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| deo :: POJAM, ZNACAJ | RAZVITAK PROBLEMATIKE TROSKOVA

Tro8kovi su nov€ano izraZzena troSenja sredstava i rada koji su sastavni delovi cene kostanja uéinka.
Za pojam troSkova bitno je:

- da su oni vezani za ucinke koji se sre¢u u svakoj vrsti preduze¢a, a ne samo u proizvodnim

- sve Sto predstavlja element cene kostanja, istovremeno predstavija i troSak, tako da izvan kalkulacije nema

troSkova.

TroSkovima se ne mogu smatrati izdaci i troSenja sredstava slucajnog ili neredovnog rada. Kaliranje, kvar, rastur i lom
iznad planiranog normalnog iznosa ne smatra se troskom, ve¢ vanrednim rashodom. Samo unapred utvrdeni, planirani,
ravnomerno rasporedeni na celu godinu, normalni iznos kaliranja, kvara i loma poprima karakter troSkova, jer je samo taj
iznos integralni deo cene koStanja ucinka.

U cenu koStanja odnosno iznosu ukupnih troSkova objedinjeni su celokupni napori preduzeéa u postizanju odredenog
internog finansijskog rezultata. Objedinjujuci sve troSkove, cena koStanja predstavlja tacku ispod koje prodajna cena ne
bi trebalo da se spusta, jer ispod te taCke nastaje faza gubitka.

TroSkovi su jedan od najbitnijih faktora rezultata rada preduzeca. Efikasno snizavanje troSkova, sigurno i neposredno
povecava dohodak, fondove preduzeca i licne dohotke radnika. Ostvareno snizavanje troSkova u jednom periodu
omogucuije njihovo dalje snizavanje u idu¢im periodima. S druge strane, zbog povecanja troSkova dolazi do smanjenja
dohotka, a vrlo Cesto otezava i celokupni rad preduzeca.

Proucavanje troSkovne problematike otpodelo je verovatno s teSkim uslovima privredivanja, koje su nametnule najpre
velike svetske krize krajem proSlog veka. Na razvitak problematike troSkova, uveliko su uticali takode i zaoStravanje
konkurentske borbe, rast veli¢ine preduzeca, razvitak literature iz oblasti ekonomije preduzeca itd.

Il deo :: VRSTE TROSKOVA

U literaturi se susrecu brojne podele troSkova u kojima su troSkovi grupisani s razliCitih aspekata. Razli¢ita
grupisanja troSkova motivisana su po pravilu svrhom kojoj treba da sluZe odredene grupacije. Postoje:
Prirodne vrste troSkova
Ekonomski i neekonomski troskovi
Direktni i indirektni trodkovi
Tro8kovi po mestima i nosiocima
Ukalkulisani, realizovani i naplaceni troSkovi
Stvarni, planski i standardni troSkovi
Apsorbovani, preapsorbovani i neapsorbovani troskovi
KratkoroCni i dugoroéni troSkovi
. TroSkovi koji se mogu kontrolisati i troSkovi izvan kontrole
10. TroSkovi proizvodnie i troSkovi prometa
11. Fiksni, varijabilni i polufiksni troSkovi
12. Ostale podele i grupacije troSkova
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1. PRIRODNE VRSTE TROSKOVA

Podela trokova po njihovim vrstama smatra se prirodnom ili osnovnom podelom troSkova. Ovakvom podelom
se omogucuije utvrdivanje za koju su svrhu napravljeni odredeni troSkovi, odnosno za koju vrstu potreba su nastali.

Osnovne ili prirodne grupe (vrste) troSkova su:

- troSkovi materijala

- troSkovi stalnih sredstava — amortizacija

- troSkovi rada — ukalkulisani li¢ni dohodci

- kalkulativni doprinosi drustvenoj zajednici

- troSkovi usluga

U troskovi materijala spada vrednost utroSenog materijala, nabavljene energije, utroSenog goriva i maziva, sitnog
inventara, ambalaze, kao i vrednost drugih vrsta materijala.

U troSkove stalnih sredstava spada amortizacija odnosno vrednosni izraz utroSka stalnih sredstava.

U trokove rada spadaju predvidene naknade za rad radnika, zajedno sa doprinosima iz liénog dohotka.



Kalkulativni doprinosi dru$tvenoj zajednici predstavljaju troSkove kamata na kredite za stalna sredstva, kamate na w
kredite za obrtna sredstva, €lanarine komorama i drugim struénim udruzenjima i sl.

U trodkove usluga spadaju izdaci za popravke koje su obavile druge organizacije i lica, izdaci za transportne usluge,

troSkovi platnog prometa, putni troSkovi, postanski, telegrafski i telefonski troSkovi, troSkovi osiguranja, izdaci za reklamu

i propagandu i sl.

2. EKONOMSKI | NEEKONOMSKI TROSKOVI

U ekonomske troSkove spadaju troSkovi sredstava i rada. To su troSkovi bez kojih se ne bi mogao dobiti proizvod ili
izvrSiti odredena usluga. U neekonomske troskove spadaju izdaci koji poprimaju karakter trodkova na bazi zakonskih
propisa. U ovu vrstu troSkova spadaju kamate na kredite za stalna i obrtna sredstva, a takode i doprinosi i ¢lanarine
komorama i drugim stru¢nim udruzenjima.

3. DIREKTNI I INDIREKTNI TROSKOVI

Podela troSkova na direktne i indirektne izvrSena je prema mogucnosti ukljuCenja u cenu ko$tanja.

Direktni troSkovi (pojedinaéni ili neposredni troSkovi) su neposredno obuhvaceni cenom kostanja pojedinih proizvoda.
Mogu direktno da se razvrstavaju po proizvodima odnosno uslugama.

Primer: troSkovi materijala izrade

Indirektni tro8kovi (opsti ili rezijski troSkovi) se ne mogu neposredno razgrani¢avati na pojedine proizvode i usluge pri
njihovom nastajanju. To su zajednicki troSkovi jednog mesta, pogona, faze ili su zajednicki za celo preduzece. Oni se za
nosioce vezuju posredno putem odabranih klju¢eva alokacije (npr. ¢asovi izrade), pa se stoga zovu indirektni troSkovi.
Primer: troSkovi ostalog materijala, goriva i energije, amortizacija, tr.odrzavanja, tr.osiguranja...

4. TROSKOVI PO MESTIMA | NOSIOCIMA

Mesto trodkova je organizaciona jedinica ili njen deo u okviru preduzeca za koji se vrsi obraéun i alokacija troskova. U
praksi se vrsi razvrstavanje troskova po sektorima, grupama radnih mesta, pogonima, odelienjimai sl.

TroSkovi koji su jednom razvrstani po mestima, kasnije se razgraniavaju po proizvodima i uslugama odnosno nosiocima
tro8kova. Nosilac troskova je proizvod il usluga namenjena trzistu.

Pri raspodeli troSkova po mestima u savremenoj praksi polazi se od potrebe njihovog prethodnog razgrani¢avanja na
opste varijabilne i opSte fiksne troSkove. Ovakva podela opstih troSkova omogucuje pravilniju raspodelu po pojedinim
mestima. Podela troSkova na ove dve grupe ujedno predstavlja jednu od pretpostavki za standardizaciju opstih troskova.

5. UKALKULISANI, REALIZOVANI | NAPLACENI TROSKOVI

Tro8kovi dobijaju karakter ukalkulisanih troSkova odmah nakon njihovog nastajanja, odnosno evidentiranja u
knjigovodstvu preduzeca. Suma ukalkulisanih troSkova ukazuje koliko je ukupno nastalo troSkova u odredenom periodu
po razli¢itim osnovama. Iznos ukalkulisanih trodkova delimi¢no je sadrzan u nedovrSenoj proizvodnji, delimi¢no u
zalihama proizvoda, delimi¢no u iznosu prodatih proizvoda koji su ve¢ naplaéeni od kupaca.

Tro8kovi sadrzani u realizovanoj proizvodnji obuhvataju samo one troskove koji sacinjavaju cenu kostanja
prodatih proizvoda.

Tro8kovi sadrzani u naplacenoj realizaciji jesu deo ukalkulisanih troskova i to onaj koji je inkorporiran u
proizvodima ne samo prodatim, ve¢ i naplacenim.

6. STVARNI, PLANSKI | STANDARDNI TROSKOVI

Stvarni troSkovi su izraz istinih, stvarno nastalih troSenja u jednom periodu. Dobijaju se u knjigovodstvu na kraju
odredenog obraCunskog perioda.

Planski troSkovi su predvideni troSkovi za odredeni period (naj¢eSc¢e godinu dana). Kao osnova za predvidanje
ovih troSkova mogu posluZiti stvarni troSkovi proslih perioda, ali isto tako i predvidanja o kretanju troSkova u periodu na
koji se oni odnose. U odsustvu standardnih troSkova planski tro8kovi pokazuju koliko ¢e iznositi trodkovi, odnosno koliko
¢e normalno iznositi stvarni troSkovi, ako se ostvare uslovi na osnovu kojih su oni predvideni. Planski troSkovi su veoma
pogodno sredstvo kontrole stvarnih troSkova. Razlike koje se javljaju izmedu planskih i stvarnih troskova, tretiraju se kao
odstupanje od normale.

Standardni troSkovi su takode unapred utvrdeni troSkovi. Bitna odlika je to $to se oni utvrduju na bazi svestrane
naucne studije (nau¢nih metoda, naucnih predvidanja). | oni predstavljaju najtaénije merilo postignute ekonomi¢nosti.



7. APSORBOVANI, PREAPSORBOVANI | NEAPSORBOVANI OPSTI TROSKOVI

Potreba da se ubrza postupak u vezi utvrdivanja cene kostanja doprinela je da se ona utvrduje na bazi stvarnih
direktnih troSkova i planskog iznosa opstih troSkova. Iznos opstih troskova, ukljucen u cenu ko$tanja na osnovu planske
stope, naziva se apsorbovani tro§ak. Kada se u odredenom periodu utvrdi stvarni iznos opétih troskova, vréi se njihovo
uporedivanje sa planskim iznosom. Ukoliko je suma planskih troSkova, koja je ukljuéena u cenu kostanja na bazi planske
stope, veca od stvarnog iznosa opstih troSkova, onda ta razlika predstavlja iznos preapsorbovanih troSkova. U protivnom
¢e razlika predstavljati neapsorbovane opste troSkove.

8. KRATKOROCNI | DUGOROCNI TROSKOVI

Kad se troSkovi posmatraju na kraci rok, oni se mogu podeliti na fiksne i varijabilne. Prema tome, podela
troSkova na varijabilne i fiksne implicitna je kratkorocnom tretmanu troSkova.
U dugom roku nema fiksnih troskova, ve¢ samo varijabilnih.

9. TROSKOVI KOJI SE MOGU KONTROLISATI | TROSKOVI IZVAN KONTROLE

Podela je izvrSena prema nadleznosti pojedinih organa preduze¢a u nastajanju pojedinih trokova. Odredene
radne jedinice u okviru preduze¢a svojim radom mogu uticati u smislu snizenja ili povecanja odredenih vrsta troskova,
dok su druge vrste troSkova za te jedinice u celini objektivne, tako da na njih one ne mogu uticati.

10. OBAVEZNI | PROGRAMIRANI TROSKOV!

Kad se govori 0 obaveznim troSkovima imaju se u vidu fiksni troSkovi koji su rezultat posedovanja nekretnina i
opreme preduzecCa. Takvi su troSkovi npr. amortizacija, porezi na imovinu, osiguranje, kamate na kredite za stalna
sredstava i sl.

Programirani troSkovi su periodiéni troSkovi, obiéno planirani do odredenog maksimalnog iznosa i njihov se
efekat na prihod ne moze meriti. Ovakvi troSkovi su npr. troSkovi reklame, Skolovanje kadrova, trokovi istrazivanja i
razvoja, itd.

11. FIKSNI, VARIJABILNI | POLUFIKSNI TROSKOVI

Fiksnim troSkovima nazivamo one troSkove koji u ukupnom iznosu ostaju isti nezavisno od promene obima
proizvodnje. Oni ostaju isti ¢ak i kada je proizvodnja maksimalno povecana, a i u sluCaju kada nema proizvodnje. Fiksni
troSkovi su uslovljeni postojanjem preduzeca, odnosno njegovom spremnoScu da obavlja odredenu proizvodnju. U fiksne
troSkove spadaju troSkovi stalnih sredstava (opreme, zemljista...), izdaci za zakupninu, troSkovi osiguranja, troskovi
istrazivanja i razvoja, licni dohoci rukovodeceg i drugog osoblja itd.

Varijabilni su oni troskovi koji u njihovoj ukupnosti variraju pre svega s promenom obima proizvodnje. Ti se
tro8kovi poveCavaju s povecanjem i smanjuju sa smanjenjem obima proizvodnje. Znaéi, varijabilni trodkovi su jednaki
nuli, ako nema proizvodnje. U varijabilne troSkove spadaju troSkovi materijala, rada na proizvodnji i dr.

Polufiksnim i poluvarijabilnim troSkovima nazivaju se oni troSkovi koji se ne menjaju srazmerno povecanju ili
smanjenju obima proizvodnje.

12. OSTALE PODELE | GRUPACIJE TROSKOVA

U inostranoj literaturi susre¢emo joS i podele troSkova na: one koji se mogu izbedi i troskove koji su neizbezni.
Poznata je takode i podela na odloZene i neodlozne.

U literaturi zapadnih zemalja prihvacen je pojam tzv. alternativnih troskova koji se nazivaju jo$ i troSkovima
oportuniteta. ,Alternativni* ili Oportunitetni troSak je nastao usled toga $to odredeni faktor proizvodnje nije koris¢en u
najprofitabilnijoj alternativnoj aktivnosti. Svakom faktoru se pripisuje oportunitetni troSak, poSto svaki faktor ima
alternativnu upotrebu. Nasuprot ovom troSku je eksplicitni troSak. Oportunitetni troSak se ne pojavijuje u fin.izvestajima
zato $to iznosi vezani za ove troSkove, rezultat su transakcija koje su se mogle desiti, ali se fakticki nikad nisu desile.

TroSkovi prometa uobiCajeno je da se dalje podele na troskove nabavke i troSkove prodaje. Sli€no pojmu
tro8kova prodaje, danas se u domacoj, a naro€ito u inostranoj literaturi sreée pojam distributivnih troskova. U ovu grupu
troSkova spadaju: troSkovi trgovackih putnika, putni troSkovi, skladistenja, isporuke, lagerovania, reklame, provizije i sl.
Znadi, troSkovi distribucije su oni troSkovi koji nastaju od momenta kad proizvodi budu osposoblieni za prodaju.
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lll deo :: STANDARDNI TROSKOVI

Pojava i delokrug standarda; Znacaj i uloga standardnih troSkova; Koris¢enje ST kao merila ekonomi¢nosti

Standardni troskovi su unapred utvrdeni troSkovi na bazi svestrane nauéne studije i provere njihove realnosti
u praksi. Od planskih troSkova, standardni troSkovi se razlikuju ve¢om precizno$¢u predvidanja koliko stvarni troSkovi
treba da iznose u datim uslovima poslovanja.

Povecanjem veliCine radnih organizacija i Sirenjem delokruga njihovog rada nametnula se potreba za
utvrdivanjem adekvatnih merila ekonomiénosti u svrhe kontrole troskova. Kao takva merila vremenom su se afirmisali
standardni troSkovi. Standardni troSkovi razvili su se iz tehnickih standarda utroSka materijala i vremena rada, kao i
cenovnih standarda takode za materijal i utro$en rad.

Znacaj standarda danas je viSestruki. Standardni troSkovi koriste se ne samo za kontrolu troSkova, ve¢ svojim
prednostima poprimili su odgovarajuéu ulogu na vise od desetak podrucja rada u preduzecima: u raCunovodstvu, u
planiranju, u vodenju tekuce poslovne politike, vrednovanju zaliha, itd.

= Standardi pojednostavljuju knjigovodstveni postupak i ¢ine ga ekonomicnijim. Mogu se unapred knjiziti, tako da
se po zavretku procesa proizvodnje, moZze raspolagati standardnim tro8kovima za proizvodnju, stvarnim troSkovima
i odstupanjima. U praksi su poznati sluCajevi primene metode predraCuna iskljuéivo na bazi standarda. Osim kao
instrument predracuna i kontrole troSkova, standardi su potvrdili svoju ulogu i u kontekstu utvrdivanja prodajne cene.
= Pojednostavljivanje knjigovodstvenog postupka doprinosi sa svoje strane i njegovom ubrzanju. Standardi
doprinose razvijanju inicijative za ekonomiénije poslovanje. Dobro postavljeni standardi predstavljaju neku vrstu cilja
kome se teZi.

= Standardi imaju vaznu ulogu na podrucju vrednovanja zaliha, takode u vezi sa planiranjem troSkova i prihoda. U
preduzetima u kojima su standardi uhodani, oni predstavljaju osnovicu finansijskog plana. Raspolaganje
standardima daje mogucnost za realnije i relevantnije planiranje.

Uporedivanje stvarnih sa standardnim troSkovima utvrduju se razlike koje pre svega znaCe ekonomicniji ili manje
ekonomican rad. Medutim, razlike ili kako se one u praksi nazivaju — odstupanja od standarda, vrlo ¢esto ukazuju i na
uzroke, kao i na mere koje treba preduzeti u cilju otklanjanja propusta i stimulisanja pozitivnih kretanja. Standardi kao
pokazatelji uporedivosti pruZaju jo§ jednu pozitivnost, a to je njihova karakteristika da omogucCavaju pravilno
usmeravanje napora ka ekonomicnijem radu.

VRSTE STANDARDNIH TROSKOVA

Treba razlikovati individualne i grupne standarde.
Individualni standardi se utvrduju za liénu kontrolu troSkova na pojedinim radnim mestima. Npr. za radnike na pojedinim
neposrednim radnim mestima (trgovacki putnik, magacioner, i sl.). Standarde ove vrste treba utvrditi za svakog
pojedinca, nezavisno od strukture kojoj radnik pripada i radnog mesta na kojem se nalazi.
Kod grupnih standarda obi¢no su u pitanju aktivnosti vezane za odredenu fazu u reprodukciji ili poslovnoj funkciji. Kod
grupnih standarda takode postoji odredena odgovornost za nastajanje tro8kova koja se vezuje za poslove koje obavlja
grupa radnika.

U proizvodnoj fazi neizostavno treba razlikovati koli¢inske i cenovne standarde. U proizvodnu fazu svakako
spadaju i standardi utvrdeni za opSte troSkove proizvodnje (pogonska rezija). Na analogni nacin utvrduju se standardni
tro8kovi i za opste troSkove uprave i prodaje.

Standardni troSkovi mogu se razlikovati i u zavisnosti od stepena zeljene ekonomiénosti. Tako se mogu
utvrdivati: (1) standardi za teoretsku, maksimalnu ili idalnu ekonomi€nost, (2) standardi uspe$ne, dostizne ekonomi¢nosti
i (3) standardi proseéne ekonomicnosti. *** Standardi druge vrste imaju najveéu prakti€nu primenu za kontrolu troSkova.
Ovi standardi predstavljaju i cilj koji se normalno moZe ostvariti pa se zbog toga smatraju kao adekvatno merilo
ekonomiénosti, a odstupanje stvarnih troSkova od standarda ove vrste definitivno se mogu tretirati kao rezultat zalaganja
ukoliko su pozitivna ili nedovoljnog zalaganja ukoliko su negativna.

Takode postoji podela i na bazicne, tekuce i idealne.

Bazi¢ni_standardi sluze isklju€ivo kao merilo ili normala kojom se porede planski i stvarni trodkovi. Ti se troSkovi po
pravilu ne menjaju, osim u slu¢aju izmenjenih uslova poslovanja (promene proizvoda, promena postrojenja i sl.)

Tekuéi standardi se smatraju najrealnijim. Pri utvrdivanju tekuéih standardnih troSkova polazi se od postojecih uslova
poslovanja.
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|dealni_standardni_troSkovi utvrduju se na bazi idealnih uslova rada — optimalno koriS¢enje kapaciteta, maksimalno w
zalaganie radnika, idealne organizacije i sl. Idealni standardni troSkovi predstavljaju uvek najnize troSkove u okviru datih

tehnickih, ekonomskih, organizacionih i drugih uslova poslovanja. Njihov zna¢aj je u tome $to pokazuju cilj kome

preduzeca treba da teZe da bi ga ostvarile.

STANDARDIZACIJA DIREKTNIH TROSKOVA

Postupak primene standardizacije: Najpre se vrsi programiranje svih poslova koje treba obaviti u skladu s
proizvodnim i drugim ciljevima za odredene vremenske intervale. Zatim se determiniSe koje vrste i koliko ¢e iznositi
troSkovi svake pojedinacne aktivnosti za odredeni posao, proizvod ili uslugu. Za pripremu tehnickih, fizickih standarda
(koli€inski utro$ak) nadlezni su tehnicki kadrovi, koji su kompetentni za tehnicku stranu proizvodnje i operativno izvrSenje
proizvodnih zadataka.

Treba imati u vidu standarde za realnu, dostiznu, ipak uspe$nu ekonomiénost, jer bi prestrogi standardi
verovatno bili nedovoljno stimulativni, a samim tim i neznacajni za kontrolu troSkova. Ne samo kod troSkova direktnog
materijala, ve¢ i direktni troSkovi u celini, kao i uopste kod utvrdivanja standardnih troSkova namece se potreba za
usagla$avanjem misliena u pogledu visine troSkova dve ili viSe medusobno uslovljenih organizacionih jedinica.

Kvalitet standarda nuZno pretpostavlja njihovu proveru u odredenom vremenskom intervalu. Testiranje
standarda moze se vrsiti ¢eSce ili rede u zavisnosti od brojnih Cinilaca, ali u svakom sluaju veoma je znaajno
blagovremeno vrsiti korekciju kad god su u pitanju promene u metodama proizvodnje. Logi¢no je ocekivati da se revizija
standarda za koli¢inski utroSak materijala vrSi onog momenta kada nastaju promene tehnicke, tehnoloske ili
organizacione prirode koje povlaée promenu koli¢inskog utroSka. Praksa je pokazala da se korekcije standarda vrse
obi¢no po isteku kalendarske godine, kada se inaCe priprema godisnji obracun troSkova.

Standardizacija direktnih liénih dohodaka, misli se na standardizovanje vremena za izradu odredenog proizvoda
ili obavljanje odredenog posla odnosno aktivnosti. Kompleksnost standardizovanja vremena usko je povezan sa
uslovima obavljanja rada. Vedi ili manji utro8ak rada normalno zavisi os uslova koje pruza oprema, radno mesto, kvalitet
materijala, energije, intenziteta zalaganja kao veoma znacajan faktor troSenja rada itd. Zbog toga, standardizovanje
utrodenog vremena rada predstavlja vrlo odgovoran posao.

Iznos _standardnih_direktnih troSkova dobija se mnozenjem standardne koli¢ine materijala sa standardnom
cenom, odnosno standardnog utroSka vremena sa standardnom isplatnom osnovom.

Kada je re€ o standardizaciji cene materijala, obiéno se ima u vidu odekivana, a ne neka ekonomicna ili Zeljena
cena kao $to je to slucaj sa standardnim utroSkom koli¢ine materijala. Mnozenjem koli¢inske razlike izmedu stvarnog i
standardnog utroska kod pojedinih vrsta materijala sa standardnom cenom dobija se tkz. troSkovno odstupanje zbog
veéeg ili manjeg utroska materijala. Mnozenjem razlike izmedu stvarne i standardne cene s koli¢inom stvarnog
utrodka materijala dobija se tzv. cenovno odstupanije.

*** Standardna isplatna osnova koja se u inostranoj literaturi susre¢e pod nazivom ,standardne tarife”, kao pandan
standardnoj ceni materijala, predstavlja vrednovanije zivog rada u preduzecu.

STANDARDIZACIJA INDIREKTNIH TROSKOVA

Postupak standardizacije i kontrole indirektnih troSkova je veoma kompleksan. Pored nejednakog reagovanja
na promene obima proizvodnje, visina ovih troSkova je ponekad i pod uticajem poslovne politike preduzeéa, kao i
zakonskih regulativa.

U celini uzevsi, indirektni troSkovi su uglavnom periodi¢ni troskovi i po pravilu su vezani za odredeno mesto
nastajanja troSkova. Standardizacija ovih troSkova je u priliénoj meri pod uticajem troSkova minulih perioda. Vezivanje
opstih troSkova za odredena troSkovna mesta, pruza moguénost za identifikaciju ovlaséenih i odgovornih za nastajanje
troSkova, tako da standardizovanje poprima odgovarajuci oblik kontrole, jer se moze utvrditi moguéi uticaj radnika na
visinu troskova.

Kontrola opstih troSkova vrSi se prevashodno po mestu nastajanja troskova. Stvarni troSkovi svake vrste,
uporeduju se sa standardnim na svakom trodkovnom mestu. Utvrdena odstupanja predmet su analitiCkog ispitivanja,
odnosno pronalazenja uzorka za negativne i pozitivne razlike, kao i za predlaganje adekvatnih mera radi otklanjanja
propusta i stimulisanja pozitivnih kretanja. Ukupni opsti troSkovi mogu se standardizovati i grupisanjem u vece grupacije,
kao Sto je slu€aj u nasoj praksi, npr. u opste trodkove proizvodnie i opste tro8kove uprave i prodaje.

Kada je standardizacija opstih troSkova u pitanju, razgraniavanje troSkova prema nacinu njihovog reagovanja
na promene obima proizvodnje jeste na fiksnu i varijabilnu komponentu. Uzorni instrument za razgrani¢avanje opstih
troSkova predstavlja fleksibilni plan troskova u kojem su razgrani¢ene varijabilna i fiksna komponenta opstih troskova.



Fleksibilni plan troSkova

Fleksibilni plan troSkova predstavija praktican instrument za standardizaciju opstih trodkova. Pre pojave
fleksibilnog plana troSkova, u praksi je primenjivan fiksni plan troSkova. Kod fiksnog plana pretpostavija se odredena
fiksirana tacka — data koli¢ina proizvodnje na bazi koje se predvidaju pojedina¢ni i ukupni indirektni troSkovi.

Fleksibilni plan troSkova omogucéuje utvrdivanje standardnih opstih troSkova za svaki stvarno moguci obim
proizvodnje. Fleksibilni plan troSkova se pravi za pojedina odeljenja, a isto tako i za celo preduzece. Izrada fleksibilnih
planova pojedinih odeljenja prethodi izradi planova radne organizacije kao celine. Priprema fleksibilnog plana odredenog
odeljenja otpocinje izradom pregleda pojedinih vrsta opstih troSkova koji se tiCu isklju¢ivo datog odeljenja. Na bazi ovog
pregleda pristupa se razgraniavanju troSkova na fiksne i polufiksne.

Za efikasnije razgrani¢avanje polufiksnih troSkova vremenom su razvijene metode koje se danas manje-vise
smatraju opSte prihvaéenim. lako su opste prihvacene, sve metode za razgrani¢avanje polufiksnih troSkova, karakterisu
se jednim nedostatkom koji je poprimio inherentno obeleZje. Ovaj nedostatak proizilazi iz Cinjenice da se prilikom
razgrani¢avanja polufiksnih troSkova dobijena fiksna komponenta tretira kao da su u pitanju apsolutno fiksni troSkovi, a
utvrdena varijabilna komponenta, kao da je re€ o stopostotno proporcijalnim trodkovima. Medutim i pored toga u literaturi
i praksi u svim zemljama je prihvaceno razgrani¢avanije polufiksnih troskova na fiksni i varijabilni deo kori§éenjem neke
od poznatih pet metoda.

RazgraniCavanje opstih troSkova na njihov fiksni i varijabilni deo moze se prikazati shematskim prikazom.

OPSTI TROSKOVI

FIKSNI POLUFIKSNI

FIKSNA VARIJABILNA
KOMPONENTA KOMPONENTA

Buduéi da se mogu primenjivati razliCite osnovice za merenje aktivnosti (koli¢ina proizvoda, koli¢ina utroSenih
Casova rada, direktni liéni dohodci, itd.), opsti izraz za utvrdivanje iznosa ukupnih opstih varijabilnih troSkova po jedinici
aktivnosti bio bi:
opstivarijabilni troskovi
broj jedinicaaktivnosti

Iznos pojedinacnih i ukupnih fiksnih troSkova ostaje nepromenjen. Za utvrdivanje ukupnih fiksnih trokova po jedinici
aktivnosti koristi se sledeéi izraz:

opstivarijabilni troSkovipo jedinici aktivnosti=

opstifiksni troSkovi
broj jedinicaaktivnosti

Fleksibilni plan troSkova postoji za opSte varijabilne troSkove. Za opste fiksne troSkove de facto postoji samo staticki, a
ne fleksibilni plan.

opstifiksni troSkovipo jedinici aktivnosti=

ODSTUPANJA OD STANDARDNIH TROSKOVA

Obiéno se u odredenim vremenskim intervalima (obracunskim periodima) uporeduju stvamni troSkovi sa standardnim i pri
tome Ce se utvrditi razlike koje znace efikasan, ekonomi¢an ili neadekvatan ili neekonomi¢an rad. Odstupanja stvarnih u
odnosu na standardne troSkove predmet su analitickog ispitivanja, i to ne samo u cilju kvantifikacije razlika u postignutoj
ekonomicénosti, ve¢ i zbog utvrdivanja uzroka odstupanja, kao i u cilju preduzimanja potrebnih mera za poboljSanje
ekonomicénosti i spre¢avanje nezeljenih trendova u troSenju sredstava i rada.

U literaturi vremenom je postala uobi¢ajena sistematizacija odstupanja od standardnih trodkova:
odstupanje zbog vecéeg ili manjeg utroska direktnih asova rada (odstupanja zbog produktivnosti)
odstupanje zbog promene isplatne osnove kod direktnih licnih dohodaka
odstupanje zbog vecéeg ili manjeg koli¢inskog utroska direktnog materijala (koli¢insko odstupanja)
odstupanje zbog promene cena direktnom materijalu (cenovno odstupanje)

Casovono odstupanje opstih varijabilnih troSkova
tro8kovno odstupanije opstih fiksnih troskova

1)

2)

3)

4)

5) troSkovno odstupanje opstih varijabilnih troSkova

6)

7)

8) odstupanje zbog veceg ili manjeg obima proizvodnje kod opstih fiksnih troskova

Prva Cetiri odstupanja odnose se na direktne troSkove, a preostala Cetiri odstupanja na opste troSkove.
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Kod direktnih troSkova moze se praviti razlika izmedu tzv. koliCinskih odstupanja i cenovnih odstupanja. KoliCinska w
odstupanja pokazuju efekte zbog veceg ili manjeg utroska ¢asova rada ili koli¢ine materijala. Ova se odstupanja dobijaju
mnozenjem razlike izmedu stvarne i standardne koli¢ine s istom, standardnom cenom. Cenovna odstupanja pokazuju

efekte promene cena i dobijaju se mnoZenjem stvarnog koli¢inskog utro$ka razlikom izmedu stvarne i standardne cene.

Odstupanja kod opstih troSkova delimo na odstupanja kod opstih varijabilnih i odstupanja kod opstih fiksnih trodkova,

koja se mogu grupisati po sliénom kriterijumu kao i kod direktnih troSkova, na ¢asovna i troSkovna odstupanja.

*** RaCunovodstvo odgovornosti predstavlja oblik lokalizovanja ovla$¢enja i odgovornosti za nastajanje troSkova u okviru
date organizacione strukture preduze¢a. U okviru datih ovlaSéenja, svaki je radnik odgovoran za stvarno nastale
troSkove, koje je prouzrokovao svojim radom. Naravno da viSa stepenica u organizacionoj strukturi poviaci veca
ovladéenja i Sire podrucje za kontrolu trokova.

Informisanje o odstupanjima i uzrocima njihove pojave

Uzroci odstupanja mogu biti razliéiti. Kod direktnog materijala, npr. cenovna odstupanja mogu biti prouzrokovana
neadekvatno procenjenim uslovima nabavke — nabavne cene, termina isporuke, koli¢éina nabavke i sl. KoliCinska
odstupanja mogu se javiti kao rezultat kori¢enja neadekvatnog materijala i substituta, odgovarajuce ili neodgovarajuce
opreme i sl. Casovno odstupanje zbog produktivnosti moze biti prouzrokovano brojnim uzrocima, npr. neadekvatni
materijal koji zahteva veci ili manji utro$ak rada, neadekvatna oprema, nepodesni uslovi na poslu, zamor radnika, itd.
Takode treba pomenuti da Cesto i u velikim iznosima pojavljenih odstupanja treba proveriti i po potrebi korigovati same
standarde, jer i netaCnost standarda moZe biti pravi uzrok odstupanja.

Jednom utvrdeni uzroci odstupanja mogu se kasnije grupisati prema odgovornosti lica ili odeljenja koja su ovlaS¢ena za
troSenje odgovarajucih sredstava i rada.

Informisanje o odstupanjima mora biti sistematsko i pogodno za razliCite nivoe upravljanja i rukovodenja. lzvestaji o
odstupanjima treba da budu klasifikovana po mestima nastajanja, po uzrocima i po proizvodima, posebno za svaki
vremenski interval. Informisanje o standardnim troSkovima i njihovoj primeni treba da se odlikuje kontinuitetom,
fleksibilno¢u, efikasnoScu i racionalnoScu.

IV deo :: POLUFIKSNI TROSKOVI | NJIHOVO RAZGRANICAVANJE

UKUPNI | PROSECNI POLUFIKSNI TROSKOVI
Ukupni polufiksni troskovi

Ukupni polufiksni trodkovi u okviru odredenih zona ostaju nepromenjeni (pokazuju apsolutno fiksne karakteristike),
medutim pri prelasku u sledeéu zonu, oni beleze skokovit rast (varijabilne karakteristike). Uzevsi u celini, ukupni
polufiksni troSkovi pokazuju fiksne i varijabilne karakteristike. Ovi trodkovi se vrlo Cesto nazivaju zonskim tro$kovima,
zbog toga Sto se Cesto kreCu u zonama.

7
SLIKA: Kretanje ukupnih polufiksnih troskova 14000 |
Brojevi oznaleni rimskim ciframa na apcisi oznalavaju
pojedine zone zaposlenosti (od | do IV). U prvoj zoni od 1. do S
10. jedinice proizvoda, polufiksni troSkovi iznose ukupno 4000 o0
dinara, u drugoj 6000 dinara, u trecoj 9000 itd. Ovde ne treba
oCekivati srazmernost u povecanju polufiksnih troSkova iz zone
u zonu.

Slede¢a tri razloga uglavnom uslovljavaju postojanje
polufiksnih troSkova:
a) potreba postojanja  minimuma  organizacije i ‘ : ,
minimuma opreme . : 0 0
b) nalin evidentiranja troSkova u racunovodstvonoj
praksi
c) nemoguénost nabavke i angazovanja proizvodnih faktora u infinitezimalnim veli¢inama.




Prosecni polufiksni troskovi

Kada se iznos ukupnih polufiksnih troSkova podeli sa koli¢inom dobijenih proizvoda (P), dobijaju se polufiksni troSkovi po
jedinici proizvoda, odnosno prosecni polufiksni troskovi (T, ), ).

TPF
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Posto se ukupni iznos polufiksnih troSkova menja u zavisnosti od promene E
pojedinin zona zaposlenosti, pri ¢emu dolazi i do promene koliine
proizvedenih proizvoda, sasvim razumljivo dolazi i do promene prosecnih
polufiksnih troSkova. Prelaskom u ve¢u zonu prosecni polufiksni troSkovi ¢e
se povecati nezavisno od povecéanja koliCine proizvoda. Ovo je zbog toga
§to se prelaskom u viSu zonu ukupna masa polufiksnih troSkova povecava u \
znatno veéoj srazmeri u poredenju sa povecanjem pocetnih koli¢ina

proizvodnje nove zone. | | !\\[ \\

SLIKA: Kretanje prosecnih polufiksnih troskova | ‘
Kriva T,s obelezava najpre opadanje prosecnih polufiksnih troSkova kod ‘ ! i ‘
proizvodnje od 1. do 10. jedinice, zatim nagli porast na istoj jedinici da bi u
drugoj zoni ponovo pokazivala opadanje prosecnih polufiksnih troSkova sve
do poslednje koli€ine te zone, kada ponovo dozivljava nagli skok i odmah
postepeni pad sve do kraja treCe zone, itd.

REMANENTNOST TROSKOVA

Smanjenje obima proizvodnje nema za posledicu uporedno smanjenje polufiksnih troSkova. Njihovo smanjenje nije
istovetno, ve¢ zaostaje u poredenju sa smanjenjem obima proizvodnje. Procenat smanjenja troSkova je niZi u poredenju
sa procentom smanjenja obima proizvodnije, te je ova pojava u literaturi nazvana remanento$éu troskova.

Uzrok remanentnosti troSkova je u uslovljenosti polufiksnih troSkova. Polufiksni troSkovi su u velikoj meri vezani za
odredenu organizaciju — odeljenje, radnu jedinicu ili bilo koju vrstu organizacionog oblika. Kada se u jednoj
organizacionoj jedinici suprostavi znacajnije poveCanje obima rada, onda ona nastoji da dopunski rad savlada
intenzifikacijom rada ili prekovremenim radom, nastoje¢i da spreci promene postojeceg organizacionog oblika. Medutim,
dalje povecavanje obima rada, ranije ili kasnije ¢e sigurno dovesti do odgovarajue reorganizacije i do pojave novog
organizacionog oblika, $to ¢e manifestovati u skokovitom porastu troSkova. Sli¢an je slucaj i sa smanjenjem obima rada.
Smanjeni obim rada ne povlaCi odmah reorganizaciju, ve¢ ¢e postojeci organizacioni oblik nastojati da se odrzi, ali
nakon duzeg vremena ¢e morati da se privikne na neiskoris¢eni kapacitet, da otpusti deo radnika, smanji nabavku i sl.
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SLIKA1: Kretanje ukupnih polufiksnih troSkova i remanentost troSkova

Na slici je data isprekidana kriva kao odraz remanentosti. Isprekidana kriva treba da se €ita u suprotnom pravcu od pune
krive. Ovde se moZze videti da kod smanjenja proizvodnje u Cetvrtoj zoni zadrzati isti iznos polufiksnih trodkova, sve do
spustanja obima proizvodnje na 24 jedinice, kod trece sve do 14 jedinice, itd.

SLIKA 2: Odraz remanentosti na polufiksne troskove



Isprekidana kriva prikazuje kretanje polufiksnih troSkova kod smanjenja stepena zaposlenosti. Proseéni polufiksni w
troSkovi Ce se zadrzati na vecéoj visini kod smanjena obima proizvodnje. Isprekidanu krivu treba ¢itati u suprotnom pravcu
(zdesna nalevo).

RAZGRANICAVANJE POLUFIKSNIH TROSKOVA

Neophodnost za razgrani¢avanje fiksne od varijabilne komponente polufiksnih troSkova nameée se ne samo zbog
primene savremenih metoda obraCuna, ve¢ i za potrebe brojnih izraunavanja efekata mnogih poslovnih poduhvata u
tekuéem vodenju poslovne politike preduzeca.

Vremenom su kreirane razli¢ite metode razgranicenja, Cija je bitna karakteristika aproksimativnost podela koja je rezultat
primene nacela srazmernosti. Eventualna nepreciznost rezultata koji se dobijaju primenom ovih metoda nikako ne znadi
da se osporava u celini njihova uloga. Postoje sledece metode razgraniCenja polufiksnih troSkova:

metoda najvideg i najnizeg stepena zaposlenosti

metoda interpolacije

metoda linije trenda

metoda najmanjih kvadrata

metoda procene

o=

1. Metoda najviSeg i najnizeg stepena zaposlenosti

Naziv ove metode pokazuje da se troSkovi dele na fiksne i varijabilne komponente na bazi podataka o najvisem i
najnizem stepenu zaposlenosti. Postupak razgrani¢enja po ovoj metodi bio bi sledeci:

- na bazi podataka dobijenih iz radunovodstva o ukupnim polufiksnim troSkovima po pojedinim obradunskim
periodima, utvrduje se iznos povecanja trokova u zavisnosti od povecanja obima proizvodnje. Time se ujedno
izracunavaju varijabilni troSkovi po pojedinim obracunskim periodima;

- mnoZi se koli¢ina proizvoda sa varijabilnim troSkovima po jedinici proizvoda, ¢ime se dobija iznos ukupnih
varijabilnih troSkova

- oduzima se utvrdeni iznos varijabilnih troSkova od iznosa ukupnih polufiksnih troSkova, ¢ime se dobija iznos
fiksne komponente troSkova po pojedinim obracunskim periodima.

Iznos fiksnih troSkova uvek poprima apsolutno fiksni karakter, dok varijabilni troSkovi poprimaju apsolutno proporcionalan
karakter. Imajuci u vidu Einjenicu da u praksi, po pravilu, nema apsolutne proporcionalnost varijabilnih troskova, ni
apsolutne nepromenljivosti fiksnih troSkova, precizna adekvatnost kretanja troSkova i obima proizvodnje ovom se
metodom ne moze obezbediti. Ali se priblizno ipak tro8kovi mogu podeliti, Sto je i svrha postojanje svih metoda
razgranicenja.

2. Metoda linearne interpolacije

Postoji mnogo slu€ajeva u praksi kada je vrlo teSko povezati kretanje troSkova sa proizvedenom koli¢inom proizvoda.
Tada nije isklju¢eno da se reagovanje, odnosno njihov varijabilitet odreduje ne na bazi proizvedene koli¢ine nekog
proizvoda, ve¢ na bazi utvrdenog stepena koriséenja kapaciteta.

Eventualna razlika izmedu ove metode i metode najvideg i najnizeg stepena zaposlenosti predstavijala bi polazna
pretpostavka pri razgraniavanju troSkova a to je utvrdivanje varijabilnih troSkova za 1% iskori$¢enja kapaciteta.

Razgrani¢avanje polufiksnih troSkova na njihovu fiksnu i varijabilnu komponentu bio bi na sl.nacin:
- utvrduje se iznos varijabilnih troSkova za 1% koriSCenja kapaciteta, tako Sto ¢e se deliti razlika u polufiksnim
tro8kovima izmedu dva perioda sa razlikom u procentima kori§¢enja kapaciteta,
- mnoZi se procenat koriS¢enja kapaciteta sa dobijenim iznosom varijabilnih troSkova za 1% koriScenja
kapaciteta. Ovaj iznos predstavlja varijabilnu komponentu polufiksnih trodkova;
- od ukupnih polufiksnih troSkova oduzima se utvrdeni iznos varijabilnih troSkova Cime se dobija fiksni deo
polufiksnih troSkova.

3. Metod linije trenda

Metoda linije trenda se jo$ naziva i ,metodom statisti¢kog skategrafa®“.

Fiksna komponenta razgraniCava se po ovoj metodi od varijabilne iskljuCivo na bazi dijagramske tehnike.
Knjigovodstveni podaci o opstim, polufiksnim troSkovima pojedinih obraCunskih perioda obeleZavaju se tackama u
odgovarajuéem koordinatnom sistemu. Apscisa na dijagramu oznacava proizvedni obim proizvoda, dok se na ordinati
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Cita iznos polufiksnih troskova za dati obim proizvodnje. Zatim se izmedu unetih taaka polufiksnih troSkova na w
koordinatnom sistemu povladi kosa linija sa severoistoka prema jugozapadu, pri tome se nastoji da ova kosa linija bude

povucena tako da ispod nje ostane isti broj tacaka koliko i iznad. Tacka presecanja kose linije — ukupni polufiksni

troSkovi — s ordinatom, predstavlja ujedno i iznos fiksnih troSkova. Posto se pretpostavija apsolutna nepromenjenost

fiksne kgmponente, od te se tacke povlaci horizontalna linija koja oznaCava fiksne troSkove za svaki obim proizvodnje.

Kosa linija TPF na dijagramu de facto obelezava liniju trenda, {;.
! trend na bazi veCine tataka. Kriva TPF obelezava kretanje
" ukupnih  polufiksnih  troSkova na pojedinim  stepenima
‘\ zaposlenosti. Tacka presecanja sa ordinatom, predstavija
'zTr-» polaznu tacku horizontalne linije koja oznaCava fiksnu
w
1
il
1l
|
. P

1200

komponentu troskova (400 din). Rastojanje izmedu pojedinih
taCaka na horizontalnoj liniji fiksnih troSkova i pojedinih tataka
na liniji TPF predstavlja iznos varijabilne komponente troSkova.

Ovoj metodi se osporava akurativnosti i zbog toga Sto se linija trenda ,0d oka“ povlaci izmedu tadaka na koordinatnom
sistemu. Prednost ove metode bio bi jednostavnost podele polufiksnih troSkova.

4. Metoda najmanijih kvadrata

Cilj ove metode sastoji se u povlacenju tacnije linije trenda, a time i obezbedivanje tacnijeg razdvajanja fiksne od
varijabilne komponente polufiksnih troskova.
Polazna pretpostavka u razgrani¢avaniju ovih dveju komponenti troSkova jeste poznata linearna funckija:
y=ax+b
gde je:
y —iznos polufiksnih trodkova
a —iznos varijabilnih tro8kova po jedinici proizvodnje odnosno varijabilni koeficijent
X —koli€ina proizvoda
b — iznos fiksnih troskova
Navedena jednacina pokazuje da je masa polufiksnih troSkova jednaka zbiru iznosa varijabilnih troSkova po jedinici
proizvodnje pomnozen koli¢inom proizvodnje i mase fiksnih troSkova.

9. Metoda procene

Cesto se desava da podela troskova po bilo kojoj od pomenutih metoda ne odgovara stvarnom kretanju varijabilne i
fiksne komponente troSkova u radnoj organizaciji, pa se razgrani¢avanje moze vrsiti i putem procene koja se obiéno
naziva analitickom metodom. Koris¢enje metode procene pretpostavija utvrdivanje pre svega varijabiliteta odredene
vrste troSkova, odnosno promene procenta visine troSkova u odnosu prema promenama obima proizvodnje. Na bazi
iskustva iz minulih perioda i struéne ocene postojeéeg stvarnog kretanja troSkova odreduije se varijabilitet troSkova.

Kada se utvrdi stepen varijabiliteta pojedinacno za sve vrste polufiksnih troSkova, moZze se izraCunati stepen varijabiliteta
ukupnih polufiksnih troSkova. Kada se od ukupne sume polufiksnih troSkova oduzme zbir svih pojedinacno utvrdenih
fiksnih komponenti, dobija se iznos varijabilne komponente, koja podeljena sa sumom ukupnihh polufiksnih troSkova
daje koeficijent varijabiliteta.

Prednosti ove metode su jednostavnost i laka primenljivost. Nedostatak kao i kod svih pretpostavka o apsolutne
proporcionalnosti varijabilnih i apsolutne nepromenljivosti fiksnih troSkova, kao i moguénost greSke zbog subjektivne
procene varijabiliteta.

V deo :: UKUPNI | PROSECNI TROSKOVI

UKUPNI | PROSECNI FIKSNI TROSKOVI

Fiksni troSkovi su stalni, neizmenjeni troSkovi za odredeno razdoblje. Oni su izazvani troSenjem fiksnih faktora u
preduzecu. Buduci da se fiksni faktori nakon odredenog vremena mogu zameniti, bilo zbog istroSenosti ili potrebe
prilagodavanja (rekonstrukcije i sl.), lako je shvatiti da i ovi troSkovi posmatrani na dugi rok postaju varijabilni.

Osim kao rezultat troSenja fiksnih faktora, fiksni troSkovi nastaju joS i u obliku stalnih mesecnih ili godidnjih izdataka u
neizmenjenom iznosu. To su periodiéni izdaci razliCite vrste (kamate, takse, najamnine za prostorije i sredstva i dr.).
Prema tome postoje dve vrste fiksnih troSkova:

1"



1) fiksni troSkovi koji su rezultat amortizacije fiksnih faktora, koji ne moraju da povlage i nov€ana izdavanja i
2) fiksni troSkovi u obliku fiksnih izdataka.

Ukupni fiksni troSkovi graficki se mogu prikazati horizontalnom linijom
koja poCinje na odredenoj tacki ordinate i krece se paralelno s apscisom
na kojoj se oznaCavaju koliCine proizvedenih proizvoda. Znaci da je suma
ukupnih fiksnih trodkova (TF) uvek jednaka za bilo koju koli¢inu
proizvedenih proizvoda (P). Slika: Kretanje ukupnih fiksnih troSkova.

Posto je suma ukupnih fiksnih troSkova data kao neizmenjena veli€ina, to
se javlja opadanje prosecnih fiksnih troSkova (degresija troskova) ukoliko
se povetava broj proizvedenih jedinica. Fiksni trodkovi po jedinici

proizvodna odnosno prosecni fiksni troSkovi (T, ) mogu se izraCunati na
{ sledeci nacin:
‘ TF
| 1 =TF
\ P

\ gde su: T, —prosecni fiksni troSkovi; TF —ukupni fiksni troSkovi;
\ P —koli€inu proizvoda.

N Slika: Kretanje prosecnih fiksnih troSkova. Na slici kriva najpre pokazuje
s prosecne fiksne troSkova kad je proizvedeno deset jedinica proizvoda.
— Prosecni troSkovi na tom stepenu zaposlenosti iznose 200 NJ. Proseénih
fiksnih troSkova nema na nultom stepenu, zbog toga $to na tom stepenu
nema proizvoda. Kriva prosecnih fiksnih troSkova u podetku belezi nagli

pad koji se vrlo strmo spusta prema apscisi.

UKUPNI | PROSECNI VARIJABILNI TROSKOVI

Varijabilni troSkovi u njihovoj ukupnosti povecavaju se sa povecanjem stepena zaposlenosti i smanjuju se sa njegovim
smanjenem. Prema nacinu reagovanja na povecanje i smanjenje stepena zaposlenosti, varijabilni troSkovi se dele na
proporcionalne, degresivne i progresivne.

Proporcionalni troSkovi su oni troskovi koji se povecavaju i smanjuju u direktnoj srazmeri sa pove¢anjem ili smanjenjem
stepena zaposlenosti. Udvostruéenje obima proizvodnje znadi i udvostrucenje proporcionalnih troskova. Npr. materijal za
izradu, licni dohoci izrade, kao i neki drugi troSkovi obiéno se u literaturi navode kao ilustracija proporcionalnih troSkova.
Ukupni proporcionalni troSkovi su u apsolutnoj zavisnosti od obima proizvodnje. Prosecnih proporcionalnih troSkova su
uvek isti nezavisno od stepena zaposlenosti, sem kada nema proizvodnje.

Progresivni troSkovi su takvi varijabilni troSkovi koji se karakteriSu vecim porastom u odnosu prema porastu obima
proizvodnje. Npr. porast obima proizvodnje za 20% imaée za posledicu povecanje progresivnih troSkova za vedi
procenat od 20%.

Degresivni trodkov su takvi varijabilni troSkovi koji rastu u manjem obimu u odnosu prema porastu obima proizvodnje.
Npr. porast obima proizvodnje za 20% imace za posledicu povecanje degresivnih troSkova za manji procenat od 20%.
MozZe se zaklju€iti da ima pojedinih vrsta varijabilnih troSkova sa proporcionalnim obelezjem, sa progresivnim obeleZjem,
kao i sa degresivnim obelezjem.

Kada se govori o ukupnim varijabilnim troSkovima, treba imati na umu da se misli na sve vrste varijabilnih troSkova tj. na
zbir svih vrsta troSkova Cija je opSta karakteristika da se menjaju (bilo kakvim intenzitetom) u zavisnosti od promene
obima proizvodnje.
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Na slici je prikazana krivulja TV koja pokazuje karakteristiéna kretanja ukupnih varijabilnih tro8kova po pojedinim zonama
zaposlenosti.

Proseéni varijabilni troSkovi zavise od sume ukupnih varijabilnih troSkova i od koli¢ine dobijenih proizvoda. IzraCunavaju
se kao kolicnih ukupnih varijabilnih troSkova i koliCine proizvoda.

\
[
i
|
|
i._

Na slici je prikazana kriva Tv pokazuje kretanje prosecnih varijabilnih trodkova u pojedinim zonama. U prvoj zoni lako je
primetiti spustanje krive Tv prema apscisi, $to znadi opadanje proseénih varijabilnih trodkova, odnosno zonu degresije. U
drugoj zoni krivulja Tv kre¢e u obliku horizontalne linijie — zona proporcionalnosti, a u trecoj zoni se javlja porast
prosecnih varijabilnih troSkova — zona progresije.

UKUPNI, PROSECNI | GRANICNI FIZICKI PROIZVOD

Izraz fiziCki proizvod” oznagava koliinu proizvoda koja se dobija angaZovanjem odredenih jedinica fiksnih i varijabilnih
faktora. Pri povecanju stepena zaposlenosti vrlo sliéno se moze ponasati i fiziCki proizvod, tj. on moze da pokazuje
porast, konstantnost i opadanje.
U ekonomskoj teoriji postoji nekoliko tzv. zakona o kretanju broja proizvedenih jedinica pri povecanju stepena
zaposlenosti od kojih su najpoznatiji:

1) zakon rastuceg prinosa, €ijim delovanjem nastaje zona porasta prose¢nog fizickog proizvoda.

2) zakon konstantnog prinosa, €ijim se delovanjem prosechi fiziCki proizvod ne menja

3) zakon opadajuceg prinosa, ¢ijim delovanjem proseéni fiziCki proizvod opada.

Koliina proizvoda koja se dobija kao rezultat angaZovanja odredenog kvantuma faktora naziva se ukupan fizicki
proizvod. Kada se ukupni fiziCki proizvod podeli sa koli¢inom angazovanih faktora dobija se prosecni fizicki proizvod.
Granichni fizicki proizvod predstavlja apsolutnu razliku fizickog proizvoda izmedu dva sukcesivna stepena zaposlenosti.

Karakteristicnu zakonomerno pokazuje kretanje graniénog proizvoda u odnosu prema prose¢nom i ukupnom proizvodu.
Naime, imamo da:

1 - kada se proseéni proizvod povecava, kriva graniénog proizvoda (PG) nalazi iznad krive proseénog proizvoda (Pp) $to
praktiéno znaci da se granicni proizvod povecava brzim tempom od prose¢nog proizvoda.

2 — kada proseéni proizvod ostaje isti, graniéni proizvod se mora sa njim izjednaditi

3 — kada prosecni proizvod opada, grani¢ni proizvod mora opadati brzim tempom

4 — kada ukupni fiziCki proizvod ostaje na istom nivou, grani¢ni proizvod mora biti nula (0)

5 — kada se ukupni fiziCki proizvod smanjuje, grani¢ni proizvod mora biti negativan

6 — kada ukupni fizi€ki proizvod ostaje isti, neizmenjen, prose¢ni proizvod mora opadati.
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REAGIBILNOST TROSKOVA

Reagovanje pojedinih oblika i vrsta troSkova u odnosu na promenu obima proizvodnje nazvano je reagibilnost
troskova. Stepen reagibilnosti pokazuje za kakav procenat su povecani ili smanjeni troSkovi u sluCaju kada se
proizvodnja povecava za jedan procenat. Ako stepen reagibilnosti obeleZimo sa r , tada je

_ %AT

' %AP
Stepen reagibilnosti od 1, pokazuje da su se troSkovi povecali srazmerno sa poveéanjem obima proizvodnje, dok stepen
reagibilnosti veéi od 1 znadi povecéanje troSkova za veci procenat od procenta povecanja proizvodnie.
Kod proporcionalnih troSkova, imac¢emo koeficijenat reagibilnosti 1. Kada imamao stepen reagibilnosti veci od 1, re€ je o
progresivnim troSkovima, dok je kod degresivnih troSkova stepen reagibilnosti manji od 1.

Mogu se utvrditi sledeée vrste stepena reagibilnosti trodkova:
1)  Stepen reagibilnosti ukupnih troSkova (rTU):

0
TU = YoATU

%AP
Stepen reagibilnosti ukupnih troSkova je maniji od 1 u fazi degresije UT, jednak 1 u fazi konstantnosti UT, dok je veCi
od 1 u fazi progresije UT.

2) Stepen reagibilnosti ukupnih varijabilnih troSkova (rTV):
_ %ATV

%AP
Stepen reagibilnosti ukupnih varijabilnih troSkova TV je sli¢an kao kod ukupnih troSkova.

3) Stepen reagibilnosti ukupnih fiksnih troSkova (rTF):

0
TE = YoATF
%AP
Stepen reagibilnosti kod ukupnih fiksnih trodkova FT je uvek jednak nuli, .
0
Tk = /000 =0
%AP
4) Stepen reagibilnosti prose¢nih ukupnih troskova (rTu):
%ATu
Tu =
%AP

Stepen reagibilnosti proseCnih ukupnih troSkova Tu, u fazi degresije je manji od nule (negativan), u fazi
proporcionalnosti stepen reagibilnosti kod proseénih ukupnih trodkova iznosi nula, a u fazi progresije, stepen
reagibilnosti ¢e biti veci od nule ( tj. veci od 1 ukoliko je procenat povecanja troSkova veci od procenta povecanja
proizvodnie ili manji od 1 u suptotnom slu¢aju).

5) Stepen reagibilnosti proseénih varijabilnih troSkova (rTv):
%ATv
%AP

Kao i kod prosecnih ukupnih trodkova, u fazi degresije maniji od nule, u fazi proporcionalnosti stepen reagibilnosti ¢e
iznositi nula, dok u fazi progresije stepen reagibilnosti ¢e biti ve¢i od nule.

rTv=

6) Stepen reagibilnosti prosecnih fiksnih troSkova (rTf):

0
(TF = YoATT

%AP
Buduéi da proseéni fiksni troSkovi beleze stalnu degresiju kod povecanja obima proizvodnje, stepen reagibilnosti
ovih trodkova je stalno maniji od nule, odnosno uvek je negativna veliéina, {.
%ATf
rTf = <0

%AP
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VI deo :: GRANICNI TROSKOVI

GRANICNI TROSKOVI

Granicni troSkovi su dodatni troSkovi za novoproizvedenu koli¢inu proizvoda. Buduéi da je re¢ o dopunskim troSkovima,
polazeéi od pretpostavke da se fiksni troSkovi tretiraju kao apsolutno fiksni, graniéni troSkovi mogu biti samo varijabilni.
Od prose¢nih varijabilnih troSkova se razlikuju po tome $to se graniéni troSkovi odnose samo na dopunsku koliCinu
proizvoda. Proseéni varijabilni tro8kov pak predstavljaju prosek varijabilnih trodkova za celokupnu koli¢inu proizvoda na
odredenom stepenu zaposlenosti.

U osnovi su to varijabilni troSkovi, koji se dobijaju delienjem diferencijalnih troskova sa graniénim proizvodom.
Diferencijalni troSkovi predstavljaju apsolutnu razliku u tro$kovima izmedu dva sukcesivna stepena zaposlenosti.

Kada se diferencijalni troSkovi podele sa grani¢nim proizvodom, dobijaju se graniéni troSkovi, .

D
Tg=—
J PG
Najpreciznija formula za utvrdivanje grani¢nih troSkova jeste:

nabavna cena faktora
Granicni proizvod

gde nabavna cena faktora — predstavija iznos dopunskih troSkova, a grani¢ni proizvod mora uvek postojati izmedu dva
stepena zaposlenosti, bez obzira na to Sto se on moze povecati ili smanijiti ili ostati isti.

Kratanje grani¢nih troSkova je u vrlo uskoj vezi sa kretanjem prosecnih varijabilnih troSkova. Ovo je zbog toga $to
potpuno isti elementi determiniSu prose¢ne varijabilne troSkove i grani¢ne trodkove, tj. fizicki proizvod, koli¢ina
angazovanog faktora i njihove nabavne cene.

U apsolutnoj veli€ini, kretanje grani¢nih tro8kova razlikuje se od kretanja prose¢nih varijabilnih tro8kova. Naime,

- kada prosecCni varijabilni troSkovi opadaju, granicni trokovi moraju biti nizi od njih.

- kada prosecni varijabilni troSkovi rastu, granicni troSkovi moraju rasti ve¢im tempom, i

- kada prosecni varijabilni troSkovi ostaju isti, neizmenjeni, onda se grani¢ni trodkovi izjednaCavaju sa prosecnim
varijabilnim tro$kovima.

Vrlo slicna kretanja mogu se zabeleziti u kretanju grani¢nih i prosecnih ukupnih troSkova. Kada se prose¢ni ukupni
tro8kovi smanjuju, graniéni troSkovi su nizi od njih. Prosec€ni ukupni troSkovi su najnizi na onom stepenu zaposlenosti na
kojem su izjednaceni sa graniénim troSkovima..

Slika: Kretanje granicnih troskova

Trodkovi
%‘;:vd?‘::l Kriva marginalnih troSkova se€e krivu prose¢nih ukupnih troSkova i
r krivu prosecnih varijabilnih troSkova u njihovim taCkama minimuma.
80- Kada su marginalni troSkovi ispod krive PT, proseCni troskovi
70- - - opadaju i obrnuto.
60- U ekonomici je prihvaceno da tatke gde se seku kriva UT po jedinici
50- - proizvoda i kriva MT predstavljaju tacku optimalnih troSkova. Ona
. PET leZi u zoni optimalnosti. To znaci da bi preduzece, trazeéi najniZi
- 7 PFT _pyr  Prosecni troéak prqi;vodnj?/pruzanja u_sluga, trazilo nivo proizvodnje
554 na kome dolazi do izjednaCavanja MT i PT.
10 N
s T A T T ™ —>
05 1 15 2 25 3 35 4 45 5 Q

GRANICNI TROSKOVI | POSLOVNA POLITIKA

Granicni troSkovi, vrlo ¢esto u savremenoj poslovnoj politici nalaze i prakti¢nu primenu. Oni se s uspehom koriste:
1) radi stimulisanja potronje i povecanja obima proizvodnje
2) radi diferenciranje cena i dempinga
3) za odlucivanje u vezi sa proizvodnjom ili nabavkom delova ili proizvoda
4) za odluivanje u vezi sa promenom organizacije (uvodenje nove smene) i dr.
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Stimulisanje potro$nje i povecanje obima proizvodnje

Kada se posmatra na dugi rok, preduzeé¢e mora nastojati svojom realizacijom i prihodima da obezbedi pokrivanje svih
tro8kova — varijabilnih i fiksnih. U dugom roku, u preduzeéu se mora obezbediti reprodukcija svih proizvodnih faktora —
varijabilnih i fiksnih, medutim, u kratkom roku, $to se bar obima proizvodnje ti¢e, radna organizacija moze da prodaje
svoje proizvode i ispod cene kostanja, pod uslovom da se podmiri bar iznos varijabilnih troSkova. Pri tome se ima na
umu moguénost da se nepodmireni fiksni troSkovi u jednom periodu, mogu nadoknaditi u nekom drugom kratkom
periodu.

Ako je prodajna cena iznad prosecnih varijabilnih troSkova, onda se moze povecanom prodajom obezbediti pokrivanije i
veceg dela fiksnih troSkova. Kada preduzece obustavi svaku proizvodnju, celokupna suma fiksnih troSkova za njega
predstavlja gubitak. Sto znadi, da ako je prodajna cena na nivou proseénih varijabilnih trodkova, gubitak je jednak sumi
ukupnih fiksnih troskova. Tek ako su prodajne cene odredene na nivou ispod prosecnih varijabilnih troSkova, tako da
preduzeée svojom realizacijom ne uspeva da podmiri iznos ukupnih varijabilnih trodkova, gubitak ¢e se pored sume
fiksnih troSkova biti uveéan i za iznos nepokrivenih varijabilnih trodkova.

Radi minimiziranja gubitka, graniCni troSkovi mogu se Kkoristiti kao veoma pogodan instrument. Pri tome svakako treba
voditi raduna da graniéni troSkovi mogu biti povoljni kao determinanta prodajnih cena, ako su visi od prosecnih
varijabilnih troskova.

Diferenciranje cena

Odredivanje razli¢itih prodajnih cena za razli¢ite kupce moze se omoguciti realizacija ve¢e mase profita ili smanjenje
gubitka. Graniéni troSkovi mogu uspeSno da budu koriséeni za odredivanje razliCitih cena za razliCite kategorije
potroSaca Sto predstavlja diferenciranje cena. Uslov da se sprovede diferenciranje cena predstavlja svakako mogucnost
da se izvr$i podela kupaca.

Faktor vremena se veoma Cesto koristi kao osnova za sprovodenje diferenciranja cena. Npr. sezonski artikli — Cija se
realizacija vrSi prema sezoni proizvoda. U toku sezone, a najCes¢e po isteku sezone, javljaju se viSe puta ,snizavanja®,
,velika snizavanja“ ili ,rasprodaja®, ¢ime se preduzece oslobada nepotrebnih zaliha i troSkova koji su vezani za zalihe.
Pored diskriminacije cena, javlja se i pojam diskriminacija kupaca, Cije znaCenje u literaturi nailaze na podvojena
misljenja. Neki autori smatraju da prodajne cene nisu diskiminatorske kada su odredene na bazi troSkova preduzeca.
Ovi autori smatraju da su cene diskriminatorske Cak i kad su jednake za istu vrstu i kvalitet robe, ako je razli¢ita
udaljenost kupaca — trodkovi dopreme robe. Diskriminacija kupaca jedino se moZe izbeéi ako su prodajne cene
odredene na bazi granicnih troskova.

Podvajanje trzista treba shvatiti kao prodaju istog proizvoda, na dva razliéita trzista, po razliCitim cenama. Veoma
pogodnim sredstima za podvajanje trzista radi diferenciranja cena smatraju se rabat i neki drugi oblici popusta.

Granicni troSkovi Cesto su koriS¢eni kao veoma efikasan instrument za diferenciranje cena i diskriminaciju kupaca u
inostranoj praksi. Dampingovane cene na inostranim trziStima predstavijaju karakteristiCan oblik diferenciranja cena
koriS¢enjem granicnih troSkova kao instrument obraCuna radi pove¢anja finansijskog rezultata. Preduze¢a koja odreduju
dampinske cene na inostranim trzi$tima, prakti¢no pokrivaju celokupne fiksne troSkove na domacem trzistu, zbog Cega
Su u poloZaju diskriminacije nalaze kupci na domacem trZistu.

Odluke u vezi sa nabavkom ili proizvodnjom

Dodatni varijabilni odnosno granicni troskovi, ponekad se koriste kao osnova u analitiCkim procenama o tome da li je
povoljnije da preduzeée odredene delove, poluproizvode ili gotove proizvode nabavlja ili proizvodi. Normalno je ocekivati
da ¢e se preduzece radije odluditi za nabavku jednog dela proizvoda i sl, ako je nabavka ekonomiénija od proizvodnje i
obrnuto.

Odluka o nabavci ili proizvodnji ne moze se donositi jedino na bazi direktnih troskova. Pri donosenju odluka u vezi s tim,
bitno je razgraniciti da li fiksni troSkovi koji bi bili ukalkulisani u vezi s odlukom o proizvodnji postoje i bez obzira da li se
taj deo proizvodi. Takode, treba imati na umu | druge faktore, prilikom donoSenja odluke o proizvodnii, npr. iskustvo u
odredenoj delatnosti, moguénost snabdevanja materijalom i sl. Ne treba ispustati ni iz vida ni tzv. “troSkove oportuniteta”,
tj. eventualni prihod koji bi preduzece moglo ostvariti kad bi sredstva angazovana umesto za proizvodnju eventualno
upotrebio u nekom drugom poduhvatu. A zsz

Sve to treba obuhvatiti prilikom dono$enja odluka u vezi sa nabavkom ili prodajom, ¢ime se ukupni troSkovi proizvodnje
odredenog dela ili poluproizvoda uporeduju sa nabavnom cenom tog dela ili poluproizvoda. Jer, veoma Cesto se moze
desiti da sopstvena proizvodnja ima prednost u odnosu na nabavku.
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Odluke u vezi sa promenom organizacije (uvodenje nove smene)

U slucaju promene organizacije u smislu povec¢anja smena, kad se menja ne samo iznos varijabilnih troSkova vec i iznos
fiksnih troSkova, preduzea se Cesto nalaze pred dilemom, da li potrebe povecanja obima proizvodnje zadovoljiti
postojeCom organizacijom, time $to bi se dodatni obim proizvodnje obezbedio prekovremenim radom, ili uvodenjem nove
smene.

Kao Sto je poznato, prekovremeni rad povladi progresiju troSkova, zbog toga Sto se skuplje placa (obi¢no 50% viSe),
zatim se takvim radom moze oCekivati manja ekonomiCnosti zbog mogucnosti veceg rastura, manja produktivnosti i
sliéno. S druge strane, uvodenje nove smene nuzno stvara ceo kompleks dopunskih trokova troSkova fiksnog karaktera
— rukovodilac smene, troSkovi odrZavanja, Guvanja i sl. — vezani za novu smenu. Pri uvodenju nove smene, nestace
prekovremeni rad, ali ¢e se povecati dopunski fiksni troSkovi kojih ne bi bilo pri zadrzavanju postoje¢e organizacije.

5000 1 Na slici je prikazano kretanje ukupnih troSkova pri obavljanju
4500 1 proizvodnje prekovremenim radom (TU4) i ukupnih troSkova pri
4000 | ™% obavljanju proizvodnje novom smenom (TU).

3500 Slika pokazuje da je u pocetnim stepenima zaposlenosti
3000 | ekonomicniji prekovremeni rad. Na stepenu zaposlenosti kojim
2500 se proizvodi 45 jedinica, Sto se ukupnih troSkova tie
2000 Jommmmmmmmemmmmmmemmmemm———————as T2 proizvodnja Ce jednako kostati, a poCev od narednog stepena
1500 | : zaposlenosti, ekonomiénija Ce biti proizvodnja uvedenom novom
1000 : smenom. Tacka presecanja krivih TU1 i TU2 oznacava iznos
500 | T jednakih troskova pri proizvodnji od 45 jedinica nove i stare

o ' P Organizacije.

0 1‘0 éO ?;O 4‘0 E;O 60

Zaklju¢ak je da, uporedivSi obe varijante, u slu¢aju manjeg
obima valja uvesti prekovremen rad, dok se vii nivo organizacije isplati ako se obezbedi odgovarajuéi volumen
proizvodnje, odnosno plasman vece koli¢ine proizvoda.

IX deo :: DUGOROCNI TRETMAN TROSKOVA

Dugoroéni period predstavija konceptualni period &ije se vreme trajanja ne moze precizirati. Svi troSkovi na dugi rok
imaju varijabilne karakteristike, tako da nema fiksnih troSkova. Posmatranje troSkova na dugi rok, de facto pretpostavija
brojne kratkoroCne periode. S obzirom na vreme trajanja i faktori koji se obi¢no tretiraju kao fiksni na kratak rok, na dugi
rok se prilagodavaju potrebnom obimu proizvodnje i stiéu varijabilne karakteristike.

o sl Dugoroéna kriva troSkova pokazuje najnize prosecne
e troSkove brojnih varijanti odredenih proizvodnih moguénosti.
ny 4 Dugorona kriva dodiruje kratkoro€ne krive prosecnih

KT, ukupnih troSkova s leve strane od tacki njihovih najnizih
/ proseénih ukupnih troskova.

pr  Na slici Dugoroéna kriva prose¢nih troSkova (DT) predstavija
obvojnicu kratkoro¢nih krivih prosecnih troSkova (KT).
Dugoroéna kriva ukupnih troskova po jedinici proizvoda se
dodiruje sa kratkoro€nom krivom optimalne alternative KTs (u
i ovom slu€aju) u tacki gde su trodkovi kratkorocne krive
1 » minimalni (M). To je tacka najniZih ukupnih trodkova po

3
>

0 Q, Q, Q, @ Jedinici proizvoda na dugorocnoj krivoj.

U odnosu na prose¢ne ukupne troSkove na kratki rok, dugoroéni prose¢ni trodkovi razlikuju se po tome §to:

1) dugoroCni prosecni troSkovi imaju samo varijabilni karakter i

2) $to je polazna pretpostavka u njihovom kretanju da se na svakom stepenu zaposlenosti odraZavaju najnizi prosecni
ukupni tro8kovi odredenog perioda.

Karakteristike u kretanju dugoro¢ne krive prosecnih tro8kova mogu imati veliki znacaj kao analiticki instrument, ako se

umesto viSe sukcesivnih perioda u njoj vide viSe varijanti kapaciteta, pri emu svaki slede¢i kapacitet predstavija
sukcesivno povecanje obima proizvodnie.
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DUGOROCNI TRETMAN TROSKOVA U USLOVIMA POJEDINIH OBLIKA TRZISTA

U kratkom roku, u uslovima potpune konkurencije, preduzece moze realizovati svoje proizvode i ispod cene kostanja.
Prodajna cena u kratkom roku ne bi se trebala spustati ispod visine prose¢nih varijabilnih troSkova, jer u tom slucaju
preduzece ne bi moglo da redovno reprodukuje varijabilne faktore. Na dugi rok, medutim, mora realizacijom obezbediti
reprodukciju svih faktora — i varijabilnih i fiksnih. Ako preduzece ne bude u stanju da reprodukuje fiksne faktore, nece
moci da se prilagodi novim promenljivim uslovima koji ¢e sigurno zahtevati odredene rekonstrukcije.

U uslovima potpune konkurencije, prodajne cene uvek su iste, dok se u monopolskoj konkurenciji moraju snizavati na
svakom stepenu zaposlenosti. Na oligopolskom trzistu formiranje prodajnih cena pretpostavlja meduzavisnost akcija
pojedinih u¢esnika. Od istih se pretpostavki polazi i u razmatranju dugoro¢nog kvantificiranja rezultata.

U literaturi se vrlo Cesto polazi od pretpostavke da na dugi rok u uslovima Ciste konkurencije krivulja prodajne cene
prolazi kroz seciSte krive dugorocnih graniénih i dugoroCnih prosecnih troSkova. Na istoj tacki nalazi se i seciSte
optimalnog kapaciteta, pa proizilazi da bi se na istoj tacki presecale krive kratkoro€nih grani¢nih troSkova, kratkoro€nih
prosecnih trodkova, krive dugoroénih grani¢nih, dugoroénih proseénih tro8kova i dugoro¢ne prodajne cene.

Sto se tige optimizacie finansijskog rezultata, uglavom vaze identicni principi kao i kod kratkorognih. U Gistoj

konkurenciji, npr. optimalni finansijski rezulta ¢e se dobiti na tacki presecanja granicnih troSkova na dugi rok sa
prodajnom cenom na dugi rok.

X deo :: GRAFIKON RENTABILNOSTI

GRAFIKON RENTABILNOSTI

Grafikon rentabilnosti predstavlja prakti¢an instrument za donoSenje nekih poslovnih odluka. Polazeci od pretpostavke o
aspsolutnoj fiksnosti fiksnih troSkova, o proporcionalnom kretanju varijabilnih troSkova i 0 nepromenljivosti trziSnih cena,
grafikon rentabilnosti omogucuje da se utvrduje na brzi nacin finansijski efekat na razli¢itim stepenima zaposlenosti. lako
naziv upucuje na problematiku rentabilnosti, grafikon rentabilnosti je iskljuéivo vezan za finansijski rezultat.

U pocetku grafikon rentabilnosti je bio zami$ljen za utvrdivanje prelomne tacke, tj. tatke na kojoj se troSkovi u celini
pokrivaju realizacijom proizvoda. Ova tacka kod nekih autora se naziva jo$ i ,prag rentabilnosti* verovatno zbog toga Sto
od te take se obezbeduije faza poslovanja sa dobitkom.

Algebarsko utvrdivanje prelomne tacke

Prag rentabilnosti dobija se deobom ukupnih fiksnih trodkova (TF), razlikom izmedu prodajne cene i varijabilnih troskova
po jedinici proizvoda koja predstavlja ostatak realizacije po jedinici proizvoda (Ro), tj.

UF

X=—

Ro
Jednacina oznaGava koli€inu proizvoda koju treba prodati po datoj prodajnoj ceni da bi se ostvarila realizacija kojom ¢e
se moc¢i podmiriti celokupni trodkovi (bez gubitka i dobitka).
Navedena formula moze se dopuniti, tako da se moze izratunavati ne samo koli¢ina na pragu rentabilnosti ve¢ i koli¢ina
za sluCajeve kada se Zeli realizovati odredena suma dobiti, kao i pokrivanje odredenog, planiranog povecanja fiksnih
troSkova. U tom slu¢aju ova formula mogla bi da glasi:

TF + DU +TF,
X=
Ro

Matematickim postupkom utvrdena je i formula za neposredno izraCunavanje iznosa realizacije na pragu rentabilnosti.
Ova se realizacija utvrduje deobom iznosa ukupnih fiksnih troSkova sa marginalnom stopom:
y= TF
TV
RU

™V
|zraz 1—m, u literaturi se naziva marginalnom stopom koja predstavlja razliku dobijenu oduzimanjem koli€inka iz

odnosa varijabilnih troskova i realizacije od jedinice.
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DIJAGRAMSKO UTVRBIVANJE PRELOMNE TACKE

Posto je u grafikonu rentabilnosti uvek re¢ o pravolinijskom kretanju realizacije i troSkova, logi¢no je pretpostaviti da do
presecanja linije realizacije i linije troSkova moze do¢i samo jednom. Upravo ta tacka presecanja ovih linija predstavija
prelomnu tacku.

Za utvrdivanje prelomne tacke na grafikonu rentabilnosti neophodni su podaci: 1) o iznosu fiksnih troSkova, 2) o iznosu
varijabilnih troSkova po jedinici proizvoda, 3) o iznosu prodajne cene i 4) o koli¢ini moguée proizvodnje.

Postupak obeleZavanja linija na dijagramu na bazi ovih podataka je veoma jednostavan, jer se linije troSkova i realizacije
mogu povuéi ako se prethodno obeleze polazne i konaéne tacke najnizeg i najviseg obima proizvodnje.

Pos: |

som i
|
i/

Na élici, faéka presecanja Iinije TU i RU obelezena sa y predstavlja prelomnu tadku. Levo od te tacke nalazi se podrucje
gubitka (-DU), a desno od nje podrucje dobiti (DU).

STOPA SIGURNOSTI | STOPA DOBITI

Stopa sigurnosti dobija se iz odnosa razlike u realizaciji (ukupne i one na pragu rentabilnosti) i ukupne realizacije, tj.

K= RU -Y

RU

Stopa sigurnosti pokazuije za koji procenat moze da se smanji realizacija u uslovima rentabilnog poslovanja pre nego $to
preduzeée pocne da posluje sa gubitkom. Prema tome, veca stopa sigurnosti oznaCava veéi bonitet preduzeca.
Na bazi stope sigurnosti i marginalne stope moze se izraCunati stopa dobiti koja pokazuje koliko dinara dobiti otpada na
svaki sto dinara realizacije. InaCe, stopa dobiti predstavlja proizvod marginalne stope i stope sigurnosti.

Ds=MsxSs

UTVRBIVANJE DOBITI, FIKSNIH TROSKOVA | MARGINALNE STOPE

Na bazi formule za utvrdivanje praga rentabilnosti jednostavnom jednacinom moze da se obracuna iznos dobiti, iznos
marginalne stope i iznos fiksnih troSkova.

,=TF+DU
Ms

— dobit :DU = (Ms[¥) - TF

:)Msz@

— TF =(Ms[y) - DU

XI deo :: TROSKOVI ZALIHA

TROSKOVI ZALIHA

Problematika zaliha, odnosno upravljanje zalihama, sastoji se u odredivaniju koliine tzv. ,ekonomskih zaliha®.
Ekonomske zalihe nalaze se u sredini izmedu dve suprotne tacke, koje se mogu oznaciti kao previsoke zalihe i
preniske ili nedovoljne zalihe.

Previsoke zalihe povlaCe neracionalno angazovanje jednog dela sredstava koji se nalazi u zalihama. Takve zalihe,
povlace i vece troSkove za kamate, manipulisanje, angazovanje prostora, osiguranje itd. Zbog duzeg stajanja materijala
ili trgovacke robe, preduzece se izlaze riziku za eventualno demodiranje, zastarevanje, kvarenje itd.
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Preniske ili nedovoljne zalihe izazivaju problem obezbedivanja kontinuiteta u poslovanju. To znaci da zbog nedostatka w
materijala ili robe, ne¢e moci da odvija proizvodni ciklus, odnosno proces reprodukcije, a kao posledica toga nec¢e moéi

da ostvari realizaciju odredenih prihoda.

U vezi s upravljanjem zaliha spadaju: problematika klasifikacije materijala i robe, {j. izrada odgovarajuée nomenklature,

grupisanje materijala i robe po metodi ABC, kvantificiranje koliCine pojedinih narudzbina, kvantificiranje sigurnosnih

zaliha, vrednovanje zaliha i sl.

Nomenklatura materijala predstavija detalja pregled svih vrsti materijala kojima posluje jedno preduzece, Sifrom ili
preciznim nazivom. Grupisanje materijala u nomenklaturi vr8i se prema njihovoj srodnosti i to po serijskom, dekadnom i
kombinovanom nacinu.

Po serijskom nacinu, u nomenklaturi rezervisane su serije brojeva za materijale prema njihovoj srodnosti. Tako npr.
mogla bi se pretpostaviti rezervisana serija cifara od 1 - 1000 ili 1 — 10 000 za odredene vrste materijala iste srodnosti.
Druga bi serija otpoCela brojem 2, itd.

Po dekadnom nacinu sve vrste materijala grupiSu se u deset klada od 0 do 9. Svaka klasa se dalje ras¢lanjava na deset
podklasa ili grupa, itd.

Kombinovani nacin klasifikovanja materijala i robe pretpostavlja koris¢enije serijskog i dekadnog nacina istovremeno. Ima
najvecu prednost zbog svoje fleksibilnosti, koriste se arapski i rimski brojevi, slova, boje dokumenata, itd.

Materijal se grupiSe po metodi ABC u zavisnosti od vrednosnog uée$c¢a njegovog utroska. Grupa A je predstavijena
najve¢im vrednosnim u¢e$¢em u ukupnom troSku materijala, dok grupa C ima najmanje vrednosno ucesce. Logicno je
da se materijal iz grupe A CeS¢e nabavlja, pa prema tome i manje lageruje, prave manje zaliha. Obratan slucaj je sa
materijalima iz grupe B, a posebno sa grupom C. Ova vrsta grupisanja omogucava racionalno planiranje i efikasnije
rukovanije veli¢Cinom zaliha i frekvencijom nabavki.

ODREDIVANJE KOLICINE ZALIHA PO JEDNOJ NARUDZBINI

U zavisnosti od toga da li Ce zalihe biti prevelike ili nedovoljne, pravi se razlika izmedu dve grupacije trodkova:
A) TroSkovi zbog prevelikih zaliha

1 - Rizik za zastarevanje

2 — Neostvarivanje oCekivanog procenta rentabilnosti

3 - Dodatni troSkovi za manipulisanje i prenos

4 — Tro8kovi u vezi sa prostorom za lagerovanje

5 — Porez na li¢nu imovinu

6 — Dodatni tro8kovi za osiguranje

7 — Administrativni troSkovi

B) Troskovi zbog nedovoljnih zaliha

1 — Gubljenje koliCinskog rabata

2 — Prekidi proizvodnje sa dodatnim trodkovima za isporuku, prekovremeni rad itd.
3 - Izgubljena razlika u realizaciji zbog smanjenja prodaje

4 — Dodatni troSkovi za neekonomi¢no odvijanje proizvodnog procesa

5 — Gubljenje reputacije kod kupaca

6 — Dodatni troskovi za nabavku i transport

7 — Neiskoris¢ena moguénost za nabavku po povoljnijim uslovima nabavke

Kljuno pitanje u vezi sa zalihama je kada, kako i koliko naruéiti. ObraCun najekonomicnije narudzbine moze se vrsiti
tabelarno, graficki i po formuli. Forumala za obracun najekonomi¢nije narudzbine izvedena je iz dijagramske prezentacije
tro8kova po jednoj narudzbini i troSkova za Cuvanje zaliha.

Kod tabelarnog obraduna polazi se od stvarnih podataka kojima se raspolaze bilo u vezi sa nabavkom iz minulih perioda
ili od ponude dobavljata. Podaci koji su potrebni su: koliine materijala neophodne za celu godinu, troSkovi za ¢uvanje
zaliha obraCunati po jedini¢noj meri, kao i utvrden iznos troSkova po jednoj narudzbini u odredenoj godini.

U dijagramskoj prezentaciji visina troSkova se Cita na ordinati, a koli¢ina nabavljenog materijala na apscisi.

pogledaj grafik u knjizi
Kriva TA predstavlja ukupne troSkove Cuvanja zaliha, i ovi se troSkovi poveéavaju uporedo sa poveéanjem koli¢ine
materijala na zalihi. Kriva TB predstavlja ukupne troSkove nabavke za jednu godinu, i ova kriva belezi degresiju tro8kova
uporedo sa povecanjem koli¢ine po jednoj narudzbini. Tacka presecanja krivi TA i TB, predstavlja ekonomiénu nabavku,
tj. najnize troSkove zaliha. Upravo na ovoj tacki i kriva ukupnih trodkova, {j. troSkova nabavke i troSkova ¢uvanja zaliha,
najbliza je ordinati.
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Na bazi dijagramske prezentacije troSkova zaliha razvijen je matematicki izraz za obraCun najekonomiénije narudzbine.
Moze se izraziti slede¢om formulom:
= [2Q[0b
Ta
gde je:
n — optimalna koli€ina narudzbine
Q —ukupna koli¢ina koju treba nabaviti tokom godine

Tb — tro$kovi po jednoj narudzbini
Ta — godisniji troSkovi Cuvanja zaliha za 1kg.

SIGURNOSNA ZALIHA - pogledaj grafike u knjizi

Idealna sinhronizacija u procesu reprodukcije znaéi obezbedivanje takvog primanja i izdavanja materijala, gde nove
koliCine materijala pristizu upravo u momentu kad se potro$i poslednja koli€ina prethodne narudzbine.

Na slici je predstavljena potpuna sinhronizovanost nabavke i potro$nje gde se na apscisi oznaava dan u mesecu, a na
ordinati koli¢ina zaliha.

U cilju obezbedivanja neprestanog toka reprodukcije, preduzeca obezbeduje rezervnu zalihu, koja se u literaturi naziva
sigurnosna zaliha. Jedan od dobro poznatih nacina utvrdivanja sigurnostih zaliha jeste na bazi prose¢nog utroSka u
minulom periodu. Prose¢ni utroSak se uzima kao sigurnosna zaliha, pa se ta zaliha povecava za jedan put, ¢ime se
smatra da eventualni rizik da se ne obezbedi kontinuitet nece iznositi viSe od 5%.

Razlika izmedu sinhronizovanosti nabavke i potro$nje sa sigurnosnim razlika i gornjeg dijagrama €ini upravo sigurnosna
zaliha od 25kg. Za ovu koli¢inu povecéan je ukupni nivo zaliha.

VREDNOVANJE ZALIHA

Nacin vrednovanja zaliha determiniSe visinu troSkova materijala, a preko njih utiCe i na visinu finansijskog rezultata.
Zalihe materijala mogu se vrednovati po nabavnim, planskih i po standardnim cenama.
Vrednovanie zaliha po stvarnim cenama odnosno nabavnim cenama moze se vrsiti na bazi:

a) prosecnih cena utvrdenih na bazi ukupno nabavijene kolicine materijala — gde se za odredeni period sumiraju
vrednosti pojedinaénih nabavki i dobijeni zbir se deli sa zbirom koli€ina pojedinacnih nabavki. U poredenju sa
teku¢im cenama su niZe.

b) pokretnog proseka nabavnih cena materijala — gde se na prethodno obraCunatoj vrednosti zaliha po proseénoj
nabavnoj ceni dodaje nabavna vrednost nove nabavke i dobijeni zbir se deli sa ukupnom koli¢inom zaliha
(postoje¢a i novonabavljena). | ovakav prosek je nizi od tekucih cena.

) Fifo princip (prvi pri ulazu prvi pri izlazu — first in first out) — znaCi da se troSkovi materijala vrednuju po
redosledu nabavke. Posto ¢e se najpre utroSiti najranije nabavljena, trodkovi su potcenjeni, ali su zalihe
vrednovane po cenama blizim tekuéim.

d) Lifo princip (poslednji pri ulazu, prvi pri izlazu) — znaci da se troSkovi materijala vrednuju po poslednjim cenama
nabavke, a zatim po prethodnim. Kada cene rastu, zalihe se ovakvim vrednovanjem procenjuju po nizim
cenama, a troskovi po visim. Imajuci u vidu inflatorne trendove troSkovi se realnije procenjuju po Li-Fo metodi.
,Last in first out".
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KNJIGA 2

STRATEGIJE FORMIRANJA CENA U USLOVIMA DISKONTINUITETA

DR BOJAN ILIC

ZNACAJ CENA SA ASPEKTA EKONOMIJE PREDUZECA

Cena se Cesto odreduje sa aspekta vrednosti kao nov€ani izraz vrednosti ili kvantitativni izraz vrednosti proizvoda. U tom
smislu cena se odnosi na iznos novca koji kupac pla¢a kao protivvrednost za kupljeni proizvod ili uslugu. Obiéno je
izrazena u nov€anom obliku, iako pla¢anje ne mora da bude u nov€anom obliku.

Sire posmatrano, cena se shvata kao novéana vrednost jedinice dobra, usluge ili inputa faktora.

Neki autori naglasavaju dva ugla gledanja na cene — sa stanovista trzista ili sa aspekta troskova. Kupci vide cenu kao
monetarni izraz vrednosti za dimenzije kvaliteta ili karakteristike (koristi) vezane za dati proizvod ili usluge u poredenju
sa drugim proizvodima ili uslugama. Drugo videnje cena se odnosi na pokrivanje troSkova proizvodnje i distribucije
proizvoda uz dodavanje prinosa.

Preduzeéa kao poslovne organizacije, nalaze se izmedu dve vrste trzista: (1) trzista na kojima nude i prodaju svoju robu,
i (2) trzista faktora proizvodnje, gde se pojavljuju kao nosioci traznje tih faktora. Menadzeri nastoje da faktore kupuju po
cenama koje troskove poslovanja vode ka minimumu, dok teznju posveéuju ka povecéanju profita.

Veza izmedu cene i profita preduzeca je direktna. Visina ukupnog prihoda zavisi od koli¢ine realizovanih proizvoda i
usluga po odredenim prodajnim cenama. Promene u cenama utiCu na ukupni prihod, na troskove, a preko njih i na profit.
Zapravo, cene utiéu na rezultat poslovanja preko ulaznih i izlaznih elemenata procesa reprodukcije. Nabavne cene
resursa (opreme, materijala, radne snage i dr.) utiCu na visinu troskova. Sa druge strane, proizvedena roba i usluge se
prodaju po prodajnim cenama koje direktno uti€u na visinu prihoda.

Preduzece je samostalno u odredivanju prodajnih cena za svoje proizvode i usluge, osim u slu€aju drzavnog regulisanja
cena. Medutim, od kretanja ponude i traznje na trziStu zavisi da li ¢e proizvod moci da opstane sa odredenom cenom.
Dakle, dogadaiji na trZistu traze odgovarajuée prilagodavanje cena. Modifikovanje cena je permanentan proces za brojna
preduzeca. Oni bi trebalo da nadu takvu cenu koja odgovara konkretnoj situaciji u kojoj se preduzece nalazi, vodeci
raduna da ne odstupi znacajno od dugoroéne politike.

POLITIKA CENA KAO DETERMINANTA USPESNOSTI POSLOVANJA PREDUZECA

Cetiri osnovne determinante politike cena preduzeca su:
a) traznja
b) ponuda odnosno konkurencija
c) troSkovii
d) mere ekonomske politike

A) TRAZNJA KAO FAKTOR POLITIKE CENA

TraZnja predstavlja ukupnu koli¢inu odredenog proizvoda/usluge koju su kupci spremni da kupe po datoj ceni u
odredenom vremenskom periodu. Uvek se polazi od toga da je to efektivna traznja, koja je bazirana ne samo na Zeljama
i potrebama vecC i na plateznoj sposobnosti.
Funkcija traznje odnosno potraznie (Py) se izrazava matematicki na sledeci nacin:

R =1f(X, X5, X
Cona 4 To znadi da trazena koli¢ina nekog dobra ili usluge zavisi od niza faktora od
X,do X,.
Promene bilo koje od ovih nezavisnih varijabli uticace na trazenu koli€inu.
Ukoliko Zelimo da ispitamo poseban uticaj bilo koje od ovih varijabli na
trazenu koli€inu, tada se ostale nezavisne promenljive smatraju konstantnim.

~0

Cy

Kriva traznje predstavlja graficki prikaz funkcije traznje, gde istrazujemo
povezanost traznje izabranog proizvoda/usluge i njegove cene, pri emu je:
Re=1(C)
P, Koli¢ina

22

b



P, —traZnja za proizvodom/uslugom X, a C, - cena proizvoda/usluge X.

Cena koja je nezavisna promenljiva stavlja se na vertikalnu osu, a traZzena koli¢ina, koja je zavisno promenljiva na

horizontalnu osu.

Kriva traznje ima opadajuéi nagib s leva na desno, $to pokazuje da sa opadanjem cene dolazi do povecanja traznje.

Ukoliko se cena smanji sa OCq na OC,, traZena koli¢ina ¢e se povecati sa OPy na OPy.

Relevantna je i funkcija traznje koja povezuije trazenu koli€inu sa cenom, ali i sa raznim drugim nezavisnim varijablama

koje je determiniSu, kao Sto su: dohodak (D), cene supstituiraju¢ih proizvoda (Cs), ogladavanje (O) i sezonski efekat (S):
Pt = f(Cx,D,Cs,0,9)

Cenovna elastiCnost traznje predstavlja koeficijent koji pokazuje kako se menja traznja za nekim proizvodom ako dode
do promene njegove cene. Kvantitativno se izrazava kao koeficijent koji predstavlja odnos izmedu relativne promene u
trazenoj koli€ini robe i relativne promene cene robe.
_ %promene traznje _ & _ APt[Tx
c= =

%promene cene 4 ~ ACX[Pt

(simbol «delta» oznacava promenu).

Koeficijent elastinosti predstavlja procenat promene u traznji koji je posledica promene cene od 1%. Kada rezultat iz
navedenog odnosa iznosi vise od 1, onda se radi o elastiCnoj trazniji, ako je rezultat manji od 1, radi se o neelasti¢noj
traznji, a kada iznosi tacno 1, onda je re€ o traznji jediniCne elasticnosti.

Na izbor kupovine odredenih roba pored potreba utiéu i cena i dohoci kupaca, odnosno iznos nov¢anih sredstava kojim
oni raspolazu. MoZe se pretpostaviti da rast dohotka dovodi do povecanja traZnje i obrnuto, ali to nemora da bude tako.
Precizno utvrdivanje odnosa izmedu dohotka i traznje vrSi se izraCunavanjem koeficiienta dohodne elastiénosti traznje.
On izraZava kako se menja traznja za nekim proizvodom ako dode do promene dohotka.

4 = Yopromene traznje S _APtD

%promene dohotka 4> AD[Pt
Ukoliko je Ed = 1, u tom sluéaju kretanje dohotka i traznje je proporcionalno. Cesto se smatra da je ovakva dohodna
elastiCnost traznje karakteristicna za izdatke domacinstva za potrebe stanovanja.
Ukoliko je Ed < 1, u tom sluCaju traznja raste sporije od rasta dohotka. Ovaj sluaj je karakteristi¢an za traznju
prehrambenih proizvoda.
Ukoliko je Ed > 1, u tom sluCaju mali rast dohotka dovodi do veéeg rasta traznje. Ovaj sluCaj je karakteristiCan za

luksuzna dobra i potro$nju.

Posebno su poznata tri naina utvrdivanja reagovanja kupaca na promenu cena:
1) anketiranje kupaca — neposrednim intervjuisanjem, kao i slanjem anketa
2) statisticko merenje elastinosti — zasnovano na podacima proslih perioda
3) metod eksperimenta — na jednom ili nekoliko uzih podru¢ja smanjuje se ili poveCava cena odredenom
proizvodu, pa se na osnovu reagovanja kupaca na promenu cena meri elasti¢nost traznje. Sve vise se koristi u
praksi

B) PONUDA KAO FAKTOR POLITIKE CENA
Ponuda se odnosi na onu koli¢inu proizvoda/usluga koju su preduzec¢a spremna da prodaju po odgovarajucoj ceni.

Ukupna ponuda proizvoda/usluga se odrazava u krivoj ponude, gde je ponuda (Pnx) u funkcionalnoj zavisnosti od cene,
§to se matematicki izraZava:

Px = f(C))
C \ . \ , .
enap b Ova funkcionalna zavisnost je prikazana na slici:
c / Kriva ponude pokazuje odnos izmedu cene proizvodalusluge i ponudene
koli¢ine u odredenom vremenskom periodu.
c1 . v r r .
Ukoliko cena raste sa OC+ na OC,, ponudena koli¢ina ¢e se povecati sa OPnq
na OPny.
0 Py Pa Koli¢ina
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Elastiénost ponude predstavija koeficijent koji pokazuje kako se menja ponuda datog proizvoda/usluga, ako se promeni
njegova cena.

_ Y%promene ponude _ G _ APn[Cx

%promenecene  {&  ACx[Pn

Ponuda moze biti kljucni ili jedini faktor u politici cena. U najveéem broju sluCajeva ponuda se kombinuje sa drugim
faktorima u politici cena kao §to su traznja i troSkovi. Kombinovanjem ova tri faktora, preduzece nastoji da obezbedi
stabilniji poloZaj na trZiStu i naravno, ostvarivanje odredenih samostalnih ciljeva na podrucju rentabilnosti i akumulacije.

Epn

Faktori koji mogu uzrokovati u ponudi konkretnog proizvoda/usluge su:
1) promene u cenama drugih proizvoda/usluga
2) promene u cenama resursa — uti¢e na povecanje trokova i na smanjenje profita preduzeca
3) tehnolo3ki progres — omoguéi ¢e da se snize proizvodni troSkovi i da se proizvede vise
4) ekoloski i vremenski faktori — poveéanje troSkova vezanih za zastitu Covekove okoline, dok vremenski faktori
uti¢u na koli¢inu ponudenih poljoprivrednih - prehrambenih proizvoda.

C) TROSKOVI KAO FAKTOR POLITIKE CENA

Pri formulisanju politike cena neophodno je uzeti troSkove, kao jedan od bitnih faktora, ali ne i jedini. Troskovi utiCu na
ponudu, ali je odnos izmedu krive ponude i krive traznje determinanta koja odreduje cenu. Iz tog razloga, analiza
troSkova je znaCajna radi sagledavanja efekata cene na dobit preduzeca.

TroSkovi predstavljaju uvek donju granicu ispod koje cene ne bi smele da se formiraju, a da to ne ugrozi egzistenciju
preduzec¢a, dok je gornja granica data traznjom.

Za potrebe odredivanja prodajnih cena neophodni su ne samo podaci o ukupnom iznosu fiksnih i varijabilnih trodkova,
ve¢ i o pojedinatnim vrstama troSkova (direktni trodkovi materijala i rada, tr. marketinga, distribucije, istraZivanja i
razvoja, kao i procena marginalnih troskova).

Na kraju mozemo zakljuéiti, da jedina generalizacija 0 odnosu trodkova i cena koja se moze prihvatiti u privrednoj praksi
bez opasnosti glasi: troskovi predstavijaju donji limit cena, a konkretna cena zavisi od spremnosti kupaca da po njoj
kupuju proizvod preduzeca. TroSkovi ako su adekvatno kalkulisani, pokazuju koliko bi nas kostala ili koliko nas kosta
proizvodnja i promet odredenog proizvoda, ali ne govore koja bi stopa dobiti bila adekvatna za taj proizvod i da li ¢e
takva cena biti prihvacena od kupca.

D) MERE EKONOMSKE POLITIKE KAO FAKTOR POLITIKE CENA.

Na podrucju cena mere ekonomske politike zemlje nesumljivo spadaju u grupu najznacajnijin mera intervencija drustva.
Drustvena intervencija u oblasti cena veoma je znaajna za obezbedivanje privredne stabilnosti i adekvatne primarne
raspodele dobiti.

Drzavna ingerencija na politiku cena moze biti usmerena i na spreCavanje monopolskih tendencija u formiranju cena.
Drzava moze podsticati povecanje proizvodnje i ponude izabranog proizvoda preko davanja subvencije preduze¢ima
koja ih proizvode. Subvencije se Cesto u trziSnim privredama odobravaju poljoprivrednim proizvodacima da be se
obezbedila odgovaraju¢a ponuda osnovnih poljoprivrednih proizvoda kao §to su Zitarice, meso i mleko.

Pod kontrolom cena podrazumeva se odredivanje od strane drzave minim ili maksimum cena za dobra ili usluge. Pri tom
cena moze biti fiksirana na nivou ispod ravnoteznje trziSne cene ili iznad ravnotezne trziSne cene, zavisno od konkretnog
cilia. U prvom sluéaju, moze se teZiti odrzavanju cena nekih esencijalnih proizvoda na niskom nivou da bi se oCuvao
zivotni standard stanovni$tva (radi pomoéi siromasnim potro$acima). U drugom sluéaju, cilj moze biti da se obezbedi
odredenim proizvodagima adekvatan prinos.

RavnoteZna trZidna cena predstavlja cenu po kojoj je trazena koli¢ina neke robe

Cena 4
b jednaka koli€ini koja se nudi, odnosno ponuda i traznja su izjednacene.
R n
N Ravnotezna trzisna cena OC je predstavljena u preseku krive ponude i krive
! traznje.

cr— , Visa pocetna cena, kao $to je OC; rezultira visSku ponude, a niza pocetna cena,

oY) S— -—;iiak kao 3to je OC; rezultira u visku traznje. | o
traznje Ravnotezna trziSna cena reguliSe ponudu i traznju u smislu da ponudaci podizu

! cene kada je traZnja visoka i sniZzavaju cene kada je traZnja niska.
0 K Koli¢ina
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Medutim, drzava moze iz odredenih razloga da odredi cenu proizvoda po visem ili nizem nivou. Drzava moze w
intervenisati svojom poreskom politikom, spoljnotrgovinskim i deviznim rezimom, kreditnom politikom, itd. U izvesnim
slu€ajevima koriste se i Cesto administrativne mere kao $to je sluca;j sa:

- plafoniranjem cena

- zamrzavanjem cena odredenih proizvoda i

- dotacijom, odnosno porkivanjem opravdanog gubitka usled porasta cena.

MULTIDIMENZIONALNOST POLITIKE CENA

Strategijska gledista, u politici cena preduzeca, dolaze do izrazaja u sledec¢im osnovnim dimenzijama:
- asortiman proizvoda/usluga
- prostor
- vremei
- konkurencija

Dimenzija asortimana u politici cena zadire u sustinu marketing aktivnosti preduzeca. Pod uticajme brojnih cenovnih i
necenovnih faktora konkurentnosti, a posebno troSkova i konkurencije, postoje razliCite stope razlike u ceni po pojedinim
proizvoda/uslugama. Dimenzija asortimana proizvoda/usluga u politici cena usmerena je na maksimiziranje ukupne
rentabilnosti preduzecéa. To upuéuje na primenu velikog broja razli€itih koncepara i strategija u politici cena. Poznata je
strategija ekskluzivne cene, zatim strategija penetracione cene, strategija formiranja fleksibilnih cena i druge.

Razvoj prostorne dimenzije u politici cena posebno je nagalSen u praksi mnogofilijalnih preduzeca. U poslednje vreme
snaznu ulogu u tome ima razvoj multinacionalnih preduzeca. Navedena preduze¢a su prinudena da se prilagodavaju
uslovima koji vladaju na lokalnom trZistu proizvoda/usluga.

Vremenska dimenzija ima takode znacajnu ulogu u politici cena preduzeca. Ona je usmerena na maksimizaciju obima
proizvodnje i prodaju konkretnog proizvoda/usluge u Sto kraéem vremenskom intervalu. Pri tome je akcenat na
proizvodima/uslugama sa najve¢im transfernim efektima.

Sa ekspanzijom trziSta proizvoda i usluga sve viSe se potencira i znaCaj konkurentske dimenzije u politici cena.
Posebno se vodi raduna da politika cena bude u funkciji $to uspe$nijeg diferenciranja na konkurenciju. Odluke o cenama
proizvoda i uluga moraju da se uporeduju u odnosu na poziciju konkurencije bilo da se radi o kratkoroénom ili
dugoroénom periodu poslovanja.

POLITIKA CENA PREMA DOBAVLJACIMA

Na politiku cena prema dobavljac¢ima uti¢e veliki broj faktora, koji se mogu posmatrati sa tri aspekta:
- odnos strana na trZistu nabavke
- uslovi na trzistu prodaje
- informacije o dobavljaCima

Odnos strana na trziStu nabavke mogu biti u praksi razliCiti. Medutim, karakteristicni su sledeéi slu¢ajevi:

- Kolektivni tretman preduzecda od strane dobavijaca — znaCi da dobavljaCi imaju isti stav prema svim
preduze¢ima, i oni najceSc¢e diktiraju uslove nabavke. Odredene stimulanse preduzece moze imati u zavisnosti
od koli¢éine nabavke. Navedeni odnosi na trziStu nabavke uglavnom se ispoljavaju u rabatnom sistemu
odredivanja cena proizvoda i usluga.

- Pojedinacni tretman preduzeca od strane dobavijaa — u pitanju su kupoprodajni odnosi koje preduzece
uspostavlja sa dobavljatem. Cene ¢ine predmet ugovora isto kao i ostali delovi ugovora.

- Preduzece kolektivno tretira sve dobavijace — na ovaj nacin preduzece vodi aktivnu politiku cena. Ono odreduju
u najvecoj meri cene, ali i minimalne koli€ine nabavke. Pozicija preduze¢a u ovom slu€aju je znatno povoljnija u
odnosu na prethodna dva.

Uslovi na trziStu prodaje podrazumeva da se moraju sagledati moguce prodajne cene, jer ukoliko se ne sagledaju
moguce prodajne cene, teSko je odrediti gornje granice nabavnih cena. NajéeSce se prilikom sagledavanja navode cene
srodnih proizvoda ili cene konkurencije.

Politika cena na trZiStu nabavke prakti¢no je u najvecoj meri usmerena na dobijanje Sto veCeg rabata od dobavljaca. Re¢
je o rabatima za usluge i konkurentskim rabatima. Prva grupa se odnosi na rabate koji se odobravaju za usluge koje
Cini preduzece svojim dobavlja¢ima. Druga grupa rabata odobravaju dobavljadi radi stimulisanja prodaje.
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POLITIKA CENA PREMA KUPCIMA

Za preduzecée je od presudnog znaCaja dobro poznavanje ponaSanje kupaca u odnosu na cenu trazenih
proizvoda/usluga. Za kupca data cena moze biti barijera prilikom kupovine, a moze biti i pokazatelj kvaliteta i prestiza.
Zato cena ima kljuénu ulogu pri odluéivanju o kupovini odredenog proizvoda.
Formiranje prodajnih cena u slu€ajevima kada one predstavljaju barijeru prilikom kupovine, vr8i se kroz sledece aspekte:
- politika cena koja se bazira na proizvodu/usluzi
- politika cnea koja se bazira na asortimanu

U prvom slucaju, formirana cena treba da implicira prodaju konkretnog proizvoda/usluge. Privlaénost proizvoda/usluge
treba da bude veca od prepreka za kupovinu koje su prouzrokovane odredenom prodajnom cenom.

U drugom slu¢aju, formirana prodajna cena ne mora bezuslovno da prouzrokuje prodaju, ve¢ treba da upucuje na
traZnju drugih proizvoda/usluga iz asortimana preduze¢a. Bazu za vodenje ove politike cena €ini unakrsna elasti¢nost
traznje.

POLITIKA CENA PREMA KONKURENTIMA

U odnosu na konkurente preduzece ima za cilj Sto uspes$niju realizaciju odredenih strategija u politici cena i to su:
- prilagodavanje konkurentskoj ceni i
- odstupanja od konkurentske cene proizvoda/usluge

U praksi se naj¢eS¢e sprovodi strategija prilagodavanja cena konkurentima. To naroéito ¢ine mala i srednja preduzec¢a
od preteranog straha ekonomske propasti. Ova preduze¢a uskladuju cene prema konkurentu koji je definisao vise cene
za svoje proizvode i usluge. Pored prilagodavanja konkurentskoj ceni, preduzeée moze da definiSe politiku odstupanja
od konkurentske cene. Radi se o tome da preduzece definiSe nize ili viSe cene za svoje proizvode i usluge u odnosu na
konkurentske cene. Nize cene mogu da se utvrduju samo za odreden broj proizvoda ili deo asortimana preduzeca.
Sprovodenje politike nizih cena u odnosu na konkurente ima smisla sve dok je odricanje od dobiti koje je uslovljeno
borbom za nizu cenu, manje od buduéeg porasta dobiti prouzrokovanog potiskivanjem konkurencije. Politika visih cena u
odnosu na konkurentske cene rede se koristi u praksi. NajéeSCe se koristi za proizvoda za indivudualne potrebe
potroSaca ili o ekskluzivnim proizvodima. Politika viSih cena koristi se i za proizvode/usluge kod kojih se cena najcesce
tretira kao pokazatelj kvaliteta i prestiza.

PSIHOLOSKI ASPEKTI U POLITICI CENA PREDUZECA

PotroSaci koriste cene kao pokazatelj kvaliteta proizvoda/usluga u zavisnosti od razlicitih socioekonomskih klasa, vrsta
proizvoda itd. Efektu cena kao barijeri za kupovinu, pridruzuje se efekat kvaliteta. Zbog toga, u prkasi ima slu¢ajeva da
sa porastom cena proizvoda/usluga dolazi i do neoCekivanog porasta traznje. Sli¢no kretanje krive traznje prime€uje se i
kod pona$anja potro$aca koje je bazirano na prestizu.

Pored ekonomskih kriterijuma, posebno su znacajni tehniCki kriterijumi vezani za pouzdanost, trajnost, tehnicke
performanse proizvoda, dizajn, udobnost. Socijalni kriterijumi koji se odnose na status, socijalnu pripadnost, modne
trendove. Personalni kriterijumi kao Sto su «slika o sebix ili emocionalni kriterijumi vezani za «brend koji se voli».

Bitan je uticaj tzv. referentnih grupa. Uloga i status koje pojedinci imaju u odredenim grupama, kao $to su organizacije,
porodica, klubovi, u velikoj meri utiCe na izbor proizvoda, marke proizvoda odnosno na cenu koju je kupac spreman da
plati.

Kupci kada plaéaju za proizvod ne mora se odnositi samo na njegove fizicke karakteristike i performanse, ve¢ i na
«ukupno pakovanje» ukljucujuci npr. instaliranje, isporuku, tehni¢ku podrsku, servis posle prodaje, garanciju, itd.
Istrazivanjem je uoCeno da se traznja potroSaca za nekim proizvodm bazira i na ponaSanju drugih potroSaca.

STRATEGIJE FORMIRANJA CENA

STRATEGIJA FORMIRANJA CENA ZA NOVE PROIZVODE

Klju€ni problem prilikom formiranja cene novog proizvoda je odsustvo pouzdanih informacija o traznji. Zbog toga je
istrazivanje trziSta korisno i potrebno sprovesti.

PoCetna cena novog proizvoda formira se primenom strategija eksluzivne i penetracione cene. Koja e se strategija
izabrati zavisi od viSe faktora medu kojima su svakako najznacajniji: vremenski horizont preduzeca, karakteristike traznje
za novim proizvodom, barijere ulaska i svojstvo novog proizvoda na trzistu.

26



Strategija ekskluzivnih cena

Ova strategija podrazumeva formiranje relativno visoke pogetne cene proizvoda, sa ciliem da se na proizvodu ostvari $to
je moguce vecéi profit. Primenom strategije ekskluzivne cene, traznja za novim proizvodom se ograni¢ava na kupce koji
su spremni da plate visoku cenu proizvoda, ali je zato i dobit po svakoj prodatoj jedinici proizvoda relativno visoka.
Strategiju ekskluzivne cene primenjuju preduzeéa Ciji je cilj maksimiziranje dobiti u kratkom roku. Primenjuje se i u
situacijama kada se ogekuje da &e traznja za novim proizvodom biti kratkog veka. To je sluéaj sa ,hit* proizvodima, koji
izazivaju trenutni interes potrosaca.
Ova strategija moze da bude prihvatljiva i za preduzeéa Ciji je vremenski horizont duzi od kratkog roka, tj. za preduzeca
Ciji je cily maksimiziranje dugoro¢ne dobiti. Karakteristiéna su dva slu¢aja kada preduzece koje maksimizira dobit na dugi
rok, primenjuje strategiju ekskluzivne cene:
- kada postoje nepremostive barijere ulaska na trZiste tj. preduze¢e se nalazi u monopolskom poloZaju, jer na
trziStu ne postoji slican proizvod
- kada se ocekuje da ¢e zbog izabrane visoke cene potro$aci i potencijalni kupci formirati pozitivan stav o
kvalitetu proizvoda.

Strategija penetracionih cena

Strategija penetracionih cena sastoji se u odredivaniju relativno niskih cena za nove proizvode, sa ciliem da se ostvari §to
veta penetracija trziSta u tekuéem periodu i obezbedi Sto veci trziSni udeo u narednim periodima. Ova strategija
primenjuje se pod uslovima da je cena traZzenog proizvoda na onom nivou koji obezbeduije porast obima proizvodnje.-
Strategija penetracionih cena primenjuje se u slede¢im slu¢ajevima:

- kada je niza cena P/U kljuéni element pri kupovini za veéinu kupaca

- kada niska cena ne deluje privlaéno za konkurente prilikom ulaska na novo trziste proizvoda i usluga

- kada niske poCetne cene obezbeduju preduzecima koja su plasirala nov proizvod, dominantan polozaj na

trzistu

STRATEGIJA FORMIRANJA PRESTIZNIH CENA

Prestizna cena se formira da bi se odrzala kroz ceo Zivotni vek proizvoda, zbog prestiza i kvaliteta koji se dodaju
obelezjima proizvoda. Visoka cena sama po sebi moze biti kljucni faktor motivacije potro$aCa za kupovinu odredenih
proizvoda. Prestiz i kvalitet u najSirem smislu re€i, postali su dva osnovna motiva pri kupovini proizvoda i usluga. Kupci
luksuznih automobila, kamera, nakita i drugih proizvoda, imaju satisfakciju zbog prestiza, koji su stekli kroz kori§¢enje
navedenih skupih proizvoda.

STRATEGIJA EKSPANZIONOG FORMIRANJA CENA

To je strategija veoma niskih cena, koja ima za cilj uspostavljanje masovnih trZista, ¢esto i na raCun drugih konkurenata.
Primenjuje se kod proizvoda Cija je cenovna elasticnost traznje velika, tako da niska cena vodi znaajnom porastu obima
prodaje. Mnoga preduzeca pokusavaju da osvoje nova ili da proSire postojeca trzista za svoje P/U upravo primenom ove
strategije.

Damping je u osnovi negativna strategija koja podrazumeva prodaju proizvoda u inostranstvu ispod njihovih trodkova
proizvodnje. Damping moze da primora domace proizvodace jedne zemlje da izadu iz poslovanja. To je zapravo jedan
ekstreman slucaj ekspanzionog formiranja cena. Antidampin$ki zakoni su uvedeni u mnogim zemljama, da bi se sprecilo
koris¢enje navedenih praksi formiranja cena.

Strategija ekspanzivnog formiranja cena efektno je koriS¢ena od strane izdavaga Casopisa i novina u SAD. Prodaja je
bila drastiéno pove¢ana preko smanjenih godisnjih pretpala za mnoge poznate ¢asopise i novine.

STRATEGIJA PREVENTIVNOG FORMIRANJA CENA

Preventivno formiranje cena je strategija niskih cena, kreirana da se obeshrabri moguéa konkurencija na trzistu. Kao
rezultat toga, cena koja preovladuje na trZiStu je neprivlana za mogucu konkurenciju. Ova strategija je naro€ito
prihvatliiva u situacijama kada preduzeée ima znatnu prednost u odnosu na konkurente i kada je prodor na trziste
relativno lak, a samim tim odlaganje konkurentskog prodora na trZiSte pruza preduzecima 8ansu da ostvare dobit,
redukuju troSkove i steknu imidz.
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STRATEGIJA FORMIRANJA CENA RADI ELIMINACIJE KONKURENCIJE

Ova strategija je strategija niskih cena, koja ima za cilj zatiranje i uniStenje konkurencije na trzistu. Preduzece formira
cenu ispod nivoa troSkova proizvodnje. Kada se konkurenti eliminidu, cena se poveéava do profitnih nivoa. Ona se
primenjuje samo ako preduzeca imaju snaznu finansijsku poziciju na trzistu i ukoliko mogu da podnesu privremene
monetarne gubitke koji nastaju primenom navedene strategije. Ovakva praksa je bila Siroko rasprostranjena u
industrijama nafte, SeCera i duvana i smatrala se oblikom ilegalne diskriminacije cena, zbog teznje da se stvori
monopolisticki polozaj na trZistu.

STRATEGIJA FORMIRANJA FLEKSIBILNIH CENA

Strategija formiranja fleksibilnih cena primenjuje se onda kada su kupci spremni da plate razli¢ite cene za iste koliCine
proizvoda i usluga. Takode, ova strategija cena se primenjuje u situacijama kada se vrsi zamena starog proizvoda za
novi, na osnovu pregovora koji je postignut izmedu kupca i prodavca i kada se parira ceni konkurencije.

STRATEGIJA FORMIRANJA CENA ZA MIKS PROIZVODA

Strategija formiranja cena za miks proizvoda polazi od toga da menadzment preduzeca odreduje razliCite zonske cene
za viSe proizvoda u proizvodnoj ili prodajnoj liniji, kao i cene za proizvode po opciji, za vezane proizvode i nusproizvode.
Ova strategija cena zasniva se na tome da se razli¢ite cene odredenih proizvoda formiraju prema tome, da li se
navedeni proizvodi kupuju posebno, ili u paketu sa drugim proizvodima. Npr. ako je uz proizvod koji se veoma traZi na
trzi$tu, kupac spreman da kupi i drugi proizvod slabije traZnje i prodajnosti, u tom slu¢aju prodavac moZe za ceo paket
(miks) kupovine odobriti nizu cenu, nego da se navedeni proizvod kupuje posebno.

STRATEGIJA GEOGRAFSKOG FORMIRANJA CENA

U osnovi strategije geog.form.cena je uvazavanije Cinjenice da se kupci mogu nalaziti na raznim lokacijama u raznim
zemljiama odnosno na razli¢itim udaljenostima od mesta isporuke. Znacajno je tretiranje transportnih troSkova u
zavisnosti od prostornog rastojanja. Tako da razlikujemo:

- Formiranje cene FOB porekla (klauzula: ,franko prodavac”) zasniva se na tome da je cena prodajnih
artikala ista za sve kupce, pri ¢emu su oni u obavezi da P/U preuzmu u sedidtu prodavca. Ova strategija
formiranja cena je nepovoljna za kupce sa udaljenih lokacija, koji u tom slu¢aju snose vece troskove transporta.

- Formiranje jedinstvene cene isporuke (klauzula: ,franco kupac“) zasniva se na tome da preduzete —
prodavac zaraCunava iste transportne troSkove svim kupcima bez obzira na mesto preuzimanja P/U. Prodavac
vrSi uposecivanje troskova transporta i svim kupcima nudi iste uslove prodaje bez obzira gde se nalaze i gde
preuzimaju robu

- Formiranje cene po zonama predstavlja odredenu kombinaciju prethodna dva sluCaja geografskog formiranja
cena. Preduzece, trziste koje opsluzuje deli u odredene zone prema stepenu udalienosti pojedinih zona od
svog sediSta, odnosno mesta isporuke. Svi kupci unutar odredene zone placaju istu cenu, pri ¢emu je u
udaljenih zonama ta cena visa.

- Formiranje cena prema bazi¢noj tacki zasniva se na €injenici da se kao bazi¢na tacka uzima odredeni grad i
svim kupcima se zaraunavaju transportni trodkovi od tog grada do mesta isporuke, bez obzira na lokaciju
prodavnice ili skladista iz koje se roba transportuje

- Formiranje cena preuzimanjem transportnih troskova sastoji se u tome $to preduzeée-prodavac samo
odredenim kupcima, koje Zeli da zadrzi, prevozi robu na svoj racun. Za ostale kupce, koji su prodavcu manje
interesantni ova privilegija ne vazi.

STRATEGIJA FORMIRANJA CENA SA RABATOM | BONIFIKACIJAMA (POPUSTIMA)

Postoje razne vrste popusta koji se odobravaju kupcima kao stimulans za kupovinu proizvoda i usluga:

- Kasa skonto je popust koji se odobrava kupcima koji redovno placaju, tj. oni koji odmah ili u odredenom kratkom roku
plate svoje radune za primljenu robu ili izvréene usluge. Cesto je praksa da se na fakturi naznadi referenca da ée biti
odobren popust ukoliko se dugovanje izmiri u naznaenom roku. Navedeni oblik stimulacije kupaca je od izuzetnog
znacaja za preduzece-prodavce, koji imaju problem sa likvidno¢u.

- Koli¢inski rabat je popust kupcima koji kupuju veéu koli¢inu proizvoda. Moze se raunati kao jednokratni (za svaku
pojedinacnu kupovinu) ili kao kumulativni (za ukupnu masu i vrednost kupovine u odredenom vremenskom periodu).

- Sezonski rabat je vezan za popust na proizvode koji se kupuju van sezone. Pomocéu ovog rabata se obezbeduje
ralativno stabilnost plasmana sezonskih artikala u svim periodima godine.
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- Funkcionalni ili trgovinski rabat se odobrava ¢lanicama kanala prodaje pod uslovom da obavljaju odredene poslove w
kao Sto su prodaja, skladiStenje i drugo.
- Popust vezan za prodaju tipa «staro za novo» podrazumeva proces kupovine na bazi zamene starog proizvoda za isti
takav nov proizvod.
- Bonifikacije su odredeni popusti za P/U koji se kupcima odobaravaju po raznim osnovama:
- za stimulisanje propagande P/U preduzec¢a od strane distributera
- za ulaganje posebnih napora u plasmanu P/U preduze¢a
- za podrsku i pomo¢ u organizaovanju izlozbi, degustacija, sajmova i drugih prezentacija.

STRATEGIJA FORMIRANJA PROMOCIONIH CENA

Strategija formiranja promocionih cena je posebna cenovna strategija kojom preduzece Zeli psiholoski da podstakne
kupce da kupuju kod njega. Postoji viSe oblika promocionih cena i to su:

- Lider cena (,cena mamac" ili ,cena udica®) — je svesno snizena cena proizvoda koji je poznat kupcima, a ima za cilj da
navede kupce da su i cene drugih proizvoda nize nego kod konkurenata. Ovu strategiju primenjuju supermarketi i robne
kuce ali moze doci do protivljenja proizvodaca zbog toga Sto moze negativno da uti€e na imidz njihovog proizvoda.

- Prigodne cene — se formiraju u odredenim prilikama za vreme praznika, proslava ili na kraju sezone sa namerom da
se privuce $to viSe kupaca.

- Psiholoski popusti — su popusti koje prodavac namerno odredi proizvodu visoku cenu, a zatim odobri znatan popust,
da bi kupci stekli utisak posebne cenovne povoljnosti.

- Psiholosko dizajniranje cena — uz proizvod koji ima popularnu cenu, pored njega se prezentira i slian veoma skup
proizvod, koji forsira zapravo prodaju prvog. Prodavci u maloprodaji ponekad odreduju i cene koje imaju manje cifara,
npr. umseto 100NJ, oni odrede 99NJ koje mogu delovati u svesti kupaca kao nize.

STRATEGIJA FORMIRANJA DISKRIMINACIONIH CENA

Strategija formiranja diskriminacionih cena odnosi se na uvodenje razli¢itih cena za razlicite kupce, vrste proizvoda,
razliCita mesta i vremena isporuke. Postoji viSe na€ina formiranja diskriminacionih cena:
- Kupac kao osnova za cenovno odredenje, po kome razli¢iti kupci placaju razli¢ite cene za iste P/U
- Proizvod kao osnova za cenovno odredenje, po kome se za razli€ite proizvode odreduju razliite cene, koje
nisu u proporcionalnoj srazmeri sa troSkovima njihove proizvodnje. Ovim nacinom formiranja cene se zeli
podsticanje prodaje odredenih proizvoda €ije su zalihe prekomerne, ili na kojima se viSe zaraduje.
- Mesto kao osnova za cenovno odredenje, gde se za razliCita mesta isporuke P/U odreduiju razli¢ite cene. Ovo
je zbog toga Sto trodkovi isporuke nisu isti u svim mestima — transportni trodkovi.
- Vreme kao osnova za cenovno odredenje, sluzi za diskriminaciju cena kada je re¢ o sezonskim proizvodima ili
proizvodima koji su pokvarljive prirode i kojima rok upotrebe isti¢e. Diskriminacija cena moze se vrsiti po
nedeljama i mesecima, a moze i po danima i satima.

PROCES DONOSENJA ODLUKA O CENAMA

Pri formulisanju politike cena treba obezbediti visok nivo informacija o
uslovima koji vladaju na trZistu. Informacije se pribavijaju iz internih i
— eksternih izvora. Interni izvori obuhvataju informacije o troSkovima
poslovanja preduze¢a, dok eksterni izvori pokrivaju trziSno okruzenje.
Utvrdivanje traznje Potrebne informacije u vezi sa trziSnim okruZenjem odnose se na:

— - veli¢inu traZnje za proizvodima/uslugama

- uticaj konkurencije

Izbor cilja formulisanja cene

R ——

Procena troskova - ocekivano uc¢esce na trzistu
Sgh - dostigngti ,,imivdi“ proizvoclja/uslugg i orga.nizacij'e .
- pravnu i struénu regulativu zemlje, carinske i ostale uslove i
Analiza konkurentskih cena i propise.
proizvoda

<> U nacelu postoje dve krajnosti utvrdivanja cena. Jedna je utvrdivanje
cena od strane proizvodaga, druga je administrativno utvrdivanje cena
od strane drzave.

. Ne postoje strogo definisana pravila za odredivanje cena, tako da se
postupak odredivanja cena moZe najbolje opisati u Sest faza kao na slici.

Izbor metode formiranja cena

{

Izbor kon&ne cene

R
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Izbor cilja prilikom formulisanja cena moze biti:

- opstanak

- maksimiziranje dobiti

- vodstvo u trzisnom uge$cu 3‘;:?:‘;3;"‘::

- vodstvo u kvalitetu proizvoda [konkumnata
T

Da bi preduzeée opstalo ono odreduje cenu kojom se pokrivaju varijabilni i

fiksni troSkovi, a dobit je u drugom planu. MPregovaratial
U sluaju kada je maksimalna dobit osnovni poslovni cilj, tada preduzece | regs:\;ag;acka
snabdevaca

Konkurenti
u grani

bira onu cenu koja uz zadovoljavajuéu traZnju obezbeduje najvecu dobit.
Vodstvo u trziSnom uc¢eséu preduzece ostvaruje odredivanjem nizih cena
u odnosu na konkurenciju.

Vodstvo u kvalitetu proizvoda preduzece ostvaruje odredivanjem visoke
cene da bi se pokrili troSkovi visokog kvaliteta proizvoda i visoki troSkovi za
istrazivanje i razvo.

Rivalitet medu
postojeéim preduzeéima

Opasnost od
supstituta

U analizi konkurentskih cena i proizvoda koristi se model «pet konkurentskih sila» od Portera koji je neizbeZan u
konkurentskoj analizi. Ovaj model obuhvata: - rivalitet medu postoje¢im preduzecima u grani, - pregovaracku snagu
snabdevaca, - pregovaraCku snagu kupaca, - opasnost od ulaska novih konkurenata, - i opasnost od supsituiSucih
proizvoda i usluga.

Ove konkurentske sile deluju zdruzeno i opredeljuju intenzitet konkurencije u grani i profitabilnost

FORMIRANJE CENA U RAZLICITIM FAZAMA ZIVOTNOG CIKLUSA PROIZVODA

Proizvodi imaju razliCiti Zivotni ciklus i oni prolaze kroz odredene faze kao Sto su:
- faza uvodenja proizvoda na trZiste
- fazarasta i razvoja proizvoda
- faza zrelosti proizvoda
- faza zastarevanja proizvoda.

Fazu uvodenja proizvoda na trziste, karakteristiSe period nastanka ideje, razvoja, dizajniranja i proizvodnje. To je faza
kada se lansira proizvod na trziste. Proizvod je nedovoljno poznat na trzistu, pa su potrebna velika ulaganja u promociju
i brzu penetraciju proizvoda. Zbog toga preduzece razvija razlicite opcije strategija formiranja cene:
- prva opcija moze biti strategija visokih cena, visokog kvaliteta i visokog izdatka za promociju i prodaju
- druga opcija je strategija visokih cena sa malim izdvajanjem za promociju. Primena ove strategije je moguc¢a
ako je trziStu poznat proizvod i postoje kupci koji su spremni da plate visoku cenu
- tre€a opcija je strategija brze penetracije, {j. formiranja niske cene uz izdvajanje velikih sredstava za promociju.
Preduzeca Ciji je prvenstveni cilj da osvoje veliki deo trZiSta u $to kraCem vremenskom periodu primenjuju ovu
strategiju.

Fazu rasta i razvoja proizvoda, karakteriSe prihvatanje proizvoda od strane trzista, prodaja raste, a dobit po jedinici
proizvoda dostize maksimum. To je faza kada konkurencija osvaja proizvodnju istog proizvoda i ponuda je sve
masovnija. Karakterie uhodana proizvodnja, opadanje trodkova po jedinici proizvoda i porastom dobiti.

Da bi se Sto duze zadrzala pozicija proizvoda, menadZment preduzeéa mora da usmeri svoje napore ka necenovnim
faktorima konkurentnosti kao $to su: kvalitet, dizajn, nacin placanja, rokovi isporuke i nacin odrzavanja, uspostavljanje
solidnih poslovnih odnosa sa kupcima i dr.

Fazu zrelosti proizvoda, karakteriSe slabiji rast prodaje ili prodaja stagnira ¢ime se odraZava na snizavanje cena, na
smanjenu dobit po jedinici proizvoda, a kasnije i na ukupnu dobit. PotroSaci su upoznati sa proizvodom i imaju vec
formirane kupovne navike. Da bi se poloZaj proizvoda odrzao, preduzece pristupa redizajniranju i modifikaciji proizvoda,
dodavanjem novih sadrzaja u oblasti plasmana, promocije, distribucije, analiziranje novih mogucnosti upotrebe
proizvoda kod postoje¢ih potroSaca i dr.

Fazu zastarevanja proizvoda, karakteriSe opadanje prodaje, dalje snizavanje cena i smanjenje dobiti. U ovoj fazi treba
najpre pokusati sa snizavanjem cena do nivoa koji jo§ uvek obezbeduje rentabilnu proizvodnju. Ukoliko se ovom
strategijom ne ostvare planirani ciljievi, zadatak menadzmenta preduze¢a je da postepeno pripreme proizvod za
povlacenje sa trZista.
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Necenovni faktori konkurentnosti preduzeca

Spadaju:
- kvalitet proizvoda i usluga

- dizajn proizvoda

- marka proizvoda

- nadin placanja

- rokovi isporuke i nacin odrzavanja

- marketing i organizacija istupanja na trziste

- td.

METODI FORMIRANJA PRODAJNIH CENA

METOD TROSKOVI PLUS

Metod troSkovi plus je naj¢eS¢e primenjivan metod formiranja prodajnih cena u praksi. Sustina ovog metoda sastoji se u
dodavanju odredenog procenta ili iznosa dobiti na cenu ko$tanja proizvoda. Iznos dobiti odnosno dodatka na cenu
koStanja varira po privrednim granama, grupacijama pa i po razli¢itim preduzecima, a i nije ni isti za razlicite proizvode u
istom preduzeéu, pa ¢ak i za iste proizvode u razli¢ito vreme.

Metod troSkovi plus, najéeSce se shvata kao puna cena ko$tanja sa odredenim procentom dodatka. To znaéi da se na
iznos direktnih troSkova dodaje, putem osnovice (kljuéeva) za alokaciju, odgovarajuci iznos indirektnih troSkova, pa se
formira puna cena kostanja. Zbog potesko¢a oko utvrdivanja stvarnih indirektnih troSkova, metod troskovi plus &esto je
zasnovan na procenjenim, odnosno predvidenim trodkovima.

Postoje tri modifikovane metode, koje proizilaze iz metode trodkovi plus. To su:
- metod elastiéne stope dobiti na troSkove
- intuitivni metod i
- metod eksperimentalnih cena

Metod elasti¢ne stope dobiti na troSkove bazira se na kalkulaciji troskova kao i kod klasi¢ne primene metoda trodkovi
plus, samo se na troSkove (cenu koStanja) ne dodaje fiksna stopa dobiti, ve¢ se ona menja u zavisnosti od traznje za
proizvodima na trzistu.

Intuitivni metod formiranja cene predstavija odredenu kombinaciju metoda troSkovi plus i metoda elasti¢ne stope
dobiti na troSkove. Kalkulacija troSkova vrsi se na isti nacin kao i kod metoda troSkovi plus, a iznos cene se utvrduje u
zavisnosti od traZnje i konkurencije. To znaci da ne mora da postoji direktna uslovljenost cene troSkovima proizvodnje i
prometa proizvoda. Ako postoji uobicajena trziSna cena, onda je obi¢no ona glavni orijentir.

Metod eksperimentalnih cena u sustini znali da preduzece vrsi testiranje trzista i njegove spremnosti da prihvati
specifiCnu cenu za proizvod. Pretpostavlja se da je alternativna cena ona koja vodi optimizaciji obima prodaje i dobiti, t].
ona koja maksimizira dobit u datoj poslovnoj situaciji.

METOD STOPE RENTABILNOSTI

Metoda stope rentabilnosti u literaturi se susrece i pod nazivom ,stopa dobiti*. Krajnji rezultat formule po kojoj se utvrduje
prodajna cena po ovoj metodi svodi se na dobijanje procenta dobiti, ali ne na realizaciju, ve¢ na standardne troskove.
J. Din je ovu metodu sumarno izrazio slede¢om formulom:

& = E X 2 - 2
T, S T,
gde je:
R, —stopa rentabilnosti
S — angaZovana sredstva
T, — standardni troSkovi

D — dobit

U ovom izrazu koriste se standardni trodkovi, $to upucuje na objektivnost utvrdivanja stope rentabilnosti i prodajne cene.
Ukoliko preduzec¢a nemaju uveden sistem standardnih troSkova, mogu za ove svrhe da koriste planske troSkove.
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Celokupni izraz utvrdivanja stope rentabilnosti treba tumaditi kao potrebu da se ostvari odreden procenat dobiti na w
standardne troSkove, da bi se ostvarila odredena stopa rentabilnosti. Znaéi krajnji cilj u ovoj metodi je postizanje
odredenog procenta rentabilnosti, dok procenat dobiti u odnosu na standardne trodkove treba tretirati kao uslov za
ostvarivanje odredene stope dobiti na angazovana sredstva na dugi rok.

Postupak za prakti¢nu primenu metoda stope rentabilnosti po pojedinim proizvodima mogao bi se odvijati na sl.nacin:

1) najpre bi se morala utvrditi Zeljena stopa dobiti na angazovana sredstva za celokupnu proizvodnju

2) mnoZenjem ove opSte stope dobiti na angazovana sredstva sa iznosom angazovanih sredstava za pojedinacne
proizvode, dobija se apsolutni iznos dobiti za svaki proizvod posebno.

3) Delienjem ovako dobijenog iznosa dobiti sa proizvedenom koli¢inom, dobija se dobit po jedinici proizvoda,
odnosno proseéna dobit za svaku vrstu proizvoda

4) Sabiranjem proseCne dobiti sa proseénim iznosom standarnih troSkova odgovarajuéeg proizvoda, dobija se
prodajna cena za svaki proizvod posebno.

GRANICNI METOD

Grani¢ni metod smatra se da predstavlja savremeni postupak formiranja prodajnih cena. Zasnovan je na ideji da za
pojedine proizvode preduzeée mora nadoknaditi proseéne varijabilne troSkove. Ostatak, preko iznosa prosecnih
varijabilnih troSkova — ostatak realizacije — predstavija pokrice za fiksne troSkove i dobit. Sasvim je razumljivo da se
grani¢na metoda ne moze zamisliti bez podele troSkova na varijabilne i fiksne, kao i stava da preduzece formiranom
prodajnom cenom mora pokriti varijabilne troSkove.

Ostatak realizacije u odnosu na prodajnu cenu predstavlja veoma znacajan pokazatelj u kontektstu primene grani¢nog
metoda, koji se koristi u poslovnom odluivanju u vezi sa promenom asortimana proizvodnje i naro€ito je znacajan
prilikom dono3enja odluka o stimulisanju proizvodnje odredenih vrsta proizvoda. Takode, pouzdan je pokazatelj
korisnosti pojedinih proizvoda i znatno je precizniji od stope dobiti.

Npr. Ukoliko dobijemo istu stopu dobiti kod uporedivanja dva proizvoda, to ne znadi da oni jednako doprinose
finansijskom poslovanju preduzeca, ve¢ sudeci po stopi ostatka realizacije mozemo uogiti koji proizvod doprinosi pokricu
fiksnih troSkova brzim tempom. Treba reéi i to da su fiksni troSkovi takve prirode da kada se jednom nadoknade, ceo
iznos ostatka realizacije nakon njihovog prokrica postaje dobit preduzeca. Razlog tome je $to dodatni obim proizvodnje
ne povlaci dodatne fiksne troskove, ve¢ samo varijabilne troSkove.

METOD LIMITIRAJUCIH FAKTORA

Metod limitirajucih faktora predstavlja modifikaciju grani¢nog metoda. Moze se posmatrati i kao posebna metoda, jer
osnovica za odredivanje prednosti proizvoda kod ovog metoda nisu trodkovi, stopa ostatka realizacije ili stopa
rentabilnosti, ve¢ jedinica limitirajuteg faktora. Primena ove metode ima opravdanje samo pri ograniéenim
mogucnostima koriS¢enja odredenih proizvodnih faktora. Limitiraju¢e faktore mogu predstavljati npr. instalirani kapacitet,
nedostatak odgovarajuceg materijala, nedostatak radnika odgovarajuce struénosti i sl.

U celini uzevsi, izraCunavanje efekta po jedinici limitirajuteg faktora moZe biti veoma znaCajno merilo prilikom
odredivanja prednosti razli¢itih proizvoda u svim sluCajevima ograni¢enih mogucnosti raspolaganja odredenim
proizvodima faktorima. Smatra se da bi u sluajevima limitiranih faktora, bonitet proizvoda trebalo odredivati upravo na
bazi njihovog doprinosa po jedinici limitiraju¢eg faktora.

ODREDIVANJE PRODAJNIH CENA U USLOVIMA RAZLICITIH TRZISNIH STANJA

Svako preduzece je samostalno u odredivanju prodajnih cena za svoje P/U osim u slu¢aju drZzavnog regulisanja cena. U
kojoj meri e preduzece uticati na formiranje cena na odredenom nivou, zavisi od njegovog poloZaja na trzistu. Zbog
toga je neophodno izvrSiti klasifikaciju trziSnih stanja. Najznacajniji doprinos klasifikaciji trziSnih stanja dali su
Stackelberg i Samuelson.
Stackelber je klasifikovao stanja po pojedinim granama i trziStima prema broju u¢esnika. On je sva trzista podelio u dve
velike grupe zavisno od toga da li na njima postoji ili ne meduzavisnost cene proizvoda. U tom smislu razlikuje:

- trziste ograni¢ene konkurencije — na kome postoji meduzavisnost cena razli¢itih proizvoda, i

- jedinstveno trziste — na kome ova meduzavisnost ne postoji

Polazeéi od pretpostavke da se broj ucesnika i njihova ekonomska mo¢ mogu posmatrati kao veliCine sa suprotnim
kretanjem, Stackelberg je konstruisao simetriénu matricu sa devet &lanova, koja oznaCavaju devet razli€itih trzisnih
stanja:
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Broj prodavaca Broj kupaca
MNOGO MALO JEDAN
MNOGO Potpuna konkurencija Oligopson Monopson
MALO Oligopol Bilateralni oligopol Kvazimonopson
JEDAN Monopol Kvazimonopol Bilateralni monopol

Samuelson u svojoj klasifikaciji ide malo dalje, pa kao kriterijum pored broja uéesnika koji se javljaju na trzistu, uzima i
diferencijaciju proizvoda i uticaja kupaca ili prodavaca na formiranje cena. Samuelson razlikuje tri osnovna trziSna stanja:
- savrSenu konkurenciju - takvo stanje trziSta gde postoji veliki broj proizvodaca koji proizvode identian
proizvod, pri éemu nijedan od njih nije u moguénosti da vrsi bilo kakvu kontrolu nad cenom
- nesavrsenu konkurenciju - gde se moze svrstati u tri tipa:
0 nesavrSenu konkurenciju gde postoji veliki broj proizvodaca i velika diferencijacija proizvoda
0 nesavrSenu konkurenciju gde postoji mali broj proizvodaca i mala (nikakva) diferencijacija proizvoda
0 nesavrsenu konkurenciju gde postoji mali broj proizvodaca ali je diferencijacija proizvoda izrazena
- potpuni monopol - takvo stanje trzista gde postoji samo jedan proizvodac koji prodaje proizvod za koji nema
bliskih supstituta, pri ¢emu je kontrola cena potpuna

CENE U POTPUNOJ KONKURENCIJI

Potpunom konkurencijom naziva se takvo stanje trziSta gde postoji veliki broj proizvodaca sa jedne strane i veliki broj
potrodaca sa druge strane, tako da nijedan od njih kao pojedinac nije u moguénosti da na bilo koji nacin uti¢e na trZidna
kretanja.

Takode, svi proizvodi iste vrste medusobno se nimalo ne razlikuju ni po kvalitetu ni po drugim karakteristikama. U
modelu potpune konkurencije mora postojati i potpuna mobilnost preduzeéa u pogledu ulaska u privrednu granu ili
izlaska iz nje, $to znadi da ne smeju postojati nikakva zakonska niti institucionalna ogranicenja, koja bi onemogucila
proizvodacu da svoj kapital plasira ili povuée iz odredene privredne grane. U modelu potpune konkurencije postoji
slobodan uvid dokumentacije vezane za tip i nacin proizvodnje, za tehnicko-tehnoloSke karakteristike proizvodnje
konkurenata itd. Takode pretpostavka je da ¢e svaki proizvoda¢ teZiti maksimizaciji dobiti, dok ¢e kupac reagovati u
smeru brZeg i boljeg zadovoljenja svojih potreba.

Cena na ovom trzistu je jedinstvena i objektivna i formira se kroz interakciju ponude i traznje. Formiranje cena moze se
posmatrati u zavisnosti od duzine roka analize i to u trenutnom, kratkom i dugom roku.

Trenutni rok vezuije se za stanje fiksne ponude, i visina cene zavisi od kretanja traznje. Da li ée cena iznositi C,C1 ili Cy,
pri ponudi PP, zavisi od toga koja je kriva traznje u pitanju, da li TT,T'T"ili T"T".

o [ : ] - Kolicina
U kratkom roku ispitivanje ponude pokazalo je da je njena kriva identina sa krivom grani¢nih troSkova, posle njenog
preseka sa krivom proseénih troSkova. Kriva ponude raste kako rastu troskovi proizvodnje. Da li ¢e cena biti via ili niza,

_a e Kolidina
U dugom roku uticaj traZznje postaje sve manji i na kraju cena zavisi od krive ponude. Tada kriva ponude ima
najelasticniji oblik i priblizava se horizontalnoj pravoj u odnus na apscisu. Cena se formira na onom nivou gde se seku
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kriva ponude i ordinata. Zapravo, cena je data njenom udaljeno$¢u od koordinatnog poCetka, a pomeranie krivi traznje w
nema nikakvog uticaja ne formiranje cena.

Cena T T T

MONOPOLSKE CENE

Monopol podrazumeva takvo stanje trziSta gde se na strani ponude nalazi samo jedan proizvoda¢. Ovo znaCi da
homogenost proizvoda ne postoji, ve¢ se tezi njegovoj diferencijaciji. Takode ne postoji bliski supstituti, pa je unakrsna
elastiCnost traznje jednaka nuli. Usled toga Sto se na strani ponude nalazi samo jedan proizvodac, a na strani traznje
mnogo potrosaca, monopolista ima kontrolu nad prodajnom cenom.

Na monopolistickom trzi$tu ne postoji slobodan uvid u tehnicko-tehnoloske karakteristike proizvodnje. Sto se tide
mobilnosti preduzeca, ogranienja postoje, mada ona ne moraju biti legalnog ili institucionalnog karaktera. Takode,
proizvoda¢ nastoji da maksimizira svoju dobit.

U slu€aju monopola na trzistu gde se nalazi samo jedan prodavac, on u potpunosti uti¢e na formiranje cena. Medutim,
on ne moZe neogranieno da povecava cenu svojih proizvoda, jer bu u tom slu€aju traznja za proizvodom opadala,
smanijio bi se obim prodaje, a samim tim i dobit. U cilju ostvarivanja optimalnog finansijskog rezultata, tj. maksimalne
dobiti, monopolista moze da manipuliSe i obimom proizvodnje i cenom. Optimalni finansijski rezultat se postize pri onom
obimu proizvodnje gde se granicni troskovi izj:ednaéavaju sa grani¢nom realizacijom.

Cena UT

UP »

Koliéina
Kriva ukupnih prihoda monopoliskih proizvodaca ima oblik parabole. Do izvesne granice, ukupan prihod raste kao
posledica snizavanja cena i poveéanog prihoda. Na grafikonu se vidi da je najveca razlika izmedu ukupnog prihoda (UP)
i ukupnih troSkova (UT) ostvarena izmedu taCaka P i T. Rastojanje ovih ta¢aka pokazuje veli¢inu maksimalne dobiti koji
se moze ostvariti. U ovim tackama se postizu i jednaki nagibi krive ukupnih prihoda i krive ukupnih troSkova. Tako je
ispunjen uslov za postizanje maksimalne dobiti:
maxD = max(UP -UT)

odakle se dobija da su granicni prihod i granicni troSkovi jednaki, tj. GP = GT.

U opStem slucaju, monopolisticki proizvodaci nastoje da maksimiziraju, ne ukupan prihod, ve¢ ukupnu dobit, $to se
postize onda kada je monopolska cena veéa od granitnog troska i uz jednakost graniénih troSkova i granicnih prihoda.

Pri koncepiranju politike cena, umesto ¢estog povecanja cena, monopolisti se radije odluCuju za primenu diskriminacije
cena, radi povec¢anja dobiti. U tom slu€aju moze se govoriti o slede¢im oblicima diskriminacije cena:
- diskriminacija cena prvog stepena — kad monopolista odreduje razliCitu cenu istog proizvoda za razne
kategorije potro$aca
- diskriminacija cena drugog stepena — kada monopolista odreduje razliCite cene za istu vrstu usluga
- diskriminacija cena treé¢eg stepena — kada monopolista naplaéuje razli¢itu cenu svog proizvoda na odvojenim
trzistima, iako za to ne postoje ekonomski razlozi. Ovo je najcesc¢i oblik diskriminacije cena.
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OLIGOPOLSKE CENE

Oligopol predstavlja trziSnu situaciju u kojoj postoji konkurencija, broj konkurenata je ogranicen, jer se na strani ponude
nalazi nekoliko nezavisnih proizvodaga od kojih svaki deluje monopolisticki. Mobilnost kapitala nije slobodna, jer je na
neki nacin ograni¢ena ve¢ podeljenim uce$éem u plasmanu postojecih oligopolista. Ovako napravljena podela plasmana
je gotovo definitivna. Takode, treba naglasiti i meduzavisnost proizvodaca. Ova meduzavisnost se odnosi na reakciju
ostalih proizvodaca na povecanje ili smanjenje cene od strane jednog od njih.

Reakcije konkurenata na sniZenje odnosno povecanje cene od strane jednog proizvodaCa imace za posledicu da kriva
traznje u uslovima oligopola ima specifi¢an oblik.

A

Cena

U Koli¢ina

Na grafikonu, moze se videti da u tacki (R) se ostvaruje ravnotezna cena (C). Ako proizvoda¢ snizava cenu ispod nivoa
(C), moze se ocekivati isti postupak i kod konkurenata, pa ¢e obim prodaje relativno sporije da raste u odnosu na
promenu cene. Ovo moze dovesti do ,rata cena®, gde ¢e svaki proizvoda¢ nastojati da cene svojih proizvoda formira na
nizem nivou od cene proizvodaCa ostalih konkurenata, kako bih ih istisnuo iz privredne grane i sebi obezbedio
monopolski poloZaj na trZistu.

Ukoliko proizvoda¢ umesto smanjenja, poveca cenu svojih proizvoda iznad nivoa (C), moze se oCekivati da to konkurenti
nece uciniti, pa e prodaja vise opadati od porasta cene.

Zato su oligopolski proizvodaci prinudeni da podrzavaju stabilnost cena i umesto cenovne pribegnu oblicima necenovne
konkurencije, npr. prostornu distribuciju preduzeca ¢ime se snizavaju transportni troSkovi, a samim tim i cena kostanja
proizvoda.

ZADATAK
Odredivanje cene konkurencije

IzraCunati cenu konkurencije drugog ucesnika na trzistu, ako zna$ da na trZistu posluju tri uCesnika koja plasiraju
odredene koliCine proizvoda po prodajnim cenama koje su date u tabeli:

| Plasirana koli¢ina (kom) 20 | 30 | 50
| Prodajna cena (N.J.) 5 | 4 | 2

Cena konkurencije za drugog u€esnika na trzistu iznosi:

ch = (Pk [PC, + Pk, [PC, + Pk, [PC,) — Pk, [PC,
“ (Pk1 + sz + Pks) - sz

ch = (20[5+3004+50(2) — (3014) _ ZOO:
“ (20+30+50) - 30 70

285n.].

Analogno gore navedenoj formuli, moze se primeniti formula za odredivanje cene konkurencije prvog ili tre¢eg ucesnika.
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