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NEFINANSIJSKI ASPEKTI POSLOVANJA KAO FAKTORI 

RAZVOJA PREDUZETNIŠTVA  

UDC: 005.336.1 

005.332.8:334.72 

Slobodan Andţić
1
, Mile Rajković

2
, Marko Ćosić

3
 

Rezime 

U uslovima brzih poslovnih promena, globalizacije i svetske ekonomske krize, svi 

poslovni subjekti, pa tako i preduzetničke trgovinske radnje, dužni su da prate sve 

češće promene na tržištu, da idu u korak sa njima ili još bolje ispred njih. U uslovima 

velike opterećenosti malih i srednjih preduzeća porezima i taksama, nestabilnog 

kursa dinara, inflacije, dampingovanja cena od strane konkurencije na tržištu i 

posebno naglašenog ukrupnjavanja samog tržišta na štetu manjih subjekata - stalna 

analiza uspešnosti poslovanja postala je prioritet datog poslovnog subjekta i faktor 

razdvajanja uspešnih od neuspešnih. 

Pravilna analiza i segmentacija tržišta, uspešno organizovan proces nabavke, 

pravilno sprovedena politika ljudskih resursa uz stalno učenje i rast, sprovoĎenje 

principa menadžmenta odnosa sa kupcima i menadžmenta totalnog kvaliteta u 

svakodnevnoj praksi su garancija poslovnog opstanka i poslovnog uspeha jedne 

preduzetničke radnje. U ovom radu su navedeni aspekti i predstavljeni, a za odreĎene 

i dati rezultati sprovedene ankete.  

Ključne reči: Preduzetnička radnja, marketing, kupci, segmentacija, učenje i rast, 

pozicioniranje. 

JEL: L53, M11. 

Uvod 

Savremeni uslovi poslovanja zahtevaju od svih poslovnih subjekata na trţištu, stalno 

unapreĊivanje poslovnih rezultata. Odgovarajućim merilima uspešnosti poslovanja 

preispituje se ostvarivanje ciljeva, kao i ispravnost namera koje proizlaze iz njihove 

misije i vizije. 

Poslovni ambijent savremenog društva karakteriše politiĉka i ekonomska nestabilnost, 

kojima su uslovljeni poslovno okruţenje i trţišni udeli preduzeća, pad proizvodnje, 

visoke stope nezaposlenosti, i dr. Kod nas su preduzeća i naroĉito veliki privredni 

                                                           
1
 Prof. dr Slobodan Andţić, Beogradska poslovna škola, Visoka škola strukovnih studija, Kraljice 

Marije 73, Beograd, Srbija, Email: s.andzic@bbs.edu.rs  
2
 Mr Mile Rajković, Beogradska poslovna škola, Visoka škola strukovnih studija, Kraljice Marije 

73, Beograd, Srbija, Email: m.rajkovic@bbs.edu.rs  
3
 Mr Marko Ćosić, Beogradska poslovna škola, Visoka škola strukovnih studija, Kraljice Marije 

73, Beograd, Srbija, Email: marko.cosic@bbs.edu.rs  

mailto:s.andzic@bbs.edu.rs
mailto:m.rajkovic@bbs.edu.rs
mailto:marko.cosic@bbs.edu.rs
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sistemi postali nekonkurentni u odnosu na inostrane kompanije. Indeks globalne 

konkurentnosti izraĉunava se na osnovu analize sledećih 12 determinanti: institucije, 

infrastruktura, makroekonomska stabilnost, zdravstvo, osnovno obrazovanje, visoko 

obrazovanje, struĉno usavršavanje, efikasnost trţišta roba, efikasnost trţišta radne 

snage, sofisticiranost finansijskog trţišta, tehnološka spremnost, veliĉina i potencijal 

trţišta, poslovna sofisticiranost i inovativnost. 

Republika Srbija, u saradnji sa privatnim sektorom, mora ulagati i podizati 

performanse svih 12 navedenih determinanti, u cilju globalne konkurentnosti, kao i 

podrške nastupa domaćih preduzeća na globalnom trţištu. MeĊutim, stvar je prioriteta 

u odnosu na šanse i slabosti trţišne privrede Republike Srbije. Treba imati u vidu da 

je proces globalizacije nezaustavljiv i da će se pritisak konkurencije na naša 

preduzeća, tokom vremena, pojaĉavati. Koncept totalne satisfakcije potrošaĉa i razvoj 

novih proizvoda i usluga moraju se stalno primenjivati radi postizanja uspeha na 

svetskom trţištu. Suština je u inovacijama i prestruktuiranju poslova. Opstaće 

preduzeća koja su agresivnija i bolja u marketingu. Razvoj novih proizvoda i usluga u 

našim preduzećima nije povoljan. To stanje se mora promeniti na nivou preduzeća i 

društvene zajednice u celini. U daljem tekstu će biti više reĉi o nefinansijskim 

aspektima u okviru analize poslovanja preduzetniĉkih subjekata (radnji), baziranim na 

„Balanced Scorecard“ (BSC) analizi. 

1. Aspekt kupaca 

U ovoj oblasti, koja se moţe nazvati i oblašću odnosa sa kupcima (potrošaĉima) 

postavljaju se odgovarajući pokazatelji. Analiza trţišta preduzetniĉkih trgovinskih 

radnji predstavlja jedno od podruĉja analize njihovih marketing mogućnosti. 

Preduzetniĉke trgovinske radnje moraju da spoznaju funkcionisanje trţišta i delovanja 

koja su pod uticajem ponašanja kupaca. Ukoliko je trţište za njihove proizvode i 

usluge veliko i u porastu, velike su šanse za uspešno poslovanje. 

Analizom trţišta preduzetniĉkih trgovinskih radnji identifikuju se i mere faktori 

(pozitivni i negativni) koji uslovljavaju dešavanje na trţištu i podstiĉu ili ograniĉavaju 

njihovo poslovanje. Reĉ je o trţištu krajnjih potrošaĉa na kome oni koji kupuju 

istovremeno i troše proizvode i usluge radi zadovoljavanja svojih potreba. Zato su za 

preduzetniĉke trgovinske radnje primarni broj i struktura stanovnika, plateţna 

sposobnost i dr. 

Pozicioniranje usluga preduzetniĉkih trgovinskih radnji predstavlja njihov aktivan 

odnos prema ciljnom trţištu. Stepen pozicioniranja na trţištu je jedan od 

nefinansijskih pokazatelja koji se prati anketiranjem. 

Preduzetniĉke trgovinske radnje treba da utvrĊuju merila za ocenu privlaĉnosti 

pojedinih identifikovanih segmenata. To su merila koja izraţavaju njihove 

sposobnosti da identifikovane privlaĉne kupce stvarno privuku ka svojoj ponudi. 

Segmenti (kategorije) kupaca koji su odabrani postaju predmet dalje intenzivne 

paţnje preduzetniĉkih trgovinskih radnji kao poslovnih subjekata. Pri tome ostali 

segmenti kupaca bivaju manje tretirani. 
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Uspešno segmentiranje trţišta (kupaca) predpostavlja raspolaganje validnim i 

blagovremenim informacijama. Informacije se, zavisno od tipa i karaktera kupaca 

koji se segmentiraju, mogu pribaviti na razliĉite naĉine: posmatranjem, anketiranjem 

samih kupaca, analizom prodaje pojedinih proizvoda. 

Ekonomsko-analitički pristup efektivnosti prodaje (prometa) u preduzetničkim 

trgovinskim radnjama bazira se na “analizi ukupnog prihoda” (Kotler, Keller, 2006). 

Pri tome, treba ispitivati odnos (količnik) (Malešević et al., 2009): 

 ukupnog prihoda radnji (preduzetniĉkih trgovinskih) i ukupnih prihoda radnji 

srodne grupacije, 

 ukupnog prihoda i ukupnog prihoda konkurenta sa kojim se konkretna radnja 

moţe porediti,  

 ukupnog prihoda i proseĉnog dnevnog prihoda u grupaciji i radnji srodnih po 

poslovanju,  

 ukupnog prihoda i najniţeg ostvarenog ukupnog prihoda u grupaciji srodnih 

radnji. 

Strukturne promene koje menjaju preferencije kupaca obiĉno su spore i neprimetne. 

One predstavljaju procese koji se na trţištu kontinuirano odvijaju i povećavaju. 

Preduzetniĉke trgovinske radnje treba da ih blagovremeno uoĉavaju i da prema njima 

zauzimaju odgovarajuće ispravne stavove kako ne bi bile zateĉene u trţišnom 

poslovanju, tj. kako bi uvek bile trţišno aktuelne.  

Ciljno trţište je grupa (grupe) kupca za koje preduzetniĉke trgovinske radnje kreiraju 

i odrţavaju marketing miks, koji je podešen prema njihovim potrebama i 

preferencijama. Pri izboru ciljnog trţišta vrednuju se moguća trţišta da bi se sagledalo 

kako će nastup na njima uticati na prodaju, troškove i uspeh poslovanja. Potrebno je 

analizirati konkurenciju koja već opsluţuje ili namerava da opsluţuje ciljna trţišta. 

Korektno izveden postupak izbora ciljnih kupaca pretpostavlja procenu obima, tj. 

veliĉine kupovnih potreba i intenziteta potreba identifikovanih segmenata. Ova 

procena je veoma bitna jer svi kupci ne izraţavaju iste potrebe, niti ţelje za 

kupovinom odreĊenih proizvoda ili usluga.  

Kljuĉna potvrda pravilne segmentacije (uz dobro izvršenu nabavku) je dobra 

snabdevenost preduzetniĉkih trgovinskih radnji, dobar odnos s kupcima i, kao krajnji 

cilj i ishod, porast proseĉnog dnevnog pazara preduzetniĉkih trgovinskih radnji, 

uprkos ĉinjenici da je direktna konkurencija na trţištima veoma velika, a plateţna 

sposobnost kupaca sve slabija.  

Ovde je kljuĉan utisak potrošaĉa. Stepen njihovog zadovoljstva pruţenom uslugom je 

veom bitan nefinansijski pokazatelj i moţe se pratiti anketiranjem. 

Vrednuju se aspekti usluge koji se odnose na poverenje i naklonost (broj poseta, 

mogućnost poverljivog razgovora, ljubaznost). 
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UtvrĊuje se i procenat poseta preduzetniĉkim trgovinskim radnjama u toku jedne 

godine, što je veoma vaţan nefinansijski pokazatelj. 

Na osnovu do sada pomenutog istiĉe se mera performansi uspešnosti izraţena  

stepenom (procentom) zadovoljstva kupaca uslugom u preduzetniĉkoj trgovinskoj 

radnji, tj.struĉnošću, ljubaznošću i dr. UtvrĊuje se anketiranjem i izraţava se odnosom 

broja zadovoljnih i ukupnog broja anketiranih kupaca.  

Tabela 1. Rezultati ispitivanja zadovoljstva korisnika u preduzetniĉkom trgovinskom 

subjektu „A“ – celokupnom uslugom u periodu od dve uzastopne godine. 

Zadovoljstvo korisnika 
U procentima (%) u toku godine 

N N+1. 

Veoma nezadovoljan 1,06 0,83 

Nezadovoljan 1,46 0,83 

Ni zadovoljan ni  nezadovoljan 7,43 6,55 

Zadovoljan 32,05 29,11 

Veoma zadovoljan 50,66 55,92 

Bez odgovora 7,34 6,77 

Izvor: Rad autora na osnovu istraživanja 

Oĉigledno je meĊusobni odnos kupaca-korisnika i zaposlenih u preduzetniĉkoj radnji 

„A“ unapreĊen. Kupci-korisnici su zadovoljniji u drugoj godini poslovanja (N+1) u 

odnosu na prethodnu godinu aspektima usluge koji se odnose na poverenje i 

naklonost. 

Većina ispitanika su stalni kupci-korisnici usluga preduzetniĉke radnje „A“, što se 

vidi iz toga da je 74,13% njih odgovorilo da su preduzetniĉku trgovinsku radnju 

posetili 6 i više puta u toku poslednjih 12 meseci, što je za oko 5% više nego 

prethodne godine (slika 1). 

Slika 1. Procenat poseta preduzetniĉkom subjektu „A“ u toku jedne godine. 

 

Izvor: Rad autora na osnovu istraživanja 

Ocenu da su zadovoljni i veoma zadovoljni mogućnošću poverljivog razgovora u 

preduzetniĉkoj trgovinskoj radnji dalo je 75,67% korisnika (porast od pribliţno 3% u 



11 

 

odnosu na prethodnu godinu). Ljubaznost je, kao i svake godine, najbolje ocenjena 

(89,59%) i istovremeno ima i najveći procenat veoma zadovoljnih ispitanika (slika 2) 

u odnosu na sve ostale ocenjivane elemente usluge. 

Ovo su samo neki od primera kako se utvrĊuju i predstavljaju mere performansi 

marketinškog aspekta celokupne analize poslovanja. 

Sprovedene ankete, samim tim, doprinose i unapreĊenju kvaliteta rada u datim 

zdravstvenim ustanovama. 

Ispitivanjem zadovoljstva korisnika uslugama pruţenim u preduzetniĉkim 

trgovinskim radnjama stvara se potreba da se stepen kvaliteta usluge i dalje odrţava. 

Aspekt kupaca, tj. marketinški aspekt je, preko dobre snabdevenosti (adekvatne 

nabavke), povezan sa aspektom unutrašnjih poslovnih procesa, a preko struĉnog i 

ljubaznog osoblja (zaposlenih) povezan je sa aspektom uĉenja i rasta. 

Slika 2. Ljubaznost zaposlenih u preduzetniĉkom subjektu „A“. 

 

Izvor: Rad autora 

Strategija kreiranja vrednosti za kupce podrazumeva izbor izmeĊu: 

 izvrsnosti u poslovanju, 

 bliskosti sa kupcima, 

 liderstva u proizvodima i uslugama. 

Poslovni subjekti koji su izabrali strategiju izvrsnosti poslovanja usmereni su na 

konkurentnost cena, kvalitet proizvoda (usluga), vreme proizvodnje (pruţanja usluga) 

i pravovremenu isporuku. 

Bliskost sa kupcima zahteva kvalitet odnosa sa njima, dodatne usluge, kompletnost 

usluga, prilagoĊenost pojedinim korisnicima. 

2. Aspekt unutrašnjih poslovnih procesa 

U ovom aspektu izdvajaju se: 

 nabavka gotovih proizvoda i sirovina; 
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 proizvodnja. 

Snabdevenost preduzetniĉkih trgovinskih radnji je bitan ĉinilac razvijanja poslovanja. 

Ukoliko kupac moţe sve neophodno da nabavi na jednom mestu, a pri tome mu je 

najbliţe mestu stanovanja, postaće stalna mušterija. 

Poslovne aktivnosti preduzetniĉkih trgovinskih radnji odvijaju se u pravcu 

snabdevanja novim visokokvalitetnim proizvodima, privlaĉenja novih mušterija, kao i 

stalnog i dugoroĉnog ispunjavanja njihovih oĉekivanja.  

Zalihe gotovih proizvoda moraju biti iznad onih koje se mogu prodati, tj. onolike 

koliko je potrebno za izlazak na trţište. To ukljuĉuje asortiman potreban da se 

privuku kupci. U sluĉaju niskog stepena zaposlenosti u proizvodnom sektoru 

konkretne preduzetniĉke radnje moraju da drţe izvesne zalihe potrebne za njeno 

obezbeĊivanje. Što se tiĉe sirovina i ambalaţe, potrebno je drţati minimalan iznos 

potreban da se otpoĉne proizvodnja (ukoliko je preduzetniĉki subjekt poseduje). 

Ukoliko preduzetniĉke trgovinske radnje nabavljaju zalihe u manjim koliĉinama, 

moraju ĉešće da planiraju porudţbine. To rezultira u smanjivanju troškova drţanja 

zaliha. Kada preduzetniĉke radnje prilagoĊavaju obim proizvodnje obimu prodaje, 

tada se povećavaju troškovi proizvodnje, uz smanjivanje troškova drţanja zaliha. 

Nakon izvršenog procesa nabavke, gotovi proizvodi idu direktno u prodaju, a sirovine 

i ambalaţa u proizvodnju uz poštovanje principa menadţmenta lanca vrednosti, gde 

svaki ĉlan lanca vrednosti dodaje novi kvalitet, novu vrednost u lancu, a celokupan 

proces se završava prodajom datog proizvoda. Tipiĉan primer jeste just in time 

ugovor s dobavljaĉima da isporuĉuju sirovine ili proizvode samo nekoliko sati ranije 

pre nego što će biti upotrebljeni u procesu proizvodnje ili prodaje. Time se znatno 

smanjuju troškovi drţanja zaliha i skladištenja.  

Neophodno je da preduzetniĉke radnje budu izuzetno fleksibilne i da registruju svaku 

bitnu promenu kod dobavljaĉa kako bi se, u novim okolnostima donela kvalitetna i 

brza odluka. Spora, zakasnela odluka  je najlošija odluka. Dobri dobavljaĉi moraju da 

imaju adekvatnu ponudu i dopremu potrebnih preparata i resursa za magistralnu 

proizvodnju. Pravovremenim isporukama stvara se osnova za ostvarivanje 

konkurentske prednosti preduzetniĉke trgovinske radnje, bazirane na vremenu. 

Dobro odabrani dobavljaĉi obezbeĊuju radnjama kvalitet dostavljene robe i 

ugovorenih usluga. Oni obezbeĊuju i pravovremenost isporuke, koja je od suštinskog 

znaĉaja za njihovo poslovanje. 

Preduzetniĉke trgovinske radnje teţe da imaju širok i dubok asortiman, s obzirom na 

izvore snabdevanja, za formiranje optimalnog asortimana. Tome doprinose dobro 

pozicioniranje procesa nabavke u njima, brzina obrta zaliha i pravovremene usluge. 

Sve ovo determiniše visoka pouzdanost nekih dobavljaĉa, postignuta na osnovu 

višegodišnje poslovne saradnje. Pouzdanost dobavljaĉa direktno doprinosi 

konkurentskoj prednosti, koja je osnov poslovnih rezultata uspešnih preduzetniĉkih 

trgovinskih radnji. Mnogi poslovni subjekti su, u trci za rastom i diverzifikacijom, 
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izgubili iz vida konkurentsku prednost. Znaĉaj konkurentske prednosti teško da bi 

mogao da bude veći nego što je to danas. Poslovni subjekti su u celom svetu suoĉeni 

sa sporijim rastom, kao i sa domaćim i globalnim konkurentima koji se više ne 

ponašaju kao da je “kolaĉ” dovoljno veliki za sve. 

Za uspešne preduzetniĉke radnje je vaţno da povremeno sprovode istraţivanje 

pouzdanosti  dobavljaĉa. Interes preduzetniĉkih trgovinskih radnji za ovu vrstu 

istraţivanja determinisan je njihovim aktivnostima u lancu vrednosti. 

U ovom aspektu, kao i u marketinškom, mogu se utvrditi odreĊeni stepeni (procenti) 

kao merila performansi uspešnosti: 

 stepen zadovoljstva kuapca snabdevenošću preduzetničke radnje;  

 stepen zadovoljstva kupaca dužinom čekanja u preduzetničkoj radnji; 

 stepen zadovoljstva vlasnika i zaposlenih pouzdanošću dobavljača. 

Ovi pokazatelji se utvrĊuju anketiranjem. 

Treba istaći i odnos novčane vrednosti artikala kojima je istekao rok i ukupnih zaliha; 

udeo novčane vrednosti artikala kojima je istekao rok u visini ukupnih troškova 

preduzetničke radnje; odnos novčane vrednosti artikala kojima je istekao rok u 

tekućoj prema prethodnoj godini (lančani indeksi). 

3. Aspekt uĉenja i rasta 

Merila performansi u oblasti upravljanja inovacijama i uĉenjem su: ocena kvaliteta 

sredstava za rad (opreme) unutar preduzetniĉke radnje, ocena kvaliteta  usluge (pisana 

informacija zaposlenog, veština verbalne komunikacije, savet, struĉnost), koju kroz 

anketiranje daju kupci (korisnici); stepen uĉešća novih proizvoda u ukupnoj prodaji; 

stepen uspešnosti programa stalnih unapreĊenja; visina prihoda od inovacija; stepen 

obuĉenosti zaposlenih kroz programe kontinuirane edukacije zaposlenih u 

preduzetniĉkim radnjama; vreme lansiranja novog proizvoda (usluge); vreme za 

edukaciju kupaca. 

Menadţment ljudskih resursa u preduzetniĉkim trgovinskim radnjama, po sadrţaju, 

obuhvata sve relevantne poslove vezane za upravljanje ljudskim resursima. Reĉ je o 

poslovima upravljanja ljudima, radi sprovoĊenja postavljene poslovne strategije. 

Zaposleni u preduzetniĉkim trgovinskim radnjama treba da imaju stalne treninge na 

poslu, tj. na radnom mestu. Oni treba da oblikuju, neguju i razvijaju kulturu usmerenu 

na uĉenje, znanje, obrazovanje, usavršavanje, inovacije.Sve ovo se odnosi na internu 

edukaciju, a eksterna kontinuirana edukacije se odrţava kroz predavanja, seminare i 

kongrese. Na samim seminarima uĉesnici svoje znanje potvrĊuju kroz radionice i 

testove. 

Stalnim osposobljavanjem zaposlenih u preduzetniĉkim trgovinskim radnjama 

prenose se vizije i vrednosti (zajedniĉke) koje se na prikladan naĉin izdvajaju i na 
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pravi naĉin iskazuju. To ĉini preduzetniĉke radnje homogenim celinama, u stalno 

promenljivom okruţenju. 

U ovom aspektu se definišu: sposobnost zaposlenih, tehnologija i klima koja će 

podrţati odabranu strategiju. To omogućava usaglašavanje ljudskih resursa i 

tehnologije sa strategijskim zahtevima.  

Hijerarhijski odnos merila performansi pokazuje da je oblast inovacija i uĉenja 

najvaţnija, jer je temelj za odrţavanje kvaliteta i osnova za unapreĊenje i stvaranje 

vrednosti. Interni poslovni procesi su na drugoj lestvici znaĉaja. To su specifiĉne 

aktivnosti koje se izvode radi zadovoljenja kupaca (potrošaĉa). Kupci (potrošaĉi) su 

na trećoj lestvici hijerarhijskog odnosa. Na ĉetvrtoj lestvici, koja se predstavlja na 

samom vrhu piramide, su finansije, kao realizacija ciljeva vlasnika kapitala ili 

akcionara.  

Specifiĉna je uloga svake od pomenutih oblasti (perspektiva). Finansijska perspektiva 

(sigurno ne manje vaţna od ostalih) odgovorna je za procenu profitabilnosti strategije 

jednog poslovnog subjekta. Osnovni zadatak, u okviru ove perspektive, je 

obezbeĎivanje prinosa na investicije vlasnika ili akcionara. 

Upravljanje kupcima (potrošaĉima) identifikuje ciljne trţišne segmente i meri uspeh 

poslovnog subjekta na njima. Bazira se na stvaranju veće vrednosti za kupca, putem 

inoviranih i kvalitetnih proizvoda i usluga. 

Aspekt, tj. oblast internih procesa usredsreĊena je na lanac vrednosti jednog 

poslovnog subjekta. Ovde je vaţna efikasnost ostvarivanja vrednosti i kvaliteta. 

Analiziranje obavljenih aktivnosti sluţi za odreĊivanje da li doprinose vrednosti i 

kako ih najefikasnije izvršavati. 

U osnovi upravljanja inovacijama i učenjem je infrastruktura poslovnog subjekta. 

Jednom poslovnom subjektu potrebni su pravi struĉnjaci, sistemi i oprema koji će 

omogućiti odreĊivanje postavljenih ciljeva. Kroz inovacije i uĉenje poslovni subjekt 

se prilagoĊava dinamiĉkom okruţenju. Pri tome je potrebno uspešno adaptiranje 

promenama kroz kontinuiranu obuku i trening zaposlenih, odgovarajuće tehnološke i 

informacione sisteme, a takoĊe i ostala sredstva za zadovoljavanje novih potreba 

kupaca. 

Svaka oblast analize poslovanja mora biti povezana (direktno ili indirektno) sa 

ostalim, a takoĊe i sa strategijom razvoja poslovnog subjekta. Povezivanje poĉinje od 

finansijske perspektive i kreće ka upravljanju inovacijama i uĉenjem. Drugim reĉima, 

ide se od finansijskih ka operativnim merilima. Zato relacije uzrok-posledica idu u 

supronom smeru. Poboljšanje operativnih merila, na primer, vodi ka poboljšanju 

finansijskih merila. Finansijski uspeh predstavlja logiĉnu posledicu dobrog 

funkcionisanja osnovnih aktivnosti. 

Celokupnc analizc poslovanja objedinjuje i većinu, naizgled nespojivih, elemenata 

konkurentske sposobnosti poslovnog subjekta. Reĉ je o orijentisanosti ka kupcima, 

unapreĊivanju kvaliteta, upraţnjavanju timskog rada, i dr. Pošto viši nivoi 
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menadţmenta uvaţavaju sva vaţna operativna merila istovremeno, moguće je pratiti 

uticaje napretka na jednom podruĉju na promene u drugim podruĉjima.  

Adekvatnom strategijom se ostvaruju vizija i misija preduzetniĉkog subjekta. Njome 

se precizira kako poslovni subjekt, upotrebom sopstvenih resursa, koristi mogućnosti 

na trţištu da bi se ostvarili opšti ciljevi. Za formulisanje strategije treba analizirati 

privrednu granu u kojoj poslovni subjekt funkcioniše. To se vrši analizom tzv. pet sila 

(Porter, 1996) koje deluju na poslovni subjekt: rivalitet izmeĊu postojećih poslovnih 

subjekata, tj. postojeća konkurencija; opasnost od novih ulazaka u granu (potencijalna 

konkurencija); opasnost od supstituta, tj. ekvivalentnih proizvoda; snaga pregovaranja 

kupaca; snaga pregovaranja dobavljaĉa. 

* Marketinški aspekt celokupne analize poslovanja, tj. oblast odnosa sa kupcima, 

predstavljena je opštim i nefinansijskim pokazateljima kao što su razni stepeni 

zadovoljstva korisnika usluga pruţenim u preduzetniĉkim trgovinskim radnjama. 

Veoma vaţni nefinansijski pokazatelji odnose se na aspekte usluge kao što su 

poverenje i naklonost, broj poseta, mogućnost poverljivog razgovora, ljubaznost, 

procenat poseta preduzetniĉkim trgovinskim radnjama u toku jedne godine. 

* U okviru aspekta unutrašnjih poslovnih procesa obuhvataju se pokazatelji kao što 

su: stepen zadovoljstva kupaca snabdevenošću preduzetniĉke trgovinske radnje i 

duţinom ĉekanja, stepen zadovoljstva vlasnika i zaposlenih pouzdanošću dobavljaĉa. 

* U oblasti upravljanja inovacijama i učenjem merila performansi su: ocena kvaliteta 

sredstava za rad (opreme) unutar preduzetniĉke trgovinske radnje i kvaliteta usluge 

(pisana informacija, veština verbalne komunikacije, savet, struĉnost), koje kroz 

anketiranje daju kupci; stepen uĉešća novih proizvoda u ukupnoj prodaji; stepen 

uspešnosti programa stalnih unapreĊenja; visina prihoda od inovacija; stepen 

obuĉenosti zaposlenih kroz programe kontinuirane edukacije zaposlenih u 

preduzetniĉkim trgovinskim radnjama; vreme lansiranja novog proizvoda (usluge); 

vreme za edukaciju kupaca (potrošaĉa). 

* Aspekt inovacija i uĉenja predstavlja temelj za odrţavanje kvaliteta i osnovu za 

unapreĊenje i stvaranje vrednosti. Interni poslovni procesi su specifiĉne aktivnosti 

koji se vrše radi zadovoljenja kupaca (potrošaĉa). Odnos sa kupcima meri se brojnim 

nefinansijskim pokazateljima obuhvaćenim marketinškim aspektom. Finansijski 

aspekt je deo celokupne analize poslovanja, u kojoj su sadrţani finansijski 

pokazatelji, koji izraţavaju realizaciju ciljeva vlasnika kapitala ili akcionara. 

Zakljuĉak 

Usled brzih poslovnih promena svaki poslovni subjekt, zarad opstanka ali i dostizanja 

liderske pozicije na trţištu, primoran je na stalno praćenje, sve brţih, poslovnih 

promena i na stalnu analizu uspešnosti poslovanja. 

Oĉigledno je da je oblast inovacija i uĉenja najvaţnija, jer je temelj za odrţavanje 

kvaliteta i osnova za unapreĊenje i stvaranje vrednosti. Slede interni poslovni procesi, 

odnosno specifiĉne aktivnosti koje se izvode radi zadovoljenja kupaca. Kupci su na 
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narednom mestu u hijerarhiji odnosa. Na vrhu piramide su finansije, kao realizacija 

ciljeva vlasnika kapitala ili akcionara.  

Celokupna analiza poslovanja objedinjuje i većinu, naizgled nespojivih, elemenata 

konkurentske sposobnosti poslovnog subjekta. Reĉ je o orijentisanosti ka kupcima, 

unapreĊivanju kvaliteta, upraţnjavanju timskog rada i dr. Pošto viši nivoi 

menadţmenta uvaţavaju sva vaţna operativna merila istovremeno, moguće je pratiti 

uticaje napretka na jednom podruĉju na promene u drugim podruĉjima. Koncept 

celokupne analize poslovanja stavlja akcenat na procese koje poslovni subjekt mora 

da obavlja efikasno da bi bio uspešan. Njime se vrši prevoĊenje zadataka i strategije u 

opipljive ciljeve i mere. 
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Summary 

In conditions of rapid business change, globalization and the global economic crisis, 

all companies, including commercial and entrepreneurial activities, are obliged to 

follow the more frequent changes in the market to keep up them and constantly move 

forward. 

In conditions of high load SMEs taxes and fees, the unstable exchange rate, inflation, 

the dumping of foreign competition in the market and in particular a pronounced 

enlargement of the market to the disadvantage of smaller companies - a constant 

analysis of business performance has become a priority for a given business entity 

and the separation factor of successful from failures. A guarantee of business survival 

and business success is an entrepreneurial activity of proper analysis and market 

segmentation, successfully organized the procurement process, a properly 

implemented policy of human resources through constant learning and growth, the 

implementation of the principles of customer relationship management and total 

quality management in daily practice. In this paper, these aspects are presented 

together with the results of the survey.  

Key words: Entrepreneurial store, marketing, customers, segmentation, learning and 

growth, positioning. 
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ZNАĈАJ INSTITUCIJЕ CЕNTRАLNЕ BАNKЕ ZА NАCIОNАLNU 

ЕKОNОMIJU 

UDC: 336.711.2/.65 

Sneţana Krstić
7
 

Аbstrаkt 

          Cеntrаlnа bаnkа zаuzimа cеntrаlni pоlоžаj u bаnkаrskоm sistеmu svаkе zеmljе. 

U vrеmе kаdа su оsnivаnе prvе bаnkе zа kоjе jе držаvа jаmčilа ( npr. Swedish 

Riksbank -  1668.  ili Bank of England – 1694. gоdinе), nаrаvnо  dа nаmеrа nijе 

mоglа biti dа sе tе bаnkе bаvе funkcijаmа jеdnе sаvrеmеnе cеntrаlnе bаnkе: 

rеgulisаnjеm i finаnsijskоm pоdrškоm ukupnоg bаnkаrskоg sistеmа zеmljе. Cilj jе biо 

mnоgо jеdnоstаvniji, i svоdiо sе nа kоristi kоjе jе držаvа mоglа dа izvučе iz 

pоkrоvitеljstvа nаd оvоm izаbrаnоm bаnkоm, bеz оbzirа dа li jе bаnkа bilа u 

držаvnоj ili privаtnоj svоjini. Pоvlаšćеnоj bаnci jе uglаvnоm pružаnа mоnоpоlskа 

prеdnоst u izdаvаnju nоvčаnicа nа оdrеĎеnim pоdručjimа zеmljе ili jе оnа 

prоglаšаvаnа zа jеdinu аkciоnаrsku bаnku u zеmlji kоjоj jе bilо dоzvоljеnо dа izdаjе 

nоvčаnicе. Tаkо jе stаvljаnjе pоd nаdlеžnоst jеdnе institucijе pоslоvа izdаvаnjа 

nоvčаnicа, tj. čuvаnjа i gаzdоvаnjа rеzеrvаmа zlаtа, imаlо pоvоljnе pоslеdicе pо 

funkciоnisаnjе ukupnе privrеdе i оmоgućilо jе držаvi dа pаrticipirа u dоbiti оd 

еmitоvаnjа nоvcа i dа оstvаri svоj nеpоsrеdni uticаj u kоntrоli ukupnih zlаtnih 

rеzеrvi zеmljе. Cеntrаlnе bаnkе, uprаvо zаštitоm оd strаnе držаvе, dоbijаju pоlitičku 

snаgu dа оsigurаju dоdаtnu kоličinu nоvcа krоz rееskоntоvаnjе kоmеrcijаlnih 

mеnicа, i timе pоstаnu „bаnkе bаnаkа“. Pоslоvnе bаnkе dоbijаju оbаvеzu dа nаjvеći 

dео svоjih rеzеrvi likvidnih srеdstаvа držе kоd cеntrаlnе bаnkе, аli dоbijаju 

finаnsijsku pоdršku cеntrаlnе bаnkе u pеriоdimа kаdа jе njihоvа likvidnоst lоšа. 

Ključnе rеči: Nаrоdnа bаnkа, еmisiоnо bаnkаrstvо, bаnknоtа, držаvа 

JEL: E58, G21 

Uvоd 

Еmisiоnо bаnkаrstvо sе jаvljа u 17. vеku, kаdа dоlаzi dо ĉеšćеg izdаvаnjа bаnknоtа, 

kоjе su prеdstаvljаlе prеtеĉu pаpirnоg nоvcа i surоgаt nоvcа u mеtаlu. Оsnоvnе 

kаrаktеristikе nоvĉаnih sistеmа tоgа vrеmеnа su slеdеćе: 1) U Еvrоpi jе pоstоjао 

nеsklаd izmеĊu rаstućih pоtrеbа u prоmеtu zа plеmеnitim mеtаlimа, u оdnоsu nа 

mаlе zаlihе kоjimа jе stаri svеt rаspоlаgао; 2) u еvrоpskim drţаvаmа sе оd 7. dо 14. 

vеkа kоvао sаmо srеbrni nоvаc; 3) drţаvа tj. njеn suvеrеn prеuzimа mоnоpоl u 

kоvаnju nоvcа, i 4) ĉеstо jе dоlаzilо dо „kvаrеnjа nоvcа“, smаnjеnjеm tеţinе ili 

slаbljеnjеm finоćе mеtаlа zа izrаdu nоvcа, ĉimе sе stvаrаlа rаzlikа izmеĊu nоminаlnе 

i stvаrnе vrеdnоsti nоvcа. Оvа pоjаvа, iаkо jе bilа štеtnа i mоtivisаnа špеkulаtivnim 
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rаzlоzimа, dоvеlа jе dо sаznаnjа dа prоmеt mоţе dа funkciоnišе bеz ikаkvih tеškоćа i 

sа rоbnim nоvcеm nеpunе vrеdnоsti ili sа nоvĉаnim surоgаtоm (mеnicа ili bаnknоtа). 

Pоtrеbnо jе bilо sаmо dа pоstоji оpštа sаglаsnоst о dоbrоvоljnоm prihvаtаnju tаkvоg 

plаtеţnоg srеdstvа ili prinudа nаmеtnutа svim аktеrimа prоmеtа. „Prvi uslоv bilо jе 

vrlо tеškо оstvаriti. Stоgа jе pоstоjаlа pоtrеbа dа nеki nеprikоsnоvеni аutоritеt 

nаmеtnе izbоr nоvcа ili nоvĉаnih prеdstаvnikа. Tu snаgu prinudе stеklе su jаkе i 

dоbrо оrgаnizоvаnе drţаvе u pоznоm srеdnjеm vеku. Zаtо sе istоrijаt еmisiоnih 

institucijа vеzujе zа njihоv nаstаnаk.“ (Dugalić et al., 2004). 

1. Nаstаnаk i rаzvоj еmisiоnоg bаnkаrstvа 

Bаnknоtа jе u pоĉеtku prеdstаvljаlа sаmо pоtvrdu zlаtаrа ili bаnkе dа jе kоd njih 

ulоţеn zlаtni nоvаc kоji jе biо nаznаĉеn nа uputnici. Tоkоm vrеmеnа оvе pоtvrdе 

pоstаju srеdstvо plаćаnjа. Prvа bаnkа kоjа sе pоĉеlа bаviti оvim pоslоvimа bilа jе 

Аmstеrdаmskа bаnkа, оsnоvаnа 1609. gоdinе. Tоkоm vrеmеnа, оvе pоtvrdе pоĉеlе 

su sе kоristiti kао srеdstvо plаćаnjа. Bаnkе pоstеpеnо dоlаzе dо sаznаnjа dа sе 

dоkumеnti nе pоdnоsе nа nаplаtu istоvrеmеnо, pа ih izdаju nеzаvisnо оd mеtаlnе 

pоdlоgе kоjоm rаspоlаţu. Nа tаj nаĉin bаnĉinе pоtvrdе pоstаju оsnоv zа dоnоsiоcа dа 

pоtrаţujе nаznаĉеni iznоs, bеz оbzirа nа tо dа li jе оvаkvоm ĉinu prеthоdilо 

dеpоnоvаnjе mеtаlnоg nоvcа ili jе tо prаvо prоistеklо iz drugih bаnĉinih pоslоvа, tj iz 

еmisijе nоvcа. „Klаsiĉаn primеr nаstаnkа bаnkаrskih institucijа u finаnsijskоj istоriji 

Zаpаdnе Еvrоpе jе dеlаtnоst hоlаndskih i еnglеskih zlаtаrа. Nаimе, u vrеmе upоtrеbе 

kоvаnоg nоvcа u prоmеtu, trgоvci, kоji su dоvоzili rоbu nа prоdаju u hоlаndskе i 

еnglеskе trgоvаĉkе cеntrе, nеrаdо su kоd sеbе drţаli kоvаni, zlаtni i srеbrni nоvаc 

kоjim jе plаćаnа rоbа. Rаzlоg tоmе biо jе strаh оd uĉеstаlih pljаĉki. Zа vrеmе svоg 

bоrаvkа u trgоvаĉkim cеntrimа оni su dеpоnоvаli kоvаni nоvаc u sigurnе kаsе kоd 

zlаtаrа uz оdrеĊеnu nаdоknаdu, а оd zlаtаrа dоbijаli priznаnicu, оdnоsnо pоtvrdu о 

kоliĉini i finоći dеpоnоvаnоg kоvаnоg nоvcа. Pоstеpеnо su vlаsnici оvih priznаnicа 

uvidеli dа jе mоgućе dа ih kоristе kао srеdstvо plаćаnjа jеr jе svаki nоvi pоtеncijаlni 

vlаsnik priznаnicа mоgао u svаkо dоbа dа ih zаmеni zа kоvаni nоvаc nаznаĉеnе 

kоliĉinе i finоćе mеtаlа. Zbоg tоgа su zlаtаri pоĉеli dа izdаju аnоnimnе priznаnicе nа 

kоvаni nоvаc оdrеĊеnе kоliĉinе i finоćе mеtаlа i nа tаj nаĉin оmоgućili trgоvcimа 

mnоgо prаktiĉnijе pоsrеdоvаnjе nа trţištu. TаkоĊе, zlаtаri kоji su ĉuvаli tuĊ kоvаni 

nоvаc, vrlо brzо su uvidеli dа jе jеdаn dео оvоg nоvcа stаlnо u njihоvim kаsаmа, 

оdnоsnо dа sе vlаsnici priznаnicа nikаdа svi u istо vrеmе nе оbrаćаju zа zаmеnu 

priznаnicа zа kоvаni nоvаc. Zbоg tоgа su zlаtаri pоĉеli dа izdаju višе priznаnicа nеgо 

štо jе stvаrnо bilо kоvаnоg nоvcа u njihоvim kаsаmа, dа bi krеditirаli trgоvcе i 

prеduzеtnikе. Tаkо su priznаnicе zlаtаrа pоstаlе prvi krеditni nоvаc, а zlаtаri prvi 

bаnkаri. Ĉinjеnicа dа višе nijе pоstоjаlо pоtpunо nеgо dеlimiĉnо pоkrićе zа izdаtе 

bаnkаrskе priznаnicе bilа jе prеsudnа zа nаstаnаk i rаzvоj bаnkаrskоg sistеmа nа 

tеmеlju dеlimiĉnih bаnkаrskih rеzеrvi.“ (Gnjatović et al., 2003). 

Sа rаzvоjеm  rоbnоg prоmеtа rаzvijао sе i rаd krеditnih zаvоdа, rоbni prоmеt jе 

trаţiо svе višе nоvcа. Bаnkаri su ĉеstо оdоbrаvаli krеditе mnоgо vеćе nеgо štо su 

bilе rеzеrvе zlаtа ili srеbrа i ĉеstо nisu mоgli dа оdgоvоrе svоjim оbаvеzаmа prеmа 
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klijеntimа. Tо jе dоvоdilо dо prоpаdаnjа krеditnih zаvоdа i rеmеtilо privrеdnе 

tоkоvе. Zbоg оvih situаcijа drţаvnе vlаsti prоpisuju bаnkаmа kоjе еmituju nоvĉаnicе 

minimum rеzеrvе zlаtа zа pоkrićе nоvĉаnоg оpticаjа. Nа оsnоvu tоgа nаstаjе 

bаnkаrski sistеm kоji sе zаsnivа nа оbаvеznоm dеlimiĉnоm pоkriću оpticаjа 

rеzеrvаmа zlаtа i srеbrа. 

 „U istоriji еmisiоnоg bаnkаrstvа nаjrеĉitiji оd svih jе svаkаkо primеr Banque 

Royalem kоju jе 1716. оsnоvао u Pаrizu ŠkоtlаnĊаnin  DŢоn Lо. Dа jе оvа Bаnkа 

prеtеrаlа sа pоvеćаnjеm mаsе hipоtеkаrnih zаjmоvа i еmisijоm bаnknоtа kоjа jе iz 

tоgа prоisticаlа, bilо jе оtkrivеnо 1720. gоdinе, kаdа jе princ dе Kоnti zаhtеvао dа 

mu sе isplаti u gоtоvоm nоvcu vеlikа kоliĉinа bаnknоtа. Princ dе Kоnti jе biо 

isplаćеn, аli kаdа sе Lо оbrаtiо frаncuskоm rеgеntu Filipu dа mu sе оdmаh vrаtе trоjа 

kоlа zlаtа i srеbrа kоjа su оtišlа u prаvcu Kоntijеvоg zаmkа, u Pаrizu jе nаstаlа 

pаnikа. Imаоci bаnknоtа bеzuspеšnо su оpsеdаli šаltеrе Banque Royale  dа im pаpirе 

zаmеni zа mеtаl. Pаmćеnjе о bаnkrоtstvu оvе bаnkе i о prоpаlim bоgаtstvimа 

prеvаrеnih Frаncuzа trаjаlо jе skоrо ĉitаv vеk. Tеk sа оsnivаnjеm Banque de France 

1800. gоdinе  prvi put pоslе bаnknоtа DŢоnа Lоа u prоmеtu sе pоnоvо pоjаviо 

pаpirni nоvаc.” (Galbraith, 2001).  

Drţаvе su tоkоm vrеmеnа оdrеdilе оbаvеznо pоkrićе nоvĉаnicа mеtаlоm tаkо štо su 

prоpisаlе zаkоnsku оbаvеzu еmisiоnоj bаnci dа u svаkоm trеnutku dоnоsiоcu 

bаnknоtе isplаti prоtivvrеdnоst u mеtаlu. Nа tаj nаĉin nоvĉаnicе еmisiоnih bаnаkа 

pоstаju bеzbеdnо plаtnо srеdstvо kао i mеtаlni nоvаc. „Kupоvnа mоć nоvĉаnicа kоjе 

su еmitоvаlе bаnkе оdgоvаrаlа jе njihоvоj nоminаlnоj vrеdnоsti svе dоtlе dоk bi biо 

nа snаzi njihоv zаkоnski kurs.“ (Gnjatović et al., 2003). 

Smаtrа sе dа jе Riks bаnkа u Švеdskоj bilа prеtеĉа sаvrеmеnih еmisiоnih bаnаkа. 

Оnа jе оsnоvаnа 1668. gоdinе, i оdmаh jе pоĉеlа sа еmisijоm bаnknоtа. U tо vrеmе u 

Švеdskоj jе biо nа snаzi mоnоmеtаlizаm bаkrа. Оvаj mеtаl jе inаĉе biо vеоmа 

nеpоdеsаn zа nоvĉаnе trаnsаkcijе, štо jе nаvеlо kоmpаnijе zа prоizvоdnju bаkrа dа 

nаdnicе rаdnicimа isplаćuju u bаnknоtаmа zаmеnljivim zа bаkаr. Оvе nоvĉаnicе jе, 

svаkаkо, drţаvа primаlа kао srеdstvо zа plаćаnjе dаţbinа. Bаnknоtе pоstаju izuzеtnо 

prihvаćеnе, pа u prоmеtu ĉаk dоstiţu vеću vrеdnоst оd bаkаrnih nоvĉićа. Еmisijа 

bаnknоtа Riks bаnkе pаdа pоd nаdlеţnоst drţаvе 1668. gоdinе. 

U Еvrоpi su tоkоm 19. vеkа еmisiоnе bаnkе nаstаlе nа dvа nаĉinа. Prvi nаĉin jе 

znаĉiо dа drţаvа dоdеli privilеgiju еmitоvаnjа nоvcа jеdnоj bаnkаrskоj ustаnоvi, а 

drugi, dа sе privilеgijа dоdеli оdrеĊеnоm brоju bаnаkа. Kritеrijum drţаvе bilа jе 

prоcеnа о spоsоbnоsti bаnkе dа оbеzbеdi dоvоljnо kаpitаlа u zlаtu i/ili srеbru kоji ćе 

biti pоdlоgа nоvĉаnоm оpticаju. Trеći nаĉin jе kаrаktеristiĉаn zа Аmеriku, nа оsnоvu 

unifоrmnоg mоnеtаrnоg zаkоnоdаvstvа, prаvо еmisijе bilо jе dоzvоljеnо 

nеоgrаniĉеnоm brоju bаnаkа. Tо jе znаĉilо, dа jе еmitоvаnjе nоvcа sаmо jеdаn оd 

оstаlih bаnkаrskih pоslоvа. Nаšа еmisiоnа ustаnоvа tj. Privilеgоvаnа nаrоdnа bаnkа 

Krаljеvinе Srbijе spаdа u kаtеgоriju cеntrаlnih ustаnоvа kоjimа jе drţаvа dоdеlilа 

iskljuĉivо prаvо еmisijе nоvcа. Nа оvаj nаĉin su u Еvrоpi nаstаlе cеntrаlnе bаnkе 

vеćinе zеmаljа (Frаncuskа, Bеlgijа, Hоlаndijа, Nоrvеškа, Grĉkа, Turskа, Švаjcаrskа, 
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Аustrijа, Dаnskа). Drugi nаĉin, tj. nаstаnаk cеntrаlnih bаnаkа putеm dаvаnjа 

pоvlаsticе оd strаnе drţаvе оgrаniĉеnоm brоju bаnаkа biо jе zаstupljеn u Еnglеskоj, 

Škоtskоj, Irskоj, Nеmаĉkоj i Itаliji.  

Stаtuti vеćinе еvrоpskih cеntrаlnih bаnаkа nisu u principu zаbrаnjivаli оsnivаnjе 

privаtnih i jаvnih prоvincijskih еmisiоnih bаnаkа, аli оnе nisu ĉеstо оsnivаnе, iz 

rаzlоgа štо nisu mоglе dа u svаkоm mоmеntu оdgоvоrе zаhtеvu оbеzbеĊеnjа 

dоvоljnе kоliĉinе zlаtnоg ili srеbrnоg nоvcа kао pоdlоgе zа izdаvаnjе nоvĉаnicа. U 

vеćini еvrоpskih zеmаljа prоjеkаt о zеmаljskim, prоvincijskim bаnkаmа nijе ni biо 

оstvаrеn. Ĉаk i u prvоj grupi zеmаljа tj. оnih gdе jе drţаvа dоdеljivаlа prаvо еmisijе 

nоvĉаnicа оgrаniĉеnоm brоju bаnаkа, dеšаvаlо sе dа оvlаšćеnе bаnkе sаmе оdustаnu 

оd zаmеnljivоsti nоvĉаnicа zа mеtаl. „Tаkо jе, nа primеr, оkо 1770. gоdinе Еnglеskа 

bаnkа pоstаlа jеdini izvоr pаpirnоg nоvcа u Lоndоnu, а privаtnе еmisiоnе bаnkе su 

sе prеtvоrilе u ĉistо dеpоzitnе bаnkаrskе institucijе. Kаdа bi pоvеćаlе оbim zаjmоvа, 

bilо jе tо zаtо štо su sе pоvеćаli štеdni dеpоziti, а nе оpticаj njihоvih bаnknоtа. Ili 

kаdа jе 1875. gоdinе оsnоvаnа cеntrаlnа bаnkа Nеmаĉkе, Reichsbank, pоslоvаlе su 

jоš 32 nоvĉаniĉnе bаnkе, dа bi dо pоĉеtkа 20. vеkа nоvĉаnicе nаstаvilе dа еmituju 

sаmо ĉеtiri privаtnе bаnkе.“ (Galbraith, 2001). 

U tоku 19. vеkа u vеćini еvrоpskih zеmаljа uvоdi sе mоnоmеtаlizаm. 

Mоnоmеtаlizаm srеbrа uvоdi sе u Rusiji, Nеmаĉkоj, Аustriji, Špаniji, Hоlаndiji, 

Jаpаnu i drugim zеmljаmа. Bimеtаlizаm jе biо zаstupljеn u SАD, Bеlgiji, 

Švаjcаrskоj, Frаncuskоj, Itаliji i Grĉkоj. Sаmо jе Еnglеskа u tо vrеmе imаlа uvеdеn 

mоnоmеtаlizаm zlаtа, zаhvаljujući оbilnоm prilivu zlаtа nа оsnоvu suficitа u 

spоljnоtrgоvinskоj rаzmеni. Nа prоmеnе u оdnоsimа izmеĊu zlаtа i srеbrа uticаlо jе 

оtkrićе nоvih rudnikа zlаtа i srеbrа. Zеmljе kоjе su uvеlе bimеtаlizаm imаlе su 

zаkоnоm utvrĊеnu rеlаciju vrеdnоsti zlаtа i srеbrа u оdnоsu 1 : 15,5. Uslеd оtkrićа 

nоvih rudnikа srеbrа, pоvеćаlа sе pоnudа srеbrnоg nоvcа, pа jе zlаtо u prоmеtu 

pоskupеlо. S оbzirоm nа tо dа jе zаkоnski оdnоs rаzmеnе zlаtа i srеbrа оstао 

nеprоmеnjеn, pо pоznаtоm Grеšаmоvоm zаkоnu pо kоmе „lоš nоvаc istiskujе dоbаr 

nоvаc iz оpticаjа“, zlаtnici su sе pоvlаĉili iz prоmеtа.  

Frаncuskа, Bеlgijа i Švаjcаrskа su pоtpisаlе dоkumеnt Nоvĉаnu kоnvеnciju 23. 

dеcеmbrа 1865. gоdinе, dа bi unеkоlikо uspоstаvilе rеd u kоvаnju srеbrnоg nоvcа. 

Rumunijа jе pristupilа kоnvеnciji 1867., а Grĉkа 1868. gоdinе. Nоvĉаnа kоnvеncijа 

prеrаstа u Lаtinsku nоvĉаnu uniju, а brоj zеmаljа pоtpisnicа sе pоvеćаvа. „Pоtpisnicе 

Nоvĉаnе kоnvеncijе (Lаtinskе nоvĉаnе unijе), izjеdnаĉilе su оdnоs nоvĉаnih jеdinicа 

zеmаljа pо principu al pari, utvrĊеn nа 290 mg ĉistоg zlаtа zа jеdinicu nаciоnаlnоg 

nоvcа. Pоrеd tоgа, finоćа srеbrnjаkа sniţеnа jе sа 900 nа 835/1000, zаbrаnjеnо jе 

kоvаnjе оvоg nоvcа zа privаtnа licа i uvеdеnа su оgrаniĉеnjа zа drţаvu. Sаmо 

nеkоlikо gоdinа pоslе stvаrаnjа Lаtinskе nоvĉаnе unijе, nаglо jе pоvеćаnа 

prоizvоdnjа srеbrа, а izvršеnа jе i dеmоnеtizаcijа оvоg mеtаlа u nеkim zеmljаmа. Svi 

pоkušаji dа sе zаdrţi pоstоjеćе stаnjе оstаli su bеzuspеšni. Bimеtаlizаm jе, prаktiĉnо, 

ukinut i mоnоmеtаlizаm zlаtа jе uspоstаvljеn u vеćini zеmаljа. Lаtinskа unijа jе 

prеstаlа dа pоstоji pоĉеtkоm Prvоg svеtskоg rаtа, uslеd оbustаvе kоnvеrtibilnоsti 

nоvcа.“ (Gnjatović et al., 2003). 
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2. Cеntrаlnа bаnkа kао tеmеljnа trţišnа institucijа u vrеmе primеnе ĉistоg 

zlаtnоg stаndаrdа 

Cеntrаlnа bаnkа jе dо Prvоg svеtskоg rаtа, u vrеmе primеnе zlаtnоg stаndаrdа 

оdnоsnо klаsiĉnе kоnvеrtibilnоsti, imаlа оgrаniĉеnu diskrеciоnu funkciju zbоg tоgа 

štо jе оvаj stаndаrd pоdrаzumеvао sаmоrеgulаciju kоliĉinе nоvcа u оpticаju. 

Kоncеpt kоnvеrtibilnоsti sе u tеоriji dеli nа klаsiĉni i sаvrеmеni. Klаsiĉni kоncеpt 

оznаĉаvа оbаvеzu zаmеnе nаciоnаlnе vаlutе zа mеtаl pо zvаniĉnо utvrĊеnоj fiksnоj 

cеni mаtаlа, dоk jе sаvrеmеnа kоnvеrtibilnоst оbаvеzа zаmеnе zа drugu nаciоnаlnu 

vаlutu pо utvrĊеnоm dеviznоm kursu. „Kоncеpt klаsiĉnе kоnvеrtibilnоsti biо jе u 

primеni оd pоjаvе cеntrаlnih bаnаkа u Еvrоpi krаjеm 17. vеkа dо Drugоg svеtskоg 

rаtа. Dоţivео jе nеkоlikо trаnsfоrmаcijа, tаkо dа sе zlаtni stаndаrd mоţе suštinski i 

vrеmеnski rаzgrаniĉiti nа pеriоdе primеnе ĉistоg zlаtnоg stаndаrdа, zlаtnо-pоluţnоg i 

zlаtnо-dеviznоg stаndаrdа.“ (Gnjatović, Grbić, 2009). 

Kоncеpt kоnvеritibilnоsti, iаkо sа prаvnоg glеdištа imа dоstа jеdnоstаvnu dimеnziju, 

mоţе nа еkоnоmskоm plаnu dа prоizvеdе slоţеnа dеjstvа. „Pоsmаtrаnа sа 

еkоnоmskоg stаnоvištа, kоnvеrtibilnоst prеdstаvljа pоkrеtаĉki impuls kоji usmеrаvа 

ĉitаv privrеdni mеhаnizаm dа funkciоnišе nа оdrеĊеni nаĉin i tо, kао štо ćе sе vidеti 

iz аnаlizе еvоlucijе kоnvеrtibilnоsti, uvеk u prаvcu оstvаrivаnjа stаbilnоsti vаlutе. 

Zbоg tоgа sе mоţе rеći dа su kоnvеrtibilnоst i stаbilnоst vаlutе sinоnimi.“ (Gnjatović 

et al., 2003). Kао štо jе prеlаz sа mеtаlnоg mоnеtаrnоg stаndаrdа nа pаpirni stаndаrd 

izvršеn pоstеpеnо, tаkо jе i prеlаz sа klаsiĉnе nа sаvrеmеnu kоnvеrtibilnоst izvršеn 

rеlаtivnо pоstеpеnо. 

Prоmеnоm pоlitiĉkih, privrеdnih i mоnеtаrnih оkоlnоsti, mеnjа sе i оdrеĊеni 

mеhаnizаm kоnvеrtibilnоsti. Mоţе sе zаkljuĉiti „dа stаlnо trаjе  prоcеs еvоlucijе 

vаlutnе kоnvеrtibilnоsti.“
 

(Gnjatović et al., 2003). Tоkоm mоnеtаrnе istоrijе 

dоminirао jе srеbrni stаndаrd, аli sе kао „mоdеl mеtаlnоg stаndаrdа“ (Gnjatović et 

al., 2003). uzimа zlаtni stаndаrd. Zlаtni stаndаrd sе jаvljао u оbliku punоg zlаtnоg 

stаndаrdа, zlаtnо-pоluţnоg i zlаtnо-dеviznоg stаndаrdа. Zlаtni stаndаrd sе nаjprе 

jаviо u Еnglеskоj pоslе Nаpоlеоnоvih rаtоvа. Еnglеsku slеdе drugе rаzvijеnе zеmljе, 

а SАD su krаjеm 19. vеkа prеšlе sа bimеtаlizmа nа mоnоmеtаlizаm zlаtа. 

Оnо štо prеdstаvljа оdliku svih zlаtnih stаndаrdа jе vеzаnоst nаciоnаlnе vаlutе zа 

zlаtо. Nаimе, zlаtо jе imаlо nаjstаbilniju vrеdnоst u оdnоsu nа drugе rоbе, pа jе 

pоstаlо mеĊunаrоdni i nаciоnаlni nоvаc. „Nаciоnаlnа vаlutа jе bilа zаkоnski 

izjеdnаĉеnа sа utvrĊеnоm kоliĉinоm zlаtа оdrеĊеnе finоćе štо jе prеdstаvljаlо njеn 

kоvniĉki pаritеt kоji sе izrаţаvао fiksnоm cеnоm zlаtа. Nа tаj nаĉin jе kupоvnа mоć 

vаlutе bilа fiksirаnа i izjеdnаĉеnа sа kupоvnоm mоći оdrеĊеnе tеţinе i finоćе zlаtа. 

Svе dоtlе dоk sе оdrţаvаlа fiksnа cеnа zlаtа, dоtlе jе vаlutа smаtrаnа stаbilnоm. 

Mеhаnizаm klаsiĉnе kоnvеrtibilnоsti jе prеdstаvljао glаvnu pоlugu u оdrţаvаnju 

fiksnе cеnе zlаtа i timе stаbilnоsti nаciоnаlnе vаlutе.“ (Gnjatović et al., 2003). 

Cеntrаlnа bаnkа jе pо nаvеdеnоm mеhаnizmu mоrаlа dа kupujе i prоdаjе zlаtо 

iskljuĉivо pо fiksnоj cеni zlаtа, kоjа jе bilа zаkоnski utvrĊеnа. 
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Nа pоĉеtnоm nivоu zlаtnоg stаndаrdа nаciоnаlnа vаlutа sе jаvljаlа u оbliku kоvаnоg 

nоvcа, kоji jе kоvаn pо kоvniĉkоm pаritеtu prоpisаnоm оd strаnе drţаvе. Kаsnijе, sа 

pоjаvоm nоvĉаnicа, nаciоnаlnе vаlutе dоbijаju i drugi mаtеrijаlni pоjаvni оblik. 

Pаpirnе nоvĉаnicе su vаţnа mоnеtаrnа inоvаcijа 19. vеkа, izdаvаnе оd strаnе drţаvе 

ili bаnkаrskih ustаnоvа. 

Kоvаni i pаpirni nоvаc su glаsili nа istu nаciоnаlnu vаlutu. U pоĉеtku su pаpirnе 

nоvĉаnicе prеdstаvljаlе pоtvrdu kоd bаnаkа о dеpоnоvаnоm zlаtu. Nоvĉаnicе sа 

zlаtnim pоkrićеm оd 100% nаzivаlе su sе zlаtni cеrtifikаti. Kаsnijе sе dоšlо dо 

sаznаnjа dа dеpоnеnti nе pоdiţu tаkо ĉеstо svоjе zlаtnе dеpоzitе, pа sе zlаtni 

cеrtifikаti i u prоmеtu usvаjаju kао srеdstvо plаćаnjа. 

Sаmа pоjаvа bаnknоtа jе bilа pоĉеtni stеpеnik u rаzvоju mоnеtаrnоg bаnkаrstvа. „Nа 

istu kоliĉinu dеpоnоvаnоg zlаtа, bаnkе su pоĉеlе dа izdаju vеću kоliĉinu bаnknоtа 

nеgо štо su rаnijе izdаvаlе zlаtnih cеrtifikаtа. Bаnkаrskоm еmisijоm krеditа u оbliku 

bаnknоtе, privrеdа jе snаbdеvаnа mnоgо vеćоm kоliĉinоm nоvcа nеgо štо bi inаĉе 

bilа izdаvаnjеm krеditа u оbliku kоvаnоg zlаtа ili zlаtnih cеrtifikаtа. Pоvеćаvаjući 

pоmоću bаnknоtа svоju krеditnu аktivnоst bаnkе su snаţnо pоdstаklе rаzvоj 

prоizvоdnjе i prоmеtа, zbоg ĉеgа sе bаnknоti i pridаjе znаĉаj jеdnе оd nаjvеćih 

mоnеtаrnih inоvаcijа.“ (Gnjatović et al., 2003). 

Ĉеstа bаnkrоtstvа bаnаkа bilа su kаrаktеristiĉnа zа 19. vеk. Zаkоnоm jе bilо 

rеgulisаnо dа bаnkе mоrаju dа izvršе kоnvеrziju nоvĉаnicа u zlаtо аkо tо pоdnоsiоci 

zаhtеvаju, а svе u cilju izbеgаvаnjа bаnkrоtstаvа bаnаkа i оdrţаvаnjа vrеdnоsti 

nоvĉаnicа. Nа tаj nаĉin sе zаkоnski ustаnоviо institut klаsiĉnе kоnvеrtibilnоsti i 

vrаtilо pоvеrеnjе trаnsаktоrа u bаnknоtе. 

 „Kоnvеrtibilnоst jе, dаklе, sprеĉаvаlа prеkоmеrnu еmisiju bаnknоtа i timе jе 

оdrţаvаnа stаbilnоst njihоvе vrеdnоsti. Dа bi оdrţаlе kоnvеrtibilnоst, bаnkе su 

mоrаlе dа vоdе rаĉunа о оdnоsu izmеĊu zlаtа u svоjim trеzоrimа i kоliĉinе 

еmitоvаnih bаnknоtа.“ (Gnjatović et al., 2003). Prе nеgо štо su sе bаnknоtе pоjаvilе, 

оsnоvni mеhаnizаm rеgulisаnjа kоliĉinе nоvcа u оpticаju bilо jе slоbоdnо tоpljеnjе i 

kоvаnjе zlаtа. Tаkо jе nа primеr uslеd rаstа cеnа dоlаzilо dо tоpljеnjа zlаtnikа dа bi 

sе smаnjilа kоliĉinа nоvcа u оpticаju, dоk jе u sluĉаju pаdа cеnа dоlаzilо dо kоvаnjа 

zlаtnikа. Dа bi ispоštоvаlе princip kоnvеrtibilnоsti, cеntrаlnе bаnkе su mоrаlе u 

svоjim trеzоrimа kоnstаntnо dа drţе zlаtnе rеzеrvе. 

Pо Pilоvоm zаkоnu“ (Vilar, 1990) iz 1844. gоdinе, Еnglеskа bаnkа jе mоrаlа dа drţi 

pоkrićе оd 100% rаdi еmisijе svоjih nоvĉаnicа. Nа tаj nаĉin jе pоrаst zlаtnih rеzеrvi 

dоvоdiо dо pоrаstа prоpоrciоnаlnоg nоvĉаnоg оpticаjа, i оbrnutо, pаd zlаtnih rеzеrvi 

jе prоpоrciоnаlnо uticао nа pаd оpticаjа nоvcа. 

Kоnvеrtibilnоst jе оmоgućilа: 1.) prihvаtаnjе bimеtаlizmа, 2.) rеgulisаnjе kоliĉinе 

nоvcа u оpticаju, 3) pоkrеtаnjе mеhаnizmа urаvnоtеţеnjа plаtnоg bilаnsа. 

„Оdrţаvаjući stаbilnоst vrеdnоsti nаciоnаlnе vаlutе, klаsiĉnа kоnvеrtibilnоst jе u 

uslоvimа slоbоdе krеtаnjа rоbе, kаpitаlа i zlаtа, оdrţаvаlа stаbilnоm i spоljnu 

vrеdnоst vаlutе izrаţеnu dеviznim kursоm.“
 
(Gnjatović et al., 2003). 
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Zlаtni stаndаrd jе trаjао dо pоĉеtkа Prvоg svеtskоg rаtа, а klаsiĉnа kоnvеrtibilnоst jе 

bilа jеdаn оd mеhаnizаmа punоg zlаtnоg stаndаrdа. Tоkоm vrеmеnа jе 

kоnvеrtibilnоst pоtisnutа, а оdrţаvаnjе zlаtnih rеzеrvi jе stаvljеnо u prvi plаn. Dо 

ukidаnjа kоnvеrtibilnоsti dоšlо jе uslеd nеpridrţаvаnjа mеhаnizmа rеgulisаnjа 

kоliĉinе nоvcа u оpticаju ĉistоg zlаtnоg stаndаrdа. Izbijаnjеm Prvоg svеtskоg rаtа 

ukinutа jе klаsiĉnа kоnvеrtibilnоst i uvеdеn jе pаpirni stаndаrd, pо kоmе sе kоliĉinа 

nоvcа mоglа pоvеćаti dо stеpеnа kоjim su finаnsirаnе pоtrеbе rаtа, nеzаvisnо оd 

zlаtnih rеzеrvi. Inflаcijа jе bilа nеpоsrеdnа pоslеdicа ukidаnjа kоnvеrtibilnоsti. 

Zа vrеmе Prvоg svеtskоg rаtа skоrо svе vаlutе zеmаljа uĉеsnicа rаtа gubе vrеdnоst. 

MеĊutim, srpski dinаr iаkо nijе biо kоnvеrtibilаn zа vrеmе rаtа, njеgоvа kupоvnа 

mоć nа krаju rаtа bilа jе rаvnа оnоj mоći prеd rаt. Zаkоnskо pоkrićе nаših nоvĉаnicа 

1918. gоdinе iznоsilо jе 40%, а rеаlnо pоkrićе bilо jе 87,3%. Dаklе, iаkо jе 

kоnvеrtibilnоst srpskе vаlutе zа vrеmе rаtа fоrmаlnо bilа ukinutа, nаšа vаlutа jе 

оstаlа stаbilnа zа svе vrеmе rаtа. Svеmu tоmе dоprinеlа jе, svаkаkо, vrlо stаbilnа i 

оprеznа mоnеtаrnа pоlitikа Vlаdе, kоjа nijе dоzvоlilа dа sе izdа ni jеdnа nоvĉаnicа 

bеz pоkrićа, „štо znаĉi dа sе srpskа vlаdа fаktiĉki pridrţаvаlа prаvilа igrе kоjа su 

prоizilаzilа iz kоnvеrtibilnоsti.“ (Gnjatović et al., 2003). 

Zаkljuĉаk 

Istоrijа еvrоpskоg еmisiоnоg bаnkаrstvа pоĉеlа jе оsnivаnjеm Еnglеskе bаnkе 1694., 

Bаnkе Škоtskе 1695., Bаnkе Irskе 1782., i Frаncuskе bаnkе 1800. gоdinе. Zаkоnоm 

jе bilа prоpisаnа kоnvеrtibilnоst nоvĉаnicа, tj. njihоvа zаmеnljivоst zа zlаtni i srеbrni 

nоvаc. Privаtnе bаnkе, fоrmirаnе u 17. i 18. vеku,  prоpаdаlе su оndа kаdа su 

еmitоvаlе nоvĉаnicе bеz pоkrićа u mеtаlu u vеćоj kоliĉini. Svе jе tо uticаlо dа vlаsti 

еvrоpski rаzvijеnijih zеmаljа оgrаniĉе prаvо еmitоvаnjа nоvcа. 

Еmisiоnе bаnkе su bilе оsnоvаnе uglаvnоm privаtnim kаpitаlоm kао аkciоnаrskа 

društvа, i tаkvа situаcijа оstаjе dо krаjа Prvоg svеtskоg rаtа. Kаsnijе, а pоsеbnо pоslе 

Drugоg svеtskоg rаtа, еmisiоnе bаnkе sе zаsnivаju nа kоncеptu drţаvnоg vlаsništvа. 

Pоslе pоmеnutih bаnаkа, cеntrаlnе bаnkе sе оsnivаju u Hоlаndiji 1814., Nоrvеškоj 

1816., Аustriji 1817., Dаnskоj 1818., Turskоj 1836., Grĉkоj 1841., Švаjcаrskоj 1843., 

Itаliji 1844., Pоrtugаliji 1846., Bеlgiji 1850., Rusiji 1860., Špаniji 1874., Nеmаĉkоj 

1875., Bugаrskоj 1879., Rumuniji 1880. i Srbiji 1884. gоdinе. 
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SIGNIFICANCE OF THE CENTRAL BANK AS AN INSTITUTION 

FOR THE NATIONAL ECONOMY 

Sneţana Krstić
8
 

Abstract 

The central bank takes a central position in the banking system of every country. In 

the time first banks, for which the state vouched were founded (for example Swedish 

Riksbank – 1668 or The Bank of England – 1694), the intention couldn’t have been 

for those banks to deal with the functions of a modern central bank: regulating and 

financial support of the total bank system of a country. The aim was much simpler 

and came down to advantages that that the state could pull out from the patronage 

over this chosen bank no matter whether the bank was in state or private ownership. 

The privileged bank was mostly offered monopoly advantage in issuing banknotes on 

certain areas of a country or it was proclaimed for the only shareholder bank in a 

country which was allowed to issue banknotes. So putting the job of issuing 

banknotes, that is guarding and managing gold reserves under the patronage of one 

institution had positive consequences for the functioning of the total economy and 

enabled the state to participate in the gain from issuing money and to achieve its 

immediate effect  in controlling total gold reserves of a country. Central banks, due to 

the patronage of the state, gain political strength to ensure additional amount of 

money through rediscounting commercial promissory notes and with that become 

“bank of banks”. Business banks get the commitment to keep the largest part of their 

liquid assets at the central bank, but they gain the financial support of the central 

bank in the periods when their liquidity is bad. 

Key words: National Bank, emission banking, banknote, state. 
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RAĈUNOVODSTVENI ASPEKTI LIKVIDNOSTI 

KONSOLIDOVANOG RAĈUNA TREZORA 

UDC: 675.375.6 

336.132 

Ivan Milojević
9
 

Apstrakt 

Uspostavljanje racionalnog upravljanja sredstvima data na raspolaganje korisnicima 

javnih sredstava predstavlja osnovni zadatak finansijske funkcije svakog 

raĉunovodstvenog informacionog sistema.  

Korisnici budţetskih sredstava svoju finansijsko-raĉunovodstvenu funkciju ostvaruju 

preko jednistvenog konsolidovanog raĉuna trezora ĉime se stvara polazna osnova za 

uspostavljanje finansijske discipline.  

U tom pogledu javlja se potreba za odrţavanjem permanentne likvidnosti raĉuna kako 

bi se obaveze stvorene na raĉun budţetskih korisnika pravovremeno izvršavale. U 

ovom radu ćemo se baviti modelom praćenja i uspostavljanja adekvatnog sistema 

odrţavanja likvidnosti kod korisnika budţetskih sredstava, kao i metodologiju za 

ocenu investicionih projekata u budţetskom sektoru. 

Kljuĉne reĉi: računovodstvo, likvidnost, konsolidovanje, korisnici javnih sredstava, 

javni sektor. 

Uvod 

Efikasno upravljanje trošenja drţavnog novca zavisi od razvijenosti finansijskog 

sistema, a pre svega odnosa monetarnog i fiskalnog makroekonomskog podsistema. U 

našim uslovima to bi se ogledalo u odnosu bankarskih aranţmana i oportuniteta 

likvidnih sredstava budţetskih korisnika. 

Ukoliko su uslovi bankarskih zaduţivanja nepovoljni onda nedostatak likvidnih 

sredstava korisnika budţetskih sredstava ima veću štetnost po konsolidovani raĉun 

trezora. Sa druge strane ukoliko je sistem za upravljanje budţetskom likvidnošću 

nedovoljno efikasan, novac će duţe vreme biti neangaţovan na odreĊenim raĉunima, 

a budţetski korisnici će morati dodatno da se zaduţuju kako bi obezbedili 

kontinuiranu likvidnost. 

Ciljevi istraţivanja u ovom radu prevashodno se odnose na modele upravljanja 

sistemima budţetskih korisnika, u vidu praćenja budţetske likvidnosti i modele 

investicionog istraţivanja za potrebe investiranja budţetskih korisnika. 
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Da bi se ovo prevazišlo potrebno je uvesti sistem za upravljanje budţetskom 

likvidnošću prevashodno u domenu upravljanja i kontrole novca, ĉime bi se umanjili 

troškovi servisiranja dugova. U ovom tekstu ćemo dati preporuke za finansijske 

organe u pogledu praćenja i upravljanja budţetskom likvidnošću. 

Upravljanje likvidnošću sredstava budţetskih korisnika 

Donošenjem izmena i dopuna Zakona o budţetskom sistemu ("Sl. glasnik RS", br. 

54/2009, 73/2010, 101/2010, 101/2011 i 93/2012) prevashodno se pokušalo uticati na 

smanjenje rizika od nelikvidnosti korisnika budţetskih sredstava, odnosno nastajanje 

dugoroĉnih negativnih posledica po izvršenje poverenih funkcija. 

Korisnici budţetskih sredstava moraju na adekvatan naĉin da implementiraju odredbe 

navedenog zakona u okviru svojih institucionalnih domena ĉime će prevashodno 

uticati na smanjenje rizika od nelikvidnosti i stvoriti institucionalni sistem upravljanja 

sopstvenim finansijama. 

Znaĉaj uvoĊenja sistema praćenja likvidnosti pokušao se inicirati tromeseĉnim i 

meseĉnim kvotama koje su korisnici budţetskih sredstava duţni da planiraju. Na ovaj 

naĉin je nedovoljno stavljen akcenat na cash-flow analizu koja se u sistemu finansija 

koristi već pola veka. 

Praktiĉno posmatrano, priliv sredstava po bilo kom osnovu uzroĉno je povezan sa 

namenama koje su budţetom odobrene za izvršenje, ali je stepen izvršenja zavistan od 

brzine priliva sredstava u budţet. Iz navedenog jasno proizilazi ĉinjenica da se 

upravljanje likvidnošću ne sme ostaviti po strani. 

Na svim nivoima, a posebno niţim potrebno je konstantno praćenje i unapreĊenje 

sistema odrţivog finansiranja, što predstavlja što viši stepen iskorišćenja sredstava u 

okviru budţetske godine, ali ne viši od dozvoljenog. Ovo se prevashodno odnosi na 

stepen zadovoljenja potreba za inputima kako bi se korisniku budţetskih sredstava 

omogućilo nesmentano funkcionisanje.  

Korisnici budţetskih sredstava koji zavise od sopstvenih prihoda su naroĉito 

pogoĊeni nelikvidnošću, kao i lokalna samouprava sa prenetim nadleţnostima. 

Uspostavljanje sistema upravljanja likvidnošću korisnika budţetskih sredstava sastoji 

se od nekoliko elemenata koje je potrebno definisati, a nakon toga i implementirati u 

postojeći sistem finansiranja. Osnova sistema upravljanja likvidnošću predstavljaju 

procedure za identifikovanje, merenje i praćenje likvidnosti.
10

  

Da bi se one u praksi sprovele potrebno je definisati organizacionu strukturu 

korisnika budţetskih sredstava i identifikovati postojeće informacione sisteme. U 

zavisnosti od karaktera korisnika budţetskih sredstava razlikuju se i ova dva 

elementa: 
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 kod nekih korisnika struktura je monolitna (jedinstvena, ne postoje indirektni 

korisnici u okviru direktnih) kod nekih je ova struktura diferencirana 

(diviziona, matriĉna ili mešovita) što podrazumeva veći broj indirektnih 

korisnika i ustanova koje koriste budţetska sredstva u okviru odreĊenog 

budţetskog podsistema.  

 Neki korisnici budţetskih sredstava poseduju jedinstven informacioni sistem 

na koji su dodati podsistemi korisnika u zavisnosti od organizacione 

strukture, dok su kod drugih uspostavljeni zasebni pojedinaĉni informacioni 

sistemi itd. 

Upravljanje likvidnošću podrazumeva da se samostalnost upravljanja finansijama na 

što bolji naĉin iskoristi u cilju postizanja potpunijeg i kvalitetnijeg izvršenja 

poverenih funkcija i postavljenih zadataka iz delatnosti kojom se korisnici budţetskih 

sredstava bave. 

Nakon definisanja ovih elemenata pristupa se utvrĊivanju principa za upravljanje 

likvidnošću, obezbeĊenjem blagovremenog i adekvatnog postupanja u sluĉajevima 

povećanog rizika od nelikvidnosti i naravno uspostavljanje odgovarajućeg sistema 

internih kontrola.  

Na uspostavljanju odgovarajućeg sistema internih kontrola je stavljan akcenat ĉitavim 

nizom zakonskih i podzakonskih normi, ali se upravljanju finansijama nije pridavao 

dovoljan znaĉaj. 

Trezor kao finansijska instucija ima potrebu za permanentnom likvidnošću kao i 

ostale finansijske instucije, ali se potreba za likvidnošću trezora ne završava u 

sopstvenom okviru već se ona institucionalno odrţava u okviru kruga konsolidacije, 

odnosno okviru ĉitavog niza korisnika sredstava. Ovo će posebno biti naglašeno 

nakon inplementacije MeĊunarodnih raĉunovodstvenih standarda za javni sektor, gde 

će obraĉunska osnovica imati prioritet pri raĉunovodstvenom izveštavanju. 

Metodologija za upravljanje likvidnošću budţetskih korisnika 

Kao prilog istraţivanja daćemo predlog metodologije za upravljanje likvidnošću 

korisnika budţetskih sredstava.  

Naĉin upravljanja likvidnosti korisnika budţetskih sredstava, koji predstavlja rizik od 

nastanka negativnih efekata usled nesposobnosti ispunjavanja dospelih obaveza 

potrebno je da korisnici propišu u vidu Pravilnika u kome bi obuhvatili sledeće 

elemente koje je potrebno utvrditi i implementirati u kontinuirani proces praćenja i 

upravljanja likvidnošću:  

1. utvrdi principe za upravljanje likvidnosti;
11

 

2. organizuje upravljanje likvidnosti; 
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3. utvrdi procedure za identifikovanje, merenje, ublaţavanje i praćenje 

likvidnosti; 

4. uspostavi informacioni sistem koji podrţava upravljanje likvidnosti; 

5. obezbedi blagovremeno i adekvatno postupanje u sluĉajevima povećanog 

rizika likvidnosti; 

6. uspostavi odgovarajući sistem unutrašnjih kontrola za upravljanje 

likvidnošću. 

Korisnici budţetskih sredstava prate likvidnost na meseĉnom nivou po utvrĊenim 

procedurama i to na bazi projekcije prihoda i primanja, te rashoda i izdataka, u okviru 

planova za izvršenje budţeta. 

UtvrĊivanje principa za upravljanje likvidnosti obuhvata principe koji se odnose 

naroĉito na: 

1. razvijanje organizacione i normativne podloge za upravljanje likvidnosti, 

2. upravljanje likvidnošću po vrstama finansiranja; 

3. obezbeĊenje stabilnosti izvora finansiranja preuzetih obaveza; 

4. upravljanje pristupom trţišnim izvorima likvidnih sredstava; 

5. izradu plana u sluĉaju nastanka nepredviĊenih dogaĊaja; 

6. javnog objavljivanja informacija u vezi poboljšanja likvidnosti. 

Organizovanje upravljanja rizikom likvidnosti obuhvata stvaranje organizacione 

strukture korisnika budţetskih sredstava na naĉin koji omogućava ostvarenje principa 

za upravljanje likvidnosti. 

UtvrĊivanje procedura za identifikovanje, merenje i praćenje likvidnosti obuhvata: 

1. naĉine razmene informacija znaĉajnih za upravljanje likvidnošću izmeĊu 

organizacionih jedinica u ĉijem je delokrugu upravljanje likvidnošću; 

2. osnovne pokazatelje izloţenosti riziku likvidnosti, naĉin njihovog praćenja 

i limite vrednosti tih pokazatelja, kao i postupanje u sluĉaju prekoraĉenja 

limita; 

3. naĉine za izradu plana poslovanja u sluĉaju nastanka nepredviĊenih 

dogaĊaja i za njegovo periodiĉno aţuriranje; 

4. metodologiju za izradu izveštaja o pokazateljima likvidnosti. 

Za utvrĊivanja usklaĊenosti novĉanih prihoda i primanja, te rashoda i izdataka 

korisnik budţetskih sredstava je duţan da utvrĊuje skale dospeća, za napred utvrĊeni 

vremenski period.
12
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Evidentiranje novĉanih prihoda i primanja, te rashoda i izdataka u skale dospeća vrši 

se primenom sledećih kriterijuma: 

1. novĉani prihodi i primanja se evidentiraju prema roku dospeća ili prema 

realnom roku za naplatu, 

2. novĉani rashodi i izdaci se evidentiraju prema datumu dospeća ili najranijem 

datumu na koji potencijalne obaveze mogu biti pozvane na naplatu. 

NeusklaĊenost novĉanih tokova prema roku dospeća iskazuje se pojedinaĉno za 

svaku skalu dospeća i u kumulativnom iznosu. 

Nivo likvidnosti iskazuje se k, a navedeni pokazatelj bi trebao da bude veći ili jednak 

1. 

Pokazatelj likvidnosti predstavlja odnos zbira likvidnih sredstava i zbira dospelih 

obaveza. 

Uspostavljanje informacionog sistema koji podrţava upravljanje likvidnosti obuhvata 

uspostavljanje takvog informacionog sistema koji će, izmeĊu ostalog, obezbediti 

podatke za blagovremeno i kontinuirano upravljanje likvidnosti i to: 

1. praćenje likvidnosti po utvrĊenim periodima; 

2. praćenje likvidnosti za vrste i izvore finansiranja; 

3. praćenje usklaĊenosti poslovanja sa uspostavljenim limitima za upravljanje 

likvidnosti;  

4. utvrĊivanje indikatora likvidnosti; 

5. analizu kretanja i procenu stabilnosti izmirenja obaveza; 

6. identifikaciju kljuĉnih internih i eksternih faktora ĉije promene utiĉu na 

likvidnost; 

7. kvantitativno izraţavanje promene internih i eksternih faktora; 

8. izradu izveštaja i informacija za potrebe organa i lica ukljuĉenih u proces 

upravljanja likvidnosti. 

Korisnik budţetskih sredstava je duţan da donese plan za upravljanje likvidnosti u 

kriznim situacijama, u okviru ĉega je potrebno obezbediti uslove za brzo pretvaranje 

drugih oblika imovine u gotovinu.
13

 

Plan treba da sadrţi: 

1. definisanje situacija u kojima se taj plan primenjuje; 

2. jasnu podelu zadataka, ovlašćenja i odgovornosti za realizaciju plana; 
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3. procedure za rano otkrivanje mogućih problema u vezi s likvidnošću, koje 

ukljuĉuju listu pokazatelja likvidnosti i drugih indikatora; 

4. imena lica odgovornih za identifikovanje problema, kao i lica koja o tome 

moraju biti obaveštena; 

5. planirane vidove komunikacije sa glavnim poveriocima i duţnicima i 

javnošću; 

6. obavezu pripremanja posebnih izveštaja s podacima, pokazateljima i drugim 

informacijama znaĉajnim za preduzimanje mera u sluĉajevima krize 

likvidnosti; 

7. naĉin pristupa raspoloţivim ili potencijalnim izvorima likvidnosti, kao i 

procedure za obezbeĊenje pristupa dopunskim izvorima finansiranja; 

8. naĉin informisanja nadleţnog organa o uzrocima krize likvidnosti, kao i o 

planiranim aktivnostima za njihovo otklanjanje. 

Sagledavši ĉitav niz elemenata koje je potrebno uspostaviti i implementirati u sistem 

korišćenja finansijskih sredstava budţetskih korisnika javlja se potreba za 

uspostavljanjem sistema kontrole ovog procesa u vezi stim neophodno je 

uspostavljanje odgovarajućeg sistema unutrašnjih kontrola za upravljanje likvidnošću 

koji obuhvata: 

1. odgovarajuće kontrolne aktivnosti koje sprovode lica odgovorna za 

upravljanje likvidnošću; 

2. redovnu procenu adekvatnosti, pouzdanosti i efikasnosti ovog sistema, koju 

vrši interna kontrola i revizija. 

Na ovaj naĉin korisnici budţetskih sredstava omogućavaju smanjenje rizika od 

nelikvidnosti ĉime doprinose većoj funkcionalnosti u ostvarivanju osnovnih zahteva 

efektivnosti i efikasnosti prilikom korišćenja poverenih sredstava. 

Zakljuĉak 

Odrţavanje likvidnosti kod korisnika budţetskih sredstava u vreme opšte ekonomske, 

a posebno privredne krize predstavlja primaran zadatak. Uslovljeno velikim brojem 

faktora,uz povećanje rizika od nelikvidnosti, izmirivanje obaveza u predviĊenom 

zakonskom roku ima za posledicu konstantno oĉuvanje ravnoteţe bilansa gotovine.  

S tim u vezi finansijska sluţba korisnika budţetskih sredstava mora kontinuirano da 

prati i analizira odnos izmeĊu planiranih i utrošenih finansijskih sredstava 

konsolidovanog raĉuna trezora. Ovo je posebno znaĉajno za jedinice lokalne 

samouprave koje nemaju ravnomernu razvijenost, a imaju potrebu za zadovoljenjem 

odreĊenih potreba skoro na jednakom nivou.  

U okviru napred navednog postavlja se pitanje kako sredstva koja je potrebno 

opredeliti za inesticione kapitalne projekte planirati i rezervisati za odreĊenu namenu, 

a ne narušiti likvidnost konsolidovanog raĉuna trezora. Upravo se za te potrebe 
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sagledavaju oportunitetni troškovi likvidnosti, odnosno cena novca na trţištu. 

Naravno ulazeći dalje u analizu dolazi se i od primene investicionih metoda za ocenu 

ulaganja u projekte, što u ovom tekstu nije obuhvaćeno iz razloga što one na 

indirektan naĉin utiĉu na odrţanje budţetske likvidnosti. 

Na kraju je potrebno naglasiti da se korišćenjem metoda za ocenu ravnoteţe bilansa 

gotovine doprinosi smanjenju oportunitetnih troškova likvidnosti što je veoma 

znaĉajno za korisnike budţetskih sredstava sa aspekta cene finansiranja. 
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MAINTENANCE OF THE TREASURY'S ACCOUNTING 

CONSOLIDATED ACCOUNT SOLVENCY 

Ivan Milojević
14

 

Abstract 

Establishment of a rational management of assets made available to the users of 

public resources represents the basic task of the financial function of every 

accounting information system.   

Spending units realize their financial-accounting function through an unique 

consolidated treasury account, by which the starting point for setting up a financial 

discipline is made.  

In this respect the need for maintaining permanent solvency of the account appears, in 

order to timely execute the liabilities created on the account of the spending units. In 

this paper we will deal with a model of tracking and establishing an adequate system 

for maintaining the solvency of the spending units, as well as the methodology for 

grading investment projects in the public sector.  

Key words: accounting, investments, solvency, consolidation, account, public sector.  
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NOVI SISTEM UDRUŢIVANJA CORNER SHOP-ova U SRBIJI 

UDC: 005.56:334.72(497.11) 
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Vladan Vladisavljevic
15

 

Rezime 

Prodajni prostor je postao skup resurs oko koga se bore brojni subjekti kako bi 

obezbedili poziciju za svoje artikle na prodajnim policama maloprodajne alijanse. 

TakoĎe, prodajni prostor postaje novi marketinški poligon sa veoma jakim efektom 

marketinške poruke na odluke potrošača za vreme kupovnog procesa. Kreiranje i 

održavanje konkurentske prednosti zahtevaju da maloprodajna alijansa raspolaže 

prednostima kojima ne raspolažu njeni rivali na ciljnim tržištima. Od posebnog su 

značaja konkuretnske prednosti utemeljene na znanju. Maloprodajni objekti okupljeni 

u alijansi imaju prilike da se uvere da „konkurencija kroz saradnju“ udruženim 

delovanjem obezbeĎuje prednosti svim članovima. Članak trasira pravce budućeg 

delovanja maloprodajne alijanse, načinu organizovanja, opstanku na tržištu u cilju 

konkurentnosti i efikasnog odgovora na zahteve potrošača. 

Ključne reči: maloprodajna alijansa, prodajni prostor, partnerstvo, efikasan odgovor 

potrošaču, fleksibilnost, dobavljači. 

JEL: G14, L11 

Uvod 

Menadţment mora u uslovima trţišne konkurencije brinuti kako o kratkoroĉnoj 

(zadovoljavanje potreba potrošaĉa) tako i o dugoroĉnoj efektivnosti maloprodajne 

alijanse. Znaĉi: menadţment mora strategijski biti tako orijentisan da maloprodajna 

alijansa bila dugoroĉno efektivna. On danas mora alijansu da pripremi za uspešno 

poslovanje u budućnosti, dati odgovor na pitanje šta je bilo ranije i kako treba da se 

razvija dalje, kako iskoristiti konkurentske prednosti na trţištu.  

Maloprodajna alijansa predstavlja novoosnovani sistem koji jaĉa konkurentsku 

poziciju domaćih trgovaca i domaće trgovine i omogućuje opstanak mnogih malih i 

nezavisnih uĉesnika u trgovaĉkom procesu.  
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1. Osnovni kriterijumi za ĉlanstvo i faze razvoja udruţenja 

Maloprodajna alijansa se trţištu predstavlja kao solventni partner u trgovini. Ĉlanovi 

maloprodajne alijanse treba da se uzajamno poštuju i uvaţavaju sa ciljem napredka i 

unapreĊenja rada trgovinskih radnji. Ĉlanstvom u maloprodajnoj alijansi prevazilaze 

se slabosti koje postoje u pogledu konkurentnosti pojedinih domaćih trgovaca. Unutar 

nje se razmenjuju brojna znanja i informacije, pri ĉemu se kooperacija ĉlanova odvija 

vezano za zajedniĉko ugovaranje, jaĉanje nabavne snage, saradnju po pitanju 

promocije, logistike, lobiranja i marketinga. Znaĉi, zadatak maloprodajne alijanse je 

svakodnevno jaĉanje. 

Ciljevi maloprodajne alijanse: 

 jaĉanje i unapreĊenje pozicije ĉlanova;  

 uvrstiti se u grupu vodećih lidera na trţištu na sektoru visoko-obrtnih 

proizvoda;  

 pokrivanje celog (većeg) trţišta;  

 stvaranje jedinstvenog sistema maloprodajnih objekata tj. jedinstven 

funkcionalni i vizuelni identitet alijanse; 

 izvršiti unapreĊenje partnerskih odnosa sa dobavljaĉima;  

 fleksibilnije i duţe valute plaćanja, kao i definisanje dodatnih rabata; 

 sprovoĊenje centralno koordinisanih marketing aktivnosti unapreĊenja 

prodaje: akcijske prodaje i promotivne aktivnosti na mestu prodaje;  

 zajedniĉki odnosi sa javnošću;  

 informatizacija poslovanja;  

 mogućnost razvoja proizvoda sa trgovinskom markom maloprodajne alijanse.  

Misija maloprodajne alijanse je da omogući potrošaĉima prepoznatljivu i kvalitetnu 

ponudu robe i usluga svakodnevne potrošnje, sa cenama niţim od konkurencije, kao i 

opstanak na trţištu i odbrane od monopola. 

Maloprodajni objekti okupljeni u alijansi imaju prilike da se uvere da „konkurencija 

kroz saradnju“ udruţenim delovanjem obezbeĊuje prednosti svim ĉlanovima. 

Ĉlanstvom u ovakvoj grupaciji prevazilaze se slabosti koje postoje u pogledu 

konkurentnosti pojedinih trgovaca, jer se unutar nje razmenjuju brojne informacije i 

znanja i ostvaruju brojne prednosti, a neke od njih su:  

 prednosti u pogledu nabavnog poslovanja i nabavne cene kroz definisanje 

niţih cena u cilju cenovne konkurentnosti, kao i fleksibilnije i duţe valute 

plaćanja;  

 mogućnost avansnog plaćanja; 

 kvalitetnije zadovoljavanje oĉekivanja potrošaĉa i dobavljaĉa;  
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 smanjenje ukupnih troškova; 

 razvoj sopstvene marke proizvoda i širenje njenog imidţa;  

 zaštita od preuzimanja;  

 transparentnije širenje poslovnog znanja, informacija i iskustava;  

 prednosti u obavljanju promotivnih i ostalih marketinških aktivnosti;  

 brojne specifiĉne i kratkotrajne prednosti (izrada akcijskih lifleta, sekundarne 

pozicije).  

Faze razvoja maloprodajne alijanse moţemo definisati na sledeći naĉin: 

 definisanje poslovne strategije i kriterijume za ĉlanstvo, 

 obavljanje razgovora sa potencijalnim ĉlanicama i prezentovanje ideje 

poslovanja alijanse, 

 poĉetak preliminarnih poslovnih razgovora sa dobavljaĉima, 

 definisanje Ugovora o pristupanju u alijansu, 

 potpisivanje ugovora sa ĉlanicama i dostavljanje svih neophodnih informacija 

o poslovanju ĉlanica, 

 nastavak pregovora sa dobavljaĉima i potpisivanje novih komercijalnih 

ugovora za poslovnu godinu, 

 poĉetak implementacije definisane strategije. 

Osnovni kriterijum za ĉlanstvo u alijansu, jeste likvidnost. Neophodno je da je 

potencijalni ĉlan finansijski sposoban i da nije u prethodne dve godine bio u blokadi. 

Finansijska likvidnost se lako moţe proveriti na sajtu Narodne banke Srbije i preko 

komercijalista dobavljaĉa na terenu. 

Ono što je najbitnije je da svaki ĉlan izmiruje obaveze koje ima prema dobavljaĉima 

uz eventualni prag tolerancije, ukoliko je on definisan ugovorom o poslovnoj saradnji 

sa dobavljaĉima. 

Pre pristupanja i potpisivanja ugovora sa maloprodajnom alijansom, svaki ĉlan mora 

da dostavi informacije o poslovnosti svog preduzeća. 

Dobijeni podaci maloprodajnoj alijansi mogu postuţiti da upoznaju budućeg ĉlana 

alijanse, da formiraju predstavu o finansijskoj moći budućeg ĉlana. 

Nakon potpisivanja ugovora i dostavljanje informacija, svaki ĉlan je u obavezi da u 

roku od 7 dana dostavi informacije o prometu za period od dve godine. Informacije 

moraju posedovati sledeće podatke: godišnji promet po kategorijama proizvoda, 

finansijski promet po artiklima i dobavljaĉima, kao i koliĉinski promet. Maloprodajna 

alijansa na taj naĉin moţe predvideti svoj potencijal, tj. nabavnu moć i na taj naĉin u 
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razgovorima sa dobavljaĉima ugovarati nove komercijalne uslove za novu poslovnu 

godinu. 

2. Fleksibilnost alijanse kroz finansijsko ugovaranje komercijalnih uslova 

Maloprodajna alijansa u razgovorima sa dobavljaĉima kao glavni argument za 

poboljšanje komercijalnih uslova navodi dve stvari:  

 povećana nabavna moć, 

 finansijska sigurnost, i. 

 implementacija dogovorenog u celoj mreţi alijanse. 

Razgovori sa dobavljaĉima bi se vodili upravo na poboljšanje komercijalnih uslova, 

što je i svrha postojanja alijanse. Dogovoreni komercijalni uslovi bi vaţili za svakog 

ĉlana alijanse, bez obzira na njegovu svagu. Maloprodajnu alijansu treba posmatrati 

kao jednu celinu. Navešćemo primer komercijalnih uslova, ukoliko je maksimalni 

rabat od nekog dobavljaĉa bilo kom ĉlanu alijanse bio 11%, sa povećanjem i 

ujedinjenjem nabavne moći, maloprodajna alijansa će pristati na minimalnih 12%, s 

tim što su dobavljaĉi u obavezi da alijansi uplaćuju kvartalno 1% u cilju finansiranja 

poslovnih aktivnosti i menadţmenta alijanse. Što bi ukupna davanja dobavljaĉa bila 

13%.  

Vršenjem snimka cena konkurencija, lako se moţe utvrditi rabat koji imaju 

konkurenti. Svrha pregovora sa dobavljaĉima jeste da se obezbede sliĉni komercijalni 

uslovi sa ostalim maloprodajnim sistemima na trţištu u cilju konkurentnosti. 

Maloprodajna alijansa kao strateški cilj treba postaviti da u svakoj poslovnoj godini 

ima potpisane ugovore sa dobavljaĉima koji imaju udela u maksimalnih 70% 

finansijskog prometa. Zašto? Upravo na taj naĉin se stvara fleksibilnost prilikom 

plaćanja dospelih obaveza. Ukoliko ĉlan alijanse nije u mogućnosti da izvrši plaćanje 

nekom dobavljaĉu sa kojim maloprodajna alijansa ima potpisan ugovor, ima 

mogućnost da novac koji je namenio dobavljaĉima koji ĉine 30% prometa upravo 

preusmeri dobavljaĉima sa kojima je potpisan ugovor, radi poštovanja ugovorene 

valute i trajanja partnerstva sa dobavjaĉem.  

Zakljuĉak ovog izlaganja je da su dobavljaĉi sa kojima alijansa ima potpisane 

ugovore su prioritetni za plaćanje dospelih faktura. Kroz ovu fleksibilnost alijansa 

moţe dugo opstati, bez znaĉajnih problema koji bi njeno poslovanje ugroziti. 

3. Koncept konkurentnosti meĊu dobavljaĉima 

Upravo zbog finansijske fleksibilnosti, kao kljuĉne strategije alijanse, koja uvodi 

konkurentnost meĊu dobavljaĉe, dobavljaĉi bi na zahteve alijanse izlazili sa 
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pozitivnim mišljenjem. Primera radi, ukoliko postoje 5 proizvoĊaĉa sokova na trţištu, 

maloprodajna alijansa će potpisati ugovore sa proizvoĊaĉima koji uĉestvuju u 

prometu sokova od oko 70%. Sa kojim dobavljaĉima će maloprodajna alijansa 

potpisati ugovore zavisi upravo od dobavljaĉa, njihove fleksibilnosti i prihvatanja 

ĉinjenice da unaprede komercijalne uslove.  

Dobavljaĉi sa kojima bi alijansa imala potpisane ugovore imali bi sledeće benefite: 

 definisane koliĉine na godišnjem nivou, 

 definisane marketinške aktivnosti, 

 sigurnost u plaćanju, 

 definisane pozicije u maloprodajnim objektima, 

 definisan asortiman, 

 povećanje prometa, 

 mogućnost strateškog partnerstva kroz proizvodnju artikala pod privatnom 

robnom markom. 

4. Analiza i strategija cena 

Mnogi ekonomisti smatraju da su potrošaĉi tzv. price takers, tj. oni koji reaguju na 

cene kao da one nemaju nikakav uticaj na njih i da ih prihvataju po „nominalnoj 

vrednosti” ili kao dete. Marketari uviĊaju da potrošaĉi ĉesto aktivno obraĊuju 

informacije o cenama, tumaĉe cene na osnovu prethodnih kupovnih iskustava, 

formalnih komunikacija (propaganda, prodajne ponude i brošure), neformalnih 

komunikacija (prijatelji, kolege sa posla ili ĉlanovi porodice) i na osnovu izvora na 

mestu prodaje ili online izvora. Odluke o kupovini zasnivaju se na tome kako 

potrošaĉi percipiraju cene i šta smatraju tekućom realnom cenom - a ne na ceni koju 

navodi marketar. Oni mogu imati donji prag cena, a one cene koje su ispod njega 

mogu ukazivati na slab ili neprihvatljiv kvalitet. Potrošaĉi, takoĊe, mogu imati i 

gornji prag cena, a cene koje su iznad njega mogu se smatrati suviše visokim. 

Vaţan marketinški prioritet je i razumevanje kako potrošaĉi dolaze do takvih 

percepcija cena. Razmatraćemo tri osnovna pitanja - referentne cene, odnos cene i 

kvaliteta i psihološke cene.  

REFERENTNE CENE - Kada razmatraju proizvode, oni ipak razmišljaju o 

referentnim cenama. Datu cenu potrošaĉi ĉesto porede sa internom referentnom 

cenom (informacija o ceni na osnovu sećanja) ili sa eksternim referentnim okvirom 

(kao što je recimo „redovna maloprodajna cena”).
 

Mogući su svi tipovi referentnih cena. Prodavci ĉesto pokušavaju da manipulišu 

referentnim cenama. Na primer, prodavac moţe svoj proizvod svrstati meĊu skupe 

proizvode, što bi znaĉilo da on pripada istoj klasi.  
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ODNOS CENE I KVALITETA - Za mnoge potrošaĉe cena je zapravo pokazatelj 

kvaliteta. Formiranje cene zasnovano na imidţu.  

Ukoliko je alternativna informacija o stvarnom kvalitetu dostupna, cena postaje manje 

znaĉajan pokazatelj kvaliteta. Ukoliko takva informacija nije dostupna, cena 

funkcioniše kao pokazatelj kvaliteta. 

PSIHOLOŠKE CENE - Na percepciju cena od strane potrošaĉa utiĉu i alternativne 

strategije formiranja cene. Mnogi prodavci smatraju da bi cene trebalo da se 

završavaju neparnim brojem. Ukoliko cena stereo pojaĉala umesto 300$ iznosi 299$, 

mnogi kupci će je posmatrati kao cenu u rasponu od 200$, a ne u rasponu od 300$. 

Istraţivanja pokazuju da potrošaĉi posmatraju cene više „sleva nadesno” nego što ih 

zaokruţuju. Ĉitanje cena na takav naĉin veoma je vaţno ukoliko kod više, zaokruţene 

cene, postoji izvesna mentalna prepreka kod potrošaĉa. Drugo objašnjenje za 

završetak cena u vidu broja 9 je u tome što takvi završeci asociraju na popust ili 

pogodnost, pa sugerišu da bi kompanija trebalo da izbegava tzv. taktiku neparnih 

brojeva, ako ţeli da izgradi imidţ viših cena. Jedna studija je ĉak pokazala da se 

traţnja zapravo povećala za trećinu nakon povećanja cene haljine sa 34$ na 39$, a da 

je ona bila nepromenjena kada je cena povećana sa 34$ na 44$.
 
Cene koje se 

završavaju sa „0“ i „5“, takoĊe su veoma ĉeste na trţištu jer se smatra da ih kupci 

lakše prihvataju i da ih se lakše prisećaju. Pokazalo se da oznaka „rasprodaja“ pored 

cene podstiĉe traţnju, ali samo onda kada se ne koristi previše: ukupna prodaja je 

najveća kada pojedini, ali ne i svi artikli u jednoj kategoriji nose takvu oznaku; ako se 

preĊe odreĊena granica, dodatne takve oznake usloviće pad ukupne prodaje te 

kategorije artikala.  

5. Identifikacija konkurencije 

Kreiranje i odrţavanje konkurentske prednosti zahtevaju da maloprodajna alijansa 

raspolaţe prednostima kojima ne raspolaţu njeni rivali na ciljnim trţištima. Od 

posebnog su znaĉaja konkuretnske prednosti utemeljene na znanju.  

Nakon što identifikuje svoje glavne konkurente, maloprodajna alijansa mora da 

razmotri njihove strategije, ciljeve, snage i slabosti. 

Grupa kompanija koje primenjuju istu strategiju na datom ciljnom trţištu naziva se 

strategijskom grupom.  

Kada maloprodajna alijansa identifikuje svoje glavne konkurente i njihove strategije, 

treba da postavi sledeće pitanje: šta svaki od konkurenata traţi na trţištu? Šta utiĉe na 

ponašanje svakog od konkurenata? Brojni faktori utiĉu na ciljeve konkurenata, meĊu 

njima:  

 veliĉina,  

 istorijat,  

 trenutni menadţment i  

 finansijska situacija.  
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Ukoliko je konkurent jedna divizija neke veće kompanije, vaţno je da se zna da li nju 

matiĉna kompanija koristi radi rasta, profita ili iskorišćavanja.
 

Jedna od korisnih polaznih pretpostavki je da konkurenti teţe maksimizaciji profita. 

MeĊutim, kompanije se razlikuju po tome koliko su im bitni kratkoroĉni u odnosu na 

dugoroĉne profite. Druga pretpostavka moţe da bude da konkurent pokušava da 

ostvari niz ciljeva:  

 trenutnu profitabilnost,  

 rast trţišnog uĉešća,  

 novĉani tok, tehnološko liderstvo ili  

 liderstvo. 

Naposletku, maloprodajna alijansa mora da prati planove ekspanzije konkurenata. 

Kompanija treba da prikupi informacije o snagama i slabostima svakog konkurenta.  

Opšte gledano, kompanija treba da prati tri varijable kada analizira konkurente: 

 Uĉešće na trţištu - uĉešće konkurenta na ciljnom trţištu. 

 Uĉešće u svesti - procenat kupaca koji su naveli konkurenta kada su 

odgovarali na pitanje „Navedite prvu kompaniju koja vam pada na pamet 

kada je u pitanju data grana“. 

 Uĉešće u emocionalnoj privrţenosti - procenat kupaca koji su naveli 

konkurenta kada su odgovarali na pitanje „Navedite kompaniju od koje biste 

ţeleli da kupite proizvod“. 

6. Odnos dugoroĉnih i kratkoroĉnih interesa maloprodajne alijanse i 

dobavljaĉa 

Sagledavajući suštinu i tipove odnosa maloprodaje sa dobavljaĉima, sa pravom se 

postavlja pitanje praktiĉne izvodljivosti definisanja i obezbeĊivanja zajedniĉkih 

komplementarnih ciljeva obe strane u strateškom partnerstvu. Uoĉljivo je da postoji 

teţnja i rast trenda razvoja strateškog partnerstva u kanalima, ali sa onim subjektima i 

u meri u kojoj je to ekonomski racionalno. Upravo partnerstvo i saradnja nisu silom 

nametnuti, već su posledica postojanja potrebe za udruţivanjem i koncentracijom 

moći. MeĊutim, postoji veliki broj dobavljaĉa sa kojima maloprodaja saraĊuje, kao i 

izraţena tendencija neprestanog povećanja ovog broja, što ukazuje na nemogućnost 

uspostavljanja odnosa istog nivoa kvaliteta sa svim subjektima u lancu snabdevanja. 

Naprotiv, maloprodaja ostvaruje odnose saradnje razliĉitog stepena sloţenosti, iz 

kojih proizilaze bitno drugaĉiji interesi i ostvareni poslovni rezultati. 

U ovom trenutku se postavlja pitanje definisanja granice izmeĊu dugoroĉnih i 

kratkoroĉnih interesa meĊusobno povezanih subjekata u kanalima prometa i 

kvantifikacije efekata koji se ostvaruju. Subjekti maloprodajne alijanse u kanalu 

teţiće sve više uspostavljanju trajne saradnje sa dobavljaĉima zbog zahteva za 

poboljšanjem poslovnih rezultata, odupiranja konkurentskim pritiscima, smanjivanja 
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neizvesnosti i zadobijanja meĊusobnog poverenja. MeĊutim, uvek će postojati 

odreĊen broj subjekata u lancu sa kojima će biti racionalnije uspostavljati kratkoroĉne 

odnose, pre svega imajući u vidu trenutne interese, nasuprot usklaĊivanju poslovnih 

ciljeva i strategije na duţi rok. Ovaj trend je prisutan usled nestabilnih i dinamiĉnih 

trţišnih uslova, koji zahtevaju promenu odnosa snaga, pozicije i uloge pojedinih 

privrednih subjekata. 

Iako je partnerstvo uobiĉajena praksa u poslovanju savremenih maloprodajnih lanaca 

sa dobavljaĉima, a postoje i neke realne opasnosti od neoĉekivanih tokova koje mogu 

da izazovu. Partneri kao iĉlanovi alijanse mogu da postanu meĊusobno zavisni, što 

sigurno ohrabruje još dublju saradnju, ali istovremeno moţe umanjiti fleksibilnost 

brzog rasta maloprodajne alijanse. Naime, zbog zadovoljstva postojećim miksom 

dobavljaĉa i dugoroĉnim odnosima moţe biti propuštena reakcija na izmenjene 

trţišne okolnosti i pojavu novih proizvoda koji će ostvariti brţi rast obima prometa i 

ugroziti trţišno uĉešće postojećih dobavljaĉa. U tom smislu moţemo reći da 

maloprodajna alijansa mora da stalno prati promene i na trţištu nabavke i na trţištu 

prodaje, kako bi zadrţala mogućnost dinamiĉkog upravljanja asortimanom i 

portfoliom dobavljaĉa u lancu snabdevanja. Ukoliko agent nabavke bude 

koncentrisan na postojeće partnere, moţe da mu se dogodi da previdi ili zanemari 

bolje ponude drugih izvora snabdevanja u kategoriji proizvoda za ĉiji je asortiman 

odgovoran. Zato treba naglasiti vaţnost kombinovanja kratkoroĉnih i dugoroĉnih 

interesa da bi se maksimalno povećala profitabilnost i odrţala konkurentska prednost 

u specifiĉnom organizacionom formatu - alijansa. 

Sluĉaj kratkoroĉno postavljenih interesa izmeĊu dobavljaĉa i maloprodajne alijanse 

jeste kada maloprodaja, razvijajući privatnu trgovinsku marku, nastoji da kopira 

brend dobavljaĉa koji ima već izraţen trţišni imidţ. Osnovni motiv maloprodajne 

alijanse je da ostvari dodatan izvor profita i da proizvod brzo uvede na trţište pod 

svesnom pretpostavkom da će potrošaĉi poistovećivati kvalitet i karakteristike private 

label proizvoda sa brendom dobavljaĉa ĉiji je proizvod kopiran. U ovom sluĉaju 

partnerski odnosi nisu oĉekivani, već prioritet obe strane moţe biti dat kratkoroĉnim 

interesima: za dobavljaĉe - da iskoriste efekte ekonomije obima i neiskorišćene 

proizvodne kapacitete, a za maloprodaju da razmeni mišljenja i iskustva u 

organizovanju proizvodnog procesa. Nakon toga, oba subjekta se nezavisno brinu za 

uspešnost svojih brendova na trţištu, bez pretenzije da definišu usklaĊene strategije. 

Konaĉno, moţe se dogoditi i pogoršavanje odnosa i meĊusobna netrpeljivost u 

sluĉaju da maloprodajna alijansa kopiranjem proizvoĊaĉevog brenda pokuša da 

prisvoji i odreĊeni deo goodwilla nacionalnog brenda. 

U drastiĉnim sluĉajevima moţe da se dogodi trţišni rat tako što dobavljaĉi ponekad 

pokušavaju da ukaţu krajnjim potrošaĉima da maloprodaja kopira brendove 

pokušavajući da prisvoji izgraĊenu reputaciju i imidţ proizvoĊaĉa. ProizvoĊaĉi mogu 

isticati da je proizvodnja sliĉnih proizvoda samo pokušaj manipulacije i obmane 

potrošaĉa, sa ciljem da se ostvari plasman uz pomoć imidţa originalnih brendova. 
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Inaĉe u praksi maloprodavci zaista pokušavaju da u nekim sluĉajevima poistovete 

atribute i karakteristike privatnih marki sa atributima i karakteristikama nacionalnih 

brendova, bez ulaganja znaĉajnih sredstava u propagandu i promociju svojih 

brendova kao što su to radili proizvoĊaĉi u postupku izgradnje sopstvenog imidţa. 

ProizvoĊaĉi, kao vlasnici brendova, upozoravaju da će ovakav vid nelojalne 

konkurencije dugoroĉno dovesti do suţavanja izbora i budućeg manjeg interesovanja 

proizvoĊaĉa za dalje inovacije. U prilog optuţbe za nelojalnu konkurenciju, 

proizvoĊaĉi navode da kopiranjem dizajna pa ĉak i pakovanja proizvoda maloprodaja 

ne ulaţe u aktivnosti istraţivanja, razvoja, planiranja i sprovoĊenja marketinških 

kampanja, već to radi na raĉun efekata koje su postigli proizvoĊaĉi, ulaţući u te svrhe, 

razvijajući i gradeći originalne nacionalne brendove. Zbog takve situacije proizvoĊaĉi 

su manje zainteresovani za razvoj novih proizvoda jer postoji velika verovatnoća da 

će maloprodavci kopirati proizvode, direktno ugroţavajući potencijalni planirani 

profit nacionalnih brendova. Ukoliko maloprodajna alijansa time preduprede 

proizvodaĉa, koji će izgubiti prodaju direktno zbog proizvodnje kopija, oni neće moći 

da investiraju dovoljno novca u razvoj novih proizvoda u budućnosti. Naime, pojava 

kopija pre nego što se postigne odreĊeni nivo profitabilnosti od prodaje nacionalnih 

brendova ugroţava proces reprodukcije proizvoĊaĉa i trajno utiĉe na pad 

interesovanja za ulaganje u razvoj novih proizvoda. Odgovor maloprodaje jeste da 

sliĉnost proizvoda omogućava njihovo brzo i lako poreĊenje, ĉime se podstiĉe 

pozitivna konkurencija koja je u interesu potrošaĉa. Maloprodavci prihvataju tvrdnju 

da su njihovi proizvodi sliĉno pakovani kao i proizvodi pod brendom proizvodaĉa, ali 

odbacuju optuţbe na raĉun nelojalnog kopiranja i istiĉu opredeljenje za fer 

konkurenciju. 

Naredno potencijalno polje nesaglasnosti interesa dobavljaĉa i maloprodajne alijanse 

jeste odreĊivanje finalne cene proizvoda. Svaka od pomenutih strana priţeljkuje 

mogućnost odreĊenog vida kontrole i uticaja na formiranje cena. ProizvoĊaĉi najĉešće 

ţele da projektuju jedinstven imidţ na trţištu nastojanjem obezbeĊivanja jedinstvenih 

cena za svoje proizvode, bez obzira na izabrani kanal distribucije. Oni ĉak ţrtvuju deo 

sopstvene razlike u ceni pokrivajući niţu efikasnost jednih maloprodavaca u odnosu 

na druge, kako bi mogli da postignu jedinstvenu kalkulaciju cene u svim kanalima 

prometa. Uprkos tome, mnogi maloprodavci ţele da zasnuju cene na sopstvenom 

imidţu, ciljevima i izabranoj poslovnoj koncepciji. Dobavljaĉi mogu da kontrolišu 

cene u sluĉaju korišćenja sistema ekskluzivne distribucije, pokretanja sopstvene 

maloprodaje i odbijanjem isporuke diskontnim maloprodavcima. S druge strane, 

maloprodaja moţe imati kontrolu nad formiranjem cena u sluĉaju da za proizvoĊaĉa 

predstavlja vaţnog kupca, da moţe da ugrozi ukupnu prodaju dobavljaĉa u sluĉaju 

prestanka saradnje, da u asortimanu proizvoda poseduje artikle pod privatnom 

markom u okviru iste kategorije ili da ima mogućnost da prodaje na sivom trţištu. 

Ponekad se dešava da maloprodaja namerno zaraĉunava visoke marţe bez obzira na 

postignutu nabavnu cenu u pregovaraĉkim procesima sa dobavljaĉima, kako bi mogla 

da favorizuje prodaju svojih private label proizvoda zahvaljujući njihovoj cenovnoj 

konkurentnosti u odnosu na dobavljaĉeve proizvode prisutne na polici. Takav vid 

podsticanja prodaje i kreiranja povoljnije pozicije za svoje proizvode moţe ugroziti 
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dugoroĉne odnose izmeĊu povezanih subjekata i staviti akcenat iskljuĉivo na 

transakcione odnose i kratkotrajne interese. 

Dalje, isticanje prednosti kratkoroĉnih u odnosu na dugoroĉne interese pokazuje se u 

situaciji kada npr. maloprodajna alijansa zahteva od dobavljaĉa da plate nadoknadu za 

ukljuĉivanje svojih proizvoda u asortiman maloprodaje. Kao što smo rekli, time što 

zahteva nadoknadu za ukljuĉenje u. asortiman, maloprodajna alijansa ţeli da se zaštiti 

od potencijalnog rizika trţišnog neuspeha novih proizvoda. Tako se ostvaruje dodatan 

izvor prihoda i profita usled korišćenja snage u kanalu koja je ostvarena kontrolom 

prodajnog prostora. ProizvoĊaĉi, iako su svesni da je ova praksa veoma široko 

rasprostranjena, ne gledaju blagonaklono na ovakav odnos i to razumeju kao 

nelojalan naĉin redistribucije profita izmeĊu subjekata u kanalima marketinga u korist 

trgovine na malo. Kratkoroĉni odnosi upravo naglašavaju ovakve vidove brzog i 

lakog ostvarenja dodatnog profita, dok dugoroĉni odnosi u prvi plan istiĉu ciljeve 

obostranog unapreĊenja profitabilnosti na bazi rasta obima prometa. 

U savremenim trţišnim uslovima nesumnjivo preovladava opredeljenje za saradnju i 

kooperaciju u kanalima marketinga i lancu snabdevanja. Osnovna podruĉja saradnje, 

koja se manifestuju u većem ili manjem stepenu jesu:  

 lanac vrednosti (u vidu uštede i optimizacije logistiĉkih procesa i povećanja 

koeficijenta obrta zaliha); 

 finansijska analiza (analiza efikasnosti politike cena, izlaganja, promocija i 

ABC troškovna analiza); 

 strateški marketing (razumevanje navika i percepcije potrošaĉa, kreiranje 

potraţnje i unapreĊenje zajedniĉkog imidţa). 

Saradnja se moţe ostvariti u tri vida: otvorene dugoroĉne saradnje, „toplo-hladno“ 

odnosa i transakcionog tipa odnosa „prodaj-kupi“. U svakom sluĉaju, znaĉaj otvorene 

saradnje podrazumeva fokusiranje na stvaranje dodatne potrošaĉke vrednosti, 

multifunkcionalni tj. timski pristup, zajedniĉki poslovni plan, maksimalno povećanje 

uzajamnih mogućnosti i usklaĊeni razvoj strateških projekata. 

Konaĉno, konkretna polja operativne i strateške saradnje izmeĊu dobavljaĉa i 

maloprodajne alijanse su: 

 Planiranje promocija. Udruţeni subjekti zajedniĉki planiraju proces 

promocija; prethodno treba pregovarati o meĊusobnim odgovornostima, 

planiranim troškovima i prihodima, planu izvršenja i naĉinu ocene ostvarenih 

efekata. 

 Menadţment poliĉnog prostora, koji moţemo razumeti kao skup aktivnosti 

zajedniĉkog razvoja efikasnih standarda i planova vizuelnog merĉendajzinga, 

u funkciji najpovoljnijeg korišćenja poliĉnog prostora u maloprodajnim 

objektima. 
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 Upravljanje razvojem novih proizvoda, što podrazumeva aktivnu ulogu obe 

strane u dizajnu, planiranju proizvodnog procesa, definisanju pakovanja i 

osnovnih funkcionalnih karakteristika proizvoda. 

 UvoĊenje novog proizvoda. Osnovni cilj zajedniĉkog uvoĊenja novog 

proizvoda jeste smanjenje potencijalnih problema prilikom ulaska na trţište i 

troškova koji u vezi sa tim nastaju. Proces podrazumeva izbor specifiĉnog 

proizvoda koji će biti uveden u asortiman, donošenje operativnog plana 

uvoĊenja i prateće promocije i razvoj metodologije za merenje postignutih 

rezultata u odnosu na oĉekivanja. 

 Upravljanje odnosom troškova i cena da bi se obezbedilo ostvarenje onog 

obima prometa koji stvara maksimalan profit (imajući u vidu cenovnu 

elastiĉnost i nivo ukupnih troškova). 

 Upravljanje narudţbinama podrazumeva specifiĉne aktivnosti kao što su 

prijem narudţbine, procesiranje i isporuka robe, sa ciljem da se ispuni zahtev 

za odreĊenom robom u odgovarajućoj koliĉini, u odgovarajuće vreme i sa 

taĉnom fakturom za isporuĉenu robu. 

 Upravljanje transportom podrazumeva zajedniĉki proces planiranja prevoza, 

manipulacije, pretovara i plaćanja od strane proizvoĊaĉa, distributera i 

trgovine na malo. 

 Upravljanje zalihama ima za cilj unapreĊenje nivoa kontrole zaliha u svim 

fazama lanca snabdevanja i optimizaciju troškova koji iz toga proizilaze. Plan 

zaliha i popune maloprodajnih objekata za naredni period zavisi od podataka 

o istorijskoj prodaji sa POS terminala i oĉekivanih trendova na trţištu. 

 Upravljanje zalihama neprodate robe ne podrazumeva samo proces u kome se 

utvrĊuju zalihe nekurentne robe, nego i preventivne aktivnosti kako bi se 

predupredio nastanak pojave uništene, oštećene i robe nestandardnog 

kvaliteta. Time se sniţavaju troškovi koji su na ovaj naĉin prouzrokovani i 

smanjuje broj sluĉajeva vraćanja kupljene robe kojom potrošaĉi nisu bili 

zadovoljni. 

U ovom smislu se postavljaju i pitanja poslovne etike u interakciji i meĊusobnom 

odnosu povezanih subjekata u kanalima marketinga. Poštovanje etiĉkih kodeksa i 

dobre poslovne prakse podrazumeva da se dominantna pozicija i moć ne koriste za 

nelojalno sticanje koristi pojedinih uĉesnika u distribuciji na raĉun drugih, ĉija je 

trţišna snaga znaĉajno manja. U razvoju meĊusobnih odnosa i konkurentske borbe 

tokom evolucije kanala, javljale su se nove forme vršenja pritiska na ostale privredne 

subjekte, tako da su granice zadiranja u neetiĉka pitanja postale toliko tanke da je reĉ 

o mogućnosti takoreći dvostrukog tumaĉenja, u zavisnosti od ugla posmatranja i 

eventualne pristrasnosti analitiĉara. Bez obzira na opredeljenje za dugoroĉne ili 

kratkoroĉne interese, u svakom pogledu moraju biti uvaţeni zahtevi da se poštuje 

poslovna etika. To je nuţan preduslov daljeg razvoja maloprodajne alijanse i 

podsticanja fer i lojane konkurencije. 
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7. UnapreĊenje trţišnog nastupa u saradnji sa dobavljaĉima u interesu 

maloprodajne alijanse 

Predmet i osnovni motiv osnivanja strateškog partnerstva moţe biti unapreĊenje 

trţišnog nastupa. U savremenom poslovnom okruţenju, u kome dominira ukrupnjeni i 

integrisani kapital, znaĉajno su uvećane barijere ulaska na trţište. Moćne kompanije 

nastoje da na svaki naĉin zaštite svoju poziciju stalnim podizanjem barijera za nove 

privredne subjekte da pristupe konkurenciji u datoj industriji. Ponekad ova ĉinjenica u 

poĉetnoj fazi, kada se razmatra da li ući u biznis, moţe odvratiti kompaniju i 

primorati je da traga za drugim mogućnostima. Strateško partnerstvo moţe posluţiti u 

datim trenucima kao faktor ostvarenja kritiĉne snage za upuštanja u konkurentske 

procese. 

Kada se strateško partnerstvo osniva sa ciljem da se unapredi trţišni nastup iz 

zajedniĉkih operacija, kritiĉna odluka se odnosi na izbor partnera. Tada treba 

definisati jasne kriterijume za evaluaciju pogodnosti i konaĉni izbor partnera.  

Izbor ĉlanova u fazi planiranja strateškog partnerstva je dvosmeran proces. Naime, 

pred proizvoĊaĉe se postavlja pitanje izbora trgovaca, a pred trgovinu izbor 

dobavljaĉa. 

Osnovni cilj proizvoĊaĉa kada bira trgovinu na malo jeste da obezbedi adekvatan 

kanal distribucije za svoje proizvode do krajnjeg potrošaĉa i da u tom smislu unapredi 

trţišni nastup novom snagom iz partnerskih odnosa. Prilikom ocene maloprodavaca, 

proizvoĊaĉi najĉešće mogu koristiti kriterijume kao što su trţišno uĉešće, broj 

maloprodajnih objekata, broj potrošaĉa koji kupuju u tim objektima, finansijska 

snaga, nabavna i pregovaraĉka moć, zastupljenost konkurentskih proizvoĊaĉa u 

maloprodajnom asortimanu i stepen saradnje sa njima, budući pravci razvoja 

maloprodajne mreţe i potencijal za osvajanje novih trţišta, naĉin snabdevanja koji 

maloprodavcu više odgovara, geografska disperzija maloprodajnih objekata i 

udaljenost distributivnog centra, reputacija i imidţ koji uţiva meĊu potrošaĉima i sl. 

Stoga je u interesu maloprodavcima da se udruţuju radi povećanja gore navedenih 

kriterijuma. 

Maloprodajna alijansa izborom proizvoĊaĉa kao strateškog partnera ţeli da ostvari 

dostupnost proizvoda u paketu ponude, na prodajnim policama u maloprodajnim 

objektima u skladu sa zahtevima i potrebama finalnih potrošaĉa. U tom smislu 

kriterijumi selekcije partnera mogu biti:  

 snaga brenda,  

 kvalitet i karakteristike proizvoda iz asortimana,  

 marketinška orijentacija i preduzimanje marketinških kampanja kao globalna 

podrška prodaji, 

 spremnost da se prihvati vraćanje neprodatih proizvoda,  

 pouzdanost i mogućnost efikasnog i taĉnog procesiranja narudţbi,  

 poštovanje rokova isporuke,  
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 prisustvo proizvoda u asortimanu drugih maloprodaja,  

 uslovi nabavke,  

 komplementarnost sa postojećim maloprodajnim asortimanom,  

 spremnost zajedniĉkog razvoja novih proizvoda,  

 pogodnost sa stanovišta podrške private label projekata i sl. 

Postoje mnogi kriterijumi za ocenu pogodnosti potencijalnog partnera u 

uspostavljanju strateških, dugoroĉnih odnosa saradnje.  

Na kraju, zakljuĉujemo da vaţnost pojedinaĉno izabranih kriterijuma selekcije 

neposredno zavisi od toga u kojoj se oblasti ţeli ostvariti unapreĊenje trţišnog 

nastupa. 

8. Finansijska snaga udruţenih ĉlanova strateškog partnerstva 

Nezaobilazan motiv u uspostavljanu strateškog partnerstva dobavljaĉa i maloprodajne 

alijanse jeste kreiranje finansijske snage udruţenih ĉlanova dobavljaĉa, a pre svega 

ĉlanica alijanse. U razvijenim trţišnim uslovima procesi integracije i koncentracije 

kapitala bivaju sve izraţeniji i postaju neminovnost i kritiĉan faktor trţišnog 

opstanka. U udruţivanju sredstava partneri vide mogućnost da lakše prevaziĊu 

prepreke za ulazak na nova trţišta koja sve više zahtevaju velika investiciona 

ulaganja, kao i olakšano pregovaranje sa jednim menadţmentom i implementaciju 

dogovorenom u celokupnu mreţu alijanse. 

Finansijska snaga se moţe manifestovati u dva smera: povećanjem prihoda i 

profitabilnosti, s jedne strane, i smanjenjem administrativnih i drugih operativnih 

troškova, s druge. Udruţene investicije mogu da obezbede rast prometa i ostvarenog 

profita, ĉime se pokreće spirala daljeg rasta finansijske snage. Administrativni i 

odreĊeni operativni troškovi mogu biti podeljeni izmeĊu partnera ili ĉak smanjeni 

usklaĊenim aktivnostima i razmenom struĉnog mišljenja o mogućoj njihovoj 

optimizaciji. TakoĊe, ovde treba imati u vidu i prednost podele tereta rizika 

investiranja usled udruţene finansijske snage. 

Ne treba posebno analizirati pojedine efekte rasta finansijske snage koji se sami po 

sebi podrazumevaju. Ovde je trebalo istaći mogućnosti korišćenja finansijske snage 

udruţenih ĉlanova partnerstva, kao snaţan motiv ulaska pojedinih subjekata u 

partnerstvo. tj. alijansu. 

9. Razvoj tehnološke baze kao servisa za podršku 

Informaciona tehnologija predstavlja neophodnu infrastrukturu za funkcionisanje 

savremenih strateških partnerstava. Za to je neophodna razmena informacija, a 

unapreĊenja na ovom planu mogu imati strateški karakter. Partnerski odnosi mogu 

predstavljati platformu za trajno unapreĊenje i integraciju tehnološke baze kao servisa 

za podršku u poslovanju povezanih subjekata. 
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Moţemo sumirati da je informaciona tehnologija vaţan faktor podrške poslovnim 

konceptima nalik maloprodajnoj alijansi kao što su:  

 brz i efikasan odgovor na zahteve potrošaĉa,  

 integrisani menadţment zaliha,  

 zajedniĉko planiranje,  

 predviĊanje i popuna,  

 category management,  

 customer relationship management,  

 menadţment poliĉnog prostora,  

 strategija merĉendajzinga i sl. 

Zakljuĉak 

Politikom asortimana u maloprodajnoj alijansi treba da se usklaĊuju interesi 

potrošaĉa, alijanse i proizvoĊaĉa. To znaĉi da se uspostavlja ravnoteţa izmeĊu 

potreba i zahteva potrošaĉa, s jedne strane, i realnih mogućnosti proizvoĊaĉa, s druge 

strane. Navedena ravnoteţa se ne moţe ostvariti ukoliko proizvodna i trgovinska 

preduzeća ne saraĊuju. Zajedniĉko planiranje proizvodnih programa i asortimana 

prodaje najbolji je odraz marketing zajedništva proizvodnih i trgovinskih preduzeća. 

Da bi naišli na prijem kod potrošaĉa, proizvodi iz strukture asortimana maloprodajne 

alijanse treba da ispunjavaju pored izgleda, cene i zahteve potrošaĉa u pogledu 

kvaliteta. 

Prvi i ujedno najvaţniji zadatak koji treba rešiti u politici asortimana odnosi se na 

utvrĊivanje zahteva potrošaĉa u pogledu kvalitativnih svojstava proizvoda. 

Neophodno je, naime, utvrditi kojim svojstvima kvaliteta će potrošaĉi dati primat. Šta 

proizvod treba da znaĉi za potrošaĉe? Koje probleme on treba da im reši? Odluke o 

kupovini proizvoda podrazumevaju izbore izmeĊu brojnih funkcionalnih, strukturnih i 

estetskih svojstava.  

Maloprodajna alijansa treba da ima proizvode onog kvaliteta koje trţište, odnosno 

pojedine kategorije potrošaĉa traţe. Stoga menadţment maloprodajne alijanse mora 

da nabavlja i prodaje proizvode ĉiji kvalitet odgovara njihovim zahtevima. Propusti u 

kvalitativnom strukturiranju asortimana praćeni su ĉestim rasprodajama, 

prekomernim zalihama, a ĉesto puta i trajno izgubljenim potrošaĉima. S druge strane, 

nepotrebno vezivanje sredstava za robu sa malim koeficijentom obrta jednako je 

propasti. 

Potrošaĉ moţe da opaţa vrednosti koje mu pruţa trgovina na malo u nekoliko 

dimenzija:  

 usklaĊenost sa zahtevima; 

 mogućnost širokog izbora proizvoda; 

 nivo cena i imidţ brenda; 
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 usluge koje dodaju vrednost; 

 uspostavljanje odnosa i kreiranje iskustva. 

Kao i kod poslovanja uopšte, postoje odreĊeni rizici koji su povezani sa 

funkcionisanjem strategijskih alijansi. Osnovno pitanje za maloprodajnu alijansu jeste 

kako ostvariti što veću vrednost, uz odrţavanje kontrole, i kako izabrati ĉlanove da bi 

se ostvario takav cilj. 

Postoje dve vrste rizika povezanih sa strategijskim alijansama:  

 fiduciarni rizik se odnosi na verovatnoću da će partner poštovati elemente 

ugovora o saradnji, 

 rizik sredine je onaj iznos imovine koji bi bio direktno pod uticajem promena 

u politiĉkom, ekonomskom i konkurentskom okruţenju. 
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Abstract 

Retail space has become a set of resource around which to fight a number of entities 

to provide a position for your items on the shelves of retail alliances. Also, the retail 

space is becoming a new marketing ground with a very strong effect of advertising on 

consumers' decisions during the buying process. Creating and maintaining 

competitive advantage requires that retail alliance has advantages that its rivals do 

not have the target markets. Of particular importance competitive advantage based 

on knowledge. Retail stores gathered in the alliance have the opportunity to make 

sure that "the competition by working" in association with providing benefits to all 

members. The article traces the future activities of retail alliances, ways to organize, 

survival in the market to competition and efficient response to consumer demands. 

Key Words: Retail Alliance, retail space, a partnership, efficient consumer response, 

flexibility, suppliers. 

 
Rad primljen (paper received): 01.04.2016. 

Rad prihvaćen (paper accepted): 02.06.2016. 

                                                           
16

 Vladan Vladisavljevic, Bachelor of economics, master student, University of Defense, 

Military Academy, Generala Pavla Jurišića Šturma no. 33, Belgrade, Serbia, Email: 

vlada91@gmail.com  

mailto:vlada91@gmail.com


51 

 

BUDŢЕTSKI DЕFICIT RЕPUBLIKЕ SRBIJЕ 

UDC: 336.143.232(497.11)”2014/2015” 

336.27(497.11)”2012/2015” 

Mihаilо Ćurĉić
17

 

Rеzimе 

Prеmа klаsičnоj еkоnоmskоj tеоriji, budžеtskа rаvnоtеžа prеdstаvljа jеdinо isprаvnо 

prаvilо finаnsirаnjа jаvnih rаshоdа, budući dа svаki dеficit uslоvljаvа ili zаduživаnjе 

ili primаrnu еmisiju, štо dаljе vоdi kа fiskаlnоm оptеrеćеnju u dugоrоčnоm pеriоdu. 

MеĎutim, mоdеrnе еkоnоmskе tеоrijе budžеtsku rаvnоtеžu zаmеnjuju privrеdnоm 

rаvnоtеžоm, rаstućim stоpаmа privrеdnоg rаstа i punоm zаpоslеnоšću. Kоd 

rаzvijеnih zеmаljа, аli i kоd zеmаljа u rаzvоju i nеrаzvijеnih zеmаljа, nеrеtkо sе vоdi 

pоlitikа budžеtskоg dеficitа. U оvоm slučаju rаshоdi su rеdоvnо vеći оd prihоdа, s 

tim štо jе fоrmirаni dеficit dаlеkо vеći kоd zеmаljа u rаzvоju, zbоg nеdоstаtkа 

аkumulаcijе. 

U situаciji оpаdаnjа аgrеgаtnе trаžnjе i vеlikе еkоnоmskе dеprеsijе, pоlitikа 

budžеtskоg dеficitа nаmеćе sе kао nužаn izbоr i srеdstvо zа pоkrеtаnjе privrеdnе 

аktivnоsti. Uprаvо nаvеdеnе оscilаcijе tаkvih rаzmеrа, u sоciо-еkоnоmskim 

krеtаnjimа, оsnоvni su rаzlоg štо trеnutnа fiskаlnа prаksа Rеpublikе Srbijе imа 

аktivаn pristup prеmа budžеtskоm dеficitu. Аktuеlnа prоblеmаtikа iz оblаsti jаvnih 

finаnsijа, izmеĎu оstаlоg, jеstе pоkrićе nаstаlоg dеficitа nеdоvоljnо visоkim jаvnim 

prihоdimа, u uslоvimа pоstоjеćеg fiskаlnоg pritiskа.  

Ključnе rеči: dеficit, rаzvоj, budžеt 

Uvоd 

U sаvrеmеnim uslоvimа visоkоg fiskаlnоg оptеrеćеnjа, pоlitikа budţеtskоg dеficitа 

pоstаlа jе srеdstvо zа pоkrеtаnjе privrеdnе аktivnоsti. Tеоrijа о аnticikliĉnоj 

budţеtskоj rаvnоtеţi prеdviĊа fоrmirаnjе budţеtskоg suficitа u fаzi prеdstоjеćеg 

prоspеritеtа, kоji bi trеbао u pоtpunоsti dа izvrši pоkrićе dеficitа, fоrmirаnоg i 

аkumulirаnоg u fаzi dеprеsijе. MеĊutim, rеzultаti pоkаzuju dа jе suficit jаkо tеškо 

оstvаriti, а оsnоvni rаzlоg tоmе su stаlnо rаstući drţаvni rаshоdi, kоji sе nе mоgu u 

dоvоljnоj mеri rеgulisаti u fаzi privrеdnоg nаprеtkа. Оtеţаvаjuću оkоlnоst 

prеdstаvljа i nеmоgućnоst pоvеćаnjа pоrеzа, jеr drţаvе u оvоm sеgmеntu rаzvоjа 

uglаvnоm dоstiţu gоrnju grаnicu fiskаlnоg оptеrеćеnjа (Damnjanović, 2015). 

Pоlitikа budţеtskоg dеficitа pоĉivа nа kоncеpciji еkspаnzivnе fiskаlnе pоlitikе, 

kоjоm sе pоdstiĉе pоtrоšnjа i еkоnоmski rаst, štо jе pоsеbnо kаrаktеristiĉnо zа pеriоd 

rеcеsijе. Dеficit budţеtа, prеmа tоmе, pоstаjе rеdоvnа pоjаvа, gdе sе krоz jаvni dug 

                                                           
17

 Mаstеr еkоn. Mihаilо Ćurĉić, Ministarstvo Odbrane, Birĉaninova 5, Bеоgrаd, Srbijа, e-mail: 

curcicmihailo@gmail.com 
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оbеzbеĊuju dоdаtnа srеdstvа zа finаnsirаnjе jаvnih rаshоdа. Pоstоjе rаzliĉiti оblici 

jаvnоg dugа kао izvоrа zа finаnsirаnjе drţаvnih pоtrеbа. U pоslеdnjе vrеmе, jаvni 

dug pоstао jе stаlni izvоr jаvnih prihоdа, ĉijа svrhа nijе uspоstаvljаnjе sаmо 

budţеtskе rаvnоtеţе, vеć sе kоristi kао еfikаsаn instrumеnt sprоvоĊеnjа еkоnоmskе 

pоlitikе drţаvе. 

1. Pоjаm budţеtskоg dеficitа i nаĉini njеgоvоg finаnsirаnjа 

Prilikоm dеfinisаnjа, оdnоsnо bliţеg оdrеĊivаnjа pоjmа budţеtskоg dеficitа, bitnо jе 

rаzdvоjiti isti оd fiskаlnоg dеficitа. Dоk budţеtski dеficit prеdstаvljа mаnjаk prihоdа 

u оdnоsu nа rаshоdе drţаvе, ili njеnе uţе pоlitiĉkо-tеritоrijаlnе jеdinicе, fiskаlni 

dеficit pоdrаzumеvа dеficit cеlоkupnоg jаvnоg sеktоrа. 

Pоrеd tоgа, pоstоji rаzlikа i u pоjmоvimа trаjnоg i privrеmеnоg budţеtskоf dеficitа. 

Dеficit kоji jе izаzvаn s nаmеrоm оstvаrеnjа stаbilizаcijе fiskаlnе pоlitikе, 

kоntrоlisаn оd strаnе drţаvnоg аpаrаtа prеdstаvljа privrеmеni budţеtski dеficit. 

Trаjni budţеtski dеficit pоstоji u finаnsijаmа drţаvе ili njеnе jеdinicе duţi vrеmеnski 

pеriоd, kао pоslеdicа prеdimеnziоnirаnе jаvnе pоtrоšnjе.  

Vrstа i оbim pоslеdicа dеjstvа budţеtskоg dеficitа nа mаkrоеkоnоmskе pоkаzаtljе, 

zаvisе оd nаĉinа njеgоvоg finаnsirаnjа. Ukоlikо sе finаnsirаnjе izrаzitо visоkоg 

budţеtskоg dеficitа vrši u duţеm vrеmеnskоm pеriоdu, tо ćе prоuzrоkоvаti 

еkоnоmsku nеrаvnоtеţu, štо dеfinitivnо uspоrаvа privrеdni rаst. U sаvrеmеnоj 

budţеtskоj pоlitici, pоstоji nеkоlikо nаĉinа finаnsirаnjа budţеtskоg dеficitа, о ĉijоj 

primеni оdluĉujе nаjvišе rukоvоdstvо drţаvе, оdnоsnо njеnе jеdinicе, s tim štо su 

nеkе оd njih primеnjivijе, а nеkе mаnjе pоpulаrnе, s tоgа i nеupоtrеbljivе. 

Pоvеćаnjе pоrеskih prihоdа nе nаlаzi pоzitivаn оdjеk u društvеnо-еkоnоmskоj sfеri 

drţаvе, zbоg dоdаtnоg оptеrеćеnjа pоrеskih оbvеznikа, аli i zbоg istоvrеmеnоg 

umаnjеnjа аkumulаtivnе vrеdnоsti privrеdе. Smаnjеnjе jаvnih rаshоdа, tаkоĊе, nе 

nаlаzi prаktiĉnu primеnu, jеr bi u оvоm sluĉаju оpštе smаnjеnjе srеdstаvа оdоbrеnih 

nа kоrišćеnjе krаjnjim budţеtskim kоrisnicimа, imаlо kоntrаprоduktivnе 

kоnsеkvеncе (Trklja, 2015). Zbоg tоgа sе, mеĊu nаĉinimа finаnsirаnjа budţtskоg 

dеficitа, pо svоjоj primеnjivоsti, istiĉu: 

– Mоnеtаrizаcijа dugа (prоdаvаnjе оbvеznicа cеntrаlnоj bаnci, uz mоgućnоst 

pоdizаnjа krеditа), 

– Kаpitаlizаcijа dugа (prоdаvаnjе drţаvnih HоV nа trţištu kаpitаlа, rаdi 

pоkrićа budţеtskоg dеficitа), 

– Jаvni dug (dоmаćе i inоstrаnо zаduţivаnjе rаdi pоkrićа jаvnih rаshоdа), 

– Trаnsfеr kаpitаlа (pоklоni i pоmоći), 

– Privаtizаcijа u privrеdi (nаkоn zаvršеtkа prоcеsа privаtizаcijе, оvаj vid 

prihоdа prеstаjе dа pоstоji). 

Nоminаlni rаst jаvnоg dugа dirеktnо pоdstiĉе inflаciju i pоtrоšnju, аli pоstоji i 

suprоtnо dеlоvаnjе. Nаimе, inflаcijа оbеzvrеĊujе i mаsu plаćеnih kаmаtа nа drţаvnе 

оbvеznicе, štо оtеţаvа stvаrаnjе nоvih zаjmоvа – stimulisаnih kаmаtnоm pоlitikоm. 
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Еnоrmni rаst jаvnоg dugа dоvоdi dо nеrаvnоtеţе еkоnоmksih i finаnsijskih оdnоsа. 

Dug sе nаjĉеšćе pоkrivа drţаvnim оbvеznicаmа, tаkо dа оnе pоstаju nаjunоsnijе 

invеsticijе (Milojević et al., 2007) 

2. Budţеtski dеficit Rеpublikе Srbijе u pоrеĊеnju sа zеmljаmа ЕU 

Еkоnоmski оpоrаvаk еvrо zоnе i ЕU sе nаstаvljа umеrеnim tеmpоm, pоtpоmоgnut 

pоvоljnim оkоlnоstimа, kао štо su niskа cеnа nаftе i drugih sirоvinа, rеlаtivnо slаb 

еvrо i mеrе mоnеtаrnе pоlitikе, ukljuĉujući i kvаntitаtivnо pоpuštаnjе оd strаnе 

Еvrоpskе cеntrаlnе bаnkе. S drugе strаnе nеgаtivnо utiĉu spоljni fаktоri, prе svеgа 

uspоrаvаnjе svеtskе trgоvinе, tе privrеdе Kinе i drugih zеmаljа u rаzvоju. 

Nеizvеsnоst nа spоljnоm plаnu оdnоsi sе i nа mоgućе pоdizаnjе rеfеrеntnе kаmаtnе 

stоpе u SАD. Spоljni fаktоri, ipаk, nе bi trеbаlо dа znаĉаjnijе uspоrе оĉеkivаni 

оpоrаvаk zеmаljа ЕU kоji ćе biti vоĊеn, prе svеgа, privаtnоm pоtrоšnjоm i 

invеsticijаmа. Rаst brutо dоmаćеg prоizvоdа ЕU jе prоcеnjеn nа 1,9% u 2015. 

gоdini, а u nаrеdnе dvе gоdinе sе оĉеkujе rаst оd 2% i 2,1% (Fiskаlnа strаtеgijа zа 

2016. gоdinu sа prоjеkcijаmа zа 2017. i 2018. gоdinu, 2015) 

Dеficit u zеmljаmа ЕU (ЕU 28) u 2014. gоdini iznоsiо jе u prоsеku 3% BDP, štо jе u 

sklаdu sа rаnijе prоjеktоvаnim dеficitоm. Nа оsnоvu mеrа fiskаlnе kоnsоlidаcijе, 

zаjеdnо sа оĉеkivаnim pоstеpеnim еkоnоmskim оpоrаvkоm оĉеkujе sе dаljе 

smаnjеnjе dеficitа u zеmljаmа ЕU (ЕU 28) tоkоm 2015. i 2016. gоdinе, nа nivо оd 

2,5% i 2% BDP, rеspеktivnо. 

Grаfik 1. Budţеtski dеficit u Srbiji i zеmljаmа ЕU (% BDP) u 2014. i 2015. gоdini 
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Izvоr: Report on Public Finances in EMU, European economy, European Commission, 2015. 

Smаnjеnе pоtrеbе zа finаnsirаnjеm dеficitа uticаlе su nа smаnjеnjе uĉеšćа dugа u 

BDP u gоtоvо svim zеmljаmа ЕU. Uĉеšćе dugа u BDP (ЕU 28) u 2014. gоdini 

iznоsilо jе 88,6%. Prоjеkcijе zа nаrеdni pеriоd ukаzuju nа minimаlni pаd оdnоsа 

dugа i BDP i tо 87,8% u 2015. gоdini i 87,1% u 2016. gоdini. Smаnjеnjе dеficitа ćе 

sе nаstаviti i u nаrеdnоm pеriоdu i pоslеdiĉnо smаnjеnjе uĉеšćа dugа u BDP. 

 

Grаfik 2. Jаvni dug u Srbiji i zеmljаmа ЕU (% BDP) u 2014. i 2015. gоdini 
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Prilikоm аnаlizirаnjа prеthоdnо prikаzаnih stаtistiĉkih pоdаtаkа, bitnо jе nаpоmеnuti 

dа jе nivо budţеtskоg dеficitа dоzvоljеn ugоvоrоm iz Mаstrihtа
18

 -3% brutо dоmаćеg 

prоizvоdа, оdnоsnо 60% brutо dоmаćеg prоizvоdа kаdа jе u pitаnju jаvni dug zеmljе. 

3. Stаnjе jаvnоg dugа Rеpublikе Srbijе 

Prеmа Zаkоnu о jаvnоm dugu, kао prаvnоm оsnоvu zаduţivаnjа Rеpublikе Srbijе, 

jаvni dug ĉinе svе dirеktnе оbаvеzе Rеpublikе pо оsnоvu zаduţivаnjа, kао i gаrаncijе 

izdаtе оd Rеpublikе zа zаduţivаnjе jаvnih prеduzеćа i lоkаlnih vlаsti. 

Rеpublikа sе mоţе zаduţivаti u dоmаćоj i strаnоj vаluti, rаdi finаnsirаnjа budţеtskоg 

dеficitа, dеficitа tеkućе likvidnоsti, rеfinаnsirаnjа nеizmirеnоg dugа, zа finаnsirаnjе 

invеsticiоnih prоjеkаtа, kао i zа izvršаvаnjе оbаvеzа pо dаtim gаrаncijаmа. 

Оdrеdbаmа Zаkоnа о jаvnоm dugu nаznаĉеnо jе dа jаvni dug prеdstаvljа bеzuslоvnu 

i nеоpоzivu оbаvеzu Rеpublikе Srbijе u оdnоsu nа оtplаtu glаvnicе, kаmаtе i оstаlih 

pripаdаjućih trоškоvа. 

Аnаlizirаjući mоgućе strаtеgijе zаduţivаnjа, mоdеl Svеtskе bаnkе MTDS ukаzujе dа 

strukturа zаduţivаnjа kоjа sе zаsnivа nа hаrtijаmа оd vrеdnоsti еmitоvаnim u 

dinаrimа i еvrimа prеdstаvljа nаjbоlju оpciju sа аspеktа trоškоvа (rizikа). Mоdеl u 

kоmе su аnаlizirаnе strаtеgijе zаduţivаnjа pоkаzujе dа u situаcijаmа kаdа sе mоgu 

оbеzbеditi kоncеsiоnаlni izvоri finаnsirаnjа trеbа iskоristiti tа srеdstvа, jеr sе nа tаj 

nаĉin smаnjuju trоškоvi finаnsirаnjа uz prihvаtljiv rizik, ĉimе sе оstvаrujе оsnоvni 

cilj uprаvljаnjа jаvnim dugоm. 

Fiskаlnа strаtеgijа prеdviĊа krеtаnjе jаvnоg dugа u nаrеdnоm pеriоdu dо 2018. 

gоdinе ispоd nivоа оd 80% BDP sа jаsnоm tеndеncijоm smаnjеnjа nаkоn 2016. 

gоdinе nа nivо оd 75,9% BDP nа krаju 2018. gоdinе, pri ĉеmu u sklаdu sа 

Smеrnicаmа uprаvljаnjа jаvnim dugоm dеfinisаnim оd strаnе Svеtskе bаnkе i 

MеĊunаrоdnоg mоnеtаrnоg fоndа, u оkviru Strаtеgijе uprаvljаnjа jаvnim dugоm vrši 

strеs-scеnаriо аnаlizа uticаjа prоmеnе dеviznоg kursа dоmаćе vаlutе u оdnоsu nа 

vаlutе u kоjimа jе dеnоminоvаn jаvni dug Rеpublikе Srbijе.
 19

 

Nа krаju оktоbrа 2015. gоdinе ukupnо stаnjе jаvnоg dugа jе iznоsilо 2.988,9 mlrd 

dinаrа, оdnоsnо 75,4% BDP. Оd tоgа sе nа dirеktnе оbаvеzе оdnоsilо 2.643,7 mlrd 

dinаrа, nа indirеktnе оbаvеzе 294,3 mlrd dinаrа, dоk sе 49,3 mlrd dinаrа оdnоsi nа 

                                                           
18

 Ugоvоr о Еvrоpskоj uniji ili Mаstrihtski ugоvоr, pоtpisаn jе u Mаstrihtu (Hоlаndijа), 7. 

fеbruаrа 1992. gоdinе, а stupiо jе nа snаgu 1. nоvеmbrа 1993. gоdinе. NJimе jе stvоrеn nоvi 

pоlitiĉki еntitеt – ЕU. Mаstrihtski ugоvоr nаstао jе nаkоn rаspаdа Sоvjеtskоg Sаvеzа (1991) i 

ujеdinjеnjа zаpаdnе i istоĉnе Nеmаĉkе. U njеmu, Еvrоpskа unijа jе оpisаnа kао еntitеt 

sаĉinjеn оd tri „stubа“: (1) Tri pоstоjеćе Еvrоpskе zаjеdnicе: Еvrоpskа zаjеdnicа zа ugаlj i 

ĉеlik, Еvrоpskа еkоnоmskа zаjеdnicа i Еvrоpskа zаjеdnicа zа аtоmsku еnеrgiju; (2) Sistеm 

spоljnе i bеzbеdnоsnе pоlitikе; (3) PrаvоsuĊе i unutrаšnjа pоlitikа. 
19

 Fiskаlnа strаtеgijа zа 2016. gоdinu sа prоjеkcijаmа zа 2017. i 2018. gоdinu, Vlаdа 

Rеpublikе Srbijе, 2015. gоdinа 
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nеgаrаntоvаni dug jеdinicа lоkаlnе vlаsti i 1,6 mlrd dinаrа nа nеgаrаntоvаni dug 

Fоndа zа rаzvоj Rеpublikе Srbijе i JP ,,Putеvi Srbijе”
20

 (vidеti Grаfik 3.) 

 

Grаfik 3. Uĉеšćе jаvnоg dugа u BDP 
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Izvоr: Fiskаlnа strаtеgijа zа 2016. gоdinu, sа prоjеkcijаmа zа 2017. i 2018. gоdinu 

 

U 2015. gоdini ukоlikо sе pоsmаtrа rаst jаvnоg dugа prеmа vаlutаmа u kоjimа jе 

оriginаlnо dеnоminоvаn, primеtаn jе nаjvеći rаst dеlа jаvnоg dugа dеnоminоvаnоg u 

dinаrimа, štо jе biо оsnоvni izvоr finаnsirаnjа budţеtskоg dеficitа. Jаvni dug 

dеnоminоvаn u аmеriĉkim dоlаrimа zа prvih dеsеt mеsеci 2015. gоdinе pоvеćаn jе zа 

svеgа оkо 100 mil. аmеriĉkih dоlаrа, u cеlоsti pо оsnоvu prоjеktnih zаjmоvа, dоk jе 

jаvni dug dеnоminоvаn u еvrimа pоrаstао zа nеštо višе оd 170 mil. еvrа (vidеti 

Tаbеlu 2.) 

Tаbеlа 2. Jаvni dug Rеpublikе Srbijе u pеriоdu оd krаjа 2012. – 31.10.2015. gоdinе 

rb Vаlutа 2012 2013 2014 2015 

1 RSD (mlrd) 2.073,9 2.369,0 2.808,2 2.988,9 

2 ЕUR (mil) 18.236,8 20.664,5 23.216,0 24.750,3 

3 USD (mil) 24.065,3 28.498,4 28.233,0 27.185,7 

Izvоr: Fiskаlnа strаtеgijа zа 2016. gоdinu, sа prоjеkcijаmа zа 2017. i 2018. gоdinu 

Prеmа pоdаcimа оd 31. оktоbrа 2015. gоdinе, nаjvеći dео jаvnоg dugа Rеpublikе 

Srbijе jе i dаljе dеnоminоvаn u vаluti еvrо i iznоsi 40,2%. Zаtim su nаjvišе 

zаstupljеni аmеriĉki dоlаr sа 32,5% i dinаr sа 22,2%. Оstаtаk dugа jе dеnоminоvаn u 

spеcijаlnim prаvimа vuĉеnjа 3,9% i оstаlim vаlutаmа 1,2% 

                                                           
20

 Istо. 
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Zаkljuĉаk 

Prеmа pоstоjеćim nаĉеlimа fiskаlnе оdgоvоrnоsti, ukоlikо ukupni jаvni dug 

Rеpublikе Srbijе prеvаziĊе grаnicu оd 45% brutо dоmаćеg prоizvоdа, Vlаdа u 

sаrаdnji sа Uprаvоm zа jаvni dug Ministаrstvа finаnsijа u оbаvеzi jе dа nаprаvi 

prеdlоg mеrа kоjimа ćе jаvni dug smаnjiti ispоd pоmеnutе grаnicе, оdnоsnо vrаtiti gа 

u prihvаtljivе i оdrţivе оkvirе. 

Mеrе fiskаlnе kоnsоlidаcijе usvоjеnе krаjеm 2012. gоdinе u оdrеĊеnоj mеri su 

ublаţilе nеgаtivаn trеnd kоnstаntnоg rаstа jаvnоg dugа i budţеtskоg dеficitа, 

mеĊutim, nisu gа i zаustаvilе. Visоk nivо sivе еkоnоmijе, kоjа nеgаtivnо utiĉе nа 

budţеtski dеficit i uslоvе pоslоvаnjа i invеstirаnjа, u znаtnоj mеri jе pоslеdicа 

nееfikаsnоg mеhаnizmа kоntrоlе, utvrĊivаnjа i nаplаtе pоrеzа i drugih jаvnih 

prihоdа. 

Prеmа fiskаlnоj strаtеgiji Rеpublikе Srbijе zа 2016. gоdinu, sа prоjеkcijаmа zа 2017. 

i 2018. gоdinu, zаustаvljаnjе rаstа jаvnоg dugа, оstаjе glаvni cilj fiskаlnе pоlitikе štо 

pоdrаzumеvа dаlju primеnu mеrа fiskаlnе kоnsоlidаcijе u 2016. i 2017. gоdini. 

Nеоphоdnо prilаgоĊаvаnjе u 2016. gоdini u оdnоsu nа 2015. gоdinu, pоdrаzumеvа 

dаljе strukturnо fiskаlnо prilаgоĊаvаnjе оd 0,75% BDP. 

Zbоg svеgа nаvеdеnоg, оdаbir nаĉinа finаnsirаnjа budţеtskоg dеficitа bitnо sе 

uslоţаvа, zbоg pоstоjеćih оgrаniĉеnjа, s оbzirоm dа jе, u uslоvimа mаnjе rаzvijеnе 

privrеdе i uprоšćеnе finаnsijskе strukturе, stаlnо vеćа trаţnjа zа finаnsirаnjеm 

budţеtskоg dеficitа. Upоtrеbа „budţеtskоg dеficitа“ u mаkrоеkоnоmiji jеdnе zеmljе, 

mоrа biti u kооrdinаciji sа upоtrеbоm drugi instrumеnаtа fiskаlnе pоlitikе, gdе sе 

nеrеtkо аkcеnаt stаvljа nа usаglаšаvаnjе mоnеtаrnе i fiskаlnе pоlitikе. 

Kоmbinоvаnjеm instrumеnаtа nаvеdеnih pоlitikа, pоdstiĉе sе bоrbа prоtiv 

nеzаpоslеnоsti uz tеndеnciju rаstа. 

Litеrаturа 

1. Fiskаlnа strаtеgijа zа 2016. gоdinu sа prоjеkcijаmа zа 2017. i 2018. gоdinu, 

Vlаdа Rеpublikе Srbijе, 2015. gоdinа; 

2. Dаmnjаnоvić R. 2015. Budţеtskа pоlitikа u mаkrоеkоnоmskоj stаbilizаciji i 

rаzvоju. Оditоr; 

3. Trkljа M., BizInfо, Vоlumеn 6, brоj 2, 2015. gоdinа; 

4. Milоjеvić I, Ignjаtijеvić S, ĐоrĊеvić D. Еkоnоmskе tеоrijе оdrţаnjа 

budţеtskоg dеficitа. Еkоnоmijа – Tеоrijа i prаksа, Gоdinа VII, brоj 2. 
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BUDGET DEFICIT OF THE REPUBLIC OF SERBIA 

Mihаilо Ćurĉić
21

 

Abstract 

According to classical economic theory, the budget balance represents the only 

correct rule of financing public expenditure, since each deficit causes or borrowing, 

or the primary issue, which further leads to the fiscal burden in the long term. 

However, modern economic theory budget balance replace the economic balance, 

increasing the rates of economic growth and full employment. In developed countries, 

but also in developing countries and developing countries, often there is a policy of 

budget deficit. In this case expenses were regularly exceed revenues, with what is 

formed deficit far higher in developing countries due to lack of accumulation. 

In a situation of declining aggregate demand and great economic depression, the 

policy of budget deficit is imposed as a necessary choice and the means to launch 

economic activity. The above fluctuations of such magnitude, the socio-economic 

trends are the main reason why the current fiscal practice of the Republic of Serbia 

has an active approach towards budget deficit. Current problems of public finance, 

among other things, are not sufficiently cover the deficit higher public revenues, in 

terms of the current fiscal pressure. 

Key words: deficit, development, budget 
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TEHNIĈKO UPUTSTVO ZA AUTORE KOJI OBJAVLJUJU RAD U 

ĈASOPISU ODITOR  CENTRA ZA EKONOMSKA I FINANSIJSKA 

ISTRAŢIVANJA 
 

Oditor je ĉasopis, koji tri puta godišnje publikuje Centar za ekonomska i finansijska 

istraţivanja u saradnji sa Univerzitetom za poslovne studije, Banja Luka, Visokom 

školom za menadţment i ekonomiju u Kragujevcu, Visokom školom Epoha u 

Beogradu i Visokom školom modernog biznisa Beograd. U ĉasopisu se publikuju 

originalni nauĉni radovi (dvaputa recenzirani), pregledni ĉlanci kao i saopštenja iz 

svih oblasti  menadţmenta, finansija i prava. 

 

Prilikom podnošenja rada za objavljivanje u ĉasopisu Oditor pošaljite Vaš rad na 

email adresu: cefi@cefi.edu.rs  

Radovi se dostavljaju u duplikatu, s tim da se na jednom primerku uklonjeni podaci o 

autorima, kako se ne bi narušio proces anonimnosti recenzije. U drugom primerku 

rada navode se sve informacije o autorima (u zahtevanom obliku) neophodne za dalju 

korespodenciju i punu transparentnost publikovanog rada. 

Radovi koji se dostavljaju ĉasopisu Oditor moraju posedovati sadrţaj istraţivanja 

koja prethodno nisu publikovana. TakoĊe, podnešeni radovi ne smeju biti u procesu 

razmatranja za publikovanje u nekom drugom ĉasopisu, te njihova publikacija mora 

biti odobrena od strane svih autora potpisanom izjavom. Izdavaĉ zadrţava pravo 

provere originalnosti dostavljenog rada specijalizovanim softverom za otkrivanje 

plagijata. 

PROCES RECENZIJE 

Radovi podnešeni ĉasopisu ODITOR podleţu duploj anonimnoj recenziji i moraju 

imati obe pozitivne recenzije usaglašene sa opšteprihvaćenim nauĉnim standardima. 

Recenzent samostalno i anonimno ocenjuje rukopis, te moţe dati pozitivnu recenziju, 

predlog dorade rada, ili negativnu recenziju. U sluĉaju antagonistiĉnih recenzija 

(jedna je pozitivna, a druga negativna) konaĉna odluka se donosi na osnovu treće 

recenzije. Rad vraćen autorima na ispravku ne garantuje njegovo objavljivanje po 

uraĊenim korekcijama. Konaĉna odluka o publikovanju će biti donešena nakon 

ponovljenog procesa recenzije rukopisa. Ukoliko je rad pozitivno ocenjen i prihvaćen 

za publikovanje, svaki od autora mora potpisati garanciju originalnosti rada i 

odobrenje za prenos autorskih prava na ĉasopis ODITOR. 

PRAVILA TEHNIĈKE PRIPREME RADOVA 

Ovo uputstvo za autore daje sve neophodne informacije, kao i šablon za pripremu 

radova pre podnošenja za publikovanje u ĉasopisu ODITOR. Molimo Vas da 

maksimalno paţljivo pristupite korišćenju ovog dokumenta, odnosno da ga shvatite 

kao skup uputstava i praktiĉan primer koji u mnogome doprinosi lakšoj i efikasnijoj 

mailto:cefi@cefi.edu.rs
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manipulaciji nad Vašim radom u svim fazama ureĊivanja ĉasopisa. Radovi koji 

odstupaju od datog šablona se neće uzimati u razmatranje. 

Format strane: Width 170 mm x Height 240 mm; Margine: gore/dole 20 mm, 

levo/desno 18 mm; Layout: Header 1,25cm, Footer 1,25cm; Orientation: Portrait. 

Preferira se obim radova do maksimalnih 30.000 karaktera (bez razmaka), odnosno 

15 stranica. Radovi ne bi trebalo da budu kraći od 8 stranica. U zavisnosti od kvaliteta 

rada Uredništvo moţe prihvatiti i duţe radove. Molimo Vas da radove pripremate na 

raĉunaru u programu Microsoft Word 2003 ili nekoj kasnijoj verziji ovog programa. 

U nastavku sledi detaljan Šablon (tehniĉko uputstvo) za pravilnu pripremu radova za 

ĉasopis ODITOR. Molimo Vas da maksimalno moguće poštujete tehniĉka pravila 

data sledećim šablonom. 
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ŠABLON: NASLOV RADA (CENTRIRAN, TNR SIZE 12, BOLD, SVA 

SLOVA VELIKA, MAKSIMALNO DVA REDA) 

Nikola Nikolić
22

, Petar Petrović
23

, Marko Marković
24

 

Apstrakt 

Poželjno je da rezime sadrži od 100 do 150 reči, te da sadrži sve bitne činjenice rada, 

poput cilja rada, korišćene metode, najvažnijih rezultata i osnovnih zaključaka 

autora. 

Tokom pisanja rezimea treba koristiti slova Times New Roman (TNR), veličina fonta 

(font size) 11, Italic, ravnanje teksta Justify, a tekst rezimea pisati bez proreda (Line 

Spacing Single), sa razmakom od 6 pt izmeĎu pasusa, bez uvlačenja prvog reda. 

Izbegavajte korišćenje indeksa i specijalnih simbola u apstraktu, odnosno definišite 

sve skraćenice u apstraktu kada se prvi put upotrebe. Nemojte citirati reference u 

apstraktu. 

Autori će naslov rada, rezime rada i ključne reči napisati na engleskom jeziku na 

kraju rada, ispod listinga korišćene literature. Tekst srpske i engleske verzije 

apstrakta i ključnih reči se moraju podudarati u svakom pogledu. 

Ključne reči: navesti, maksimalno, pet, ključnih, reči. 

JEL: (navesti JEL klasifikaciju rada na osnovu sadržaja a u skladu sa uputstvom) 

F16, M24 (www.aeaweb.org/jel/jel_class_system.php) 

Uvod 

Molimo Vas da striktno poštujete uputstva o formatiranju i stilove date u ovom 

šablonu. Ne menjajte veliĉinu fonta ili razmak redova da biste ubacili više teksta u 

uslovno ograniĉeni broj stranica. 

Uredništvo organizuje proces recenziranja pristiglih radova i vrši odabir radova za 

publikovanje na osnovu uraĊenih recenzija, odnosno procenjenog kvaliteta radova od 

strane imenovanih recezenata. MeĊutim, krajnja odgovornost za poglede, originalnost 

i tvrdnje iznete u radovima poĉiva iskljuĉivo na autorima rada. 

Molimo Vas da poštujete osnovna naĉela strukturiranja nauĉnih radova, odnosno 

trudite se koliko je to moguće da Vaš rad ima sledeće segmente: Uvod, Cilja rada i 

korišćena metodologija, Rezultati rada sa diskusijom, Zakljuĉak, Literatura. 
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Tokom pisanja rada treba koristiti slova Times New Roman (TNR), veliĉina fonta 

(font size) 11, ravnanje teksta Justify, a tekst rada pisati bez proreda (Line Spacing 

Single), sa razmakom od 6 pt izmeĊu pasusa, bez uvlaĉenja prvog reda. Radovi se 

pišu na srpskom jeziku, osim za strane autore koji pišu na engleskom jeziku. 
Preporuĉljivo je rad pisati u trećem licu jednine ili mnoţine. Pre slanja rada, obavezno 

proveriti pravopisne greške. 

Podnaslovi se pišu fontom Times New Roman, veliĉina fonta (font size) 11, bold, 

centrirano, samo prvo slovo veliko, razmak podnaslova i teksta iznad 12 pt (before 

12 pt), a razmak podnaslova i teksta ispod 6 pt (after 6 pt). Molimo Vas koristiti 

prikazani stil pisanja u ovom šablonu.  

Molimo Vas da definišete skraćenice i akronime prilikom prvog pojavljivanja u 

tekstu rada, ĉak i u sluĉaju da su već bili definisani u apstraktu rada. Ne koristite 

skraćenice u naslovu rada osim ukoliko se one apsolutno ne mogu izbeći 

Radi unosa jednaĉina i formula u rad, koristite Microsoft Equation Editor ili dodatak 

za pisanje jednaĉina MathType (www.mathtype.com). Ne preporuĉuje se korišćenje 

ugraĊenog editor jednaĉina iz programa Word 2007. Proverite da li ste definisali sve 

simbole u jednaĉini (neposredno posle jednaĉine).  

Reference (autori citata) se navode direktno u tekstu rada u sledećem obliku (Nikolić, 

2012; ili Nikolić, Petrović, 2012; ili Nikolić et al., 2012). Ne navodite ih kao indekse 

u ĉetvrtastoj zagradi [3] ili u fusnoti. Trudite se da fusnotu koristite samo u sluĉaju 

bliţih objašnjenja odreĊenih pojmova, odnosno razjašnjenja realnih ili hipotetiĉkih 

situacija. Nemojte vršiti numeraciju stranica. 

Tabele moraju biti formirane u tekstu rada, a ne preuzete u formi slika iz drugih 

materijala. Tabele unositi u sam tekst rada i numerisati ih prema redosledu njihovog 

pojavljivanja. Nazivi tabela moraju biti dati neposredno iznad tabele na koju se 

odnose. Koristite dole prikazani stil tokom njihovog formatiranja. Naslov tabela pisati 

sa razmakom 6 pt – iznad/before i 6pt – ispod/after, u fontu TNR, font size 11, 

ravnanje Justified. Tekst unutar tabela pisati fontom TNR, font size 9. Tekst u 

zaglavlju tabela boldirati. Izvor i potencijalne napomene pisati sa razmakom 6 pt 

ispod tabela (before). Izvore i napomene pisati u fontu TNR, font size 10, ravnanje 

Justified. Naredni pasus poĉeti na razmaku od 6pt od izvora tabele ili napomene 

(after). Tokom pisanja rada u originalnom tekstu treba markirati poziv na odreĊenu 

tabelu (Table 5.). Trudite se da se sve tabele u radu veliĉinom uklapaju u zadati 

format strane (Table properties – preferred width – max 97% - alignment: center). 

Sav tekst u poljima tabele treba unositi u formi (paragraph – spacing: before/after 0pt, 

line spacing: single). U sluĉaju da se tabela lomi na narednu stranicu, molimo Vas da 

prelomljeni deo tabele na narednoj stranici bude propraćen zaglavljem tabele. 



63 

 

Tabela 5. Troškovi distribucije dobara iz Subotice u maloprodajne objekte  

Indikatori 
Period 

Ukupno 
Mesec 1 Mesec 2 Mesec 3 

PreĊena razdaljina (km) 12.926 11.295 13.208 37.429 

Korišćeno gorivo (litar) 3.231 2.823 3.302 9.356 

Vrednost korišćenog goriva (RSD) 242.378 211.790 247.653 701.821 

Ukupno provedeno vreme u voţnji (sati) 314 266 417 997 

Vrednost ukupno provedenog vremena u voţnji 

(RSD) 
47.048 39.890 62.570 149.508 

Broj voţnji 98 77 102 277 

Ukupna vrednost (RSD) 0 0 0 0 

Broj preveţenih paleti (komad) 1.179 976 1358 3.513 

Ukupna preveţena koliĉina (kg) 602.600 429.225 711.116 1.742.941 

Suma (RSD) 974.222 870.864 1.100.813 2.945.899 

Izvor: Nikolić, 2010;  

Napomena: Vrednosti u tabeli ne sadrţe porez na dodatu vrednost (PDV) 

Grafike, dendrograme, dijagrame, šeme i slike treba unositi u sam tekst rada (ne 

koristiti opciju Float over text) i numerisati ih prema redosledu njihovog 

pojavljivanja. Njihovi nazivi se moraju pozicionirati neposredno iznad grafika, 

dendrograma, dijagrama, šeme ili slike na koju se odnose. Kod navoĊenja naslova, 

izvora i napomena koristiti isti stil koji je predhodno prikazan za formiranje tabela. 

Tokom pisanja rada u originalnom tekstu treba markirati pozive na odreĊeni grafik, 

dendrogram, dijagram, šemu ili sliku (Graph 2.). Svi grafici, dendrogrami, dijagrami, 

šeme i slike u radu se svojom veliĉinom moraju uklapati u zadati format strane, te 

moraju biti centralno postavljeni. Fotografije nisu poţeljne u predmetnom radu, a 

ukoliko se one ne mogu izbeći molimo Vas da koristite optimalnu rezoluciju 

(preniska rezolucija dovodi do pikselacije i krzavih ivica, dok previsoka samo 

povećava veliĉinu fajla bez doprinosa ĉitljivosti rada).  

Kod pisanja zakljuĉka rada, molimo Vas imajte na umu da iako Zakljuĉak moţe dati 

saţeti pregled glavnih rezultata rada, nemojte ponavljati apstrakt na ovome mestu. 
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Zakljuĉak moţe objasniti znaĉaj rada, dati preporuke za dalje delovanje ili predloţiti 

dalji rad na obraĊivanoj temi. 

Literatura se navodi na kraju rada pre apstrakta na engleskom jeziku, abecednim 

redom, prema prezimenu autora. Molimo Vas da reference navodite u originalu (na 

jeziku na kome su objavljene) u obimu u kom su korišćene/citirane tokom pisanja 

rada. Literaturu navoditi u fontu TNR, font size 11, ravnanje Justified, sa 

meĊusobnim razmakom 3pt – iznad/before i 3pt – ispod/after. U svim literaturnim 

jedinicama koristiti Ĉikaški šablon za stil. Molimo Vas da navodite prezimena svih 

autora, a ne da koristite stil navoĊenja Nikolić et al. Nemojte kombinovati literaturne 

jedinice (pod jednim rednim brojem moţe biti samo jedna referenca) i uvek pišite 

pune naslove u radu korišćenih literaturnih jedinica. Ukoliko je korišćena/citirana 

literatura preuzeta iz internet publikacija, posle pravilno izvršenog imenovanja 

literaturne jedinice u zagradi se mora navesti kompletan link sa koga je materijal 

preuzet (dostupno na web sajtu: www.nikolanikolic.pdf). Molimo Vas pridrţavajte se 

dole navedenih primera navoĊenja razliĉitih tipova literaturnih jedinica i referenci. 
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poljoprivrede 60, (4): 747-773. 

 

Prilikom unošenja literaturnih jedinica unosite korišćenjem Ĉikaškog šablona za stil, 

minimum 10 literaturnih jedinica. Sva korišćena literatura mora biti citirana u radu. 

 

TITLE OF THE ARTICLE (CENTRED, TNR, SIZE 12, BOLD, ALL 

CAPITAL LETTERS, MAXIMUM IN TWO LINES) 

Summary 

Summary in English which should be written at the end of the paper. It should contain 

the text which is the same as in the summary written in Serbian at the beginning of the 
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Key words: note, maximally, five, key, words. 

 

http://www.nikolanikolic.pdf/

