BDP
koji bi Srbija dostigla, duznicka kriza bi sigurno izbila u skoro 70% slucajeva
(67.8%). Vazan je jo$ jedan rezultat a to je da je kriza izbila u skoro 20% slucajeva
na relativno niskom nivou duga i to ispod 40% duga u odnosu na BDP kod zemalja
sa niskom tolerancijom na dug. Neke zemlje su veoma ranjive kada je u pitanju dug
odnosno strani kreditori se povlace u sluc¢aju pojedinih zemalja sa niskom nivoima
zaduZzenosti.

Duznicka kriza u srednje razvijenim zemljama kakva je Srbija moze da izbije i pri
umerenom nivou spoljnog duga ako je prethodna istorija zemlje u pregledu placanja
dugova i inflacije nije dobra ako je takvu ocene strani kreditori kako je MMF 2009
godine ocenio Srbiju. Osim ovih kriterijuma opSte prihva¢en stav medunarodnog
finansijskih institucija je da je jedna zemlja visoko zaduZena ako je iznos godisnjih
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dospelih otplata glavnice i kamate prede 25% vrednosti izvoza robe. U tom slucaju
zemlja se tretira kao visoko zaduZena. Zemlja je visoko zaduZena ako je iznos tih
otplata ve¢i od iznosa rasta BDP odnosno ako je iznos otplate duga vecéi od godisnje
stope rasta BDP.

ZAKLJUCAK

Svetski dug je postao problem globalnog finansijskog sistema. Najmanja zaduZenost
drZava je na prostoru Afrike, Isto¢ne Evrope i Bliskog istoka. Srednju zaduZzenost
¢ine zemlje Latinske Amerike, Amerike 1 Azije bez Japana. Rusija, Kina i Brazil su
najzaduZenije iz ove kategorije. Globalno posmatrano najveée zaduzivanje je u
zapadnoj Evropi, Americi i Australiji. Medu najzaduZzenijim zemljama sveta su 8 iz
Evrope od toga tri koje ¢ine stub Evrope (Nemacka, Francuska i Velika Britanija).U
evro zoni pet zemalja ima problem sa otplatom duga. To su Portugal, Irska, Gréka,
Spanija i Kipar. Ove zemlje su dobile pomoé¢ of MMF-a. Deo duga su preuzele
ostale Clanice euro zone na Celu sa Nemackom, Francuskom i Italijom. Kriza javnog
duga je posledica sklonosti modernih zapadnih drZava da previse tro3e, pogotovo da
previSe troSe na socijalnu zastitu.

Da bi se izbegla kriza javnog duga potrebne su ostre mere Vlade Srbije ve¢ u ovoj
godini i kredibilan plan smanjenja deficita u srednjem roku. Medunarodni monetarni
fond (MMF) upozorio je da bi deficit drzavnog budzeta Srbije, ako se ne promeni
fiskalna politika, ove godine mogao da premasi 8% BDP, a javni dug 65% BDP.
Kreditne aktivnosti banaka i dalje su male, uprkos likvidnosti poslovnih banaka, a
raste broj problematicnih zajmova. Srbija svoj model razvoja mora da okrene
izvozu. Strukturne reforme su hitno potrebne, posebno u delu danas prevelikog i
potpuno neefikasnog javnog sektora, pripremi plan privatizacije i korporatizacije
javnih preduzec¢a. Poslovni ambijent u Srbiji je ocenjen kao i dalje slab, te bi vlast
trebalo da pojednostavi zakone i druge propise, a potrebna je i reforma trzista rada
radi podsticanja privatnog sektora i otvaranja novih radnih mesta.
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RESUME

This paper analyzes the problem of world debt of high-income European countries
in the euro zone, the U.S., Japan and the BRIC countries with a lower level of debt
as special reference to the amount of Serbia's debt to GDP ratio. Level of
indebtedness occurs with increasing trade deficit and capital inflows. The ratio of
debt to GDP is an important indicator. Countries with lower credit ratings have to
take credits with high interest rates. But high public debt as a phenomenon has also
occurred in most developed countries.

In order to avoid a debt crisis, efficient measures are needed by the Serbian
government in this year and a credible plan to reduce the deficit in the medium term.
The International Monetary Fund (IMF) has warned that the state budget deficit of
Serbia can exceed 8% of GDP and a public debt can be reached of 65% of GDP this
fiscal year. The model of development in Serbia must turn to export. Structural
reforms are urgently needed, especially in the totally inefficient public sector,
prepare a plan of privatization and corporatization of public enterprises. The
business environment in Serbia is assessed as still weak, and the authorities should
simplify laws and regulations, and require from the labor market to reform in order
to encourage private sector development and job creation.
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Apstrakt

Bitcoin je zapravo nova vrsta novca. U pitanju je potpuno novi koncept i u pitanju je
digitalna valuta koju ne izdaje centralna banka. Bitcoin nije stvorila neka korporacija.
Umesto toga, svako ko ucestvuje u Bitcoin mrezi — svako ko koristi Bitcoin softver na svom
racunaru i komunicira sa mrezom drugih ljudi koji rade to isto, svi ti ljudi zajedno obavljaju
funkeiju koju obi¢no obavlja centralna banka. U ovom radu ¢emo pokusati da priblizimo
valutu bitcoin. Istraziva¢ima se porucuje da se uklju¢e u istraZivanje bitcoina kako bi se
doSlo do objektivnih prednosti i nedostataka bitcoina kao nove valute.

Kljuéne rijedi: bitcoin, e-novac, virtuelni novac, elektronsko placanje, buduénost valute

BITCOIN - CURRENCY OF THE FUTURE

Abstract

Bitcoin is actually a new kind of money. It is a brand new concept and it is a digital currency
that is not issued by a central bank. Bitcoin is not created by a corporation. Instead, anyone
who participates in the Bitcoin network - anyone who uses the Bitcoin software on his
computer and communicates with a network of other people, who are doing the same thing,
all these people together perform the function normally performed by a central bank. In this
paper, we will try to bring closer the currency Bitcoin. Researchers are recommended to
conduct research about Bitcoin, in order to receive objective advantages and disadvantages
of Bitcoin as a currency.
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uvoD

Stru¢no, a uproséeno receno, bitcoin je Kriptografska "valuta”, koju ne priznaje ni
jedna zemlja, iza koje ne stoji ni jedna institucija i ni jedan pojedinac. To je program
koji se neprestano izvrSava na internetu, podrzan od strane hiljada racunara koji
obraduju transakcije kojima se bitcoin usmerava izmedu korisnika. Takode, to je i
iznos Koji se nalazi u digitalnom "nov¢aniku" (koji se drzi u telefonu, na hard disku
racunara, ili USB drajvu, ili kod nekog "poverljivog" na internetu). Bitcoin moZze da
se ukrade (ne lako, ali moze), a jednom izgubljen (zbog, primera radi, kvara
hardvera) zauvek nestaje iz sistema.

"Rudarenje” (eng. mining) je osnovna funkcija Bitcoina, koji je istovremeno i valuta
i nacin placanja. Svaka transakcija je predmet obrade svakog u mrezi ko je ukljucio
svoje racunare u izracunavanje komplikovanih problema, sa zajedni¢kim ciljem da
obezbede sigurnost transakcija (kao i njihovu anonimnost i neopozivost). Za
nagradu dobijaju odgovaraju¢i deo "novostvorenih" bitcoin (Sto bi u ekonomskoj
terminologiji bilo "primarna emisija").

Zbog cestih i drastiénih promena vrednosti ove valute. koje idu i do 10 odsto
dnevno, mnogi se upustaju u standardne berzanske Spekulacije — prodaj skuplje,
kupi jeftinije. Naravno, kao i na svakoj valutnoj berzi, neki u ovim transakcijama
dobijaju, a neki gube.

Bitcoin koristi P2P (peer-to-peer) tehnologiju kako bi mogao da funkcioniSe bez
centralne vlasti ili banaka, upravljanje transakcijama i izdavanje bitcoina se vrsi
kolektivno od strane provajdera putem interneta. Dizajn bitcoina je javan, niko ga ne
poseduje ili kontroliSe, svi imaju pravo uceSca. Kroz mnoge od njegovih
jedinstvenih osobina, Bitcoin omogucéava jedinstvene koristi koje nisu mogle biti
obuhvacene u bilo kom prethodnom sistema placanja.

Bitcoin moZe biti open source ili komercijalna usluga, bilo da je open source ili
komercijalna u oba slucaja nude svoje prednosti i nedostatke. U nastavku ¢emo
izneti konkretne prednosti i nedostatke oba modela.

MOBILNO PLACANJE

Bitcoin na mobilnim uredajima omogucéava da platite sve usluge i proizvode na
jednostavan nacin, u samo dva koraka i to:

1. Skeniraj (scan),

2. Plati (pay).
Bez potrebe za otvaranjen naloga i prijavljivanjem, jednostavno prevucite karticu,
unesite PIN kod i plac¢anje je zavrSeno. Sve §to treba da primate jeste QR kod u
Bitcoin App novcaniku i neka va$ prijatelj skenira va$§ mobilni, ili dodirnite dva
telefona zajedno (koriste¢i NFC radio tehnologiju).
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BEZBEDNOST | KONTROLA NAD NOVCEM

Bitcoin transakcije su obezbedene prvorazrednom vojnom kriptografijom. Niko ne
moze naplatiti novac ili izvrSi placanje u vase ime. Dokle god preuzimate
neophodne korake da zastiti svoj e-nov¢anik, Bitcoin pruza kompletnu kontrolu nad
vaSim novcem kao i izuzetno jak nivo zastite od svih vrsta zloupotrebe ili prevare.

BITCOIN FUNKCIONISE SVUDA | U SVAKO VREME

Bas kao i sa elektronskom poStom, ne morate da Koriste isti softver ili iste
provajdere. Preporucuje se da zadrZite svoje favorite zbog kontinuiteta i dodatnih
povoljnosti koje provajderi nude stalnim korisnicima. Koga god provajdera da se
izabere, nece biti problema, jer oni su svi kompatibilni iz razloga Sto koriste istu
open source tehnologiju. Bitcoin mreZa nikada ne spava, nema praznika, slobodnih
dana ve¢ radi po principu 365/7/24.

BRZA MEDUNARODNA PLACANJA

Uz pomo¢ bitcoina sva pla¢anja se mogu preneti, na primer iz Afrike u Kanadu za
samo 10 minuta. Ne postoji administracija banaka koja moZe da uspori proces,
veoma nizak nivo taksi koji se odraduju u sekundi, ne postoji status zamrznute
transakcije. Postoji mogucnost placanja od strane porodice ili prijatelja uz saglasnost
korisnika, tj. korisnik ne mora li¢no da izvrsi placanje.

BEZ TAKSE ILI VEOMA NISKE TAKSE

Bitcoin omogucava da se S$alji i primaju uplate po veoma niskoj ceni. Osim u
posebnim slucajevima kao Sto su vrlo male isplate, kada se primenjuju niske
naknade. Preporucujemo, placanje takozvane dobrovoljne takse za brzu transakciju,
najbolje resenje je da ova placanja izvrSe Clanovi Bitcoin mreze zbog dodatnih
povoljnosti koje kasnije moZe besplatno upotrebiti za nove transakcije.

ZASTITA IDENTITETA

Sa Bitcoinom, ne postoje brojevi koji mogu biti kopirani ili zloupotrebljeni na bilo
koji nacin. U sustini, prevare su moguce i u realnom svetu pa su malverzacije
moguce u svetu virtuelnog novca bitcoina. Bezbednost podataka je na veoma
visokom nivou ali zahteva od svakog korisnika da bude oprezan kada vrsi placanje
ili kad sa drugima razgovarate o tome.

BITCOIN ZA KOMPANIJE

Bitcoin nudi najnizi nivo nadoknade za sve transakcije izmedu kompanija u zemlji i
inostranstvu. Visok nivo kriptografske zastite bitcoinu omoguéava da obradi
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transakcija na vrlo efikasan, bezbedan i jeftin nacin. U veéini sluc¢ajeva kompanije
mogu potpuno besplatno izvrsiti ili primiti uplatu. U veéini slu¢ajeva, takse nisu
striktno potrebno, ali oni se preporucuju kako smo naglasili za brZze transakcije i
dodatnih povoljnosti kod kasnijih transakcija.

ZASTITA OD PREVARE

Bilo koji posao koji prihvata kreditne kartice ili PayPal poznaje problem zloupotrebe
i prevare od strane pojedinca ili kriminalne organizacije. Chargeback prevare su
dovele do straha od plac¢anja, povecanje cena usluga te do smanjenja broja
transakcija $to zauzvrat povecava cenu poslovanja. Bitcoin pla¢anja su nepovratna i
veoma sigurno, $to znaci da troskovi prevare vise ne idu na racun trgovaca odnosno
ucesnika u transakciji ve¢ eventualne posledice preuzima bitcoin provajder. Bitcoin
je svojevrsna revolucija u pla¢anjima jer nudi sigurnost, zastitu od zloupotrebe kroz
servise generisanja i kriptovanja elektronskog novca.

EFIKASNA MEDPUNARODNA PLACANJA

Bitcoin placanja se izvrSavaju za 10 minuta bez obzira odakle je uplatilac i gde je
primalac. Ovo je moguce zato Sto bitcoin nema fizi¢ku lokaciju, i zato je moguce da
se prenese jer nema ogranicenja, fizickog transfera, fizickog obezbedivanja,
kasnjenja ili nepotrebnih troSkova. Bitcoin je izbegao posrednike i komplikovane
procedura banaka ili drZzavnih administracija.

NEMA PCl USAGLASAVANJA

Prihvatanje kreditnih kartica na mrezi obi¢no zahteva opsezne, komplikovane
bezbednosne provere u cilju uskladivanja sa PCI standardom. Bitcoin i dalje zahteva
da obezbedite svoj novCanik i svoje zahteve za placanje i nista viSe od toga.
Medutim, vi ne nosite troskove i odgovornosti koje dolaze sa obradom osetljive
informacije od svojih klijenata, kao §to su brojevi kreditnih kartica i na ovaj nacin se
smanjuje mogucnost zloupotrebe.

BITCOIN JE INOVACIJA

Bitcoin je trZiSte u nastajanju, novi kupci traze nacin da kupe, sprovede i upotrebe
svoje elektronske nov¢ic¢e odnosno bitcoine. Prihvatanje novog nacina placanja je
dobar nacin da se vasi kupci uvere da su vasi proizvodi ili usluge u skladu sa
razvojem, da su savremene i inovativne. Ljudi vole inovacije jer se osecaju
savremeno i prihvac¢eno u drustvu. Prihvatanje inovacija u svetu novca i plac¢anja je
revolucija, nije lak posao ali su plodovi visestruki. Preporu¢ujemo primenu bitcoina
kod elektronskog poslovanja u svim oblastima proizvoda i usluga.



106 | DZzemail Zorni¢, Semsudin Plojovi¢, Enis Ujkanovi¢ & Senadin Plojovi¢

MULTI-POTPIS

Bitcoin takode ukljucuje nove funkcije, ove funkcije jo§ uvek nisu zvani¢ne, one
omogucavaju da se kovani novac potroSen samo ako podskup grupe ljudi potpise
transakciju (tzv. " n od m" transakcija). Ovaj servis je ekvivalent elektronskog
potpisa koji se koristi i danas.

TRANSPARENTNOST RACUNOVODSTVA

Skoro sve organizacije su duzne da podnose ra¢unovodstvene izvestaje, dokumenata
0 njihovoj aktivnosti, dokaze o finansijskim transakcija te poreklu kapitala.
Koris¢enje Bitcoina vam omoguéava da ponudite najveci nivo transparentnosti, jer
bitcoin pruza informacije vasim ¢lanovima odnosno poslovnih partnerima koji mogu
koristiti da bi proverili vaSe bilanse i transakcije. Neprofitne organizacije takode
mogu omoguciti javnosti da vidi koliko oni dobijaju u vidu donacija.

KAKO FUNKCIONISE BITCOIN?

Kao novi korisnik, mozete da po¢nete sa Bitcoin bez razumevanja tehni¢kih detalja
ove usluge. Nakon $to ste instalirali Bitcoin nov¢anik na racunaru ili mobilnom
telefonu, aplikacija ¢e generisati vaSu prvu bitcoin adresu i moZete da kreirate vise
kad god vam je potreban. MoZete da otkrije svoje adrese vaSim prijateljima, tako da
oni mogu da vam plate ili da im platite. U stvari, to je prilicno sli¢no nacinu na koji
funkcionise elektronska posta, izuzetak je Sto se bitcoin adrese koriste samo jednom.

VAGA - BLOK LANAC

Blok lanac je zajednicka javna knjiga na koji se cela bitcoin mreza oslanja. Sve
potvrdene transakcije su ukljuceni u ovom blok lancu. Na ovaj nacin, moze se
izraCunati spendable bilans bitcoin novéanika kao i nove transakcije mogu biti
potvrdene, kao i da su zapravo u vlasniStvu Spendera. Integritet i hronoloski
redosled blok lanca se sprovode uz pomoc¢ kriptografije.

TRANSAKCIJE - PRIVATNI KLJUCEVI

Transakcija je transfer vrednosti izmedu bitcoin novéanike koja je uklju¢ena u bloku
lancu. Bitcoin novéanici drzi tajni podatak koji se zove privatni klju¢, koji se koristi
za potpisivanje transakcija, obezbeduju¢i matematicki dokaz da su dosli od vlasnika
novcanika. Potpis takode sprecava da transakcija bude izmenjena od strane bilo koga
kada je izdata. Sve transakcije se emituju izmedu korisnika i obi¢no pocinju sa
potvrdom od mreZe u narednih 10 minuta, kroz proces koji se zove rudarenje.
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OBRADA - RUDARENJE PODATAKA

Rudarenije je distribuirani sistem konsenzusa koji se koristi za potvrdu transakcije
kod ¢ekanja ukljucujuci ih u blok lancu. To namece hronoloski red u bloku lancu,
Stiti neutralnost mreze, a omogucava razlicitim racunarima da se usaglase o stanju
sistema. Da bi transakcija bila potvrdena, transakcije moraju biti upakovani u bloku
koji odgovara veoma strogim pravilima kriptografskih modela koji ¢e biti
verifikovana od strane mreZe. Ova pravila spreavaju prethodne blokova da bude
modifikovan zato $to Cete ponistiti sve sledeCe blokove. Rudarenje takode stvara
ekvivalent konkurentnog lutriji koji onemogucava pojedinca da lako dodaje nove
blokove uzastopno u blok lancu. Na ovaj nacin, neki pojedinci mogu da kontrolisu
Sta je ukljueno u bloku lancu ili mogu zameniti delove bloka lanca da bi vratili
svoje troskove.

ODLAZAK U ZECIJU RUPU

Neke stvari koje treba da znate ako ste u vezi sa istraZzivanjem bitcoina, postoji
nekoliko stvari koje treba da znate. Bitcoin vam omogucava da razmenjujete novac
na drugaciji nacin nego kod uobicajenih bankovnih transakcija. Kao takav, trebalo bi
da je potrebno vreme da se informiSete pre upotrebe bitcoina za bilo kakvu ozbiljnu
transakciju. Bitcoin treba tretirati sa istom paZznjom kao i redovan novac, ¢ak i
opreznije u nekim slucajevima.

OBEZBEDIVANJE NOVCANIKA

Kao i u stvarnom Zivotu, novéanik mora biti na sigurnom mestu ukoliko nije imacete
probleme. Bitcoin omogucava prenos vrednosti bilo gde na vrlo jednostavan nacin i
omogucava vam kontrolu svog novca u svakom trenutku. Takve velike moguénosti
takode dolaze sa velikim bezbednosnim izazovma. Istovremeno, bitcoin moze da
obezbedi veoma visok nivo bezbednosti, ako se pravilno Kkoristi. Uvek imajte na
umu da je vaSa odgovornost uslov, dobre prakse u cilju zastite svog novca.

VREDNOST BITCOINA JE NESTABILNA

Cena bitcoina se moze nepredvidivo povecati ili smanjiti u kratkom vremenskom
periodu zbog nove usluge na trZistu, pravilo prirode, i ponekad nelikvidnih trzista.
Shodno tome, drzanje $tednju u bitcoinima se ne preporucuje u ovom trenutku.
Bitcoin treba posmatrati kao sredstvo visokog rizika ali velikih moguénosti, 1 nikada
ne treba da Cuvate novac koji ne mozete da izgubite. Ako primate uplate u
bitcoinima, mnogi provajderi mogu da ih konvertuje u lokalnu valutu i ovo je veoma
vazno u procesu integracije bitcoina u Vas biznis.
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BITCOIN PLACANJA SUNEPOVRATNA

Svaka transakcija izdat sa bitcoinom se ne moZe izmeniti, oni samo mogu biti
refundirana od strane lica koje je primilo sredstva. To znaci da treba voditi racuna da
poslujete sa ljudima i organizacijama koje poznajete i u koje imate poverenja, ili koji
imaju reputaciju. Sa svoje strane, kompanije treba da zadrZi kontrolu nad zahtevima
za placanje i prikazu svojim klijentima. Bitcoin moZe da otkrije greSke u unosu i
obi¢no neée dozvoliti da posaljete novac na nevazeCu adresu, Sto je, izuzetno
korisno. Dodatne usluge koje ¢e postojati u buduénosti mogu da obezbede veci izbor
1 zaStitu za potrosaca.

BITCOIN NIJE ANONIMAN

Potreban je izvesni napor da biste zastitili svoju privatnost sa bitcoinom. Sve
transakcije se javno i trajno Cuvaju na mreZi, $to znaci da svako moze da vidi stanje i
promet bilo koje bitcoin adrese. Medutim, identitet korisnika iza adrese ostaje
nepoznat, ove informacija se otkrivaju tokom kupovine ili u drugim okolnostima. To
je jedan od razloga zaSto bitcoin adrese treba da se koristi samo jednom. Uvek
imajte na umu da je vaSa odgovornost da usvoji dobre prakse u cilju zastite vaSe
privatnosti.

INSTANT TRANSAKCIJE MANJE BEZBEDNA

Bitcoin transakcije se obicno rasporedene u roku od nekoliko sekundi i pocinje da
bude potvrden u narednih 10 minuta. Za to vreme, transakcija se moZe smatrati
autenti¢nom, ali jo§ uvek reverzibilnom. NepoSteni korishici mogu pokusati da
varaju. Ako ne moze da ¢eka na potvrdu, traze¢i za malu nadoknadu transakcije ili
koriste¢i sistem za detekciju za nebezbedne transakcije moze povecati sigurnost. Za
veée iznose kao 1000 evra, ima smisla da ¢ekaju potvrde nekoliko minuta ili ¢ak
viSe. Svaki potvrda eksponencijalno smanjuje rizik od potencijalnih prevara ili
zloupotreba.

ZAKLJUCAK

Bitcoin je eksperimentalna nova valuta koja je u aktivnom razvoju. lako ona postaje
manje eksperimentalna jer upotreba stalno raste, trebalo bi imati u vidu da je bitcoin
kao izum koji istraZiva ideje koje nikada nisu ranije postojale. Kao takva, njenu
buduénost ne moze predvideti svako. Koristimo ovu priliku da predvidimo brz i
stabilan razvoj ovakvog nacina placanja iz razloga brzih i jednostavnih transakcija,
inovativnog nacina koji ¢e uskoro biti Siroko prihvac¢en. Napominjemo, vecina
nadleZnosti i dalje zahtevaju da platite prihoda, prodaju, plate i kapitalne dobitke,
porez na bilo koji ima vrednost, ukljucujudi i bitcoin.

Ukoliko se pitate zasto je Bitcoin vazan za marketing, i zbog ¢ega smo dali prostora
ovakvom tekstu, odgovor vam moZe biti medijska paZnja koju je izazvao restoran
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Appetite, ali i privatna novosadska E Gimnazija upravo time §to su medu prvima
uveli pla¢anje ovom valutom. U nastavku iznosimo svoje razloga zasto je bitcoin
toliko popularan:

» Deflatorna valuta - postoji jasno odreden krajnji (ukupan) broj BTC-ova
(21.000.000). Ovo znaci da ne moze da se pojavi “autoritet” koji bi krenuo
da Stampa novce arbitrarno, trazeéi od nas da verujemo da sve viSe
odStampanog novca ima stalno istu vrednost.

= U vezi sa prethodnim, nepostojanje centralnog autoriteta kome bi trebalo
da verujemo, ali koji su nas toliko puta izdali (od Vajmarske inflacije, preko
inflacije u tadasnjoj Jugoslaviji devedesetih godina proslog veka, pa sve do
moZda i najgoreg od svih). Sve je definisano u originalnom algoritmu i niko
ne moZe da promeni algoritam.

= Anonimnost transakcije, dakle ovo je zaista pravi digitalni ekvivalent
gotovine, sa svim dobrim i loSim stranama toga.

» Sigurnost transakcije, relativna transparentnost celog procesa, odnosno
nemogucénost visestruke upotrebe istog BTC-a

» Peer-to-peer tehnologija - nema jedne tacke (IT banke ili card procesora)
koja moze da otkaZe, istovremeno rade desetine hiljada racunara Sirom
sveta.
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RESUME

Bitcoin is cryptographic "currency", which is not recognized by any country, behind
which is no institution and no individual. It is a program that is constantly running
on the internet, supported by thousands of computers that handle transactions that
direct bitcoins between users. Also, it is an amount stored in a digital "wallet"
(which is kept in the phone, the computer hard disk drive, or a USB drive, or in a
"confidential” place on the internet). Bitcoin can be stolen (not easy, but it can be),
and once it is lost (due to, for example, hardware failure) it will always disappear
from the system.

Bitcoin is an experimental new currency, which is in its active development.
Although it is becoming less experimental as usage increases, it should be borne in
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mind that bitcoin as an invention researches ideas that have never existed before. As
such, its future cannot be predicted by anyone. We take this opportunity to predict a
rapid and stable development of this method of payment because of quick and easy
transactions, innovative ways that will soon be widely accepted.
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Apstrakt

Proizvodne moguénosti u Srbiji su velike i treba iskoristiti njen potencijal za razvoj
prehrambenih proizvoda kao $to to rade i razvijene privrede. Da bi uspeSno razvijala
privredu, drzava sa razvojnim i finansijskim institucijama treba da na osnovu informacija sa
trziSta stvara i sprovodi realne i ostvarive razvojne strategije. Srbiji je potrebno
okrupnjavanje proizvodnje, podizanje produktivnosti i unapredenje kvaliteta proizvoda, kao i
brendiranje vodeé¢ih lokalnih proizvoda koji ¢e biti konkurentni sa stranim brendovima.
Pitanje je da li 1 proizvodaci koji su optereceni mnogobrojnim problemima mogu nac¢i mogu
naéi naéin da ispune ove standarde? Naime, ovi problemi znatno brze i efikasnije se mogu
reSiti umreZavanjem, tj. formiranjem klastera. Kako bi se nastale prepreke prebrodile i
ostvarili rezultati u poslovanju klastera, neophodno je da se i drzava i privatni sektor vise i
ozbiljnije ukljuce u rad na poboljsanju klastera u zemlji.

Kljucne reci: klasteri, agro sektor, finansiranje klastera, mogucnosti razvoja klastera

CLUSTERS - POSSIBLE INITIATORS OF DEVELOPMENT
OF SERBIAN AGRICULTURE

Abstract

Production capacity of Serbia are great and its potential should be used for development of
food products as it is done in developed countries. In order to successfully develop the
economy, the government has together with development and financial institutions, based on
information from the market, implement a realistic and achievable development strategy.
Serbia needs to enlarge its production, raise its productivity and improve product quality and
brand leading local products in order to be competitive with foreign brands. The question
arises whether manufacturers, who are burdened with many problems, are ready to find a
way to implement these standards? These problems can be solved significantly faster and
more efficient with networking, i.e. forming clusters. In order to face these challenges and
achieve results with these clusters, it is essential that the government and the private sector
get more and more seriously involved in the improvement of clusters in the country.

Keywords: clusters, agricultural sector, financing of clusters, cluster development
opportunities
JEL codes: Q18
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uvoD

Srbija je zemlja sa velikim potencijalom za proizvodnju poljoprivredno-
prehrambenih proizvoda. Ipak, mnoge zemlje sa manjim prirodnim bogatstvom i
loSijim klimatskim uslovima proizvode vece koli¢ine hrane, dok njihovi stanovnici
zbog bolje platezne moé¢i konzumiraju kvalitetniju hranu. Poveéanje domacde
proizvodnje 1 potrosnje hrane moZe se posti¢i vecim iskoriS¢avanjem
poljoprivrednog sektora kao Sto to rade i ostale slabije razvijene privrede, za koje se
oc¢ekuje mnogo brzi rast u buduéem periodu od rasta u razvijenom privredama.
Srbija takode u velikoj meri izvozi domace poljoprivredne proizvode. Poljoprivredni
proizvodi , hrana i pice, nalaze u samom vrhu izvoznih proizvoda iz Srbije.

Slika 1. Izvoz Srbije po grupama proizvoda u 2010. godini, u mil. EUR

Struktura izvoza po grupama proizvoda u 2010, godini , umil. EUR

Osnovni metali 1.294,0
Prehrambeni proizvodi i pice 1110
Hemikalije i hemijski proizvodi 6548
Poljoprivreda lov i usluge 535,8

Ostale masine | uredaji 519,2

Proizvodi od gume i plastike 4446

Druge elektricne masine i aparati 4121

Tekstilna prediva i tkanine 2246

Metalni proizvodi,osim masina 2077

Elektritna energija, gasitoplavoda 1792

Da bi se proizvodnja, distribucija i plasiranje proizvoda podiglo na najvisi nivo a
posledi¢no ostvarila najve¢a produktivnost i kvalitet potrebno je imati jasno
definisane razvojne i organizacione strategije.

Klasteri i udruzenja unutar kojih se nalaze medusobno povezana preduzeca iz
srodnih i razli¢itih delatnosti, specijalizovani dobavljaci, i organizacije podrske
(obrazovne i naucno-istrazivacke institucije, agencije) su se u praksi razvijenih
privreda i privreda u razvoju pokazale kao najproduktivnije organizacione grupe.
Svi ti akteri se na odredenom podrucju delatnosti istovremeno nadmecu i saraduju.
Porter, u svojim delima definiSe klaster kao "grupu medusobno povezanih
kompanija i odgovarajucih institucija lociranih u blizini, koje se bave odredenom
delatnos¢u, a povezuju ih zajednicke karakteristike i komplementarnost.” U
geografskom smislu, klaster moze da obuhvata jedan grad, ali i celu zemlju, pa ¢ak i
¢itavu mrezu susednih zemalja.

KARAKTERISTIKE KLASTERA U ZAVISNOSTI oD
RAZVIJENOSTI ZEMLJE

U Evropskoj povelji o malim preduze¢ima u drzavama clanicama stoji da:
"Evropska konkurentnost zavisi od njihovih malih preduzec¢a: ovo su glavni
pokretaCi inovacija, zapoS$ljavanja, kao i socijalne i lokalne integracije." Dakle,
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najbolje moguce okruZenje za mala preduzeca bi trebalo da bude promovisano kroz
podsticaje malih preduzeéa na saradnju na lokalnom, nacionalnom, evropskom i
medunarodnom nivou, kao i saradnju izmedu malih preduzeéa i Vvisokog
obrazovanja i istrazivackih institucija. [2]
Prema publikaciji Klaster inicijative u razvijenim i zemljama u razvoju (Cluster
Initiatives in Developing and Transition Economies) koju je 2006. godine objavio
Center for Strategy and Competitiveness, Stockholm, pokazuje da je razvoj klastera
u razvijenim i visokorazvijenim zemljama uzeo maha 90-ih a u zemljama u tranziciji
2000-ih. Inicijatori razvoja klastera u razvijenim zemljama (Brazil, Kina, Indija,
Turska i dr.) su uglavnom donatori i vladine institucije, u manjoj meri preduzeca, u
zemljama u tranziciji (Albanija, BIH, Hrvatska, Srbija) su preduzeca, donatori u
manjoj meri vlada, u visokorazvijenim zemljama (Svajcarska, Austrija, Holandija,
Luksemburg, Nemacka i dr.) su to vlada i preduzeca.
Sto se ti¢e privredne oblasti, klasteri su u razvijenim zemljama uglavnom zastupljeni
u poljoprivredi i proizvodnji hrane i baznoj proizvodnji (namestaj, obuca, tekstil),
znatno manje u kapitalno intenzivnoj proizvodnji (automobili, hemikalije, plastika,
energetska oprema i sl.) i "High tech" delatnosti (avio industrija, biotehnologija,
finansije, farmacija, medicinska oprema ICT) i turizam. Zemlje u tranziciji najvise
klastera imaju u poljoprivredi i proizvodnji hrane, zatim podjednako u kapitalno
intenzivnoj proizvodnji i "High tech” delatnosti, znatno manje u turizam. Visoko
razvijene zemlje najvise klastera imaju u "High tech" delatnosti i kapitalno
intenzivnoj proizvodnji, neznatno u poljoprivredi i baznoj industriji.
Osnovni motivi ili ciljevi osnivanja klastera u razvijenim zemljama su prvenstveno
povecanje dodatne vrednosti, poveéanje izvoza, podrska inovacijama, razvoj lanca
snabdevanja, povecanje zaposlenosti, u manjoj meri su to poboljSanje poslovnog
ambijenta, redukcija troSkova, traZenje sredstava, komercijalizacija akademskih
istraZivanja. Ciljevi formiranja klastera u zemljama u tranziciji su povecanje izvoza,
podrska inovacijama, razvoj lanca snabdevanja, poboljSanje poslovnog ambijenta, a
u visoko razvijenim zemljama ciljevi formiranja klastera su uglavnom razvoj lanca
snabdevanja, poboljSanje poslovnog ambijenta, povecanje zaposlenosti,
komercijalizacija akademskih istraZivanja. [1 , str 17]
Cilj udruzivanja u klastere moZe biti:
- povecanje konkurentnosti domacih proizvoda na domacdem i inostranom
trzistu, kao 1 obezbedivanje uslova za proSirenje trzista (povecanje izvoza);
- bolje i efikasnije koriS¢enje domacih resursa (prirodnih, proizvodnih i
kadrovskih);
- iniciranje i podr§ka kooperacije izmedu preduzeca, obrazovnih i razvojnih
institucija;
- povezivanje sa fondovima za finansiranje inovativnih projekata;
- obuka i obrazovanje, kao i mnogi drugi interesi kako Clanica tako i regiona,
pa i viade.
Prednosti za ¢lanove klastera:
- Podsticanje izvoza: nova trzita i nove mogucnosti
- Mogucnost realizacije vecih i kompleksnijih projekata, dobijanje sertifikata
za kvalitet koji obezbeduju pronalazenja pravog kupca za pravi proizvod,
- Razvoj ljudski potencijala (usavrSavanje, obuka radnika ...)
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- Nabavka zajednickih resursa i optimizacija alokacije
- Razmena razli¢itih poslovnih i tehnolokih znanja, iskustava i best practices
(sinergijski efekti)

- Zajednicko istraZivanje i razvoj proizvoda i reSenja

- Zajednicki marketing, brendiranje proizvoda ili grane

- Ustede zbog veli¢ine (objedinjena nabavka, deljenje resursa...)

- Efikasnije lobiranje i pridobijanje javne potpore

- Razvoj kulture kvalitete
Kritiéni faktor uspeha klastera je poverenje kako u razvijenim zemljama tako i u
zemljama u tranziciji. Prvenstveno poverenje izmedu firmi ¢lanica klastera,
poverenje prema akademskim institucijama ali i poverenje prema vladinim
institucijama i poverenje vladinih institucija prema firmama ¢lanicama. To
poverenje je na veéem nivou u razvijenim zemljama nego u zemljama u tranziciji.

Slika 2. Faktori uspeha klastera u razvijenim zemljama i zemljama u tranziciji
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KLASTERI U AGROBIZNISU U SRBIJI

Proizvodne moguc¢nosti u Srbiji su velike i treba iskoristiti njen potencijal za razvoj
prehrambenih proizvoda kao $to to rade i razvijene privrede. Srbija treba proizvoditi
prehrambene proizvode na nacin kojim ¢e njihov kvalitet lako pronalaziti kupca i
stvoriti vecu konkurentnost nasoj privredi. Da bi uspesno razvijala privredu, drzava
sa razvojnim i finansijskim institucijama treba da na osnovu informacija sa trZista
stvara i sprovodi realne i ostvarive razvojne strategije.

Srbija sa najviSe obradivih povrsina u regionu (5 miliona hektara) moZe postati
jedna od najznacajnijih zemalja u jugoistocnoj Evropi kada je re¢ o agro sektoru i
industriji hrane. Situacija u poljoprivredi je takva da postoji velika usitnjenost
poseda, prose¢no oko 3 hektara. U ovom sektoru dominiraju mala i srednja
preduzeca sa malom proizvodnjom, a izuzetno visokim logistickim i proizvodnim
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troSkovima. Nedovoljna opremljenost poljopriviednom mehanizacijom, koja je,
medutim, tehnoloski prevazidena i zastarela (proseCne starosti preko 20 godina),
mala upotreba mineralnih dubriva i izuzetno niska produktivnost u svim oblastima
proizvodnje.

U nameri da se poljoprivredni proizvodi u §to veCem obimu plasiraju, prvenstveno ,
na trziste EU, drzava je obavezala sve proizvodade za dobijanje pre svega HACCP
standarda, ISO 22000 i ISO 9001 kojima se garantuje konstantan kvalitet
prehrambenih proizvoda. To je i jedan od najve¢ih uslova za izvoz domacih
prehrambenih proizvoda. Pitanje je da 1i i proizvodaci koji su optereceni
mnogobrojnim problemima mogu na¢i mogu naéi nacin da ispune ove standarde?
Srbiji je potrebno okrupnjavanje proizvodnje, podizanje produktivnosti i
unapredenje kvaliteta proizvoda, kao i brendiranje vodeéih lokalnih proizvoda koji
¢e biti konkurentni sa stranim brendovima. Podsektori u kojima se u narednom
periodu ocekuju znacajne investicije su proizvodnja voca, povréa, mesa, mleka,
Zitarica, pica, peCurki, zacina, pekarska i konditorska industrija, skladiStenje i
preradni kapaciteti.

Takode MSP iz agro sektora mogu prevazi¢i ove probleme znatno brze i efikasnije
umreZavanjem, tj. formiranjem klastera.

Razvoj klastera u Srbiji je po¢eo 2006. godine, a realizacija programa za podrsku
razvoja klastera je ostvarena 2007. godine (Program za razvoj poslovnih inkubatora i
klastera u Republici Srbiji 2007-2010. godine) uz finansijsku podrSku Vlade
Kraljevine Norveske.

Do sada se naiSlo na dosta prepreka u razvoju Klastera u nasoj zemlji, a to se, pre
svega, objaSnjava nedovoljnoj povezanosti ¢lanica unutar klastera, nedovoljnoj
povezanosti klastera u zemlji i inostranstvu, kao i slabom razvoju i angaZzovanju
menadzmenta Klastera u stvaranju razvojnih strategija. Kako bi se nastale prepreke
prebrodile i ostvarili rezultati u poslovanju klastera, neophodno je da se i drzava i
privatni sektor vise i ozbiljnije ukljuce u rad na poboljsanju klastera u zemlji.
Strategija klastera morala bi u Srbiji zapoleti s mapiranjem, kako bi se
identifikovale lokalne i regionalne konkurentske prednosti. Mapiranje je instrument
benchmarking-a industrija i sektora i identifikovanja industrijskih trendova. Klasteri
su vazno sredstvo za identifikovanje trendova i formulisanje industrijske politike.

U Srbiji su Klasteri u poljoprivrednom sektoru formirani vise u formi udruzenja, na
inicijativu preduzeéa, mnogo viSe zbog boljeg pozicioniranja na trzi$tu, a manje
zbog dobijanja drZzavnih podsticaja. Od klastera u Agro sektoru u Srbiji najpoznatiji
su:

BIPOM - Balkansko-crnomorska industrija poljoprivrednih maSina

"Klaster BIPOM" je udruzenje za unapredivanje konkurentnosti proizvodaca
poljoprivrednih masina osnovano 2005. godine u Beogradu. U klasteru se nalaze
preduze¢a za proizvodnju poljoprivrednih masina, fakulteti za maSinstvo i
poljoprivredu iz Beograda, Fakultet tehnic¢kih nauka iz Novog Sada, " TEHNIKUM
TAURUNUM " Visoka inZenjerska $kola strukovnih studija , Beograd - Zemun, SS
"Nikola Tesla" iz Boljevca i "LOLA - Institut" iz Beograda u ¢ijem Naucno-
tehnoloSkom parku je lociran razvojni centar Klastera. "Klaster BIPOM" osnovan je
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uz podrsku Privredne komore Srbije, a njegov rad finansijski i stru¢no podrzava
Ministarstvo za ekonomiju i regionalni razvoj . [5 ]

Slika 3. Klaster BIPOM

Bpaj npegyseha v kKnacTepy: a0
Bpoj HayYHO-MC TREHM B 3HEKX 1 g
NOTROEHMY WHETHTYLM S

Bpaj sanocneHw:; 1722
¥rynaH npomeT npegyseha y 32 M EUR
KNacTepy:

Glavni proizvodi Klastera su poljoprivredne maSine, seme i sadnice (povrtarstvo,
krmno bilje). [5] Najvazniji ciljevi osnivanja klastera su jacCanje konkurentske
prednosti ¢lanica 1 nastup na ino trziSte, povecanje izvoza, inoviranje proizvodnje.

SUMADIJSKI CVET

Klaster proizvodaca cveéa - Sumadijski cvet je udruZenje koje okuplja proizvodace
cveca i prateCe grane privrede osnovan je 2006. godine. Cilj klastera je da pruzi
podriku razvoju sektora cveéarstva u regionu Sumadije i Pomoravlja, kroz
pronalaZenje adekvatnog kanala za distribuciju proizvoda, zajedni¢ku nabavku
repromaterijala, edukaciju ¢lanova klastera o novim tehnologijama uzgajanja cveca i
vrstama.

Slika 4. Klaster Sumadijski cvet

Bpaj npenyseha v KNACTERY: 134
Bpaj HayYHO-MCTREKM B YK K 10
NOTAOERHME MHCTHTYLME:

Bpaj s&n0cneHM:: Fan
¥EynaH NpomeT npenyseha v 3.7 MELR
KNACTERY:

AGROINDUSTRIJA
Klaster je osnovan 2010. godine, objedinjuje mrezu poljoprivrednih proizvodaca i
preradivaca primarnih poljoprivrednih proizvoda severne Backe.

Slika 5. Klaster Agroindustrija

Epai npegysefa v KNacTepy: 18
Efrdj HEYHHO-HMC TR BSYKM 1 ]
MOTAORHKE MHCTHT LS

Epaj sanocneHm:; 209
¥EVOEH NpoMeT npenyseha y 33 MEUR

KNACTERY:
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Cilj osnivanja klastera je da se kroz zajednicke napore ¢lanova ostvari profitabilna,
konkurentna i odrZiva konvencionalna i organska proizvodnja hrane, uz
diverzifikaciju proizvodnje u pravcu proizvodnje energije iz obnovljivih izvora i/ili
proizvodnja biorazgradivih materijala.

POLUX - Klaster proizvodac¢a prehrambenih proizvoda Srbije

POLUX je udruzenje proizvodaca prehrambenih proizvoda Srbije osnovano marta
2010. godine sa sediStem u Kikindi. Udruzenje okuplja ¢lanice koje po veli¢ini
spadaju u kategoriju malih i srednjih preduzeca i preduzetnika. Osnovni cilj
udruZivanja je povecanje konkurentnosti njenih ¢lanica, $to ¢ini kroz edukaciju
Clanica, savete iz raznih oblasti, organizovanje grupnog uvodenja sistema kvaliteta
(HACCP), organizovanje zajedni¢kih marketinskih aktivnosti, pomo¢ u apliciranju
za podsticajna sredstva. [6]

Slika 6. Klaster POLUX

Bpaj npesyseha v KRAcTERY: 20
Bpaj HayYHO-HMC TREKM B SHEME 1 7
NOTASERHME MHCTHTY LR

Bpaj sanocneHm:: 1094
¥EyNaH NpomeT npenyseha y 3.3 M EUR
KRSECTERY:

Cilj klastera: podizanje efektivnosti poslovanja i efikasnosti razvoja ¢lanica, rast
produktivnosti baziran na razmeni informacija i kori¢enju zajednickih resursa, kao i
rast inovativnosti baziran na razmeni ideja i znanja.

AGRO START UP klaster

Osnovan 2009. godine od 10 medusobno povezanih subjekata, mreza preduzeca za
proizvodnju i preradu poljoprivrednih proizvoda i zdrave hrane, kao i 3 potporne
institucije zaduZenih za podrSku (istraZivanje, inovacije, edukaciju, ambalaZa,
dizajn, marketing) rada i razvoja klastera. [4]

Klaster PEKOS

Osnovan 2008. godine kao mreza preduzeca za proizvodnju pekarskih proizvoda i
obrazovnih institucija zaduZenih za podrSku (sirovine, transport, marketing,
edukaciju) rada i razvoja Kklastera. Klaster ima za cilj pruzanje podrske njegovim
Clanicama u procesu jacanja konkurentnosti i ostvarivanju profitabilnog
pozicioniranja na domacem i inostranom trzistu. [4 ]

Klaster Pekos pripada grupi klastera u Srbiji nulte faze, odnosno, klasterima koji
svojim dosadasnjim razvojem nemaju dovoljne moguénosti za veéi izvoz. Iz tog
razloga je ovaj klaster i manje prioritetan drzavi za izdvajanje novéanih sredstava
namenjenih planiranim projektima

U klaster su pored proizvodaca i prodavaca pekarskih proizvoda ukljuéene i tri
istrazivacko-obrazovne institucije, koje su do sada pruzale podrSku pri
proizvodnji,kontroli i unapredenju kvaliteta pekarskih proizvoda. [4]
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SERBIA ORGANICA

Nacionalno udruZenje za razvoj organske proizvodnje osnovano u maju 2009.
godine kao nezavisna, nevladina i neprofitna organizacija sa ciljem aktivnog ucesc¢a
i podrdke razvoju organske proizvodnje u Srbiji. ,,Serbia Organica” je krovna
organizacija, koja udruzuje celokupan sektor organske poljoprivrede na teritoriji
Republike Srbije. Ciljevi udruZenja su harmonizacija interesa celokupnog sektora
organske poljoprivrede, razvoj lokalnog trZista organskih proizvoda, povecanje
izvoza organskih proizvoda, podrka fer i odrzivim aspektima ekonomskih sistema.

(8]

FINANSIRANJE AGRO KLASTERA U SRBIJI

UdruZenja i Klasteri u poljoprivredi kod nas nisu na zadovoljavaju¢em hivou
razvoja. Glavni problem je nedostatak svesti kod proizvodata o potrebama
udruzivanja rad ostvarivanja sinergijskih efekata u plasmanu proizvoda,
inovativnijem naginu proizvodnje, boljoj organizaciji i sl. Cak i kod onog malog
broja proizvodaca koji su uvideli potrebu za udruzivanjem, prepreke u vidu znanja,
finansijskih sredstava su jo$ uvek jake da bi se u razumnom roku implementirala
klaster inicijativa.
Najveci problemi sa kojima se suo¢avaju su izvori finansiranja. Tri oshovna izvora
finansiranja projekata u poljoprivredi u proteklom periodu su bili :
- EU fondovi (IPA komponente I i I1)
- Bilateralna pomo¢ — zemlje ¢lanice EU preko svojih razvojnih agencija(GIZ,
SIDA, ADA, ltalian Cooperation) kao i ostale zemlje (SAD, Norveska,
Japan)
- medunarodne organizacije putem donacija i povoljnih kredita (Svetska
banka, UNDP, FAO, EBRD).
Vrste pomoci:
- tehnicka (konsultantska) pomo¢
- kupovina opreme, infrastrukturni projekti
- donacije (grantovi).
USAID Agrobiznis projekat pruza podrsku zadrugama i asocijacijama proizvodaca
koji rade u Sest sektora koji su u fokusu projekta: jagodasto voce; mlekarstvo; voce;
aromati¢no bilje, zacini i pecurke; stocarstvo i povrce. Podrska je fokusirana na
sveobuhvatno poboljSanje aktivnosti proizvodackih organizacija kroz treninge i
struénu savetodavnu pomo¢ u slede¢im oblastima: [9 ]
e Organizaciono planiranje i razvoj
e Razvoj dugoroc¢nih strategija
e Poslovno planiranje i rukovodenje, budZetiranje za rast i godiSnje
izveStavanje
e Finansijski menadzment i ra¢unovodstvo
e Menadzment inventara i koriS¢enje novih informacionih tehnologija i
reSenja
e Ucenje o strukturi i ulozi proizvodackih organizacija u EU
e Medunarodni standardi i sertifikacija
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e (Odgovarajuce pakovanje i obelezavanje proizvoda
o Skladistenje i distribucija
e Pristup novim trZistima
e Razvoj agrobiznisa i profesionalnih asocijacija

MSP u agro sektoru su takodje mogla da kod razlicitih komercijalnih banaka uzmu

kredite razli¢ite ro¢nosti i namene, ali je za dobijanje tih kredita potrebno ispuniti

brojne preduslove (posebno sredstva obezbedenja kredita ) koje veéina manjih
proizvodaca ne uspevaju.

Od domacih institucija koji su pomagali MSP su :

- NARR (Nacionalna agencija za regionalni razvoj) kroz projekte dodele
bespovratnih sredstava do 50% opravdanih troSkova u okviru Programa podrske
razvoju konkurentnosti MSP i preduzetnika za sledece aktivnosti: [7]

1. Uredivanje poslovanja u skladu sa zahtevima medunarodnih standarda,

2. Poboljsanje postojecih i razvoj novih tehnoloskih procesa proizvoda i
usluga,

3. Edukacija menadzmenta i zaposlenih kroz specijalizovane obuke.

Za 2011. godinu ukupna raspoloZiva sredstva iznosila su 60 mil. dinara, a MSP su

mogla dobiti najmanje 50.000 najvise 500.000 din. U regionu SandZaka i RaSke

odobreno je svega 2.060.000 din., Sto je 3.4% od ukupnih sredstava. Od toga je
dodeljeno 900.000 din. MSP u agro sektoru uglavnom za prve dve aktivnosti.

- SIEPA (Agencija za investiranje i promociju izvoza), kroz programe podrske
izvoza pojedina¢nim MSP i udruzenjima. Za 2011. godinu ta sredstva su bila
namenjena za aktivnosti: [3 ]

1. zajedni¢kog nastupa na ino sajmovima,
2. ucesca u organizovanim privrednim misijama na ino trzistima (B2B),
3. otvaranje predstavnistva na ino trZistima.

Prema vrednosti odobrenih sredstava koja SIEPA dodeljuje kroz ove programe

sektoru poljoprivrede, proizvodnji hrane i pic¢a je odobreno 22 %.
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Slika 7. SIPA uslovi za dobijanje bespovratnih sredstava za udruzenja 2011. godine

PROGRAM PODSTICANJA KONKURENTNOSTI |

INTERNACIONALIZACIE UDRUZENJA
Kriterijumi za kvalifikovanje projekta za dobijanje

bespovratnih sredstava

Pravo na dodelu sredstava imaju udruienja registrovana u RepubliciSrbijikoja se bave
proizvodnjom gotovih ili polugotovih proizvodaili pruzanjem usluga u oblasti energetike,
gradevinarstva, informacionih tehnologija, reciklaZe iindustrijskog i tekstilnog dizajna, a
koja kumulativno ispunjavaju sledece uslove:

Da imajuminimalno 5 preduzeca clanica, Cije suclanice u 2009 ili
2010. godini ostvarile ukupan promet u visini od minimalno 5 miliona
BVTE,

da su Clanice tokom 2009. ili 2010. godine ostvarile minimum 20%
prihoda od prodaje proizvoda i usluga na medunarcdnom triistu,

da €lanice ukupno za aju najmanje 100 zaposlenih,

ZAKLJUCAK

U agro sektoru razvoj klastera u Srbiji bi stvorio moguénost povecanja
konkurentosti ne samo ovog sektora, vec¢ i kompletne privrede Srbije.
Ono $§to bi trebalo odraditi u tom pravcu je:

1. Uskladivanje Zakonske regulative u agro sektoru sa EU regulativom;

2. Mapiranje regiona prema mogucnostima razvoja poljoprivrednih kultura i
proizvoda i stvaranje jedinstvene baze podataka o poljoprivrednim
gazdinstvima i MSP u agro sektoru.

3. Formiranje regionalnih razvojnih centara radi stvaranja moguc¢nosti za
brendiranje proizvoda geografskog porekla.

Npr. Vojvodina u oblasti proizvodnje i prodaje Zitarica, region Leskovca i juga
Srbije u oblasti proizvodnje voéa i povréa, Sumadija cveéa, Pesterska visoravan ima
ogromne Sanse za razvoj organske proizvodnje u oblasti proizvodnje mesa i mesnih
preradevina, mleka, sira. Glavni problem u ovoj regiji je veliki broj malih
proizvodaca, koji pojedinaéno ne mogu da ispune sve zahteve standarda i koji imaju
ogromne probleme u proizvodnji, finansiranju, naplati svojih potrazivanja. U Sjenici
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je u septembru 2011. god. otvoren Regionalni centar za razvoj privrede i sela, koji
ako sazivi znacajno ¢e podi¢i konkurentnost MSP iz ovog regiona. Takodje je u
septembru osnovano UdruZenje Pester Food u Novom Pazaru, koje je u procesu
registracije kod APR-a. Za sada broji 5 ¢lanica, uglavnom MSP iz oblasti prerade
peciva, poslastiCarskih 1 mesnatih proizvoda. Preduze¢a su se udruzila radi
prevazilaZzenja problema poslovanja, naplate potraZivanja i finansiranja, kao i da bi
dobila razlicite grantove.

1. Podsticanje malih proizvodaca na udruzivanje kroz edukaciju o koristima od
udruzivanja, i ukljuéivanje Univerziteta i drugih nau¢no istrazivackih
institucija;

2. Formiranje tela na regionalnom nivou za izradu projekata razvoja
poljoprivrede i prikupljanje finansijskih sredstava od Evropskih fondova;

Srbija svoje ogromno prirodno bogatstvo za razvoj poljoprivrede i poboljsanje svoje
konkurentnosti na globalnom nivou moze iskoristiti samo ako primeni adekvatne
strategije razvoja agro sektora, po uzoru na strategije razvijenih zemalja u toj oblasti.
A klasteri su najbolji nacin da se to i ostvari.
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RESUME

Production capacity of Serbia are great and its potential should be used for
development of food products as it is done in developed countries. In order to
successfully develop the economy, the government has together with development
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and financial institutions, based on information from the market, implement a
realistic and achievable development strategy. Serbia needs to enlarge its
production, raise its productivity and improve product quality and brand leading
local products in order to be competitive with foreign brands.
Cluster development of the agro sector in Serbia would not only increase the
competitiveness of this sector, but also the Serbian economy as a whole.
The following steps should be done in this regard:
1. Harmonization of legislation in the agro sector with EU regulations;
2. Mapping of the regions according to the possibilities of development of
agricultural crops and products and create a single database of farms and
SMEs in the agro sector.
3. Formation of regional development centres in order to create opportunities
for branding according to geographical origin.
For example, Vojvodina in the production and sale of grain, the region of Leskovac
and southern Serbia in the production of fruits and vegetables, flowers from
Shumadia, Pester has tremendous opportunities for the development of organic
agriculture in the production of meat and meat products, milk and cheese. The main
problem is that there are a large number of small producers, who alone cannot meet
all the requirements and standards in agricultural production, financing and
collection of receivables.
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Apstrakt

Ekolo3ko obrazovanje je danas sastavni dio vaspitno-obrazovnog procesa. Savremeno
drustvo se ve¢ duzi niz godina nalazi u stanju koje se oznacava kao krizno, a ¢ini se da ni u
bliskoj buduénosti izlazak iz krize nije vidljiv. Pocelo se uveliko govoriti o ekoloskoj krizi ili
krizi Zivotne sredine, u kojoj se savremeno drustvo naslo, ili koja samo 3to nije nastupila.
EkoloSko obrazovanje je relativno skoro postalo dio naSe nastave. ldeja da industrijski
sistemi treba da podlijezu nekoj vrsti kontrole zivotne sredine nije bila sastavni dio teorije ili
prakse ekonomskog razvoja ve¢im dijeloma XX vijeka. U XXI vijeku postalo je jasno da
pitanja Zivotne sredine i razvoja ne mogu biti odvojena. Tako je nastao koncept odrzivog
razvoja, koji predstavlja razvoj koji zadovoljava potrebe sadasnjeg vremena, i omogucava
buducim narastajima da zadovolje svoje potrebe. Bez dobrog ekoloskog obrazovanja nema ni
zdrave Zivotne okoline.

Sve drZave teZe boljem ekoloSkom obrazovanju, dok politike ekonomskog razvoja se nijesu
mnogo obazirale na Zivotnu sredinu. U mnogim zemljama, koncept Zivotne sredine je jos
noviji, dok SAD su 1970. godine osnovale svoju Agenciju za zaStitu Zivotne sredine.
Ekolosko obrazovanje izu¢ava se, zavisno od uzrasta, kao zaseban predmet ili nastavni
sadrZaj, gdje zastupljenost ekolo3kih sadrZaja u nastavnim planovima i programima zavisi od
toga koji obrazovni profil je u pitanju i kolika je njegova bliskost sa prirodnim naukama i
ekologijom.

Kljuéne rijedi: ekologija, ekolosko obrazovanje, zivotna sredina, za$tita i unapredenje
Zivotne sredine, ekonomski razvoj

THE ROLE OF ENVIRONMENT EDUCATION IN
PROTECTING AND IMPROVING THE ENVIRONMENT

Abstract

Environment education is an essential part of the educational process nowadays. The
contemporary society has been facing a crisis for over a period of years, and the near future
does not show much chance of ending it. The issue of ecological crisis is mentioned along
with economic crisis, which the contemporary society faces, or is very close to facing it.
Environment education has become incorporated into our teaching process just recently.
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The idea that industrial systems should be under control of the environment was not a part of
theory or practice during most of the XX century. However, XXI century clearly shows that
issues of environment and development cannot be separated, therefore the idea of sustainable
development has been developed in order to represent the sort of development needed to
satisfy the needs of present times, and provide an idea for future generations to satisfy their
own needs. Without a proper environmental education, a healthy environment will not exist
as such.

Every country strives for a better environment education. However, the environmental issues
have not been dealt with by the politics of economic development. In many countries, the
concept of environment protection is much younger than it is in our country, while the USA
have already developed its own agency for environment protection in the 1970s.
Environment education is incorporated into the teaching process as an independent subject,
depending on the age of students, including the extent to which ecological content is
incorporated into the curriculum, taking into consideration the educational profile and the
connection to science subjects and ecology.

Keywords: ecology, environment education, environment, protecting and improving the
environment, economical development
JEL codes: Q58

uvoD

Nas savremeni zivot obiljezen je tehni¢kim razvitkom. Cjelokupni Zivot modernog
Covjeka zavisi od tehnike i tehnologije. Ono o ¢emu su nasi preci mogli samo da
sanjaju, sve to nam je dostupno.

Medutim, svi smo viSe nego svjesni da moderni Zivot nije isto $to i kvalitetan, zdrav
zivot. Imajuéi u vidu brzinu Zivljenja koja sve viSe uzima maha i u naSoj sredini,
imajuci u vidu da hrana koju jedemo ¢ak i ako je odgajana i u nas§im bastama raste u
viSe ne tako prirodnoj zemlji, i tretirana dubrivom i pesticidima — nije tako zdrava (a
da ne ra¢unamo ono $to dolazi sa velikih farmi i uzgajalista), da vazduh koji disemo
nije toliko Cist — sve to doprinosi smanjenju Kkvaliteta Zivota i Zivotnih uslova
Covjeka. Naravno, doprinosi i zagadenju zivotne okoline. Stoga svaki Covjek
ponaosob ima odgovornost da vodi racuna o tome kako utice na svoju okolinu, kako
Zivi svoj Zivot i §ta ostavlja u naslijede svojim potomcima.

Stoga se i pred sistemom vaspitanja i obrazovanja nalazi jo$ jedna velika
odgovornost, a samim tim i pred uéiteljima, nastavnicima, profesorima — da nove
mlade narastaje vaspitaju i obrazuju tako da vode racuna o sopstvenom Zivotu i u
smislu oCuvanja zivotne okoline, za same sebe, za svoju porodicu i za buduénost.
Uloga ckoloskog obrazovanja u zastiti i unapredenju zivotne sredine ogromna je.
EkoloSko obrazovanje je danas sastavni dio vaspitno-obrazovnog procesa. Ekolosko
obrazovanje je relativno skoro postalo dio naSe nastave. IzucCava se, zavisno od
uzrasta, kao zaseban predmet ili nastavni sadrzaj u okviru aktivnosti u predskolskim
ustanovama, ili predmetima poznavanje prirode i/ili druStva, odnosno biologije,
hemije, geografije i fizike, odnosno stru¢nim predmetima u srednjim Skolama.
Status predmeta u srednjim Skolama kroz koje se izucavaju ekoloski sadrzaji zavisi
prvenstveno od zanimanja za koje se ucenici Skoluju na njima. Gimnazija spada u
grupu opste obrazovnih srednjih Skola, tako da se u njima ekologija kao poseban
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nastavni predmet ne pojavljuje, ali su ekoloSki sadrzaji zastupljeni kroz nastavne
predmete prirodnih nauka: hemije, biologije, fizike, geografije i po prirodi predmeta
i predmetu svojih proucavanja na direktan ili indirektan nacin su veoma vezani za
ekoloSke sadrzaje. Nastavni programi predmeta prirodnih nauka u ovoj vrsti Skola
dobra su osnova za nastavak Skolovanja na visokoSkolskim ustanovama. Srednje
struéne $kole u naSem srednjoSkolskom obrazovanju pokrivaju veliki broj podrucja
rada, u svim podru¢jima rada izucavaju se sadrzaji iz ekologije. Zastupljenost
ekolodkih sadrzaja u nastavnim planovima i programima zavisi od toga Koji
obrazovni profil je u pitanju i kolika je njegova bliskost sa prirodnim naukama i
ekologijom.

Cilj nam je da u ovom radu uvidimo §ta je ekoloSko obrazovanje i koja je njegova
uloga u zastiti 1 unapredenju Zivotne okoline.

EKOLOGIJA

Ime ekologija potice od grckih rijeci oikos - dom, i logia - nauka, izucavanje.
Termin ekologija prvi put je upotrijebio njemacki biolog Ernst Hekel 1866. godine.
U lai¢koj javnosti se ovaj termin ¢esto koristi kao sinonim za pojam zastite okoline,
ali on nije samo to.

,Predmet proucavanja ekologije je odnos Zivih bi¢a prema Zivotnoj sredini, njihov
medusobni odnos u Zivotnoj sredini i uticaj Zivotne sredine na njih.” [9, str. 17]

U sustini, ekologija je naucna disciplina koja proucava raspored i rasprostranjenost
Zivih organizama i bioloske interakcije izmedu organizama i njihovog okruzenja. [9,
str. 17] Ekologija je prirodna i interdisciplinarna nauka, koja gradi svoje temelje u
biologiji, geografiji, geologiji, fizici, hemiji i matematici. U zadnje vrijeme,
informatika igra veliku ulogu u sintezi i sabiranju ekoloskih podataka.

Ekologija pokusava da pronade odgovor i rjeSenje brojnim problemima okoline koji
nas sve vise okruzuju. Nazalost, mnogi problemi danasnjice su ljudskog porijekla.
Dakle, ekologija se suoCava sa problemima u okolini. Odgovori nisu uvijek
evidentni ni jednostavni.

,Ekologija, koja se obi¢no smatra granom biologije, opsta je nauka koja proucava
ziva bi¢a (organizme). Organizmi mogu biti proucavani na mnogim razli¢itim
nivoima, od proteina i nukleinskih kiselina (u biohemiji i molekularnoj biologiji), do
¢elija (u biologiji), jedinki (u botanici), i kona¢no na nivou populacije, zajednica i
ekosistema, do biosfere kao cjeline; zadnje navedeni nivoi su glavni predmeti
ekoloskih istrazivanja.” [9, str. 17]

Ekologija je multidisciplinarna nauka. Zbog usredsredenosti na viSe nivoe
organizacije zivota i na meduodnos organizama i njihove okoline, ekologija ima
snazan uticaj na mnoge druge naucne grane, pogotovo na geologiju i geografiju,
zatim meteorologiju, pedologiju, hemiju i fiziku. Zato se za ekologiju kaze da je
holisticka nauka i da objedinjuje tradicionalne nauke koje, na taj na¢in, postaju njene
discipline i sve zajedno omogucavaju dalji razvoj ekologije.

Do sredine 20. vijeka ekologija je bila periferna nauka, medutim danas je postala
sinteza svih naucnih disciplina koje proucavaju vezu izmedu zivih bica i Zivotne
sredine. Postoji veéi broj grana ekologije, a neke od njih su: autoekologija,
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demekologija, sinekologija, humana ekologija, socijalna ekologija, urbana ekologija
idr.

EKOLOSKO OBRAZOVANJE

Postoji velika medunarodna zainteresovanost da se rjeSavanju problema ¢ovjekove
okoline pristupi ozbiljno. Zato se s pravom smatra da je obrazovanje najveca snaga
koja moZe dovesti do promjena i poboljSanja u ovoj oblasti. Kako je obrazovanje o
zivotnoj okolini na bilo koji od nacina namijenjeno za sve i svakoga, veliki broj
pojedinaca i ustanova se tokom vremena pridruzio ovom procesu. SloZenost i
komplikovanost uéinjenih poduhvata, zahtijevala je prethodno formirane i
prihvacene jasne definicije o tome S$ta je ekoloSko obrazovanje, odnosno
obrazovanje iz oblasti ekologije i zastite Zivotne sredine.

Sedamdesetih godina proslog vijeka IUCN izvodi slede¢u definiciju: ,,Ekolosko
obrazovanje je proces prepoznavanja vrijednosti i tumacenja predstava u pogledu na
razvoj sposobnosti i stavova, koji su potrebni da bi se odnos ¢ovjeka prema njegovoj
kulturi i prirodnom svijetu razumio i cijenio” [6, str. 6]. Govori se 0 novim na¢inima
razmisljanja, vrijednosnim orijentacijama, oblicima djelovanja u odnosu prema
okolini.

,Obrazovni i vaspitni elementi ¢esto se prozimaju u jednakoj mjeri.” [1, str. 56]
Stevanovi¢ i Radovi¢ isti¢u da ,,obrazovanje o ¢ovjekovoj sredini, koristi metode i
sadrzinu nau¢ne discipline ekologije, kao osnovne discipline. Ovaj vid obrazovanja
kao proces treba da ucini razumljivom dinamicku interakciju ljudskih djelatnosti i
prirodnih resursa, da posluzi kao oshova za bolje upravljanje tim resursima i bolje
planiranje za buduénost.” [7, str. 64] U Skolskoj terminologiji najéesce se koristi
pojam ekoloSko obrazovanje.

Pojam ekolosko obrazovanje ozna¢ava personalnu cjelovitost, kao i sve ono §to
svaka osoba treba da usvoji. Ovim pojmom naglaSavaju se procesi koji vode
odgovornosti prema okolini koja se shvata kao ¢ovjekov partner, sa tendencijom
promjene stavova, samospoznajom i razvojem ekoloSke svijesti. ,,Pojam ekolosko
vaspitanje teziste stavlja na promjenu spoljasnjeg ponaSanja. EkoloSko obrazovanije i
vaspitanje teZze osve$cenju osobe, tj. razvijenijoj formi promjene njene svijesti, uz
adekvatno ekoloSko ponaSanje.” [1, str. 88]

U svijetu je zastupljen koncept da obrazovanje o ¢ovjekovoj okolini treba da bude
proces koji traje tokom citavog zivota. Ono treba da obuhvati Skolske nastavne
planove i programe ve¢ od djecjih vrti¢a u vrijeme kada dijete izuzetno dobro prima
tu vrstu materije 1 to na nacin da se shvatanje okoline prikazuje logickim redom.
Program treba da bude kontinualan i progresivan, tako da se znanje ste¢eno u
jednom razredu, odnosno nivou proSiruje u sledecem. Program takode treba da
bude interdisciplinarnog karaktera tj. da povezuje one predmete koji su u vezi sa
obrazovanjem o ¢ovekovoj sredini, ukljucujuéi i prirodne i drustvene nauke, da bi
se pravilno razvilo cjelokupno znanje radi shvatanja i rjeSavanja problema resursa.
Potrebno je da program omoguéi uCenicima da prouce neke lokalne resurse u
prirodnim uslovima, $to ¢e im pruZiti iskustvo u radu koje se ne moze dovoljno
posti¢i radom u ucionici. Tokom realizacije Skolskog programa ucenik treba da igra
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aktivhu ulogu u procesu ucenja u smislu izgradivanja sopstvenog stava kroz
aktiviranje misaonih procesa i li¢no iskustvo, a ne samo putem predavanja ili
unapred obradenih zakljucaka.

Cjelokupan obrazovno-vaspitni proces iz oblasti ekologije i zatite Zivotne okoline u
reformisanoj 3koli, usmjerava se prema definisanim ciljevima iz ove obrazovne
oblasti i ima tendenciju odvijanja u formi interaktivnog ucenja koje podrazumijeva
aktivhu participaciju ucenika u tom procesu. Samopoucavanje i ucenje na
ekoloskom planu shvata se kao proces interakcije ucenika sa zivotnom okolinom, u
kojem ucenik otkriva posljedice naruSavanja Zivotne okoline sa smislom i
razumijevanjem.

Pojedini autori razmatraju tri metodicka pristupa u okviru ekoloSkog obrazovanja i
vaspitanja. ,,Prvi metodicki pristup je vezan za nastavu i ima viSe obrazovni i
informativni karakter. Drugi metodicki pristup se odnosi na vannastavne i
van§kolske aktivnosti, dok se u okviru tre¢eg metodickog pristupa skola posmatra
kao kontekst, kao socijalni i ekoloski ambijent, gde je naglasak na ekoloSkoj
socijalizaciji, na izgradnji ekoloSkih umijenja i ponaSanja.” [1, str. 88]

Istina je, da je ekoloSko obrazovanje i vaspitanje moguce i pozeljno usvajati i kroz
van§kolske aktivnosti ucenika. Medutim, u Skoli kao instituciji, a prije svega u
osnovnoj $koli, sti¢u se osnovna, prva, po¢etna, odnosno elementarna znanja,
umijenja i navike. ,,PedagoSka odgovornost osnovne Skole je naglasenija, jer je ona
svojevrsno predvorje Zivota kroz koje prolaze svi, bez obzira kakvi ¢e im biti kasnije
zivotni putevi.” [1, str. 88]

Dok osnovna $kola predstavlja temelj za dalje opste i profesionalno obrazovanje, u
drugim Skolama na srednjem, visem i visokom nivou, ona kroz nastavu na
najsistematicniji i najorganizovaniji nacin ostvaruje zadatke osnovnog vaspitanja i
obrazovanja i u oblasti ekologije i zastite zivotne okoline. ,,Ekolosko obrazovanje
postaje nastavni princip i istiCe se kao vodeca smjernica u nastavi osnovne skole,
njenom nastavnom planu i programu. Ova oblast osim biologije obuhvata i ostale
nastavne predmete, u kojima se obraduju specifi¢ne teme, sadrzajno i metodicki.”
[1, str. 89]

Dakle, ekolosko vaspitanje i obrazovanje za zastitu okoline mora biti shvac¢eno kao
grana nauke koja moze stimulisati mlade umove oko stvarnih Zivotnih tema. U€enici
se moraju suociti sa rastu¢im problemima svijeta i njihovo ekolosko obrazovanje
mora poceti u osnovnoj Skoli i nastaviti se u srednjoj Skoli. Trebalo bi da i svi
studenti, ma Sta studirali, steknu odredena znanja iz osnovnih nacela i principa
ekologije, o odrzivosti u poljoprivredi i Sumarstvu i slicno. ,,To bi bila osnova za
osposobljavanje mladih narasStaja, kako bi u konkretnim situacijama razlikovali
razvoj od rasta, bolesno i zdravo i sl. To bi bila osnova za ono Sto se moZe nazvati
ekoloski orijentisana inteligencija.” [6, str. 9]

Obrazovanje je rezultat procesa sticanja znanja, sposobnosti i vjestina.

Obrazovanje za zaStitu Zivotne sredine, sa univerzalnim vrijednostima i znanjima,
moZe postati sistem globalnog karaktera. Ukljucivanje ekolo$ke problematike u
osnovne naucne procese danaSnjice kljucan je zahtjev obrazovanja za okolinu.
Proces obrazovanja je proces sticanja znanja na institucionalnom i
vaninstitucionalnom nivou.
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Svijet u kojem Zivimo zahtijeva i od ucenika da veoma rano po¢nu razmisljati o
njemu. Koli¢ina znanja, odnosno informacija kojom pojedini ucenici trebaju
raspolagati znatno se povecala posljednjih sto godina, ali je isto tako dostupnost tih
znanja znatno veca nego prije. ,,UCenicima treba ukazati da je cijeli svemir mreza
uzajamno povezanih procesa/energija tako da svaka Covjekova akcija ima
reakciju/rezultat u svemiru/ postojanju. Koncentrisanjem na takvo poimanje stvari,
od ucenika se zahtijeva da shvate da su i oni odgovorni za svijet u kojem Zive.
Svijest o pripadnosti svijetu/svemiru kao sistemu ima za posljedicu osjecaj
odgovornosti i osje¢aj pripadnosti istom. Takav pogled na svijet, kod ucenika,
mogucée je ostvariti boljom komunikacijom sa edukatorima, dostupnoséu
informacijama, te ponudom raznovrsnih programa koji ¢e u€enicima omogucavati
da sudjeluju u rjeSavanju klju¢nih problema kao i da se kreativno izraze, itd.” [6, Str.
11]

ULOGA EKOLVOSKOG OBRAZOVANJA U  ZASTITI |
UNAPREDENJU ZIVOTNE OKOLINE

Uloga ekoloskog obrazovanja u zastiti i unapredenju Zivotne sredine je viestruka i
kompleksna. Na prvom mjestu svakako je sticanje savremenih znanja, vjestina i
stavova 0 ekoloskim osobenostima, procesima i zakonima u Zivotnoj okolini.
Naime, ljudske djelatnosti mijenjaju prirodnu sredinu. Prirodnu okolinu u velikoj
mjeri ugroZavaju industrijski otpad, prevozna sredstva, proizvodnja energije i
poljoprivreda. Hemijska i metalurSka industrija izbacuju dim i gasove. Intenzivni
promet automobila i otrovni gasovi koji nastaju usled sagorijevanja goriva zagaduju
atmosferu. Dim iz nuklearnih centrala i ugljena uniStavaju atmosferu takode.
Upotreba dubriva i otrovnih pesticida u poljoprivredi zagaduje rijeke i podzemne
vode. Osim tla, vazduha i vode, ¢ovjekovim djelovanjem biva ugrozen i biljni i
zivotinjski svijet i covjek.

Saznanja o zagadenju i o nacinima da se zagadenje smanji ili izbjegne su predmet
ekoloskog obrazovanja. Ukoliko se ucenici upoznaju sa znanjima, vjeStinama i
stavovima o ekoloSkim osobenostima, procesima i zakonima u Zivotnoj okolini, o
zagadenju 1 nacinima sprjeCavanja zagadenja - bice sposobni da i sami usvoje
principe ekoloSkog razmisljanja i ponaSanja, te da budu ekolo3ki informisani i
obuceni da postupaju pravilno. Novi narasStaji moraju biti usmjereni na obnovljivi
razvoj - veéini stanovnistva omoguciti bolji Zivot, a pritom sacuvati planetu od
preteranog iskori$¢avanja.

Iz toga proizilazi i druga uloga ekoloskog (eko-obrazovanja) obrazovanja u zastiti i
unapredenju Zivotne okoline - upoznavanje o djelovanju ¢ovjeka na Zivotnu sredinu
u razli¢itim formama i dimenzijama. Dakle, kao $to smo istakli, samo sa svijescu i
znanjem o uticaju ¢ovjeka na zivot uéenici mogu prihvatiti odgovornost za sopstveni
odnos prema Zivom svijetu.

Zatim slijedi razumijevanje savremenih teznji i moguénosti nauke, tehnologije,
drustvenih nauka i umjetnosti za cjelovitu zastitu i unapredenje Zivotne okoline.
Osim toga, ekolosko obrazovanje uci i navikava ucenika odrzavanju licne higijene,
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higijene i estetskog uredenja $kole, kao i navikavanju na pravilan odnos prema
cjelokupnoj okolini.

Osnovno nacelo eko-obrazovanja i vaspitanja izraZzeno je u zahtjevu da ekolo3ko
obrazovanje ne bude samo informisanje o eko-¢injenicama, da znanja koja ucenici
sticu budu samo na nivou obavijeStenosti, ve¢ da Citav Zivot u obrazovnim
ustanovama bude u vezi sa ekoloskim zahtjevima. Znaci, zahtijevaju se i aktivnosti
ili akcioni programi. U€enici moraju biti uvjereni u ono §to uce, i zainteresovani za
ono §to uce, a to se obezbjeduje primjenljivos¢éu u praksi. Ukoliko nema
emocionalno-voljnih komponenata, znanja bez uvjerenja i prakti¢ne djelatnosti ne
znace mnogo. To se ne moZe posti¢i ukoliko se od ucenika trazi da samo nauce
gradivo, usvoje znanja. VjeStine i ekoloSko ponaSanje se mogu uvezbavati na
razli¢ite nacine - istrazivackim radom ucenika, organizovanjem ekoloSkih
takmicenja u odjeljenju, izvodenjem ucenika van ucionice - moguénosti su zaista
neogranicene. I najbolje je poceti §to ranije, a same ucenike $to viSe ukljuciti u taj
proces.

Kao §to smo ve¢ istakli, ekolosko obrazovanje i formiranje ekoloskog nacina
misljenja zapocCinje u najranijoj mladosti, pa je, otuda veoma znacajna uloga
obrazovno-vaspitnih organizacija na svim nivoima sticanja znanja (osnovno-
Skolsko, srednje i visokoSkolsko). Zato primarni zadatak vaspitanja i obrazovanja
jeste sticanje znanja, kako bi generacijama koje stasavaju i koje su u punoj
aktivnosti na rjeSavanju problema ¢ovekove sredine imali sistematizovana znanja o
savremenim problemima ¢ovjekove okoline, o karakteru i sustini opasnosti ugrozene
okoline; o na¢inu otklanjanja negativnih posledica narusene ekoloske ravnoteze i dr.
Da bi se moglo od ucenika ocekivati i zahtijevati ekolosko ponasanje, potrebno ga je
prethodno obrazovati, §to se moze jedino uvodenjem ekoloskih sadrzaja u sve nivoe
obrazovnog sistema vaspitanja i obrazovanja. ,,Stoga ne treba situaciju prepustati
slucaju, ve¢ se pitanju organizovane nastave, sa tematikom iz ekologije, mora prici
veoma ozbiljno i efikasno, naravno kroz inoviranje postoje¢ih nastavnih planova i
programa i uvodenjem regularnih ekoloskih sadrzaja kao posebnih predmeta i u
okviru drugih predmeta.” [6, str. 11]

Veoma je vazno kako pojedinac vidi doprinos pojedinih faktora u ostvarivanju
ciljeva i zadataka koji se postavljaju kao zahtjevi i potrebe ocuvanja zdrave i
kvalitetne zivotne sredine.

Cinioci ekologkog vaspitanja mogu biti: [6, str. 11]

- spoljadnji ili sredinski i

- unutrasnji ili ¢inioci li¢nosti.

Cinioce licnosti je moguce svrstati u dvije grupe: [6, str. 11]

¢inioci koji se mogu podvesti pod pojam motivacije (koliko usvajaju ekoloSku
orijentaciju kao vrijednost, koliko su zadovoljni stanjem Zivotne sredine);

¢inioci koji se mogu podvesti pod pojam kompetencije (Sta znaju, o cemu su
informisani i kakvo im je iskustvo).

,P0sebno su interesantni faktori koji su u vezi sa postignu¢em u eko-vaspitanju i
obrazovanju u formiranju ekoloske svijesti i kulture ucenika, a to su: porodica, djecji
vrtié, 8kola, fakultet, kasarna, preduzece, druStvene organizacije i dr.” [9, str. 18]
Porodica je znacajan faktor vaspitanja mladih, koja u nacelu djeluje pozitivno i u
smislu razvoja ekoloskih vrijednosti svojih ¢lanova. U njoj se izgraduje formalisticki
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odnos u ostvarivanju brige o neposrednoj okolini. Porodica je najuZa socijalna grupa
koja ostvaruje opSte stanje o egzistenciji i drugim vaZnim potrebama li¢nosti.
Osnovni metod djelovanja u porodici je li¢ni primjer, gdje djeca uce spontano. Takvi
uticaji na mlade Clanove porodice su trajnijeg karaktera. Stoga je intencija da
ekoloSko obrazovanje bude $to masovnije i opravdanije. Naime, ako ¢lanovi
porodice sluze kao primer ostalim ¢lanovima svoje porodice (a neosporno je tako),
onda se ucenici moraju edukovati da budu dobar primjer u buducnosti i sopstvenoj
djeci, jer Cinjenica da je ekolosko obrazovanje novijeg datuma i da medu starijim
ljudima generalno gledavsi nivo ekoloSke svijesti nije na visokom nivou. Samim tim
se ekoloskim obrazovanjem direktno ,,ulaze” u buduénost.

Vr$njacka grupa, je uz porodicu, znacajan faktor druStvene svijesti mladih. Ona u
nekim uticajima nadmasuje porodicu i Skolu, posebno na srednjoskolskom uzrastu.
Vrdnjaci su potencijalno bliski jedan drugome. Oni imaju istovetne stavove u ocjeni
drustvenog poloZaja njihove generacije. Potrebno je sagledati vrijednosti svijeta
mladih, njihove potrebe i nacine na koje gledaju na probleme ugrozavanja zivotne
sredine, kako bi se oni angazovali na zastiti i unapredivanju zastite zivotne sredine.
U tom smislu, neophodno je da se sama nastava eko-obrazovanja osavremeni i uéini
§to interesantnijom ucenicima. Budu¢i da ucenici Cesto u svojim drugovima i
drugaricama vide najveée prijatelje i idole, nastavu treba prilagoditi i osavremeniti
njihovim interesovanjima. Tako se na primjer u nastavu eko-obrazovanja moze
uvesti 1 internet, budué¢i da vecina nasih ucenika koristi druStvene mreze 1 internet
gotovo svakodnevno. Ukoliko je nastavnik inventivan, moze napraviti grupu na
nekoj od drustvenih mreza u okviru koje bi smisljao aktivnosti za svoje ucenike, bio
u mogucnosti da im prikazuje razlicite snimke, fotografije i druge internet sadrzaje
na ovu temu. Takode, na internetu se moze povezati sa velikim organizacijama za
zaStitu Zivotne sredine, postoje i video-igrice sa takvim sadrZajima i sl. To naravno
zahtijeva od nastavnika da i sam bude tehnoloski pismen, ali bi se na taj nacin
priblizio svojim ucenicima i njima kao vrSnjackoj grupi ponudio interesantnije
izazove.

,»Ekolosko obrazovanje zahtijeva razliite izvore znanja. Koji izvor znanja ¢e biti
favorizovan zavisi od nastavnika koji rukovodi vaspitno-obrazovnim procesom.” [9,
str. 19]

Izdvajamo sledece izvore znanja:

Neposredna stvarnost [6, str. 13] — podrazumijeva konkretnu Zivotnu sredinu u kojoj
ucenik egzistira. To je porodi¢ni dom, obdaniste, Skola, fakultet, kasarna, Sira urbana
ili ruralna sredina. Ona igra vaznu ulogu u formiranju ekoloSke svijesti, mada je u
mnogome prepuna neekoloSkog, ali su znanja usvojena posredstvom nje
najkvalitetnija;

Tekstualni materijali [9, str. 19] — S$kolski udZzbenici, beletristicka izdanja,
pripovjetke, romani i sl. Skolski udzbenici su osnovni izvor, ali su u ekolosko-
vaspitnom pogledu nedovoljno uskladeni sa programima rada, ekoloski sadrzaji u
njima su nedovoljno i nefunkcionalno zastupljeni;

Nastavna sredstva i objekti [9, str. 19] — modeli, preparati, makete, slike, crteZi,
tabele, grafikoni, fotografije, dijapozitivi, video kasete i dr. Oni zamenjuju
neposrednu stvarnost;
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Nastavnik se pojavljuje kao bitan Cinilac u realizaciji ciljeva i zadataka ekoloskog
obrazovanja: vrsi izbor nastavnih sadrZaja, procjenjuje ekoloSke aspekte gradiva,
organizuje i vodi proces usvajanja znanja, formiranja stavova i navika ucenika,
organizuje i izvodi vannastavne aktivnosti i neposredno svojim postupcima djeluje
na li¢nost u¢enika. Sam nastavnik mora biti primjer onoga o ¢emu govori u¢enicima,
ukoliko nije tako, njegova pri¢a je uzaludna.

Stampa, televizija, radio i druga sredstva masovnog obavjestavanja angaZuju se na
polju informisanja, aktiviranja gradana u za$titi Zivotne sredine. Na taj nacin
ostvaruje se neformalno ekolodko obrazovanje i vaspitanje. Pomenuli smo neke od
mogucénosti upotrebe kompjutera, interneta i drustvenih mreza, ali mogucnosti su
zaista neogranicene. Isto je i sa televizijom i Stampom. Takode, ucenici se mogu
motivisati i organizovati da i sami stvaraju iste - na primer ¢asopis o za$titi Zivotne
sredine koji bi biljezio aktivnosti uCenika date Skole ili grada na tu temu kao i
najnovije vijesti iz ovih oblasti - o zagadenju, inovacijama tehnike i tehnologije,
novim izumima koji su unaprijedeni tako da odgovaraju eko-standardima; ili ¢ak
snimanje filma o ugroZenosti Zivotne sredine. BiljeZenje kamerom onoga 5to se
zbiva u neposrednoj Zivotnoj okolini i sl. Moze se cak i fotografisati ono Sto je
simbol ljudskog nemara i nebrige ili s druge strane najlepSa dvorista, baste - kao
domaci zadatak.

»Ekoloski sadrzaji treba da obezbijede da ucenici u osnovnoj $koli upoznaju:
osnovne pojmove (pojam poremecenosti ekoloske ravnoteze, pojam degradacije
¢ovjekove sredine i dr.); da steknu znanja o negativnom dejstvu zagadenog vazduha,
zemljista, vode, o nadinu sprjeCavanja i zaStiti od svih negativnih uticaja.” [9, str.
20]

Skola je osnovni faktor vaspitanja i eko-obrazovanja. Sa utvrdenim programskim
sadrzajima i oblicima $kola pruza najve¢e mogucnosti u izgradivanju svijesti
ucenika. Ona pruza znaCajne mogucénosti za sticanje odredenih znanja, ali i za
izgradivanje odredenih navika, za razvoj ekoloSke svijesti razvijanjem ljubavi i
odgovornog odnosa prema porodici.

U osnovi, nasS obrazovni sistem podrazumijeva kontinuirani vaspitno-obrazovni
proces, koji se sprovodi regularno u ustanovama namijenjenih za tu vrstu djelatnosti.
lako vaspitanje i obrazovanje mladih za zastitu zivotne sredine ima svoje polaziste u
porodi¢nom vaspitanju, $kola u tom cilju postaje nezamenljiva.

Kolika ¢e se vaznost dati ekoloSkim sadrzajima i da li ¢e se vrSiti korelacija izmedu
nastavnih predmeta u samom nastavnom procesu i sa iskustvima i znanjima ucenika,
u znacajnoj mjeri zavisi i od afiniteta i obucenosti nastavnika. Zato se velika paznja
mora posvetiti stalnom stru¢nom osposobljavanju nastavnika kroz dodatne obuke i
seminare.

Znacajno je koliko i sama Skola kao institucija ukljucuje ozbiljno u aktivnosti koje
se organizuju na nivou lokalne sredine i da li postoji takva vrsta saradnje.
Savremena ekoloSka situacija je pokazala da fond znanja iz ekologije nije na
potrebnom nivou. Ta znanja sama po sebi ne znace nista, ali zato imaju ogroman
obrazovno-vaspitni potencijal.

»Promjene u dinamici znanja tokom vremena dovode do sve brZih promjena i
razvoja razli¢itih koncepcija nau¢no-tehnoloskog progresa. U dosadasSnjem razvoju
drustva i nauc¢no-tehnoloskog progresa, primjena znanja na razlic¢ita podrucja ljudske
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djelatnosti dovela su do revolucionarnih promjena. Razlikuju se Cetiri koncepcije u
razvoju drustva, po¢ev od poljoprivrednog, preko industrijskog do informati¢kog i
drustva znanja. Znanje, kreativnost i vjestina predstavljaju “trojstvo” jedne profesije.
Ako struka nije elementarno zasnovana na rezultatima nauke, ne uvaZava potrebe
njenog postojanja i potrebe primjene rezultata naucno-istraziva¢kog rada u praksi,
ona Ce stagnirati i uvijek biti struka proslosti.” [9, str. 21]

Otuda svaka drzava treba da afirmiSe nau¢nu misao i vrednuje je kao najvise
nacionalno dobro, a naSa zemlja za to posjeduje kreativne predispozicije, naucni
potencijal, materijalnu bazu i ostale nau¢no-stru¢ne osnove.

Polaze¢i od Cinjenice da oblast zaStite Zivotne sredine, sa pozicije savremenog
poimanja te pojave, predstavlja jedan od osnovnih postulata nacionalnog interesa
zemlje, upucuje, da jedino temeljna promjena odnosa Covjeka prema okolini
obezbjeduje dalji napredak ljudskog drustva. U tom smislu krucijalnu ulogu ima
vaspitanje i obrazovanje za zaStitu Zivotne sredine. Strategija vaspitanja i
obrazovanja za zaStitu okoline treba da obezbijedi: shvatanje da obrazovanje za
za$titu zivotne sredine traje cijeli zivot stvori osje¢aj odgovornosti za stanje okoline
pocev od lokalne samouprave do samog vrha, da preduzme odgovarajue pravne
mjere, osigura svima tacne i potpune informacije, istiCe nacela odrzivog razvoja,
razvija partnerstvo svih relevantnih uCesnika i koristi sve raspolozive resurse i
istraZzuje najoptimalnije metode u vaspitanju i obrazovanju za zastitu Zivotne sredine
i primjenjuje ih. To je naSa odgovornost, kao ljudi i kao nastavnika.

MoZemo konstatovati da i pored toga 5to ekologija kao poseban nastavni predmet
nije zastupljen u sistemu obaveznog obrazovanja, postoji kontinuitet u izu¢avanju
ekolodkih sadrZaja od predSkolskog uzrasta do kraja oshovhog obrazovanja i
vaspitanja. Koliko ¢e ekoloski sadrzaji biti zastupljeni u izbornim, slobodnim i
fakultativnim aktivnostima zavisi dosta i od afiniteta i zainteresovanosti pojedinih
nastavnika, kao i Skole u cjelini. Stoga svi moramo biti odgovorni pred sobom i pred
mladim naraStajima kojima trebamo da smo uzor.

ZAKLJUCAK

Uloga ekoloskog vaspitanja u zastiti i unapredenju zivotne okoline je ogromna.
Svijest o potrebi zastite i unapredenja zivotne okoline se sti¢e najviSe u skoli, ili
makar bi tako trebalo da bude. Porodica takode uti¢e na individuu, ali se u porodici
ponasanje, znanja i stavovi uce nesvesno, kroz primjer. U porodici se mogu steci
neke navike, ali se sistemati¢na znanja o ekologiji i potrebi zastite i unapredenja
Zivotne sredine ne mogu naugiti. Isto tako je sa vrinjackim grupama. Cinjenica je da
se mladi rado ugledaju jedni na druge, a tu je zatim i tzv. psihologija mase - no tim
mladim ljudima prvo treba usaditi znanja i vjestine - na nacin njima prihvatljiv i
interesantan, tako da oni sami medu sobom populariSu pozitivne ideje i adekvatan
odnos prema Zzivotnoj okolini. Znaci, najveca je odgovornost na $koli odnosno na
ekoloSkom obrazovanju.

Ekolosko obrazovanje treba da ucenicima ponudi znanja o ekologiji, o zagadenju, o
neophodnosti zastite i unapredenja Zivotne sredine. Osim toga, ekolosko
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obrazovanje treba ucenike da privoli odnosno i misaono i emotivno angazuje
njihovu svijest o trenuthom stanju, o tome Sta pojedinac moZe i treba da uradi da bi
zivotnu okolinu unaprijedio i zastitio. To moZe tek kad izade iz okvira tradicionalne
predavacke nastave. Moraju se smisljati aktivnosti koje ¢e na najbolji nacin
motivisati u¢enike da ostvare zadate ciljeve.

No, to se moze posti¢i samo ukoliko je i sam nastavnik motivisan da u okviru svog
predmeta (ukoliko nije nastavnik Ekologije) na najbolji nacin edukuje svoje ucenike
i naravno, ukoliko on sam nije pozitivan model svojim ucenicima.

Na ostvarivanju uloga ekolo3kog vaspitanja treba raditi i sama Skola, svaka
institucija i cjelokupno drustvo, jer jedino na taj nacin, dugoro¢no gledano, nasa
planeta ima Sanse
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RESUME

Environment education is an essential part of the educational process nowadays. The
contemporary society has been facing a crisis for over a period of years, and the near
future does not show much chance of ending it. The issue of ecological crisis is
mentioned along with economic crisis, which the contemporary society faces, or is
very close to facing it. Environment education has become incorporated into our
teaching process just recently.
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The role of environmental education in the protection and improvement of the
environment is enormous. In fact, without environmental education it is impossible
to protect and improve the environment. Awareness of the need to protect and
improve the environment is acquired mostly in school. Family also affects the
individual, where an individual learns unconsciously by example of other family
members. Through the family someone can acquire a habit, but systematic
knowledge of the ecology and the need for protection and improvement of the
environment cannot be taught there. The same applies to individuals of the same
age. The fact is that young people try to imitate each other, therefore it is necessary
to give them knowledge about the environment in order to popularise the idea of
positive and appropriate attitude towards the environment. This is the biggest
responsibility of the school to offer adequate environmental education.
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Apstrakt

U doba informacionih tehnologija, kada je svet zakoracio krupnim koracima u elektronske
komunikacije, kada se svakodnevni razgovori zamenjuju elektronskom poStom i Zivotne
navike postaju nezamislive bez kompjutera, tada se menja i na¢in obavljanja svih poslova pa
i nacin na koji se prevode tekstovi. U novo doba svi su postali prevodioci i svi se smatraju
dovoljno strucnim da se bave procesom prevodenja. Laka dostupnost masSinskog
(kompjuterskog ) prevodenja je svela ovaj proces na nivo kopi-pejst. U ovom radu bavi¢emo
se analizom masSinskog prevodenja Andriceve pripovedke ,Deca”. Koristicemo Gugl
prevodilac program za masinsko prevodenje tekstova koji je najdostupniji i najéesce se
koristi jer je besplatan. Zbog ograni¢enosti duzine rada analiziraéemo samo jedan od velikog
broja nedostataka koji se javljaju kod ovakvog prevodenja, a sve to u cilju da pokazemo da
ipak neke stvari jo§ uvek ne mozemo prepustiti masinama, da je ¢ovek taj koji na kvalitetniji
nacin uspeva da se uhvati u kostac sa ne bas lakim izazovom prevodenja jednog knjizevnog
dela.

Kljucne rijeci: prevod, na¢ini prevodenja, analiza, proces prevodenja

ANALYSING MACHINE TRANSLATION

Abstract

In the era of information technology, when the world has been striving towards electronic
communication, when everyday conversations are replaced by e-mail, and habits become
unthinkable without the computer, then the manner of performing all the tasks changes and
the way in which texts are translated. In the new age all are translators, and think they are
professional enough to deal with the process of translation. The easy availability of machine
(computer) translation has reduced it to the level of "copy-paste”. This paper will analyse
machine translation of Andric's short story "Kids". We will use Google translate software for
machine translation of texts, because it is the most accessible and most commonly used as it
is free. Due to the limited length of this paper, we will only analyse one of a large number of
disadvantages that can occur in such a translation, in order to show that though some things
still cannot be left to machines, and that man is better able to tackle the not so easy challenge
of translating a literary work.

Keywords: translation, types of translations, analysis, translation process

JEL codes: 7210
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UVODNA RAZMATRANJA

Ljudi medusobno komuniciraju na razne nacine i raznim sredstvima. Jedno od
najvaznijih sredstava komunikacije medu ljudima je jezik. Da bi komunikacija bila
uspesna, ucesnici se moraju medusobno razumeti, to jest treba da na isti nacin
interpretiraju ono $to zele re¢i. U tom smislu mozemo reéi da je prevodenje oblik
komunikacije medu ljudima, jer je glavna svrha prevodenja razumevanje poruke.
Prevodenje je termin koji se koristi da izrazi oblik delatnosti pretvaranja neke
poruke sa jednog jezika na drugi. Kada kazemo poruka, mislimo na sve ono Sto ta
poruka sa sobom nosi: misli, oseéanja, emocije, Zelje. SusStina prevodenja je da
poruka u oba jezika mora ostati ista, §to bi znacilo da sadrzaj prevedene poruke
primaoci moraju razumeti na isti na¢in na koji su je razumeli i primaoci izvorne
poruke.

Kroz istoriju, u procesu prevodenja glavnu ulogu je igrao covek, dakle, prevodenje
je bio iskljucivo ljudska delatnost. Medutim, pojavom racunara, Sezdesetih godina
HH veka, pojavljuje se i novi oblik prevodenja pod nazivom masinsko ili
automatsko prevodenje, kada se za prevodenje koriste posebni racunarski programi.
Naravno, i u ovom procesu Covek ima vaznu ulogu, jer kompjuter mora da se
programira za dekodiranje poruke na jednom jeziku i za ponovno Kkodiranje na
drugom jeziku, a to sve obavlja covek. Veliki napor i finansijska sredstva se ulazu u
usavr$avanje programa koji se bave prevodenjem. Medutim, praksa je pokazala da
Covek uspesno obavlja mnoge operacije prevodenja za koje kompjuter teSko moze
biti programiran. (Ograni¢avam se u ovoj izjavi i namerno ne kazem kategori¢no da
kompjuter uopSte ne moze biti programiran iz razloga Sto tehnika napreduje iz dana
u dan velikom brzinom, tako da ono §to danas izgleda nemoguce sutra moze biti deo
svakodnevnice.)

Najveci problem kod masinskog prevodenja se javlja kod visestrukih znacenja reci i
kod reda reci u recenici koji se veoma Cesto ne poklapa u razlicitim jezicima. Veoma
je vazno naglasiti problem kod prevodenja knjizevnih tekstova, gde se u veéini
slucajeva dobija bukvalan prevod u kojem Cesto ne mozemo pronaci ¢ak ni istu
poruku i smisao kao u delu na izvornom jeziku, o ¢emu ¢e opSirnije biti rec¢i dalje u
tekstu i pri analizi korpusa.

U ovom radu bavicemo se analizom masSinskog prevoda pripovedke ,,.Deca* Ive
Andri¢ca. U analizi smo koristili Google prevodilac-program za masinsko
prevodenje tekstova koji je najdostupniji i najceSce se koristi jer je besplatan . Zbog
ogranicenosti duzinom rada, bavi¢emo se analizom samo jednog segmenta i to onim
reCima koje su ostale neprevedene u masinskom prevodu. Medutim, uvid u sam
prevod i njegovo poredenje sa originalom pokazuje brojna odstupanja i greSaka, koji
dovode do toga da su delovi recenica i Citave reenice prevoda ne samo semanticki
neprozirne nego i besmislene.

ANALIZA KORPUSA

Najvecu prepreku za automatsko prevodenje predstavlja ¢injenica da nije moguce
prevoditi reCenice sa jednog jezika na drugi ,,re¢ za re¢”, tj. tako Sto bi se svaka rec
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iz recenice polaznog jezika redom zamenila odgovaraju¢om recju ciljnog jezika.
Nepoklapanja izmedu jezika mogu da budu razli¢ita, ¢ak i kada se radi o sli¢nim ili
srodnim jezicima.

Kao $to je ve¢ pomenuto u uvodu, javlja se veliki problem kod masinskog
prevodenja knjizevnih dela. Pored ve¢ navedenih problema javlja se i problem koji
se ogleda u nemogucnosti da se prenese emocija koju knjizevno delo ima, kao ni stil
kojim je autor pisao na izvornom jeziku.

Ono po ¢emu se Andri¢ naroCito istie u srpskoj savremenoj KknjiZevnosti, to su
vanredne analize 1 psiholo§ka sagledavanja onih ¢ovekovih stanja koja su u srpskoj
knjiZevnosti bila izvan znacajnih literarnih interesovanja. Njega najviSe zanima onaj
tamni i nejasni impuls u Coveku, koji je izvan domaSaja njegove svesti i volje.
Polaze¢i od nekih savremenih postavki psiholo$ke nauke. Zbog toga Andri¢ se
prvenstveno pokazuje kao moderni psihoanaliti¢ar u nasoj savremenoj knjizevnosti.
U sudbini svake li¢nosti ovog nasSeg pripovedaca je i neka opstija ideja, izvesna
misao o zivotu, coveku i njegovoj sreci. Zato se za njegovu prozu s pravom kaze da
nosi u sebi obelezja takozvanog filozofskog realizma.

Andri¢ je i majstor i reci i stila. Njegova proza je sacuvala apsolutnu, kristalnu
jasnost izraza. On ne traZi stilski efekat u neobi¢noj metafori ili u naglasenom
izrazu. Sve se kod njega izrazava mirnim i prirodnim kazivanjem i njegov stil zaista
ima ,,nepomucenost kristala“. Skladna 1 jednostavna reCenica, uverljivost i
sugestivna estetska i misaona funkcionalnost pripovedackih slika ¢ine da Andri¢evo
delo predstavlja najsuptilniju umetnicku vrednost koju srpska knjizevnost poseduje.
Postavlja se pitanje na koji nacin se to moze preneti u ljudskom prevodu, pa utoliko
pre i u maSinskom prevodu na drugi jezik.

Kao 5to je pomenuto zbog ograni¢ene duzine rada u ovoj analizi bavicemo se samo
analizom onih re¢i koje je kompjuter ostavio neprevedene.

U masinskom prevodu Andri¢eve pripovetke ,,Deca® na engleski jezik pripovetke
nalazimo niz reci u izvornom obliku.

Ukupno 72 reci su ostale neprevedene od toga vlastita imena Mile i Palika se
ponavljaju 48 puta, ime u spoju sa nadimkom Stjepo Coro pominje se jednom,
Cifucad i Cifuce' takode po jednom, Jevrejce, demunativ od Jevrej se pojavljuje
jednom. Osim toga uofavamo i 12 neprevedenih glagola, Cetiri prideva i dve
imenice, koje se u masinskom prevodu na engleski jezik pojavljuju na srpskom
jeziku.

U tabeli koja sledi dacemo pregled reci - imenica i prideva i glagola, koji su ostali
neprevedeni, iako se ove re¢i i njihovi prevodi na engleski jezik mogu naéi u
standardnim srpsko-engleskim re¢nicima’®, a pokuacemo da iznesemo i moguéi
razlog zbog koga je doslo do ,,neprepoznavanja® reci.

L Cifut, Cifutin (Civut, Civutin) m (jevr.) 1. Jevrej. - /.....I...I. 2. $krtac. (Skalji¢, 1989, str. 175) i
Civut, Civutin, v. Cifut, Cifutin (isto, str. 178).

2 0 ovom radu srpsko-engleski re¢nik Morton Benson, Srpskohrvatsko- engleski recnik,
Prosveta, Beograd, 1990.
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Tabela 1. Prikaz neprevedenih glagola, imenica i prideva

1ZVORNI OBLIK VRRES gf‘ EPI\IIQGEIQ/%SDIEI MOGUCI RAZLOG
budalag’ imenica Foolish '\:gﬁ;elggé”é‘::;‘f
Zioka (letva) imenica Bar Neprepoznavanje reci
éetvorougaonu pridev Quandrangle NEpr:?iczjzeTgvanje
nijedanput Prilog Never Nepr;p;ic:égzvanje
kovréastoj pridev Curly l\:gﬁr;gg;nii\r/aa;;e
detinjski pridev Childlike '\:gﬁra‘iﬁgénl‘;‘gge
zasiljio glagol Sharpen/ sharpened Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.
?:%%tr:irg; glagol Fill / filled Transkripciona greska
odeljao glagol Trim/ trimed Neprepo\frr;z:;llgge glagol.
sadekuju glagol Waitfor | Neprepoznavanje glagol.
izverajudi glagol gape Neprepo\frr;z:;llggge glagol.
razbezaSe glagol Run off/ ran off Neprepo\frr;z:;llggge glagol.
spustismo glagol Drop/ droped Neprepo\frr:;\q/;r:ge glagol.
prisapnu glagol Whisper/ whisperd Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.
natréavao glagol Come Zg::g:/ came Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.
pribirao glagol Gather/ gathered Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.
zaustih glagol To open one’s mouth Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.
preturilo glagol Knock O\é\ellé/rknocked Neprepo\frr;?qlzrr:ge glagol.

U prethodnoj tabeli smo mogli videti da postoji adekvatan prevod za sve reci koje su
ostale neprevedene. Kao jedan od mogucih razloga za neprevodenje naveli smo da
kompjuter nije uspeo da prepozna datu rec, bilo da je to glagolski oblik ili lokalizam
ili pak oblik re¢i u padezu, takve reci su ostale neprevedene. Kada u jeziku prevoda

¥ Prevod re¢i na engleski jezik koristi¢emo iz srpsko-engleskog re¢nika Morton Benson,
Srpskohrvatsko- engleski recnik, Prosveta, Beograd, 1990.

* Up: budaluk; budalasati i budalésati; budalast; budalastina; budalina; budaliti (Skalji¢, 1989, str.
151)
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nema formalnog korespondenta, prevodilac trazi znacenjski ekvivalent, tj. re¢ koja
moze priblizno preneti odgovarajué¢e znacenje re¢i upotrebljene u tekstu originala.
Moglo bi se ¢ak re¢i i ovako: sve dok postoji formalni korespondent u jeziku
prevoda, proces prevodenja mogao bi se prepustiti masini. MaSinsko prevodenje se
razvija uporedo sa razvojem kompjuterske tehnike i veStacke inteligencije, ali
ljudsko stvaralastvo u oblasti prevodenja dolazi do izrazaja upravo u situacijama
kada formalnog korespondenta nema, nego treba traziti znacenjski ekvivalenata §to
se moze 1 uociti iz prethodnih primera.

Postoji pravilo da se vlastita imena ne prevode, ali ona moraju biti prenesena u
nominativu §to ovde nije slu¢aj. Kao $to je pomenuto vlastita imena Mile i Palika
ponavljaju se 48 puta, od toga samo su 19 puta preneti na ispravan nacin i na
pravom mestu u recenici, u ostalim slucajevima (29 puta) javljaju se greske u padezu
to jest preneta su imena u izvornom obliku, zatim kod prisvojnih prideva ¢ak kada se
oni nalaze jedan pored drugog prevedena su kao jedna celina. Naravno ovakve
greSke se ne mogu desiti kada Zivi prevodilac radi prevod, ali kompjuter ne
prepoznaje vlastita imena u tekstu. Nadimci se u veéini slucajeva prevode ali je ovde
nadimak Stiepo Coro ostao nepreveden. Takode pogrdni nazivi Cifucad i Cifuce
nisu prevedeni jer kompjuter nije prepoznao znaéenje ovih reéi, dok bi prevodilac i
ako ne zna ove izraze pokusao u literaturi da pronade njihovo znacenje i naravno
pronasao bi odgovaraju¢i prevod, npr. selfish. Deminativ Jevrejce je takode ostao
nepreveden, naravno da nacionalnosti ne mogu biti izrazene u demunativu osim
kada je autorska sloboda u pitanju kao u ovom slucaju, kada se ovaj oblik
upotrebljava u pogrdnom smislu, prevodi se Jew (little Jew).

Na osnovu analize ovog masinskog prevoda zakljucci se sami namecu. Uprkos sve
viSe razvijenoj racunarskoj tehnologiji, maSinsko prevodenje, medutim, pokazuje
brojna ogranicenja.

Prevodenje s jednog prirodnog jezika na drugi Cesto se svodi na prostu zamenu rec-
za-re¢. Medutim, traduktologija, nauka o vestini prevodenja, ovu zamenu priznaje
kao najnizi nivo procesa prenoSenja poruka jednog prirodnog jezika na drugi, iznad
kog se nalaze bukvalno prevodenje (liSeno specificnosti pojedinog jezika, poput
idiomatskih konstrukcija) i prevodenje smisla, ,,pravo prevodenje”. Upravo su
prevodi koje su proizveli rac¢unari dokazali apsurdnost predstave o prevodenju kao
procesu proste supstitucije re¢-za-rec, jer su prvi modeli automata upravo pocivali
na ovom principu, pri ¢emu su reci jednog, izvornog jezika zamenjivane re¢ima
drugog, ciljnog jezika pomocu odgovarajuih opstih re¢nika, odnosno
specijalizovanih glosara. lako su pojedini sporadicni modeli davali gotovo
impresivne rezultate, ovaj princip je maSinsko prevodenje izveo na zao glas i
izazivao podsmeh profesionalnih prevodilaca.

ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Prevodilacka profesija, je izrazito sloZena i zahtevna delatnost, pored nerazumevanja
sredine, kroz svoju dugu istoriju nailazila je na jo$ jednu, jednako nepremostivu
prepreku: brzinu, ta¢nije na hroni¢ni nedostatak vremena. Naime, prevodilac je u
toku odredenog vremenskog intervala u stanju da prevede ograni¢en broj reci, s
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obzirom na to da se prevodenje kao mentalna aktivnost, za razliku od fizic¢kih, ne
moZe ubrzavati po Zelji. Tu na scenu stupa masinsko ili automatsko prevodenje.
Ideja da bi masina mogla umesto ¢oveka da prevodi s jednog jezika na drugi stara je
gotovo koliko i sam racunar. Eksplozivni razvoj Interneta doveo je ogroman broj
ljudi u dodir sa stranim jezicima, a time izazvao i potrebu za prevodenjem tekstova.
Priroda medijuma komunikacije namece ljudima potrebu da umesto jeftinog i brzog,
humanog, kompetentnog, ali nedovoljno dostupnog potraZze maSinskog prevodioca,
tj. odgovarajuéi softver/servis na Internetu koji bi taj zadatak mogao da obavi sa
zadovoljavaju¢im stepenom kvaliteta. Ipak, rezultati prevodenja uz pomoé
programske rutine donedavno nisu bili dovoljno dobri ili pak dovoljno pristupacéni
da bi pobudili adekvatan stepen zanimanja javnosti. Pojava kvalitetnih i
sveobuhvatnih automata za masinsko prevodenje kao $§to je Google Translator,
dovela je ovaj racunarsko-lingvisti¢ki, simbiotski mehanizam u zizu interesovanja
kako tzv. Sirokih masa tako i stru¢njaka tih dveju disciplina u ¢ija polja zadire.

Iako su sposobni da odredene operacije izvedu neuporedivo brze od coveka, raCunari
ne poseduju ljudski intelekt, a samim tim ni potencijal za izvodenje formalnih
operacija viSeg reda. Brojne fleksibilne, a uz to i neizostavne prevodilacke tehnike
(poput adaptacije, dodavanja, oduzimanja, permutacije), koje prevod C¢ine,
paradoksalno, ujedno i ta¢nim i jedinstvenim, naprosto prevazilaze moguénosti
raCunara. Polovi¢na je istina da nijedan prevod nije isti kada su njegovi autori
humani prevodioci, a na osnovu ograni¢enog uzorka automata za masinsko
prevodenja mozemo konstatovati isti slu¢aj. Ono S$to je bitno i kod jednog i kod
drugog jeste kvalitet, a on je u slucaju dobrih prevodilaca nedvosmisleno na strani
ljudi. Medutim, namece se pitanje iskoristivosti ponudenih automata na Internetu.
Bilo da se radi o pojedincima ili kompanijama, postoji jasna upotrebna vrednost
koju oni mogu izvu¢i iz ovakvih servisa, ali samo ukoliko ne smetnu s uma da se
radi isklju¢ivo o vrednosti informativnog karaktera i da se prevodi takvog tipa
nikako ne mogu koristiti u bilo kom ozbiljnijem kontekstu.
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PRILOG: "KIDS", MASINSKI PREVOD ANDRICEVE
PRIPOVETKE "DECA"™ NA ENGLESKI JEZIK

Ivo Andric: "KIDS"

Our friend, graying engineer, told us one evening this memory from my childhood:
“It was a great Sunday. Children do not like that before spring time when the
country is desolate and bare branches, when there is no snow, no flowers or fruits, or
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winter games or swimming. On such days, shaking the neighborhood of hash and
squinting at the March the sun, these little people invent new, often strange and cruel
games. Kids leaders in our alleys were a mile and Palika. Mile baker son was pale,
sharp, with a face too developed for his age. Palika was chubby and ruddy ?
Hungarian on his father, and although he was born in the same street where we
stayed, had a protracted and difficult pronunciation, as if his mouth is full of test: the
two fought a fierce battle with the leader of the boys from the adjacent
neighborhoods. it was one of our peer, Stjepo Coro, who had already arrived to lose
one eye. We stayed, we were soldiers, undisciplined, and fickle, but the heads of the
fighting. As in any struggle, and there was a commitment and courage, fluctuations
and infidelity, tears, blood, betrayal and oaths. Almost every evening, while sitting
around a stone fountain redeemed, were approached by some of our leaders, took
him aside, and serious, muffled voice asked him a question:

- Are you my friend?
One of those spring days, it was Holy Thursday, in one such evening they called me
and Palika Mile tomorrow afternoon to go with them and beat up Jews. On that
expedition went to the Jewish neighborhoods are only a few times over the years
about our regular or Jewish holidays. For me, that | had never previously taken part
in such struggles, it was a great honor by the two leaders. | think I had lunch the next
day with the speed and excitement. We left right after lunch. Before we descended
down the hill and crossed the river, we stopped at an intersection. We sat on a large
polished stone slab, and there were with Palika Mile and a lot of attention and
understanding look around our arms. Palika had a strange hunting rod, which he
pokovao zaSiljio kids and at the top. Mile had a particular tool that | made. It was a
tube of rubber, which is on the bottom napunino lead on the other end of a rope tied
around your wrist. Proud of his team a slender rod of rubber and lead, and called
him "budala$". He is now, as cold and sharp, was leaning over his arms and
straightened it a small knife.
| gave a kinked rail, severed just some hash, for it is at the lower end is sticking out
a kid that was nailed to the Zioku. | was ashamed of his arms, which seemed to me
crude and inadequate. Mile we took rail, odeljao is ably at the end where he holds
his hand and swung it around several times, with a zing. | immediately did the same
to him, but the whistle was not the same as Mila. We descended to the street where
he usually sa¢ekuju Jewish children to fight.
- Their holiday. They now go around the water - Palika spoke with experience as a
hunter izverajuéi cautiously.
But the Jews were. Angry and imperious, Mile suggested that we go into the market.
In the first street Palika stopped and yelled muffled:
- There Cifucadi!
Indeed, at the end of the street, around the stone fountain played, four boys in
holiday attire. Mile it just looked reproachfully and gave the signal for him to go and
do what he did. He hid his pipe behind his back tire and went slowly, pretending to
look like houses and shops. So we neared the fountain. But, whether we gave away
our appearance, whether Jewish children already accustomed to such visits, it is
alarmed, as the deer in a forest clearing, and a haven for the fountain. My heart is
beating rapidly. | watched intently Paliki in the head. To deceive opponents, Mile
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pretended to go across the street, and when it is shared by all of them a few steps, he
called unexpectedly strong and sharp, and rushed at them. At first it seemed as if the
boys are determined to defend themselves, but when he hits his awesome pipes first
by hand and when we saw that we ran, there was a wild flight on all sides.
RazbeZaSe the boys, but | watched them so much as a sudden movement that sprung
out of the Mile that the detention of peace and suddenly turned into something new
and unknown. Completely separate from him, | saw and heard his back and his cry. |
felt them as things for themselves, as the first appearance of the unfamiliar, big,
exciting, terrible world in which wearing leather on the market in which to give and
receive blows, and exults hates, falls and wins - a world in which I only unknown
risks and sensed a great, great moments. For the boys gave the trk Mile and Palika,
and | followed them. The three boys went up to get into the gates of their or others'
houses, from which it immediately to us dry screams and curses of Jewish women.
Fourth, the biggest, as the blind, fled from one street to another, until it disappears
behind a white wall. When | arrived, and Mile Palika he was already looking at very
humid courtyard, as kerovi. We were in a deserted, dilapidated mektebu. Pass
through the middle passage and spustismo down a few steps; diseased in a small,
cetvorouganu yard. With all four sides of the high wall. Beside the door on which
we entered, otherwise just wall a back door, as the postern, apparently closed or
nailed long ago. In one corner of a green board, the rest of a roof, leaning against the
wall and raised the lower end of a beam. The area that remained of the beams to the
ground, about one inch of good, | saw someone's two-shoes, stationary and clinging
desperately to each other. Carried away by this unlikely a hunt, have called Mila
sign and he proudly pointed his finger at my discovery. Not seeing me, but in view
of stiff ones shoes, priSapnu me to stay there at the door and not allow the boy to the
door. He had come down from the Palika last steps; the courtyard. Palika, again at
Milo's wordless command, refer to those small sealed door and stood there with her
legs spread and raised club. Immediately zauzehn and that kind of attitude.

A Mile approaching that of a pile of boards to some warrior walking, without taking
his eyes from the goal. It's noiseless step and sharply pointed glance looked scarier
and more exciting to me from every race and fight. But before he had time to come
near, its flitting, like a Jewish boy from the shelter as a bird from the grain and
began to run the yard. Palika, that would have the back door and saw that is closed,
also went down into the yard. Microbending and began a chase, in which the boy
natréavao Hour Palikinu the club, then to the Mill of rubber tube. But nijedanput
failed to strike him on the head or the back. Have invaded it only from the end, the
arms or legs. Palika ran over. Mile stood as a farmer in the grain store and saw that
the stroke victim's Eve when he Palika force. In the rush to move are all closer to
me.

It is about a boy caught tightened the triangle of bars, clubs and rubber tubes. Now |
could see him up close. It was a cheap suit in the new, wet and muddy under the
shelter of planks, corpulent and short, with no caps on kovréastoj hair. Contrary to
the Milovih, his movements had nothing for me either terrible or exciting. He moved
with his whole body at once, thoughtlessly, and flew as a cast. At one point, when he
arrived Palika and when he had to hit him in the midst of the head, a Jewish boy is
unexpectedly and somewhat comical bent down and threw his weight Paliki in the
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chest. So avoid the blow. Mile ran. There was a crowd. While Palika pribirao, boy,
take a moment to crush-them, were injected into it a few steps; and suddenly found
himself face to face with me. For a blink of an eye | saw him before me, with arms
raised, one of his bream all levels, with head thrown back as in decrepitude. At this
point the first time | saw his face. His mouth half open, lips white, his eyes without
sight, spilled like water, without any longer term, and long distraught. There was
supposed to hit. What happened then? - How many times have | asked myself that
question in those days and years after its termination. | could never give answers.
How much later I could remember and judge, the boy bent down a bit (it was the
same movement for the defense just as the Paliki), pushed me gently touching me
one uninjured hand in the loin, remove me as the easiest curtains, and ran from the
earthquake through a narrow hallway, with me still and raised next to my rack,
which is contrasted with the sharp end and a great kid. | had just recovered when ran
by me, pushing me roughly and contemptuously, Mile and Palika. | stood still in the
same place, and listened as in a dream that beneath their feet even more resounding
flooring in the hallway. Then | went out slowly, dragging his rail as a burden. At the
bottom of the street | saw Mila and Palika to run. Encouraged Jevrejce be missed.
They ran some more, then stopped short, first one then another. Some have talked
for a while, then went through what we had come, without paying attention to me.
Followed him. Before they reached the bridge, | got them. So | went after them, but
they made me take notice. This troubled me the position. Zaustih something to say.

- Shut up! - Palika breaks me.

And in all my attempts to justify, say anything, he responded angrily to their cold
and Cush! Worse than swearing and worried me, and Mill's troubled silence. So we
crossed the bridge and approached our neighborhood. | walked two steps behind
them, and seeing how I'm stupid and ridiculous. | was constantly devising what
would be said and how to explain it. I might be thinking this out loud and said a
word. Then Mile abruptly stopped, turned and before | could have anything to say or
do in your defense, spy on me, stoned me just spit. That hit me with his pipe made
of rubber, probably would be less confused and maybe know how to defend or to
kick back. Thus, I stood in the street and wiped the sleeve, while the two of them
went by, as it seemed to me incredibly fast. It seemed that they were flying, and that
time is. Little People, which we call "children™ have their own great pain and long
suffering, after which, as a wise and adults forget. Precisely, they lose sight of. And
when we could descend back into childhood, as a primary school in a bench from
which we have long since gone out, we saw them again. Down there, at that angle,
your pain and suffering, and I still live there and like all true.

Today, after so many years and events, it is difficult, impossible is the measure of
our current experiences and expressions of feelings present to say what were the first
of insomnia in their lives, such pain and doubt the leader of contempt and Mila
Palika, ridicule before the whole company of the children's neighborhoods. Any
attempt to beautify or improve a matter of the Falls Out of my damage and pushed
me in even worse humiliation and greater loneliness. Palika told all my infamy and,
caricaturing me, the middle lanes show how stupid | missed Cifuge, while the kids
around him laughed uproariously and making joke at my expense. Mile was just
silent, and did not want to see me to hear about me. Showed me the finger to
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children from other quarters. And | look-breaking in front of everyone, hiding in the
school during the Sea to the bathroom, and went in side streets, as condemned. At
home | could not say anything to anyone, not even to ask for protection or comfort.
It seems to me. | had already guessed what I'm going to see after clear: to help us in
our deepest mental torment our parents can help a little, little or nothing. So the days
passed, and | lost, I think, at no time aware of his humiliation. My whole world
collapsed detinjski and broken in pieces, lay at my feet.

| stood over him, helpless, not understanding anything, and knowing only one thing
to suffer.

| stood there and did not know where to Deneme under this sky, so humiliated,
subjected to ridicule, and I am. How do | set my relationship with Milo, Paliki and
other friends that | want your soul to be an equal partner, but I fail, and that the
Jewish boys to be, it seems, attacked and beaten, and | can not and do not know
how? Finally, and this somehow preturilo, although I never managed to find an
answer to these questions. | settled a little bit with my friends. He seemed to have
forgiven me. Or are they just forgotten? Now | no longer remember. But | have
never been led to similar feats. And I remember a long time the whole event, and
sometimes he dreamed. In the dream | saw almost always the same: a Jewish boy
with a face martyrdom run to my side, easy and irrepressible as an angel, and | still
miss him and without a blow, though | know in advance what awaits me why. Or
stand in the street, and | spit upon, under the merciless light of afternoon, when the
time is motionless and the other is rapidly moving away. Only later, in youthful
years were completely obliterated the memory of my memories and squeeze the
image of my dreams. But it was already forgotten, the death of childhood. "

RESUME

In the era of information technology, when the world has been striving towards
electronic communication, when everyday conversations are replaced by e-mail, and
habits become unthinkable without the computer, then the manner of performing all
the tasks changes and the way in which texts are translated. In the new age all are
translators, and think they are professional enough to deal with the process of
translation. However, the profession of being a translator, is extremely complex and
a demanding activity, which, beside the lack of understanding of the environment,
through its long history has met with another, equally insurmountable obstacle:
speed, namely the chronic lack of time. Specifically, a translator is only able to
translate a limited number of words for a specific time interval, given the fact that
translation is a mental activity, which in contrast to physical, cannot be accelerated
when desired. This is the situation where machine or automatic translation sees its
share. The idea that a machine is able to substitute men for translation purposes is
almost as old as the computer itself. The explosive growth of the internet has been
increasing contact with foreign languages, and thus increased the need for the
translation of texts. Instead of asking for services of quick, cheap and competent
human translators, people prefer simple, often free of charge, and available
mechanical translators, i.e. an appropriate software / service on the internet that is
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able to carry out this task at a satisfactory level of quality. However, the results of
translation with the help of these services have not been good enough until recently.
But, the emergence of high-quality and comprehensive software such as "Google
Translate” has increased interest towards this type of translation.

Comparing human and machine translation, the most important indicator is quality,
wihich is in the case of good translators unequivocally on the side of humans. So,
the question of usability of translation software arises. Whether it be individuals or
companies, there is a clear use-value that can be derived from such services, but
only if they do not forget that this value is only of informational character, but this
type of translation cannot be used in any serious context.



TEHNICKO UPUTSTVO ZA FORMATIRANJE RADOVA

NAZIV RADA
[Times New Roman 13 point, bold, centred, upper case]

Ime Autora [Times New Roman, 10 point, bold, centred and Upper and lower case]
Institucija u kojoj je autor zaposlen [10 point, normal, centred and upper and lower case]

Grad /Zemlja [10 point, normal, centred and upper and lower case]
E-mail [10 point, italic, centred and upper and lower case]

Apstrakt
[Times New Roman 10-point, justified]
Apstrakt treba biti od 100 do 200 rijeci.

Kljuéne rije¢i: [Times New Roman, 10-point, bold, alignment left]

NASLOVI [Times New Roman, 12- point, bold, upper case and justified]

Rad treba biti u formatu B5 (17,6 x 25.1cm). Margine: top — 2.5 cm; bottom — 2.5
cm; left — 2.5 cm; right — 2.5 cm. Tekst treba biti jedini¢nog proreda u jednoj koloni
pisan fontom Times New Roman veli¢ine 11-point. Rad treba biti obima od 7 do 14
stranica.

PODNASLOVI [TIMES NEW ROMAN, 12-POINT, NORMAL,
LIJEVO PORAVNANJE]

SLIKE | TABELE

Slike, tabele i grafici trebaju biti poravnati po sredini, oznCeni odgovaraju¢im
brojem i naslovom kao u sljede¢im primjerima:



1700

Slika 1. BET index

Deod8 Bn-D3 FebDI Mard® Apedd Maydd dndS

Tabela 1. Deskriptivna statistika prihoda na hartije od vrijednosti

Austrija | Francuska | Njemacka | Madarska | Poljska
Srednja vrijednost | -0.002% | -0.006% -0.009% 0.008% 0.012%
Medijan 0.011% 0.013% 0.039% 0.025% 0.010%
Maksimum 12.759% | 13.149% 11.125% | 17.410% 10.870%
Minimum -11.164% | -11.301% | -8.666% -19.110% | -11.850%
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RESUME

Na kraju teksta neophodno je dati rezime ¢lanka na engleskom jeziku u duZini do
jedne stranice.
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