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GLOBALIZACIJA TRZISTA OSIGURANJA

Dijana Suboti¢'

SAZETAK

Globalizacija kao dominantni i opSteprisutni fenomen ima svoje uticaje na sve aspekte i
oblasti Zivota, pa i na osiguranje, kao znacajnu ekonomsko-finansijsku oblast. Osiguranje
je ve¢ u svojim pocecima imalo globalni karakter. Osiguranje bazirano na modernim
naucnim principima pocinje gotovo prije 300 godina osnivanjem i pocetkom rada Loyd’s
London.

Osiguranje pruza izuzetno znacajnu podrsku ukupnom blagostanju u drustvu. Sto je ova
djelatnost razvijenija, manje je obaveza drzave, odnosno njenih fondova socijalnog
osiguranja prema stanovnistvu. Iz tog razloga, svaka dobro uredena drzava tezi da u Sto
vecem obimu podstakne ekonomsku zastitu koju pruza osiguranje, kako bi Sto vise smanjila
pritisak na drZavne fondove, koji u savremenim okolnostima neprekidno jaca usljed
sveopsSteg starenja stanovnistva. Drzava cak moZe u izvjesnim slucajevima i snositi dio
premije ili davati poreske olaksice ugovaracima osiguranja. Ono je potpuno globalizovano
i mogli bismo reci da je dio svjetskog trZista, jer se bez osiguranja ne mogu zamisliti
svjetska trgovina, domaci i medunarodni promet, razna putovanja turista i niz drugih
aktivnosti.

Trzista osiguranja za koje je karakteristican proces nastavljanja ubrzanog kretanja ka
ukljucenju u svjetsku ekonomiju, zbog svog primjetnog ekonomskog rasta i povecane
traznje za uslugama osiguranja, sve vise privlace paznju medunarodnih osiguravaca.

Mogli bismo reci da je globalizacija u trzistu osiguranja svjetski proces u kome su se
nasle sve zemlje nezavisno o intenzitetu njihove volje. Taj proces, iako ispunjen pozitivnim i
negativnim karakteristikama, prema analizama i izvjestajima strucnjaka, ima vise onih
prvih.

Kljucne rijeci: osiguranje, globalizacija, triiste osiguranja.

GLOBALIZATION OF INSURANCE MARKET
Summary

Globalization as a dominant and omnipresent phenomenon affects all aspects and
areas of life including the insurance, as an important economic-financial field. Insurance
has a global character from its very beginnings. Insurance based on modern scientific
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principles started almost 300 years ago with the establishment and activity of Loyd’s
London.

Insurance provides an extremely important important support to the overall welfare
of a society. The more developed this field is, the less responsibility of the country, that is
of its social security trust funds, there is. For this reason every well-organised country
strives to encourage the economic security to the greatest possible extent in order to
minimize as much as possible the pressure to state funds, which in modern circumstances
constantly strengthens as a result of the overall aging of the population. In certain case the
state can even bear a part of the premiums or provide tax exemptions to the insurance
agents. It is completely globalised and we may say certainly a part of the world market
since the insurance is obligatory in world trade, domestic and international traffic, all kind
of tourist trips and many other activities.

Insurance market, characterized by continuous accelerated movement towards
inclusion into global economy, for its obvious economic growth and increased demand for
insurance services, is increasingly attracting the attention of the international insurers.

We may say that globalization of insurance market is a worldwide process which
includes all countries regardless of the intensity of their will. This process, although filled
with both positive and negative attributes, has more of the first ones according to the
analyses and reports of the experts.

Key words: insurance, globalization, insurance market

1. UVOD

Analiziraju¢i istrazivanja 1 radove poznatih autora iz oblasti osiguranja, dolazimo do
zakljucka da osiguranje, kao znafajan dio ekonomsko-finansijskih odnosa, ne moze da
ostane izvan procesa globalizacije, ve¢ je upravo dio nje. Upravo zbog toga, u radu ¢e
najveca paznja biti posvecena pitanjima vezanim za globalizaciju u osiguranju.

Sam proces globalizacije u osiguranju izaziva promjene kao Sto su: pretvaranje
drustvenog 1 drzavnog vlasniStva u privatno vlasniStvo (privatizacija), smanjenje
ograni¢enja u funkcionisanju (liberalizacija 1 deregulacija), prelazak socijalistickih u
kapitalisticke druStvene odnose (tranzicija).

Osnovni cilj rada jeste da se ukaze na sloZenost procesa globalizacije trziSta osiguranja,
na njene koristi, ali i na posljedice.

Da bismo mogli da izvesti zaklju€ak o pozitivnim, ali i negativnim posljedicama
globalizacije trziSta osiguranja, postavljamo generalnu hipotezu rada koja se odnosi na
nuznost globalizacije trziSta osiguranja.

“Globalizacija predstavlja nezaobilazni proces u kome sve zemlje moraju da se
susStinski 1 institucionalno prilagode kako bi ubrzale svoj rast 1 razvoj. Medutim
globalizacija sa sobom nosi 1 pozitivne i negativne posljedice, kako po ulagace koji se
pojavljuju u zemljama u razvoju, tako i po zemlje u razvoju. Ali i pored mogucih
negativnih posljedica mnoge zemlje moraju da se prikljuce u proces globalizacije, kako bi
ostvarile ekonomski napredak.

Ovu generalnu hipoteticku tvrdnju operacionalizujemo preko sljede¢ih posebnih i
pojedinac¢nih hipoteza:



e Sa globalizacijom je doslo do ukidanja regulativnih prepreka za ulazak na
trzista, Sto predstavlja nove poslovne moguénosti za osiguravace;

e Trzista zemalja u razvoju posljednjih godina biljeze stabilan ekonomski rast i
razvoj, Sto stavlja ova trziSta u srediSte interesovanja stranih osiguravaca

e Proces globalizacije trziSta zemalja u razvoju moze imati negativne i pozitivne
posljedice za njihovu privredu, od kojih su dominantnije ove druge.

2. STA JE OSIGURANJE

Osiguranje je institucija koja nadoknaduje Stete nastale u drustvu, u njegovoj privredi ili
kod ljudi, usljed dejstva rusilackih prirodnih sila ili nesre¢nih slucajeva. Rije¢ osiguranje
(francuski — assurance, engleski — insurance, njemacki — versicherung) u najSirem smislu
oznaCava zaStitu, obezbjedivanje sigurnosti, ali smisao te rije¢i upucuje na svrhu
osiguranja, koja se sastoji u pruzanju neke sigurnosti.

Osiguranje, u sustini, predstavlja udruzivanje svih onih koji su izlozeni istoj opasnosti,
s ciljem da zajednicki podnesu Stetu koja ¢e zadesiti samo neke od njih. Osnova osiguranja
lezi u nacelu uzajamnosti i1 solidarnosti. Preko osiguranja izjednaCavaju se — izravnavaju
rizici na prihvatljivom, mnogo nizem nivou, atomiziraju se. Atomiziranje rizika, njegovo
rasporedivanje na mnostvo osiguranika, tj. usitnjavanje krupnih Steta na bezbroj malih, te
njihovo nivelisanje na bitno nizem nivou — to je tehnicka suStina osiguranja.

Osiguranje se javlja u tri vida, odnosno ima tri sastavna dijela: ekonomski, tehnicki
(statisticko-matematicki, tj. aktuarski) 1 pravni.

Ekonomski vid se izrazava u cilju koji se postize u osiguranju — to su funkcije
osiguranja. TehniCki je onaj dio koji ureduje funkcionisanje osiguranja kao specificnog
mehnizma za izjednacavanje rizika. Pravni predstavlja uredivanje veoma brojnih pravnih
odnosa koji nuzno nastaju u osiguranju udruzZivanjem sredstava za obeStecenje svih
osiguranika koje zadesi Steta. To je uredivanje prava i obaveza osiguranika i osiguravaca
(kao predstavnika zajednice osiguranika, odnosno organizatora i1 administratora te
zajednice) kod zaklju€enja ugovora o osiguranju, u toku trajanja osiguranja i kod
ostvarivanja odstetnih prava, tj. kod likvidacije Stete.

Postoje mnoge definicije osiguranja koje su razli¢ite prema tome da li ih daju
ekonomisti, pravnici ili tehnicari (aktuari), ali zavisno 1 od karaktera drusStveno-politickog
sistema o ¢ijem se osiguranju radi. Zbog toga je za svaku definiciju karakteristicno da je
relativna 1 da nije opSteprihvatljiva. Vazno je razumjeti suStinu osiguranja u odredenim
uslovima (sredini), s ekonomskog, tehni¢kog (aktuarskog) ili pravnog glediSta. Njemacki
klasik u nauci osiguranja Manes definiSe osiguranje "’kao uzajamno namirivanje potreba
mnogobrojnih i na isti nacin ugrozenih ekonomskih subjekata (pravnih i fizickih), a cije
potrebe nastaju slucajno i daju se procijeniti’’. 1 Bader definiSe osiguranje kao *’oblik
finansiranja rezervi, baziran na primjeni statistickih zakonitosti, s ciljem individualne
raspodjele za pokrice buducih i u svojoj ukupnosti ocjenjivih potreba, koje nastaju
nastupom odredenih opasnosti (rizika) i kao posljedicu imaju nastanak Steta ili slicnih
dogadaja.”

Na osnovu mnogo definicija osiguranja koje su kroz istorijski razvoj osiguranja nastale,
osiguranje se moze definisati kao finansijska djelatnost, putem koje se pruza ekonomska
zaStita od odredenih rizika (opasnosti) koje mogu dovesti do nastanka Steta na imovini,



finansijski gubitak, ali i Stete na licima. Osiguranje, bez obzira na oblik organizovanja,
mora prikupiti dovoljno premije da bi moglo nadoknaditi nastale Stete. Zato je, da bi na
temelju zaklju¢enog ugovora o osiguranju osiguranik imao pravo na nadoknadu Stete ili
isplatu osiguranog iznosa, osnovna obaveza osiguranika da plati premiju osiguranja, a
osiguravatelja da, u sluc¢aju da nastupi osigurani slu¢aj, nadoknadi Stetu ili isplati osigurani
iznos.

3. ZADACI OSIGURANJA

Osiguranje predstavlja udruzivanje lica izloZenih istoj opasnosti s ciljem da zajednicki
podnesu Stetu za koju se unaprijed zna da Ce, prema teoriji vjerovatnoce, zadesiti samo
neke od njih. Osnova osiguranja lezi, dakle, u nacelu uzajamnosti. Njegov temelj je
zajednica korisnika ili vlasnika predmeta osiguranja koji pojedinatno mogu pretrpjeti Stetu
od osiguranih opasnosti. Preko osiguranja se izjednacavaju i izravnavaju rizici na
prihvatljivom, lako podnosljivom nivou. Atomiziranje rizika, to jeste njegovo razbijanje
na mnoStvo osiguranika, odnosno usitnjavanje krupnih Steta na, u prenesenom smislu,
bezbroj malih, predstavlja tehnicku sustinu osiguranja. Naime, za pojedinca se ne moze sa
sigurnosc¢u trvrditi da li ¢e ikada biti pogoden nekim nesre¢nim slucajem, ali za grupu
osiguranika moze se sa velikom vjerovatnocom tvrditi da ¢e se osigurani slucaj desiti.

Prenosom rizika na osiguravaca osiguranik na tom podrucju stvara sigurnost u svom
poslovanju 1 egzistenciji. Naime, nijedan pojedinac ne moze raspolagati tolikim finansijskim
sredstvima da bi mogao samostalno da nadoknadi Stete koje bi eventualno mogle nastati.
Zato on moze viskove rizika, odnosno eventualne Stete iznad vlastitih finansijskih sredstava,
da prenese na osiguravaca i u svom poslovanju (pravna lica) i egzistenciji (fizicka lica)
stvori sigurnost. Da bi raspolagao dovoljnim nov¢anim sredstvima u sadasSnjosti i
buduénosti, osigurava¢ mora poslovati po ekonomskim nacelima. Ako se pojavljuju visSkovi
rizika iznad vlastitih kapaciteta, trebalo bi te rizike plasirati u reosiguranje.

2.1. Plasiranje sredstava u reosiguranje

Poslovi reosiguranja se odvijaju interno izmedu osiguravaca 1 jednog ili viSe
reosiguravaca. Zapravo, najkraca definicija reosiguranja je da je reosiguranje zapravo
“osiguranje osiguranja“. Reosiguranje omogucava osiguravacu da preuzima u osiguranje
rizike ¢ija veli¢ina prelazi njegove kapacitete i1 koje, da nema reosiguranja, ne bi mogao
preuzeti u osiguranje. Najvazniji zadatak osiguranja je da na osnovu analize svog portfelja
predvidi moguc¢a odstupanja od ocekivanih deSavanja i da izabere, u sporazumu s
reosiguravateljem, one oblike i1 vidove ili tipove reosiguravajuce zastite koji ¢e mu
omoguciti podizanje vlastitih kapaciteta na maksimalno potrebnu visinu 1 koji ¢e ga od
eventualnih moguc¢ih odstupanja zastititi uz najpovoljnije uslove.

Reosiguranje mozemo podijeliti na osnovu nekoliko kriterijuma, i to:

e Prema nacinu ugovaranja na fakultativno ili dobrovoljno i obligatorno ili obavezno
reosiguranje;



e Prema nacinu izravnavanja rizika na proporcionalne vidove reosiguranja ili tipove
pokrica u koje spadaju svotno-excedentno reosiguranje i kvotno reosiguranje i na
neproporcionalne vidove reosiguranja ili tipove pokri¢a u koje spadaju reosiguranje viska
Steta 1 reosiguranje rezultata.

e Prema vrstama poslova reosiguranja na aktivne i pasivne poslove reosiguranja.

Cinjenica je da jedan tip ili vid reosiguranja ne moze osigurava¢a zatititi od svih
velikih Steta, ve¢ samo od nekih. U zavisnosti od rizika koji se preuzimaju u osiguranju,
osigurava¢ koristi viSe vidova osiguranja ili tipova pokria, u zavisnosti kakvu
homogenizaciju portfelja Zeli imati putem vlastitog samopodrZaja 1 limita pokrica kod
proporcijalnih ugovora u reosiguranju ili prioriteta i limita pokri¢a kod neproporcijalnih
ugovora u reosiguranju. Zbog karakteristika portfelja i velike homogenosti u osiguranju
imovine i transporta, postoji potreba za koriStenjem vise tipova reosiguravajucih pokrica.

4. STA JE GLOBALIZACIJA?

Globalizacija je proces uzajamnog dejstva 1 povezivanja medu ljudima, preduzecima,
vladama raznih drZzava, proces koji je voden medunarodnom trgovinom, ulaganjima i
informacionom tehnologijom, dakle proces koji ima uticaj na okolinu, kulturu, politicke
sisteme, na ekonomski rast i razvoj u zemljama Sirom svijeta. Dakle, sama globalizacija
kao proces ima brojna polja djelovanja 1 iskazivanja, od kojih su svakako najznacajniji
ekonomski, jer se oni nalaze u osnovi globalizacije.2

Globalizacija nije nov pojam. Hiljadama godina, pojedinci, a kasnije 1 privredna
udruzenja raznih nivoa, su trgovali sa partnerima u zemljama na razli¢itim krajevima
svijeta. Takode, kroz vijekove, pojedinci su investirali u preduze¢a u drugim zemljama.

Civilizacijska dostignu¢a u posljednih nekoliko decenija su podstakla povecanje
medunarodne trgovine, ulaganja 1 kretanja stanovniStva, §to je uticalo na to da mnogi
analitiCari vjeruju da je svijet uSao u novu kvalitativnu fazu u svom ekonomskom razvitku.

Koriste¢i prednosti novih moguénosti na svjetskom trzistu, preduzeca su izgradila
fabrike 1 pokrenule proizvodnju i stvorile sredstva za marketing. Vazna karakteristika
globalizacije je 1 internacionalna, industrijska 1 finansijska biznis struktura. Sa
globalizacijom je doSlo do procesa Sirenja poslovnog i razvojnog horizonta, polaze¢i od
nacionalnih 1 svjetskih razmjera, kao jedino relevantnih.

Svijet se tretira kao jedno globalno i dostupno trziste i kao prava i realna podloga za
koncipiranje svih poslovnih aktivnosti.

Globalizacija je, medutim, duboko protivrjecna. Globalisti tvrde da globalizacija
omogucava siromaSnim zemljama 1 njihovim gradanima da poboljSaju svoj standard
zivljenja, da poboljSaju ekonomski razvoj, povecaju zaposlenost, omoguce priliv znanja i
novca. Protivnici globalizacije, medutim, duboko brinu o posljedicama, ta¢nije o
korporativnoj globalizaciji u formi kapitalizma, uticaj na Zivotnu okolinu, na drZavne,
odnosno javne resurse (privatizacija), na zaposlene (smanjenje plata) i stanje u kulturi

? Markovié, Boris. 2007. Uticaj globalizacije na trZiste osiguranja i reosiguranja, Korporativno i javno
upravljanje u funkciji razvoja konkurentnosti, Miloc¢er: Milocerski ekonomski forum. Str. 155.



(homogenizacija). Oni smatraju da globalizacija izaziva jo§ vece razvojno raslojavanje
izmedu pojedinih zemalja i unutar njih, a slobodno trziste daje prednost medunarodnim
preduzeéima zapadnih zemalja na racun malih firmi i malih drzava. Prema njima
globalizacija ima negativan uticaj na male narode, njihove kulture 1 tradicije.

Mada su do sada koristi od globalizacije imale samo velike razvijene zemlje, odnosno
one zemlje koje su se na vrijeme sustinski 1 institucionalno prilagodile, jasno je da nijedna
zemlja, posebno siroma$na, ne moze ubrzati svoj rast i razvoj ukoliko ostane van tokova
globalizacije.’

5. UTICAJ GLOBALIZACIJE NA DJELATNOST OSIGURANJA

Globalizacija, kao svjetski proces, znacajno utiCe i na trziSte osiguranja. Ona
predstavlja izuzetno vazan ¢inilac ekonomskog razvoja svake zemlje. MoZe se reci, da se
razvijeno trziSte osiguranja smatra jednim od osnovnih pokazatelja razvijenosti neke
zemlje.* Globalizacija, samim tim, ima presudan uticaj na stanje i buduénost trzista
osiguranja. Na svjetskom trzi$tu osiguranja prisutno je povezivanje osiguravajuc¢ih drustava
u vidu spajanja i pripajanja.’ Medunarodni ekonomski odnosi kreéu se u pravcu
ukrupnjavanja i globalizacije svjetske privrede. Medunarodna udruzivanja na prvo mjesto
stavljaju multinacionalno preduzeée kao osnovnog ucesnika svjetske privrede.’ Usljed
povecavanja rizika od razornog dejstva prirodnih nepogoda, kao i rizika terorizma,
ispoljena je Cesta pojava ukrupnjavanja kapitala na trziStu osiguranja, osnivanjem giganata
koji raspolazu ogromnim sredstvima. Na taj nacin jac¢a uloga osiguravajucih drustava, kao
ustanova ulaganja, koja presudno uti¢u na cjenovna kretanja na trzistu kapitala.

U posljednje dvije decenije razvoja svjetskog trziSta osiguranja, osiguravajuca
preduzeca su nastojala da proSire svoju djelatnost u cilju razudivanja rizika i stabilnosti
portfelja osiguranja. Smanjenje troSkova poslovanja pokazalo se kao osnovna ekonomska
pretpostavka koncentracije kapitala.’

Osiguranje je, takode, pod velikim uticajem opSteg kretanja globalizacije 1 mogucih
rizika. Ovaj oblik kretanja evidentiran je u Cinjenici da je posljednih godina doslo do
znafajnog porasta ulaganja na svjetskom trziStu, neposrednim ulaganjima i portfolio
ulaganjima.

Globalizaciju poslova osiguranja i reosiguranja podsti¢e i potreba plac¢anja postojecih
osiguranika u njthovom poslovanju na teritorijama drugih zemalja, kao 1 stalno traganje za
uvecanjem dobiti, koje je moguce ostvariti upravo Sirenjem poslova osiguranja.

Drugi razlog ubrzanog razvoja medunarodnih osiguravaca 1 reosiguravaca cine
demografske promjene. Brojne ekonomije koje su bile u proSlosti nestabilne, postaju
uredenije, a kao rezultat javlja se klasa u njima. Takode, veliki dio stanovniStva postaje
stariji, Sto predstavlja dodatnu moguénost za osiguravaéa.9

? Markovi¢, Boris. 2001. Osiguranje i $pedicija. Novi Sad: Stylos. Str. 155.

* Kove&i¢, Jelena i Predrag Suleji¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str. 42.

> Kov¢ié, Jelena i Predrag Suleji¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str. 382.
® Bara¢, Slobodan i Budimir Staki¢. 2007. Osnovi ekonomije, Beograd: Univerzitet Singidunum. Str. 43.
" Kov¢ié, Jelena i Predrag Suleji¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str. 382.
¥ Marovi¢, Boris. 2001. Osiguranje i $pedicija. Novi Sad: Stylos. Str. 157.

? Marovi¢, Boris. 2001. Osiguranje i $pedicija. Novi Sad: Stylos. Str. 158.



Proces globalizacije poslova osiguranja pruza mogucénost razudivanja i smanjenja
troSkova, ali taj proces je postao mogu¢ tek nakon ukidanja ogranicenja (liberalizacije) i
smanjivanja propisa (deregulacija) nekada snazno zasSti¢enog sektora. Drzave nastoje da
oslobode od suviSnih propisa osiguranje, kako bi se ono obezbijedilo kao stabilan i
uspjesan privredni prostor. One vrSe prodaju preduzeca u svom vlasnistvu i otvaraju svoja
trziSta za strana preduzeca, a u preduzeca se, takode, unosi svjez kapital prodajom novim
vlasnicima i njihovim kasnijim ulaganjima. Svjez kapital i novi vlasnici donose i1 viSu
strucnu osposobljenost, ne samo rukovodecih, ve¢ 1 ostalih radnika. Koristi od privatizacije
se tako odnose na pojedinacna preduzeca, a u velikoj mjeri se odrazavaju i na cjelinu
privrede. Nuzan preduslov za to je da se radi o promjenama koje se odnose na ukupnu
privredu zemlje.

Grafikon br. 1: Uticaj globalizacije na djelatnost osiguranja

Motivi stranih osiguravaca

Praéenje postojecih osiguranja
- Uvecanje svjetske trgovine
- Porast nenosrednih ulagania
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- SuZenje trzista u razvijenim zemljama
- Visok porast u zemliama u razvoiju

Napredak u efikasnosti
- Razudivanje rizika
- Prednosti finansijskih moguénosti
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- SnaZan ekonomski rast
- Povecana treovina
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- Veliki rizici
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znanja i umjeca - Povecana konkurencija

ulazak na trziste

Izvor: Sigma No 4/2000. 2000. Emergin Markets: the insurance industry in the face of
globalisation, Zurich, Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str.7.

Posljednjih godina pojavila se velika potreba za osiguranjem u zemljama u razvoju. U
pogledu zivotnog 1 nezivotnog osiguranja, prosjecan godiSnji porast na trziStima u tim
zemljama je bio dva puta veci nego u razvijenim zemljama. Stoga, ovakva trziSta pruzaju
osiguravacima dugorocne razvojne mogucnosti.

Uprkos ogromnom broju merdzera i akvizicija u cijelom svijetu, pojave spajanja i
pripajanja, odnosno sredivanja (consolidation), nisu slicni u svim zemljama. Pokretaci
konsolidacije djeluju na mnogim trziStima, mada slozenost mnogih nacionalnih propisa
moze djelovati kao ko&nica za njihov brzi stepen razvoja.'

Stabilna privreda je najvazniji preduslov za privlacenje stranog novca, posebno
neposrednih ulaganja, koja su kljuéni preduslov za uspjeSnu tranziciju. I nacionalne
ekonomije u koje se investira imaju znacajne koristi, kao Sto su:

19 Kokovié, Jelena i Predrag Sulejié. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet Beograd. Str. 516.



prenos tehnologije,

otvaranje novih i obnova starih kapaciteta,
otvaranje novih radnih mjesta, i
povecanje izvoza."!

Globalizacija pred osiguravajuca drustva postavlja i odredene obaveze, medu kojima,
najprije, da unaprijede sopstvenu efikasnost 1 produktivnost kako bi bila konkurentna, pri
¢emu sposobnost pruzanja usluga postaje izvor konkurentske prednosti. Dakle,
globalizacija dovodi do razvoja proizvoda osiguranja koji imaju globalni karakter, ali
istovremeno se vodi raduna o zahtjevima pojedinih osiguranika.'> Samim tim, proces
globalizacije pruza nove mogucnosti za razudivanje 1 smanjenje troSkova.

Ukidanje regulativnih prepreka za ulazak na trZiSte, sredivanje stanja na trzZiStu
osiguranja, uvecanje kapitala 1 potreba znanja 1 umjenja (know-how), djelimi¢na
privatizacija i ekonomski porast, ¢e omoguciti osigurava¢ima nove poslovne mogucénosti.
Iskustva na trziStima, na kojima je doslo do ukidanja ogranicenja (liberalization), pokazuju
da domaca preduzeca imaju Sansu u svjetskoj trci ukoliko imaju dovoljno kapitala i jasna
predvidanja."

6. GLOBALIZACIJA TRZISTA OSIGURANJA U ZEMLJAMA U RAZVOJU

Trzita osiguranja zemalja u razvoju predstavljaju ogromne moguénosti za inostrane
ulagace (osiguravace). Njihovo povecano ukljucenje u svjetsko ekonomsko trziste i stabilan
ekonomski razvoj su povecali potrebu za osiguravaju¢im pokricem. Otvaranje trziSta
osiguranja u zemljama u razvoju, stranim ulagacima predstavlja, takode, 1 protivrje¢an
problem. Brojni argumenti su koriS¢eni u cilju zaStite mladih 1 nerazvijenih privreda, putem
ograni¢avanja mogucnosti ulaska stranih preduze¢a na njihovo trziste. Ekonomski rast u
razvijajuim zemljama je, ipak, prestigao ekonomski rast u razvijenim zemljama. Pored
rastuce vaznosti razvijajucih trzista, njihov razvijaju¢i sektor osiguranja, takode, privlaci
sve viSe paznje, ne samo zbog svog jakog razvoja zivotnog i nezivotnog osiguranja, vec i
zbog premija koje su porasle godiSnje za 10,4% odnosno 7,3% u posljednjih deset godina,
u poredenu sa razvijenim zemljama, gdje je prosjek od 3,4% i 2,6%."*

5.1. Koristi od liberalizacije

Grafikon br. 2: Koristi liberalizacije trziSta zemalja u razvoju

! Bara¢, Slobodan i Budimir Staki¢.2007. Osnovi ekonomije, Beograd: Univerzitet Singidunum.

2 Marovié, Boris. 2001. Osiguranje i Spedicija. Novi Sad: Stylos. Str. 157.

B Sigma No 4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalization. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 3.

" Sigma No 5/2004. 2004. Exploiting the growth potential of emerging insurance markets, China and India

in the spotlight, Zurich, Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 3.
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Izvor: Sigma No 4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of
globalization. Zurich, Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 40.

Koristi od liberalizacije su viSeslojne. Strana osiguravajuc¢a preduzeca mogu povecati
efikasnost domaceg trziSta osiguranja pruzajuc¢i odlicnu uslugu, nude¢i nove proizvode i
prenoseci tehnolosko 1 menadZersko znanje. Ukidanje ograni¢enja povecava konkurenciju 1
upravo zahvaljujuéi njoj podstice vise izraZzenu specijalizaciju i sposobnost.

Tri su podrucja u kojima je liberalizacija nuZna:

e Domace cijene 1 trziste,
e Spoljna trgovina i

. . . . , 15
e Osnivanje privatnih preduzeca.

5.1.1. Uticaj otvaranja trzista osiguranja na finansijsku stabilnost i efikasnost trZista
kapitala

Gledano na kratak rok, makroekonomska stabilizacija je glavni €inilac tranzicije 1 na
nju se stavlja teziSte na pocetku ovog procesa. Makroekonomska stabilizacija znaci jacanje
privrede opseZnim programom mjera. Sa makroekonomske tacke gledista, otvaranje trZista
osiguranja moze pomo¢i jacanju nacionalne Stednje i smanjenju investicionih praznina u
razvijajuim ekonomijama. Na trziStima zemalja u razvoju, domaca Stednja nije razvijena
uprkos velikim potrebama za reformama. Osiguravajuca drustva, kao vazni dugorocni
institucionalni investitori, doprinose objedinjavanju interesa StediSa 1 pozajmljivaca. Koristi
bi bile najvece od veceg uceSca stranih osiguravaca koji posjeduju bolje finansijske
sposobnosti. Ja¢anje svoje ekonomije bi omogucilo drzavama u razvoju da budu manje
zavisne od kratkoro¢nih i1 visoko riskantnih stranih ulaganja novca i obezbijedilo bi
finansijsku stabilnost i smanjilo neizvjesnost.

' Bara¢, Slobodan i Budimir Staki¢. 2007. Osnovi ekonomije. Beograd: Univerzitet Singidunum.



5.1.2. Uticaj stranih osiguravajucih drustava na finansijsku stabilnost

Zbog njihove vecée finansijske snage i sposobnosti razudivanja strani osiguravaci su
Cesto okarakterisani njihovom ve¢om mogucénoscu isplate Steta, koja pomaze napretku
finansijskog stanja pojedinaca, domadinstava i preduzeéa na razvijajuéim trzistima.'®

Oni obeste¢uju one koji su pretrpjeli gubitak 1 na taj nacin djelimi¢no sprecavaju
dejstvo masovnih bankrotstava mnogih ucesnika na finansijskom trziStu, koji bi mogli
imati negativan efekat na proizvodnju, zaposlenost 1 sl. Iz navedenih razloga osiguranje
obezbjeduje finansijsku sigurnost, dodatno pojacavajuéi stabilnost finansijskog trzista.'’

5.1.3. Uticaj osiguranja na trgovinu

Strano ulaganje nije vazno samo u promovisanju finansijske sigurnosti, ve¢ i u
omogucavanju uspjesne razmjene 1 trgovine u razvijaju¢im ekonomijama. Raspolozivost
stabilnog sektora osiguranja je ve¢ duZe vrijeme bilo jedan od preduslova u privlacenju
neposrednih stranith ulaganja. Osiguranje je vazan c¢inilac u podrzavanju domace
proizvodnje, novih rjeSenja i trgovine. Veliki dio medunarodne trgovine osiguran je kroz
raznovrsne vidove obaveznih osiguranja. Preduzeca koja su osigurala svoja poslovanja
sticu uporedne prednosti u odnosu na druga, koja to nisu uradila. Osiguranje dakle
potpomaze svjetsku razmjenu, trgovinu i1 preduzetniCke aktivnosti, tako Sto ih Cini
izvjesnim 1 stabilnim.'® Strani ulagac¢i sa velikim kapitalom i ulaganjima pruzaju
finansijsku stabilnost razvijajuéim trzistima, obezbjedujuéi i istovremeno pospjeSujuci
svjetsku trgovinu.

5.1.4. Doprinos efikasnijem rasporedivanju kapitala

UcesCe stranih osiguravaca moze pospjeSiti efikasniji raspored kapitala na trziStima
zemalja u razvoju. Investicione odluke donesene od strane stranih ulagaca zasnovane su na
njithovom medunarodnom iskustvu i preciznom razmatranju. Njihove odluke mogu poslati
jasne 1 korisne signale za efikasniji raspored kapitala. Dostupnost ovih signala, posebno na
trziStima gdje alokacija kredita nije u potpunosti zasnovana na ekonomskim razmatranjima,
je vazna u poboljsavanju produktivnosti kapitala.'”” Osiguravajuéa drustva postaju
efikasnija u rasporedivanju finansijskih sredstava i procjeni rizi¢nih aktivnosti. Ona imaju
znaajan interes da stimuliSu preduzeca, projekte, spajanja i pripajanja kojima plasiraju
finansijska sredstva sa ciljem da ne preduzimaju akcije koje ¢e dovesti do pretjeranog
rizika.

' Sigma No04/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Comany. Str.41.

Y Kocovi¢, Jelena i Predrag Suleji¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str. 380.
8 Kocovié, Jelena i Predrag Sulejié¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str. 56.
¥ Sigma No4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Comany. Str.41.
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5.2. Negativne posljedice liberalizacije

Koncept vezan za ekonomsku globalizaciju i liberalizaciju podjednako spada u polje
rizika globalizacije 1 njenih negativnih posljedica, kao §to su, unistenje okoline, korupcija,
veliko socijalno raslojavanje, svjetski organizovani kriminal, nezaposlenost itd.

Otklanjanjem tih evidentiranih negativnih posljedica kroz uklanjanje regulativnih
prepreka za ulazak na trziSte, konsolidaciju na trziStu osiguranja, uvecanju kapitala i
parcijalnu privatizaciju, generalni ekonomski rast moze obezbijediti osiguravace sa novim
mogucénostima u biznisu. Neke od negativnih posljedica ukidanja obrazlozi¢emo u daljem
tekstu.

5.2.1. Izostavljanje odredenih grupa klijenata od stranih osiguravaca

Postoji bojazan da selektivni marketing od strane stranih osiguravaca moze da
prouzrokuje odbacivanje nekih grupa klijenata. Strani osiguravaci, koji su generalno
fokusirani na imuénije klijente, mogu biti neuspjeSni u pruzanju usluga osiguranja
odredenom sektoru klijenata, prvenstveno onima sa manjim finansijskim moguénostima.

5.2.2. Strani osiguravaci kao prijetnja domacim preduzecima

Jos jedan,Cesto citiran argument o ogranicenju stranog ulaganja, je da su domaca trzista
ve¢ dobro pokrivena osiguravajué¢im drusStvima i da ulazak stranih preduze¢a moze prijetiti
finansijskoj stabilnosti postoje¢ih preduzeca.”’

Svjedoci smo posljedica neuspjesnih investicionih projekata u zemljama u razvoju, koji
mogu dovesti ¢ak i domacu ekonomiju u nepovoljan polozaj.”* U Argentini je, na primjer
viSe od 60 preduzeca bilo likvidirano od pocetka procesa liberalizacije, dok se u Rusiji,
veliki broj preduzeca ugasio 1 postoje pretpostavke da ¢e se taj proces nastaviti.

5.2.3. Dugorocni odliv novca

Jedna od negativnih posljedica liberalizacije se odnosi i na odliv novca. Postoji bojazan
da ¢e povecan ulazak stranih preduzeca na domace trziSte prouzrokovati porast odliva
novca tokom duzeg vremenskog perioda kroz slanje ostvarenog profita u zemlje porijekla.
Trenutni uticaj na trziSte kapitala ¢e biti povoljan dok strani ulagaci uspostave svoje nove
operacije, takode, ulaganjem u nekretnine i opremu. Dugoro¢ni odliv profita, slanjem

20 Sigma No4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Comany. Str. 42.

2 Sigma No4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 42.

2 Kocovi¢, Jelena I Predrag Suleji¢. 2006. Osiguranje. Beograd: Ekonomski fakultet u Beogradu. Str.47.
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novca, mogao bi dovesti domacu ekonomiju u nezavidan poloZzaj, izlazuéi je novim
e 23
rizicima.

5.2.4. Mogucnost nastanka katastrofalnih ekonomskih posljedica

Tvorci politike ulaganja i jacanja trziSta osiguranja u zemljama u razvoju su svjesni
mogucnosti nastanka vece zavisnosti domaceg trziSta od stranih preduzeca. Svako
iznenadno povlacenje stranih osiguravaca, zbog nekog mogucéeg konflikta, moze imati
znacajne negativne posljedice za domace trziSte. lako tako neSto moZe biti jako lako
kontrolisano adekvatnim razudivanjem rizika, ovo je nesto §to se pojavljivalo s vremena na
vrijeme, 1 §to opravdava stroZiju kontrolu stranog ucesca.

5.2.5. Socijalne posljedice liberalizacije

Novi podsticaji u kulturi dovode do novih pojava, kao §to su marketing, sponzorstvo 1
menadzment. Te pojave se Cesto oznacavaju imenom “biznis u kulturi®. One su narocito
izrazene u zemljama u tranziciji, jer se jo§ traZe rjeSenja za mnoge probleme, pa i za
finansiranje kulture. Ove okolnosti su presudno uticale na vrijednost kulture. To za
posljedicu ima gubitak originalnosti lokalnih kultura i nametanje globalnih vrijednosti u
kulturi. U tom prostoru i djela kulture poprimaju obiljezja masovne proizvodnje i masovne
potros$nje, a naroCito potroSacki i trziSni karakter. Kultura postaje sve viSe zavisna od
tehnologije, a tehnologija ¢ini da kultura bude namijenjena masi, a ne pojedincu.”

7. ZAKLJUCAK

Osiguranje je ve¢ u svojim pocecima imalo globalni karakter. Doslo se do zakljucka da
je puno lakSe odvijanje pomorske i kopnene trgovine kroz tadasnje jednostavne forme
osiguranja i naknade Stete onima koji je pretrpe. Osiguranje bazirano na modernim
znanstvenim principima pocinje gotovo prije 300 godina osnivanjem i pocetkom rada
Loyd’s London. Zadatak osiguranja je da brojne opasnosti kojima su izloZeni osiguranici
preraspodijeli na sve osiguranike i omoguci naknadu Stete onim osiguranicima koji pretrpe
Stetu.

Istinski globalni pristup poslovima osiguranja postaje sve vazniji. TrziSta osiguranja za
koje je karakteristian proces nastavljanja ubrzanog kretanja ka ukljucenju u svjetsku
ekonomiju, zbog svog primjetnog ekonomskog rasta i povecane traZznje za uslugama
osiguranja, sve vise privlace paznju medunarodnih osiguravaca.

2 Sigma No4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance industry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 42.

2 Sigma No4/2000. 2000. Emerging Markets: the insurance indrustry in the face of globalisation. Zurich,
Switzerland: Swiss Reinsurance Company. Str. 42.

% Pesi¢, Mihajlo. 2007. Sociologija. Begrad: Fakultet za turisti¢ki i hotelijerski menadzment, Univerzitet
Singidunum. Str. 271 1 315.
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Globalizacija je svjetski proces u kome su se nasle sve zemlje nezavisno o intenzitetu
njihove volje. Taj proces, iako ispunjen pozitivnim i negativnim karakteristikama, prema
analizama i izvjeStajima stru¢njaka, ima viSe onih prvih.

TrziSta zemalja u razvoju su ostvarila i odrzala stabilan ekonomski rast i razvoj tokom
posljednih deset godina. Pored ekonomskog napretka i povecanja bogatstva pojedinaca,
ocigledno je da ¢e ova trziSta ostati u srediStu interesovanja medunarodnih osiguravaca u
21. vijeku. Medutim, da bi ostvarili mogucnosti koje im pruzaju ova trziSta, osiguravaci
moraju da prebrode niz prepreka, kao Sto su: domacde regulative trziSta osiguranja,
promovisanje konkurentnosti trziSta i povecanje povjerenja kod domaceg stanovniStva i
njihovog znanja o raznovrsnim osiguravaju¢im ponudama.

Medutim, i pored uspjesnog prodora stranih osiguravaca na druga trziSta, jaka domaca
osiguravaju¢a druStva sa jasnim strategijskim predvidanjima, imaju dobru Sansu u
takmicenju sa stranim osigurava¢ima. Efikasni kanali prodaje i poznavanje domacih
potreba, predstavljaju klju¢ uspjeha. U komercijalnom poslovanju, domaci osiguravaci
imaju prednost u odnosu na strane osiguravace zahvaljuju¢i formalnim i neformalnim
vezama sa korisnicima svojih usluga.

Iskustva sa trziStima na kojima je doSlo do ukidanja ranije postojecih ograni¢enja
pokazuju da domaca preduzeca imaju Sanse u globalnom okruzenju ukoliko imaju dovoljno
novca za ulaganje i jasnu strategijsku viziju. Najveca prepreka za domace osiguravace u
ovoj oblasti je ograni¢en obim raspolozivih sredstava, nedovoljna efikasnost 1 nedovoljno
inventivna rjeSenja razudivanja rizika za svoje osiguranike, koji istovremeno pokuSavaju da
odbrane svoje polozaje u sve vise globalnom okruzenju.

Istrazivanjem procesa globalizacije trziSta osiguranja dolazimo do zakljucka da se ne
moze sa sigurnoS¢u znati kuda, dugorocno gledano, vodi globalizacija takva kakva jeste,
ali se neki osnovni pravci i ucinci njenog dejstva prepoznaju. Prodor najmodernije
tehnologije gotovo na sva podrucja svijeta, ubrzanje 1 Sirenje finansijskih tokova,
multinacionalne korporacije, pustosenje prirode i sl. Medutim, sav ekonomski 1 tehnoloski
razvoj ne mogu se poistovijetiti s punijim 1 smislenijim zivotom. Ali, nezavisno o li¢nim
preferencijama u vezi sa pitanjem sre¢nijeg Zivota, globalizacija se mora sagledati kao
istorijski trend koji se ne moze “ukinuti”. Iz svega navedenog mozemo potvrditi svoju
generalnu hipotezu: “Globalizacija je nezaobilazni proces u kome sve zemlje moraju da se
sustinski 1 institucionalno prilagode kako bi ubrzale svoj rast i razvoj. Globalizacija sa
sobom nosi 1 pozitivne 1 negativne posljedice, kako po ulagace koji se pojavljuju u
zemljama u razvoju, tako 1 po zemlje u razvoju. Ali 1 pored mogucih negativnih posljedica
mnoge zemlje moraju da se prikljuce u proces globalizacije, kako bi ostvarile ekonomski
napredak.*
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MOGUCNOSTI FINANSIRANJA RAZVOJNIH PROJEKATA LOKALNIH
JEDINICA VLASTI

Nermin Ogresevi¢*®
SAZETAK

Jedna od najvaznijih i najskupljih aktivnosti koju lokalne vlasti redovno poduzimaju, jeste
planiranje i finansiranje znacajnijih kapitalnih projekata. Bilo da se radi o putevima i
mostovima ili vodosnabdijevanju i kanalizacionom sistemu, ovi projekti apsorbuju veci dio
sredstava kojima zajednica raspoloze, a uz pomo¢ njih se obezbjeduju usluge od kljucnog
znacaja za zdravlje, bezbjednost i dobrobit stanovnistva lokalne zajednice. Mali je broj
lokalnih uprava koje su u mogucnosti da finansiraju sve potrebne kapitalne investicije iz
tekucih prihoda,; veéina uzima pozajmnice od finansijskih institucija ili kroz zaduZivanja
finansira ove projekte.

Pronalazenje i skladno kombiniranje izvora finansiranja za implementaciju razvojnih
projekata predstavilja jedan od najveéih izazova lokalnog razvoja. Finansiranje nije
rutinska stvar i kvalitetno planiranje, ali i pragmaticna rjesenja i inovativni odgovori na
probleme i izazove lokalnog razvoja, presudan su faktor koji odvaja uspjesne od
neuspjesnih.

Znacajna je identifikacija mogucnosti primjene kombiniranih izvora u finansiranju lokalnih
projekata, te identifikacija rizika i mogucnosti finansiranja. Lokalne vlasti u BiH ne mogu
se osloniti na povecan transfer javnih prihoda sa drzavnog nivoa vlasti u finansiranju
kapitalnih investicija, a iste se ne mogu finansirati iz tekuceg budzeta zbog ogranicenosti
fiskalnog kapaciteta i potreba za finansiranjem transfernih rashoda. Mogucnost realizacije
razvojnih projekata lokalnih zajednica je u obezbjedenju izvora kapitala kroz druge oblike
finansiranja.

Kljué¢ne rijeci: kapitalni projekti, izvori finansiranja, op¢ina, drZava, finansijski
potencijal, zaduZivanje, europski fondovi, javno-privatno partnerstvo.

% Mr Nermin Ogresevié, Opéina Cazin,Trg prvog predsjednika BiH Alije Izetbegovic¢a, nermin.ogresevi @gmail.com
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FUNDING OPTIONS FOR DEVELOPMENT PROJECTS OF LOCAL
GOVERNMENT UNITS

Summary

One of the most important and expensive activities undertaken by the local authorities on
regular basis is planning and financing of major capital projects. Whether it is roads and
bridges or water supply and sewage system, these projects absorb a larger portion of the
funds available to the community. Using them makes it possible to provide services
essential for health, safety and welfare of the population of local community. There are
only a few local governments that are able to finance all necessary capital investments from
the current revenues; the majority takes the loans from the financial institutions or finances
these projects with the borrowings.

Finding, and harmoniously combining, sources of funding for implementation of
development projects is one of the biggest challenges of local development. Funding is not
a matter of routine and good planning, pragmatic solutions and innovative responses to
problems and challenges of local development, are crucial for making distinction between
the successful and the unsuccessful.

Identification of possible application of combined resources in funding local projects, as
well as identification of risks and funding options, is of importance. Local BiH authorities
cannot rely on the increased transfer of public revenues from the state government for
financing capital investments, while the same cannot be funded from the current budget
due to the limitations of the fiscal capacity and the need to finance transfer expenditures.
The possibility for implementation of development projects of local communities lies in
ensuring sources of capital through other forms of financing.

Key words: capital projects, funding options, municipality, state, financial potential,
borrowing, European funds, public-private partnership.

1. UVOD

Finansiranje infrastrukturnih projekata na nivou op¢ina je jedno otvoreno i izuzetno bitno
podrucje. Bitno je naglasiti da je nadleZznost 1 obaveza izgradnje lokalne infrastrukture u
zna&ajnoj mjeri stavljena opéinama na teret. Cinjenice govore da je u vecini opéina u BiH
90-tih godina stanje rijeSenosti osnovne komunalne infrastrukture na vrlo niskoj razini,
tako da moZemo konstatirati da su potrebe izrazite. Da bi proSirile vodovodne i1
kanalizacione mreZe, izgradile nove puteve, asfaltirale postojeCe puteve 1 unaprijedile
sanitarne objekte u Skolama, opéinama Ce trebati znatni nivoi investicionog finansiranja
koje se ne moze generisati samo na lokalnom nivou.

Pronalazenje i skladno kombinovanje izvora finansiranja za implementaciju razvojnih
projekata predstavlja jedan od najvecih izazova lokalnog razvoja. Efektivna implementacija
kompleksnih razvojnih projekata podrazumijeva kvalitetno planiranje i brizljiv odabir
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odgovaraju¢ih modaliteta 1 izvora finansiranja prilagodenih potrebama intervencija sa
aspekata izvora sredstava i ro¢nosti.

Vrlo znacajno je pitanje razvijenosti trziSta kreditiranja ovakvih projekata u Bosni i
Hercegovini.

Naravno otvara se jedno cCitavo novo podru¢je u finansiranju, a to je javno privatno
partnerstvo. Kada je u pitanju BiH i primjena ovog modela kod nas, moZzemo konstatirati
da smo na pocetku. Takoder stoji ¢injenica da ne postoji zakonska regulativa koja direktno
ureduje ovu oblast. Podru¢je fondova Europske unije je neSto na Sta treba racunati u
narednom periodu. Kako se nasa drzava bude priblizavala EU tako ¢e fondovi biti sve
izdasniji 1 Siri. Naravno znacajan izazov lokalnih vlasti jeste pripremljenost projekata kao i
osposobljenost kadrova.

Analizirajuéi broj 1 vrstu uradenih projekata u op¢ini Cazin, kao 1 strukturu finansiranja,
mogli smo zakljuciti da je uces¢e lokalne zajednice 1 gradana od presudnog znacaja.

2. Izvori finansiranja kapitalnih projekata

Pronalazenje 1 skladno kombinovanje izvora finansiranja za implementaciju razvojnih
projekata predstavlja jedan od najvecih izazova lokalnog razvoja. Finansiranje nije rutinska
stvar 1 kvalitetno planiranje, ali 1 pragmati¢na rjeSenja 1 inovativni odgovori na probleme 1
izazove lokalnog razvoja, presudan su faktor koji odvaja uspjeSne od neuspjesnih.
Efektivna implementacija kompleksnih razvojnih projekata podrazumijeva kvalitetno
planiranje 1 brizljiv odabir odgovaraju¢ih modaliteta i izvora finansiranja prilagodenih
potrebama intervencija sa aspekata izvora sredstava i ro¢nosti.

U trzi$no razvijenim privredama uglavnom se primjenjuju tri modela finansiranja izgradnje
1 odrzavanja infrastrukturnih objekata:

- model javnog (drZzavnog finansiranja),
- model privatnog finansiranja i

- mjeSoviti model finansiranja (partnerstvo javnog i privatnog sektora).
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Slika 1: Mogu¢énosti finansiranja
Strategija finansiranja razvojnih projekata lokalnih samouprava u sustini ima dva tipa:

1. Princip ,,Pay-as-you-use* (Plati, kad koristi§) se oslanja na uzimanje kredita, i to na
taj nacin, da ¢e se anuiteti otplacivati iz naknada, koje placaju korisnici realizovanog
investicionog poduhvata, i/ili poreza, koji ¢e se vremenom ubrati. Finansiranje iz
kredita vremenski ubrzava realizaciju razli¢itih investicija. Ova metoda dio tereta
razvoja (u zavisnosti od ro¢nosti kredita) prevaljuje na sljede¢e generacije. U ovom
sluaju ostvaruje se ravnomjerna raspodjela tereta na korisnike usluga, posto
korisnici placaju. Obaveza otplate kredita zahtijeva strogu kontrolu troskova kod
ostvarenog projekta, a funkcionisanje ¢e biti transparentno. Ovaj nacin finansiranja
omogucava efikasnu raspodjelu izvora, ali u troSkovima projekta pojavljuju se i
troskovi koris¢enog kredita.

2. Princip ,,Pay-as-you-go* (Plati, kad pocinje§) znaci, da se investicija finansira iz
tekucih prihoda i eventualnih nepovratnih drzavnih sredstava (koja se dobijaju u vidu
namjenske podrSke). To ujedno znaci 1 to, da nakon realizacije datog projekta ne
postoji stroga obaveza placanja, Sto kod davaoca usluge rezultira labavijim
privredivanjem 1 stvori¢e manju osjetljivost na troskove. Terete razvoja snosi cijela
sadasnja generacija, jer izvor za finansiranje investicije predstavljaju porezi, koji se
od njih ubiru. U ovom slucaju ne pojavljuju se troSkovi finansiranja, za kasnije
generacije ta investicija ne¢e predstavljati nikakvo finansijsko optere¢enje.

3.Finansijska pozicija lokalne samouprave
U aktuelnom sistemu finansiranja javnih rashoda, jedinice teritorijalne autonomije i1 lokalne

samouprave imaju krajnje suZen stupanj fiskalnih ovlaStenja. NapuSten je sistem vezane
separacije, po kome su jedinice lokalne samouprave mogle da uvode poreze iz zakonom

¥ Andra$ , Vigvari, BoZidar Raitevi¢ i Zvonko Brnjas. 2003. Osnovi teorije drzavnog budzeta i finansijski poslovi samouprava,
Prosireno, dopunjeno i prilagodeno izdanje. Beograd: Evropski pokret u Srbij, str. 149.
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utvrdenog kruga, da u granicama dogovorene politike utvrduju visinu poreskih stopa tih
poreza, da se sluze podsticajnim mjerama preko davanja poreskih olakSica i oslobodenja i
da vrSe naplatu ne samo od poreza koji im pripadaju, ve¢ preko decentraliziranih (op¢ih)
sluzbi javnih prihoda 1 od poreza koji pripadaju entitetima. Rije¢ je o rezimu ustupljenih
prihoda od redovnih poreza po kojima jedinice lokalne uprave imaju pravo da ostvare
prihod od odredenih poreza bez ma kakvog uticaja na njegovu visinu i naplatu. To ujedno
znaci da je iskljucena i moguénost stvaranja lokalnih “poreskih oaza” na bazi podsticajnih
poreskih mjera lokalnih fiskalnih vlasti, prije svega kod oporezivanja prihoda od
samostalnog obavljanja djelatnosti, koje, pored izvjesnih slabosti, imaju pozitivnu funkciju
prije svega na ekonomskom planu. Naime, svojevrsni konkurentski odnos izmedu jedinica
lokalne samouprave ima pozitivan uticaj na obaranje fiskalne presije na Sirem planu i
razvoj privrednih djelatnosti koje su vezane za lokalne prilike.*®

Do stupanja na snagu i primjene novog zakona, raspodjela javnih prihoda u Federaciji BiH
temeljila se na Zakonu o pripadnosti javnih prihoda u Federaciji BiH i finansiranju
Federacije BiH u kojem su glavni izvori prihoda bili definisani za Federaciju 1 za kantone.
Podjela prihoda prema op¢inskom nivou vlasti je bila ostavljena na regulisanje kantonima,
od kojih je svaki kroz svoju legislativu regulisao finansiranje lokalnog nivoa. Rezultat
takvih pravnih propisa je bilo postojanje deset razli¢itih sistema finansiranja lokalnih vlasti
u FBiH. Kantoni su ¢esto mijenjali zakone koji reguliSu raspodjelu prihoda, unoseci tako
nestabilnost 1 nesigurnost u sistemu finansiranja lokalnih vlasti.

PoSto su se porez na promet i porez na placu dijelili prema mjestu prikupljanja, to je dovelo
do velikih razlika u visini prihoda razvijenih i1 nerazvijenih op¢ina unutar Federacije,
dovode¢i do izrazitih nejednakosti u prihodima izmedu kantona i izmedu op¢ina unutar
Federacije. Ove nejednakosti nisu pruzale mogucnost za odrZiv i1 balansiran ekonomski rast
1 za pruzanje javnih usluga gradanima na osnovu jednog minimalnog standarda.

Novim Zakonom o pripadnosti javnih prihoda jedinica lokalne samouprave u Federaciji
BiH”, u dijelu finansiranja lokalne samouprave, najveéa paznja je data utvrdivanju
izvornih prihoda jedinica lokalne samouprave, kada su u pitanju javni prihodi, kako po
osnovu indirektnih poreza, tako i javni prihodi po osnovu direktnih poreza. Dodjeljivanjem
izvornih prihoda za finansiranje funkcija jedinica lokalne samouprave, op¢ine, kao jedinice
lokalne samouprave u fiskalnoj sferi potpuno se emancipiraju od kantona.

Do uvodenja poreza na dodanu vrijednost (PDV), centralna vlast u Bosni i Hercegovini
(BiH) nije imala nikakve poreske ovlasti. Prema Dejtonskom mirovnom sporazumu
(DMS), dodijeljene su joj tek neke manje naknade bez ikakvih vlastitih izvora prihoda.*

Finansiranje drZzavnih nadleZnosti vr$ilo se preko transfera sa entitetskih nivoa. Doprinos
Federacije Bosne 1 Hercegovine (FBiH) drzavnom budZetu iznosio je dvije tre¢ine, dok je
Republika Srpska (RS) pridonosila jednom tre¢inom. Asimetricno i decentralizovano

8 KesSetovi¢,lzudin i DZzenan Donlagic. 2007. Javne finansije, | izdanje. Gracanica: GRIN, Gracanica, str. 134.

» 2006, 2009, Sluzbene novine Federacije BiH, Zakon o pripadnosti javnih prihoda u Federaciji BiH, br. 22, Sarajevo, Parlament
Federacije BiH.

* Dervisevi¢, Emir. 2007, Doprinos raspravi o mehanizmima fiskalnog izjednatavanja u Federaciji Bosne i Hercegovine, Fond
Otvoreno drustvo Bosne i Hercegovine, Program podrske istrazivanjima u oblasti javnih politika u BiH.
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rjeSenje za pripadnost prihoda ostavilo je centralnu vlast bez ikakvih stvarnih instrumenata
za oporezivanje. Ovo je takoder imalo za posljedicu 1 ogromne disparitete u prihodima na
ostalim nivoima vlasti, a posebno izmedu kantona i izmedu op¢ina.

Prije reforme sistema za oporezivanje centralna drzavna vlast, ali i vlast u FBiH nisu imali
nikakvu aktivnu politiku usmjerenu na smanjenje ovih razlika. Po¢etkom 2006, uveden je
sistem PDV-a na nivou cijele drzave, za ¢ije funkcionisanje je nadlezna Uprava za
indirektno oporezivanje (UIO). Prihodi prikupljeni na jedinstveni racun UIO se dalje
rasporeduju na entitetski nivo, 1 to nakon $to je dio namijenjen za finansiranje centralnog
nivoa vlasti prebacen u drzavni budzet, te ovisno od entitetskog dijela procesiranih PDV
uplata. Prema tome, od 1. januara 2006. godine, princip derivacije se ne moZze vise
primjenjivati na raspodjelu indirektnih prihoda u FBiH. DrZava ima prioritet u finansiranju
iz prihoda sa jedinstvenog racuna, ali postoji potreba za razvojem mehanizma za raspodjelu
onoga S$to ostaje na nivoima vlasti ispod entiteta.

Ovi prihodi predstavljaju ogromni dio sredstava organa vlasti ispod entitetskog nivoa,
¢ine¢i 1 do 70% kantonalnih i 21% op¢inskih prihoda.

Zakon o raspodjeli javnih prihoda FBiH koristi formulu distribucije kako bi se raspodijelili
prihodi izmedu kantona i op¢ina, sa prelaznim periodom od Sest godina, kroz koji bi trebao
da ostvari svoje glavne efekte.

U Federaciji BiH fiskalno izravnavanje kod nizih jedinica lokalne samouprave ugradeno je
kroz model raspodjele prihoda sa jedinstvenog racuna izmedu jedinica lokalne samouprave.

Pojedina¢no ucesce jedinica lokalne samouprave u raspodjeli prihoda vr$i se na osnovu
formule koja se zasniva na omjerima, i to:

- 68% na osnovu broja stanovnika u jedinici lokalne samouprave,
- 5% na osnovu povrsine jedinice lokalne samouprave,
- 20% na osnovu broja ucenika u osnovnim $kolama,

- 7% na osnovu nivoa razvijenosti jedinice lokalne samouprave definisanog kroz index
razvijenosti.

Definiraju¢i kriterije fiskalnog izravnavanja koji se temelje na opceprihva¢enim
standardima kada je u pitanju fiskalno izravnavanje, Zakon istovremeno propisuje pondere
koji se odnose na broj stanovnika i broj u¢enika osnovnih skola na nacin da formula sadrzi
dva koeficijenta, 1 to:

- koeficijent koji odrazava posebne potrebe jedinica lokalne samouprave €iji broj
stanovnika prelazi 60.000 (koeficijent iznosi 1,2), 1

- koeficijent koji odrazava posebne potrebe jedinica lokalne samouprave koje su
odgovorene za materijalne trosSkove osnovnih $kola (koeficijent iznosi 1,5).

Treba napomenuti da i kod ovog Zakona postoje iznimke za jedinice lokalne samouprave u
kantonu Sarajevo. Zbog specifi¢nosti raspodjele nadleznosti izmedu kantona i pripadajucih
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op¢ina, poseban tretman ima Sarajevski kanton u kojem jedinice lokalne samouprave ne
ostvaruju poreze po osnovu poreza na dohodak, 1 gdje se prihodi od indirektnih poreza
doznacavaju kantonu koji ih onda raspodjeljuje jedinicama lokalne samouprave na osnovu
vlastitih propisa.

Horizontalne fiskalne neuskladenosti su u FBiH ogromne. Postoje ozbiljni dispariteti u
prihodima po glavi stanovnika izmedu razli¢itih op¢ina i kantona. Ovo ne predstavlja
iznenadenje imaju¢i na umu da udio poreza dodijeljenih opéinama znacajno varira od
kantona do kantona. Pored toga, fiskalni kapaciteti kantona takoder su razliciti, $to zajedno
sa oporezivanjem zasnovanim na derivaciji, dodatno pogorSava ove disparitete.

Vertikalne i horizontalne nejednakosti u FBiH, koje su rezultat nepostojanja sistema
transfera, dostigle su zabrinjavajuce proporcije. Mjera, kao §to je Minimum pc BDP-a u
odnosu na prosjek u FBiH, pokazuje, na primjer, da Unsko-sanski kanton ima tek 66,7%
BDP po glavi stanovnika u odnosu na prosjek. Drugi pokazatelj, Odnos maksimalnog ka
minimalnom BDP pc za deset kantona koji ¢ine FBiH, otkriva da je odnos izmedu
najsiromasnijeg 1 najbogatijeg kantona 2,8:1. U isto vrijeme, op¢ine u FBiH u 2003. godini
su Cinile tek 11% od ukupne javne potroSnje u entitetu, ili 3.2 % od BDP-a. Ovo je vrlo
nisko u poredenju sa RS i znagi da su opéine u FBiH krajnje nedovoljno finansirane.’'

Lokalne jedinice imaju vrlo neujednacen financijski polozaj. Iako se on iz godine u godinu
poboljSava, postoje znacajne razlike u ekonomskoj snazi pojedinih lokalnih jedinica.

Kako bi se zadovoljile potrebe lokalnog stanovnisStva u osiguranju najvec¢e moguce razine
javnih usluga, jedinice se susre¢u s manjkom sredstava, te konstantno moraju traziti
dodatna financijska sredstva od srediSnje vlasti. Postoji velika fiskalna napetost izmedu
srediS$nje 1 lokalnih razina vlasti koja proizlazi iz slabog koncepta raspodjela 1 dodjele
sredstava nizim razinama vlasti. Glavna pitanja sistema nizih razina fiskalnih vlasti 1
njihova finansiranja odnose se na razdiobu prihoda izmenu sredisnje 1 lokalnih vlasti, kao 1
1znosa 1 razdiobe dotacija.

Lokalni javni rashodi finansiraju se ponajprije kroz zajednicke prihode koji se temelje
uglavnom na porezu na dodanu virijednost 1 porezu na dohodak, dok su vlastiti izvori
prihoda lokalnih vlasti ograni€eni, tako da se neporezni prihodi (razne komunalne naknade)
javljaju kao vaZan izvor prihoda, koji je ipak nedovoljan u podmirivanju vecine troSkova
javnih usluga. Jace oslanjanje na naknade i1 takse nudi bolju opciju za restrukturiranje
lokalnih prihoda i za smanjivanje udjela u razdiobi zajednickih poreznih prihoda.

4. Finansiranje projekata zaduZivanjem lokalnih jedinica vlasti

U Federaciji BiH je donesen Zakon o dugu, zaduZivanju i garancijama u Federaciji BiH™.
Ovim Zakonom ureduju se dug i garancije Federacije Bosne 1 Hercegovine, kantona,

*! DerviSevi¢, Emir. 2007, Doprinos raspravi o mehanizmima fiskalnog izjednac¢avanja u Federaciji Bosne i Hercegovine, Fond
Otvoreno drustvo Bosne i Hercegovine, Program podrske istraZivanjima u oblasti javnih politika u BiH.

%2 Grupa autora, 2007, Sluzbene novine Federacije BiH, Zakon o dugu, zaduzivanju i garancijama u Federaciji Bosne i Hercegovine,
br. 86, Sarajevo, Parlament Federacije BiH.
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gradova 1 op¢ina u Federaciji, nacin i1 postupak zaduZivanja, osiguranje sredstava za otplatu
duga, te izdavanje garancija, vodenje evidencija o dugu i garancijama.

U skladu sa ovim Zakonom lokalne jedinice samouprave se mogu dugorocno zaduziti
ukoliko u vrijeme odobrenja zaduzenja iznos servisiranja duga koji dospijeva u svakoj
narednoj godini, ukljucujuéi i servisiranje za predlozeno novo zaduzenje i sve zajmove za
koje su izdane garancije jedinica lokalne samouprave, ne prelazi 10% prihoda ostvarenih u
prethodnoj fiskalnoj godini.

Takoder ovim Zakonom je regulisano da kratkoro¢ni dug moze nastati samo radi
finansiranja deficita nastalog iz gotovinskoga toka 1 otplatit ¢e se u fiskalnoj godini u kojoj
je zaduZenje 1 nastalo. Ovaj dug nece biti predmetom refinansiranja ili produljenja nakon
isteka te fiskalne godine; te ni u kojem vremenskom razdoblju tijekom te fiskalne godine
nece pre¢i 5% prihoda ostvarenih u prethodnoj fiskalnoj godini, i nece biti nikakvog
neizmirenog kratkoro¢nog zaduzenja u razdoblju od uzastopnih 30 dana u okviru te
fiskalne godine.

Razlozi za finansiranje kapitalnih investicija zaduzivanjem:
- jednak teret troskova 1 pristup koristima,
- optimalna alokacija izvora,

- koristi od ubrzanog gospodarskog razvoja lokalne jedinice prevladavaju troSkove
zaduzivanja,

- smanjenje tekucih troskova,

- dugoroc¢niji projekti su skuplji,

- stabilizacija potrebnih budzetskih sredstava,

- pristup pomoc¢ima Europskih 1 ostalih razvojnih fondova.
Zlatno pravilo zaduZivanja:

- Zlatno pravilo uravnoteZzenog budZeta podrazumijeva da se zaduzivanje koristi samo za
finansiranje kapitalnih projekata, te je zabranjeno za finansiranje tekucih izdataka;

- Za koriStenje zlatnog pravila potrebno jasno razdvojiti teku¢i od kapitalnog budzeta
lokalnih jedinica;

- U kapitalni budzet ukljuceni su kapitalni primici (npr. prihodi od prodaje lokalne imovine,
razlicite dotacije za kapitalne svrhe 1 fond zaduZivanja) koji se koriste na lokalne
investicije, dok tekuci proracun ukljucuje tekuce prihode koji se koriste za pokric¢e tekucih
rashoda.
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4.1. Donosenje odluke i ograni¢enja zaduZenja

Lokalne jedinice mogu se zaduziti za finansiranje kapitalnih projekata ako to potvrdi
njihovo opc¢insko vijece. Jedan od osnovnih uvjeta jest da godiSnje servisiranje svih
zajmova, ukljucuju¢i zajmove koje su prihvatila njithova poduzeca i za koje su opcine
izdale garancije, ne premasuju 10% prihoda naplacenih u toku prethodne fiskalne godine.

U skladu sa odredbama ovog Zakona, da bi izvrSila duznosti upravljanja dugom opcine,
Sluzba zaduZena za finansije mora voditi Evidenciju o dugu i izdatim garancijama u op¢ini.
Op¢ine su duzne u roku od 20 dana po isteku svakog kvartala u godini Federalnom
ministarstvu finansija dostavljati informacije o dugu i izdatim garancijama koje Federalno
ministarstvo dalje podnosi Ministarstvu finansija i trezora.

Izvjestaj o dugu i1 garancijama u Federaciji objavljuje se jednom godiSnje u "Sluzbenim
novinama Federacije BiH" najkasnije do 31. marta svake godine koji mora obuhvatiti
komparativne podatke kada je to moguce za najmanje jednu godinu unaprijed.

U skladu sa Zakonom o zaduzivanju, dugu i garancijama FBiH dug opc¢ine ukljucuje
unutarnji 1 vanjski dug i garancije opcCine.

Takoder dug op¢ine moze biti dugoroc¢ni i kratkoro¢ni. Dugoro¢ni dug predstavlja dug koji
se otplacuje u roku duljem od jedne godine od dana zaduzenja dok je kratkoro¢ni dug onaj
koji se otplacuje u roku kra¢em od jedne godine od dana zaduZenja.

Op¢ina moze stvoriti obaveze po osnovu unutraSnjeg i1 vanjskog duga. Po osnovu
unutra$njeg duga op¢ina moze stvoriti obaveze:

1) za finansiranje budzetskog deficita proizaslog iz gotovinskog toka,
2) za finansiranje budzetskog deficita opcine,

3) za finansiranje kapitalnih investicija,

4) za refinansiranje ukupnog ili dijela neizmirenog duga opcine,

5) za placanje garancija op¢ine u potpunosti ili djelimi¢no, u slucaju da zajmoprimac ne
ispuni svoje finansijske obaveze, 1

6) placanje obaveza na osnovu unutras$njeg duga u skladu sa zakonom.

Ogranicenje na iznos unutraS$njeg duga opc¢ine odreduje se Odlukom o izvrSenju budzeta
op¢ine. Ograni¢enje duga u Odluci o izvrSenju budzeta odreduje iznos novog zaduzivanja
na osnovu unutrasnjeg duga unutar budzetske godine i ukupan iznos unutrasnjeg duga koji
u toj godini moze biti neizmiren, a u skladu sa ogranic¢enjima opéine da se moze dugoro¢no
zaduziti ukoliko u vrijeme odobrenja zaduZenja iznos servisiranja duga koji dospijeva u
svakoj narednoj godini, ukljucujuéi i servisiranje za predlozeno novo zaduzenje i sve
zajmove za koje su izdana jamstva grada i opCine, ne prelazi 10% prihoda ostvarenih u
prethodnoj fiskalnoj godini.
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O visini i1 svrhi zaduzenja op¢ine koje moze nastati svake godine odlucuje Opéinsko vijeée
donoSenjem budzeta i Odluke o izvrSenju budzeta i1 koja sadrzi odredbe o iznosu i svrhi
novog zaduzivanja. Opc¢insko vijece odobrava kapitalnu investiciju ukljuc¢uju¢i maksimalan
iznos zaduzenja za finansiranje takve kapitalne investicije, te donosi odluku o svakom
zaduzenju posebno.

Odlukom se utvrduje:

1. maksimalan iznos glavnice duga,

2. forma duga,

3. dospijece 1 uvjeti otplate,

4. svrha zaduzenja,

5. postivanje odredbi ogranicenja duga,

6. period amortizacije kapitalne investicije koja se finansira iz kreditnih sredstava,

7. preuzimanje obaveze osiguranja sredstava za otplatu direktnog unutraSnjeg duga po
prispijeu (namjensko izdvajanje sredstava za servisiranje duga iz budZeta u narednim
godinama).

Opc¢ina se ne moze zaduziti bez odobrenja kantona, ako kanton izdaje garanciju za to
zaduZenje. Op¢ina se ne moze zaduziti niti izdati garancije bez odobrenja Federalnog
ministarstva finansija u slu¢ajevima:

1) da se op¢ina zaduZuje uz izdavanje garancije Federacije,
2) da je zaduZenje nastalo ili je garancija izdana za refinansiranje postojec¢eg duga,
3) da se op¢ina zaduzila ili izdala garancije 1 ne izmiruje uredno dospjele obveze.

Op¢ine se mogu zaduziti na osnovu vanjskog duga uz prethodnu saglasnost Parlamenta
Federacije 1 Parlamentarne skupStine Bosne 1 Hercegovine. Ukoliko nastane zaduZenje
opline bez saglasnosti Parlamenta Federacije i Parlamentarne skupS$tine ono nece biti
vazece niti ¢e biti obaveza Federacije u vezi s tim dugom.

Op¢ina moze stvoriti obaveze na osnovu vanjskog duga u sljedece svrhe:
1) finansiranje budZetskog deficita,
2) refinansiranje i restrukturiranje neizmirenog unutrasnjeg i vanjskog duga opcine,

3) placanje garancija op¢ine u potpunosti ili djelimi¢no u slu¢aju da zajmoprimac ne ispuni
svoje finansijske obaveze,

4) placanje troskova servisiranja duga op¢ine,

5) finansiranje kapitalnih investicija.
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Ogranicenje iznosa vanjskog duga op¢ine odreduje se Odlukom o izvrSenju budzeta op¢ine.
Ograni¢enjem duga odreduje se iznos novog zaduzivanja na osnovu vanjskog duga unutar
budzetske godine i ukupan iznos vanjskog duga koji u toj godini moze biti dostignut, a u
skladu sa ogranienjima op¢ine da se moze dugorofno zaduziti ukoliko u vrijeme
odobrenja zaduZenja iznos servisiranja duga koji dospijeva u svakoj narednoj godini,
ukljucujuci 1 servisiranje za predloZeno novo zaduZenje 1 sve zajmove za koje su izdane
garancije opc¢ine, ne prelazi 10% prihoda ostvarenih u prethodnoj fiskalnoj godini.

S. Finansiranje projekata emisijom obveznica

Obveznice su duznicki vrijednosni papiri ¢ijom kupovinom investitor obezbjeduje nov€ana
sredstva emitentu koji se obvezuje da ¢e vratiti glavnicu uz pripadaju¢u kamatu ovisno o
vremenu izdavanja obveznice.

Municipalne obveznice su duznicki vrijednosni papiri izdani od lokalne vlasti, odnosno
gradova, kantona, op¢ina. Njihova namjena je prikupljanje financijskih sredstava za
izgradnju lokalne infrastructure, kao Sto su Skole, bolnice, ceste, kanalizacija, ali i
financiranje drugih projekata koji imaju  karakteristike javnih dobara i/ili usluga.
Izdavanjem obveznica, lokalna vlast uzajmljuje novac i obe¢ava kupcu obveznice da ce
vratiti posudenu glavnicu s pripadaju¢im kamatama. Municipalne obveznice su najéesce
anuitetske obveznice zbog jednostavnosti i lakSeg servisiranja duga.

Kada je u pitanju broj emitiranih obveznica u BiH moZemo re¢i da je on joS uvjek mali i da
se ovaj instrument kao nacin finansiranja ne koristi dovoljno.

Obveznice na trziStu kapitala u BiH pojavile su se u 2009. Godini, nakon $to su entiteske
vlade emitovale obveznice po osnovu ratne Stete i stare devizne Stednje. Federacija BiH
donijela je Zakon o utvrdivanju 1 na¢inu izmirenja unutarnjih obaveza Federacije Bosne 1
Hercegovine ("Sluzbene novine Federacije BiH", br. 66/04, 49/05, 35/06, 31/08 i 32/09).
Ovim Zakonom utvrduju se unutarnje obveze Federacije Bosne 1 Hercegovine prema
fizickim 1 pravnim osobama, nastale temeljem neisplacenih invalidnina, neisplacenih
mirovina, neispla¢enih naknada prema dobavljacima za robe, materijale 1 usluge, obveze
nastale temeljem neisplacenih placa i dodataka, te ostale obveze (u daljnjem tekstu:
unutarnji dug), odnosno nacin pojedinacnog verificiranja utvrdenih trazbina, kao i nacin
njihova izmirenja.

Na osnovu ovog zakona Vlada Federacije BiH je donijela Odluku o emisiji obveznica
Federacije Bosne 1 Hercegovine po osnovu ratnih potrazivanja fizickih 1 pravnih lica
("Sluzbenim novinama Federacije BiH" broj 490/09, 8. jula 2009. godine Sarajevo). Ovom
odlukom izvrSena je emisija obveznica u iznosu od 500.000.000 KM.

U Federaciji BiH municipalne obveznice do sada je emitirala jedino opéina TeSanj.
Vrijednost emisije je 500.000 KM, s rokom dospije¢a od 3 godine. Obveznice ¢e nositi
godisnji prinos od 6%.
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Kada je u pitanju Republika Srpska, onda je tu situacija nesto drugacija, jer imamo nesto
viSe op¢ina koje su emitirale obveznice.

Tabela 1: Municipalne obveznice emitirane u RS

Municipalne obveznice emitirane u RS
. Vrijednost Rok
Emitent St T Y Kamatna stopa s
Grad Banjaluka 7 000.000 5,75% 2011
Opstina Bijeljina 11.000.000 6,75% 2019
Opstina Gradiska 2.700.000 6,00% 2015
Opstina Laktasi 10.000.000 5,75% 2014
Opstina Samac 4.600.000 5,90% 2019
Opstina I?otor 4.500.000 6.00% 2020
Varo§
Opstina Bosanski 4.000.000 6.75% 2020
Brod

Zakonom o dugu, zaduzivanju i garancijama u Federaciji BiH (Sluzbene novine Federacije
BiH br. 86/07) utvrdeni su uvjeti zaduzivanja. Ograni¢enjem duga odreduje se iznos novog
zaduZivanja na osnovu vanjskog duga unutar budZetske godine i ukupan iznos vanjskog
duga koji u toj godini moze biti dostignut, a u skladu sa ograni¢enjima op¢ine da se moze
dugoro¢no zaduziti ukoliko u vrijeme odobrenja zaduZenja iznos servisiranja duga koji
dospijeva u svakoj narednoj godini, ukljucuju¢i 1 servisiranje za predlozeno novo zaduzenje
1 sve zajmove za koje su izdane garancije opcine, ne prelazi 10% prihoda ostvarenih u
prethodnoj fiskalnoj godini.

Za ocekivati je u narednom periodu da ¢e municipalne obveznice biti sve viSe koriStene kao
instrument finansiranja lokalnih projekata. Vrlo je bitno za ista¢i da u slucaju finansiranja
emisijom obveznica opStina vlada polugom zaduzivanja uz nizu kamatnu stopu u odnosu
na kreditno zaduZenje. Cinjenica da su neke opéine veé emitirale obveznice zasigurno ¢e
ohrabriti 1 ostale da koriste ovaj instrumet.
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6. Finansiranje projekata uces¢em gradana

Opca karakteristika stanja u svim op¢inama u BiH u poslijeratnom periodu jeste izrazena
infrastrukturna nerazvijenost. Potrebe su definisane kroz vodosnabdijevanje, putnu mrezu,
kanalizaciju, Skolske objekte itd. Na jednoj strani mozemo re¢i da postoje jasno
identificirane potrebe viSemilionske vrijednosti, a na drugoj strani nedefinisani i magloviti
izvori finansiranja. Na primjeru op¢ine Cazin mozemo vidjeti koje su to sve bile izraZzene
potrebe, te koji su se modeli primjenjivali u rjeSavanju nagomilanih infrastrukturnih
problema.

Naime, zasigurno ono §to se pojavilo kao specificnost u finansiranju javnih projekata jeste
privatna finansijska inicijativa. Ako utvrdimo ukupnu vrijednost uloZenih sredstava u
projekte, onda ¢emo vidjeti da dobrovoljno uces¢e gradana zauzima znacajno mjesto.

Specificnost ovog modela jeste dobrovoljnost i samoinicijativa gradana, uz jasno izrazenu
podrsku op¢ine, izraZzenu kroz spremnost da se na odreden iznos prikupljenih sredstava
uloze i sredstva budzeta.

Tabela 2. Struktura finansiranja projekata

Ukupna
Godina Vl'l_]edIIOS.t Ucesée opéine SIGGEOVE)
ugovorenih gradana
projekata
2007 3,621.701,08 1,773.746,50 1,847.954,58
2008 12,025,657,26 10.443.213,81 1,582.443,45
2009 5,565.549,11 4,662.524,16 903.024,95

Tabela 3. Procentualno uces¢e u finansiranju projekata

Ukupna
Godina vrijednost Ucesée opéine u Sredstva
ugovorenih % gradana u %
projekata u KM
2007 3,621.701,08 48,97 51,03
2008 12,025,657,26 86,84 13,16
2009 5,565.549,11 83,78 16,22
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Na temelju strukture finansiranja projekata u analizirane tri godine, moZemo vidjeti da u
finansiranju ovih projekata gradani imaju znacajnu ulogu.

Ako mjerimo efekte ovakvog nacina finansiranja infrastrukturnih projekata, onda ¢emo
mo¢i vidjeti da su oni znacajni. Naime, zahvaljujué¢i ovakvom modelu uspjelo se uraditi
dosta toga. Mozemo re¢i da je ovakav pristup u situaciji izrazenih potreba i Zelje za
njihovim rjeSavanjem u situaciji finansijske nemoci drzave bio logi¢an. Medutim, u drugim
op¢inama ucesce 1 inicijativa gradana nije izraZena na ovoj razini. Pa prema tome mozemo
re¢i da je ovaj model obiljezje opcine Cazin ako uzmemo u obzir intenzitet i broj
realiziranih projekata.

Naravno, u buducnosti ovaj model treba institucionalizirati, te ga u formalnom smislu
pretvoriti u partnerstvo gradana i drzave. MoZemo na primjeru izgradnje vodovodnog
sistema 1 puteva u op¢ini Cazin pratiti strukturu finansiranja, a unutar nje 1 u¢esS¢e gradana.

Kada je u pitanju javni vodovodni sistem, treba ista¢i da je op¢ina Cazin u poslijeratnom
periodu uspjela poboljsati sistem javnog vodosnabdijevanja sa stupnja pokrivenosti od 25%
na 100% ukupnog stanovniStva op¢ine. Putem ovog sistema se snabdijevaju grad i 54
okolna naselja sa 6 vodocrpiliSta (Vignjevi¢i, Mutnik, Tahirovi¢i, Ljubijanki¢i, Pajica
potok 1 Stovrela), odnosno 15.097 korisnika, Sto ¢ini oko 95% od ukupnog broja korisnika
na podrucju opcine.

Ako pratimo strukturu finansiranja projekata po godinama, onda mozemo zakljuciti da je
uceS¢e gradana i1 op¢ine dominantno u finansiranju projekata infrastrukture. Do takvog
zakljuc¢ka mozemo do¢i ako analiziramo izgradnju vodovodnog sistema. Moze se vidjeti da
je procentualno ucesc¢e lokalne zajednice (opéine, komunalnog poduzeca i gradana)
92,87%, Vlade USK-a 3,61%, te federalnih vlasti 3,52. Sve se moze vidjeti iz naredne
tabele:

Tabela 4. Struktura finansiranja vodovodnog sistema u op¢ini Cazin

UKUPNE INVESTICIJE U VODOVODNI SISTEM CAZIN U
POSLIJERATNOM PERIODU

Vrijednost
r.b Izvor finansiranja % ucesca
investicije u KM

1 | Op¢ina Cazin, kreditna sredstva 9,500.000,00 58,17
2 | Op¢ina Cazin, vlastita sredstva 2,195.000,00 13,44
3 | JKP Vodovod i kanalizacija 621.000,00 3,80
4 | Gradani 2,851.000,00 17,46
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5 | Vodoprivreda BiH 575.000,00 3,52

6 | Vlada USK-a 590.000,00 3,61

UKUPNO: 16,332.000,00 100,00

Na primjeru vodosnabdijevanja moZemo konstatirati da drzavna vlada u BiH ne
obezbjeduje koordinaciju ili tehnicka usmjeravanja u vecini sektora.

U op¢ini Cazin znaajne investicije su implementirane u izgradnji lokalne putne mreze.
Gradani su u ovom sektoru imali znaCajnu inicijativu. Gradani su se organizirali u
gradevinske odbore, te obratili se op¢inskim vlastima preko organa MZ-a i kandidirali
projekat. Na ovakav nacin oni su se ukljucili u planiranje kako na nivou MZ-a, tako i
op¢ine. Naravno, opcinske vlasti su podsticale gradane u ovom pravcu kroz jasno
definirane kriterije, te zagarantovano finansijsko uces¢e opcine. Prvi 1 osnovni kriterij da bi
se projekat uvrstio u op¢inske planove jeste obezbjedeno ucesce gradana u sufinansiranju
projekta (da bi se krenulo sa realizacijom, ne trebaju uvijek biti prikupljena sva sredstva).
Procenat uceS¢a gradana nije uvijek isti, te varira u zavisnosti od finansijske vrijednosti
projekta, broja gradana koji su vezani uz taj projekat i socijalnog statusa gradana.

Proces donosenja odluke o projektu ima sljedece korake:

e gradani pokrecu inicijativu preko organa MZ-a za realizaciju projekta, te traze da
nacelnik sa suradnicima op¢ine prisustvuje zboru gradana,

¢ na zboru gradana donosi se odluka o pokretanju projekta,

e gradani formiraju gradevinski odbor i1 po€inju sa prikupljanjem finansijskih sredstava.

Tabela 5. Investicije u lokalnu putnu infrastrukturu na podru¢ju op¢ine Cazin

. Ukupna vrij e.d nost Uces¢e opcine Sredstva
Godina ugovorenih KM radana u KM
projekata u KM " g "
2007 3.505.346,03 1.657.391,45 1.847.954,58
2008 10.977.855,79 9.395.412,34 1.582.443,45
2009 4.861.157,66 3.958.132,71 903.024,95
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Tabela 6. Procentualno uc¢esce u finansiranju lokalne putne infrastrukture

Ukupna
Godina vrijednost Ucesée opéine Sredstva
ugovorenih u % gradana u %
projekata u KM
2007 3.505.346,03 47,28 52,72
2008 10.977.855,79 86,59 14,41
2009 4.861.157,66 81,43 18,57

Na temelju iznesenih pokazatelja mozemo vidjeti da su znacajna sredstva uloZena u lokalnu
putnu mrezu. Opcéina Cazin je u sektoru putne infrastrukture napravila znacajna
unapredenja ako pratimo realizaciju od 1996. godine. U ovom periodu od petnaest godina
na podrucju opc¢ine Cazin asfaltirano je preko 400 km lokalne putne mreze. U ovom
trenutku moZemo konstatirati da su svi znacajniji putni pravci izmedu naselja, kao 1 unutar
naselja, asfaltirani. Naravno, veliki teret u realizaciji ovih projekata podnijeli su gradani
kroz vlastito ucesce.

Pored sektora vodosnabdijevanja i puteva gradani su uzeli aktivno ucesée u sufinansiranju
projekata u drugim oblastima. Znacajno je njihovo ucesce u izgradnji Skolskih objekata,
sportskih terena, javni rasvjeta itd.

Ono $to bismo mogli ista¢i kao znaajne efekte uklju€ivanja gradana u planiranje 1
sufinansiranje lokalnih projekta su:

uceSce gradana u planiranju i odlu¢ivanju o prioritetnim op¢inskim projektima,
transparentnost u cjelokupnom procesu od planiranja do implementacije,
obezbjedivanje vise sredstava za investicije,

razvijanje svijesti kod gradana da i sami trebaju doprinijeti razvoju lokalne zajednice,
doprinos u izgradnji aktivnog gradanina.

OpSstinama nedostaju resursi 1 potrebno im je da proSire fiskalni prostor radi proSirivanja
dostupnosti osnovnih usluga. ProSirivanje i rehabilitacija putnih i vodovodnih mreza
zahtijeva finansiranje koje opStine same ne mogu da obezbijede. Dosadasnja iskustva
pokazuju da se nedostatak finansijskih sredstava nadoknadivao dobrovoljnim uceS¢em
gradana u finansiranju projekata. Potencijal ukljuc¢ivanja gradana u sufinansiranje javnih
projekata je velik, te nije zanemariv. Znacajna je ¢injenica da postoji izraZzena volja gradana
da kroz sufinansiranje ubrzaju proces zavrsetka projekata. Zasigurno da se na temeljima
zainteresiranosti gradana mogu i u buducnosti obezbijediti znacajna finansijska sredstva.
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7. Javno-privatno partnerstvo

Javno-privatno partnerstvo mozemo definirati u najSirem smislu kao skupinu zajednickih
inicijativa javnog sektora, te privatnog profitnog i neprofitnog sektora u kojima svaki
subjekt pridonosi odredene resurse 1 sudjeluje u planiranju i odlu¢ivanju. Medutim, pod
pojmom javno-privatno partnerstvo danas se u uzem smislu podrazumijevaju kooperativni
pothvati u sklopu kojih javni 1 privatni sektori udruzuju resurse i stru¢na znanja kako bi,
kroz prikladne alokacije resursa, rizika i nagrada, zadovoljili neku javnu potrebu. Na taj
nacin, primjenom razli¢itih metoda, privatni sektor moZe uposliti svoje resurse 1 vjestine u
pruzanju dobara 1 usluga koje tradicionalno osiguravaju drzavne sluzbe.

Pod pojmom javno-privatnog partnerstva cesto se pogresno podrazumijeva svaki oblik
suradnje javnog i1 privatnog sektora. JPP je ulaganje privatnog novca za stvaranje javnog
dobra ili pruzanje javne usluge, ono nije partnerstvo kojem je svrha komercijalna
djelatnost. To je dugoroCan ugovorni partnerski odnos izmedu javnog i privatnog sektora
koji moZe ukljucivati finansiranje, projektiranje, gradnju, upravljanje 1/ili odrzavanje.

Javno 1 privatno partnerstvo na podruc¢ju op¢ine Cazin, kao uostalom u ¢itavoj BiH, je tek u
pocetnom stadiju razvoja. ZabiljeZeni su neki pocetni oblici izdavanja koncesija privatnom
kapitalu, ali znacajnijih oblika tog partnerstva u formi projektnog finansiranja jo§ nema.

Opc¢ina Cazin bi trebala zapoceti intenzivne pripremne aktivnosti za procjene moguénosti i
razradu koncepcija javnog i privatnog partnerstva za navedene i druge razvojne projekte na
podrucju op¢ine. Medutim, u ovom trenutku mozemo konstatirati da je na pocetku procesa
sagledavanja moguce primjene ovakvog oblika finansiranja projekata. Naime, postoji mali
broj ljudi koji imaju odredena iskustva u realizaciji modela JPP. Izvjesno je da ovaj model
ima perspektivu. Za ocekivati je da ¢e njegova primjena u nasoj zemlji krenuti iz ve¢ih
sredina, pa dalje se razvijati na manjim. Izvjesno je da u ovoj oblasti postoji neznanje, te ¢e
u narednom periodu biti neophodno educirati ljude u javnom sektoru koji ¢e dalje
upoznavati privatni sektor o moguénostima.

Ciljevi javno-privatnog partnerstva u opc¢ini Cazin proizlaze iz ciljeva 1 strategija
ekonomskog, drustvenog i prostornog razvoja op¢ine Cazin.

U tom kontekstu glavni ciljevi javno-privatnog partnerstva u Cazinu su:

1) Rast Zivotnog standarda i potpunije zadovoljavanje potreba gradana za pruzanjem
kvalitetnih javnih usluga u infrastrukturi, komunalnoj privredi, zdravstvu,
obrazovanju, kulturi, socijalnoj zastiti, okolinskoj odrzivosti i drugim djelatnostima,
afirmirajuéi tako op¢inu Cazin kao mjesto ugodnog zivljenja;
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2) Unapredenje konkurentnosti opéine kao lokacije unosnog biznisa putem razvijanja
savremene infrastrukture i razvoja ljudskih resursa za uspostavljanje produktivne
proizvodnje 1 servisa koji ¢e omogucavati nove investicije i zaposlenost;

3) Ostvarivanje politika reduciranja javnog sektora i transformacije uloge vlade iz
uloge pruzaoca javnih usluga u ulogu regulatora i partnera privatnom sektoru;

4) Mobilizacija dodatnog privatnog kapitala za ostvarenje ciljeva ekonomskog razvoja
u podruc¢jima javnog djelovanja vlade, prevazilaze¢i na taj nacin ogranicenja javnog
finansiranja 1 omogucavajuci preusmjeravanje raspolozivih budzetskih sredstava u
javne svrhe u kojima nije moguce razviti interes privatnog kapitala;

5) Unapredenje kvaliteta, osiguranje stabilnosti na duZzi rok i postizanje fer cijene
javnih usluga za privredu i1 gradane putem obaranja troSkova investicija i
operativnih troskova organiziranja odredenih javnih usluga;

6) Privladenje stranih direktnih investicija putem regulative JPP harmonizirane sa EU i
putem Sirenja sektora u kojima se provodi JPP.

Jedan od osnova za realizaciju javno-privatnog partnerstva je podsticajan 1 jasan
regulatorno-institucionalni okvir. Najsiri okvir za javno-privatno partnerstvo za buduce
¢lanice EU, ¢emu stremi 1 BiH, su dokumenti Evropske komisije — Zelena knjiga o
privatnom partnerstvu i Zakonu o javnim ugovorima EU i Vodi¢ za uspjes$no JPP (,,Green
Paper on PPP and Community Law on Public Contracts and Concessions”, 2004. 1
,»Quidelines for Successful Public -Private Partnership”, 2003). Neke zemlje su donijele
posebne zakone o privatnom partnerstvu (Irska, Spanija, Poljska, Turska, Hrvatska), a
mnoge su u fazi priprema za usvajanje tog zakonodavstva. Neke zemlje, kao $to je to
Hrvatska, donijele su usmjeravajuce akte u formi Smjernica za primjenu ugovornih oblika
JPP. Osnovni razlozi za ovakvo stanje regulative su stavovi mnogih zemalja da postoje
zakoni 1 drugi propisi koji reguliraju ovu oblast 1 da poseban zakon za javno-privatno
partnerstvo nije potreban.

Za JPP u USK-u relevantni su sljede¢i zakoni: Zakon o javnim nabavkama BiH, Zakon o
stranim ulaganjima u Federaciji BiH, Zakon o koncesijama u Federaciji BiH 1 Zakon o
koncesijama USK-a, Zakon o obligacionim odnosima Federacije BiH, Zakon o privrednim
drustvima FBiH i1 Zakon o javnim poduze¢ima u FBiH.

Sigurno je da bi regulatorni okvir bio ojacan odgovaraju¢im dokumentima ili propisima
usmjeravajuceg karaktera, s obzirom na nedostatak iskustva u oblasti JPP-a.

U institucionalnom smislu mnoge zemlje imaju odgovaraju¢e agencije za JPP pri
ministarstvima ili kao samostalna tijela. U Federaciji ili pak na Unsko-sankom kantonu bi
svakako trebalo razviti Agenciju za javno-privatno partnerstvo. Osnovni zadatak Agencije
bio bi pruzanje informacija i priprema prijedloga na jednom mjestu, jer bi u uvjetima
razudenosti nadleznosti 1 pravne regulative unutar strukture vlasti u FBiH i u Kantonu,
potencijali investitori imali brojne prepreke.
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Uspjesnost projekata javno-privatnog partnerstva mora se temeljiti na ekonomskim
efektima projekta. On mora donijeti koristi 1 za javni privatni sektor i zato se mora
procjenjivati na bazi cost benefit analize, kako bi se sagledale drustvene koristi, ali i na bazi
mikroekonomske, tj. finansijsko-trzi$ne isplativosti, kojom se zadovoljava interes privatnog
partnera za ulazak u projekat.

Zbog slozenosti studijskih analiza uloga konsultanata za vladu je nezaobilazna. Rizici
projekta mogu se podijeliti na politicko-pravne rizike (rizik vise sile, rizik promjena u
medunarodnom okruzenju i odnos prema BiH, unutrasnje uredenje), komercijalno-
finansijske rizike (konvertibilnost valute, inflacija, nivo traznje, cijena kapitala, porezi),
razvojni rizici (kvalitet pripreme tehnicke i studijske dokumentacije, administrativni rizici),
rizici gradenja (prekoracenje rokova 1 troSkova gradnje, bankrot privatnog partnera,
nefunkcionalnost projekta) i1 operativni rizici (visoki troskovi odrzavanja, pojava
konkurencije, Steta na opremi, negativni okolinski uticaji, nestru¢na radna snaga). Za svaki
od navedenih rizika, kako kod javnog, tako i kod privatnog partnera, postoji odgovarajuca
izloZenost rizicima. Strategije upravljanja rizicima su veci problem za privatni sektor, jer je
osnovna strategija javnog partnera minimizacija rizika njithovim preno$enjem na privatnog
partnera.

U Cazinu postoje projekti koji bi se mogli realizirati na nacelima javno-privatnog
partnerstva. MoZemo posebno istaci sljedece projekte koji su posebno aktualni: izgradnja
kanalizacionog sistema, infrastrukturni saobracajni projekti, projekat skupljanja cvrstog
otpada 1 koriStenja otpada kao sekundarnih sirovina, projekti iz oblasti obrazovanja,
vaspitanja 1 socijalne zaStite, projekti iz oblasti zdravstva, uredenje parking prostora i
izgradnja podzemnih garaza, uredenje i opremanje privredne zone.

Primjena modela javno-privatnog partnerstva ima perspektivu, kako u op¢ini Cazin, tako i
u BiH. Ono §to mozemo u ovom trenutku konstatirati je:

- da u BiH postoji malo ili nimalo iskustva u primjeni ovog modela,
- da je nejasan zakonodavni okvir,

- da postoji visok stupanj nepovjerenja prema ovom nacinu finansiranja, te ¢e na
lokalnim razinama trebati upoznati vjeénike 1 §iru javnost o prednostima ovog
pristupa, 1 u konacnici

- finansiranje projekata na ovaj nacin zavisi od finansijskog kapaciteta lokalne
zajednice.

8. BiH na putu EU integracija i predpristupne strategije

Zemlje kandidati za ulazak u EU i zemlje potencijalni kandidati dobijaju finansijsku pomo¢
putem pretpristupnih fondova da bi razvile kapacitete za upotrebu strukturnih, kohezionih i
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regionalnih fondova EU za razvoj, te Evropskog socijalnog fonda i ostalih fondova koji su
na raspolaganju zemljama clanicama. Takoder, cilj pretpristupnih fondova je podrska
usvajanju tkz. acquisa - pravne stecevine EU (tj. svih pravnih akata u EU) u zemljama
kandidatima.

Novi instrument za pretpristupnu pomo¢ - IPA pravi jasnu razliku izmedu zemalja
kandidata i zemalja potencijalnih kandidata. Zemljama kandidatima na raspolaganju je
svih pet komponenata IPA instrumenta, dok potencijalne zemlje kandidati imaju pristup
samo prvim dvjema komponentama.

Status potencijalne zemlje kandidata za ulazak u EU omoguc¢i¢e Bosni 1 Hercegovini
djelomican pristup pretpristupnim fondovima. Pristup fondovima ne implicira da ¢e zemlja
kandidat ili zemlja potencijalni kandidat iskoristiti (apsorbovati) ove fondove. Pristup
pretpristupnim fondovima ukljucuje veoma kompleksne tehnicke procedure implementacije
finansiranih programa 1 zahtijeva kompleksno i transparentno vodenje projekata. Da bi bio
odobren pristup pretpristupnim fondovima i da bi se implementirali projekti koje finansira
EU, neophodno je razviti apsorpcijske kapacitete (tehnicke, ljudske i finansijske kapacitete
za pristupanje, kao i1 kapacitete za implementaciju, monitoring i izvjestavanje) u domacim
institucijama, nevladinom sektoru i poslovnoj zajednici.

Iskustva novih ¢lanica EU jasno pokazuju da je razvoj kapaciteta apsorpcije dugotrajan
proces.

Prosjecna apsorpcija pretpristupnih fondova iznosi 20% raspolozivih sredstava tokom prvih
nekoliko godina dostupnosti, a potom je prosjecno povecanje apsorpcije otprilike do 60%.
Pored toga, Europska unija i BiH postaju partneri u razvoju zemlje i za svaki projekat koji
lokalne vlasti budu aplicirale morat ¢e se izdvojiti odredeni nivo sredstava kofinansiranja iz
lokalnih budZeta.

Medutim, BiH nema jasno definiranu politiku 1 strategiju regionalnog razvoja, niti je
usvojila potrebne instrumente 1 prioritete za pristup evropskim fondovima. lako obecanje
pridruzivanja EU predstavlja snaZan poticaj (ukljucujuéi ispunjenje prihvacenih odredbi
SSP-a 1 pripreme za bolje iskoriStavanje pretpristupnih fondova, te u konacnici Clanskih
fondova), usvajanje i1 primjena niza potrebnih dokumenata i otvaranje prate¢ih procesa,
trebalo bi predstavljati 1 interes svih nivoa vlasti u BiH. Izdvajamo najhitnije elemente
okvira, koji predstavlja pripremu za apsorpciju pomo¢i EU.

To je, prije svega, novi IPA instrument 1 njegovi razliciti pristupi zemljama kandidatima 1
zemljama potencijalnim kandidatima. Njegovi zahtjevi za novim drzavnim institucijama 1
procedurama potrebnim za apsorpciju pomoci ¢ine postojeca pravila jo§ strozim.

Da bi se u potpunosti pripremila za upotrebu pretpristupnih instrumenata pomoc¢i Evropske
unije, BiH mora odmah poceti sa izgradnjom relevantnih kapaciteta, naroCito na
regionalnom 1 lokalnom nivou. Ukoliko se op¢ine obrazovno, kadrovski 1 institucionalno
pripreme, njihova uloga bi se mogla osnaZiti u smislu da se ne ¢ekaju samo da se inicira
priprema programa na svim nivoima vlasti. Ovo se moze posti¢i planiranjem razvoja na
lokalnom nivou, programiranjem budZetskih sredstava sa razvojnom komponentom,
osposobljavanjem kadrova i pripremanjem konkretnih projekata. Time bi jedinice lokalne
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samouprave stvorile preduslove da se i njihovi lokalni projekti pravovremeno ukljuce u
razvojne dokumente 1 prioritete viSih nivoa, umjesto da se automatski daje prednost
projektima visih nivoa vlasti.

U isto vrijeme, jedinice lokalne samouprave moraju maksimalno stvarati i Kkoristiti
mogucénosti sudjelovanja i utjecanja na procese izrade okvira za pristup evropskim
fondovima, prije svega kroz Saveze op¢€ina i gradova i njihovu medusobnu koordinaciju.
Takoder bi bilo potrebno osigurati da upuceni predstavnici jedinica lokalne samouprave,
poduzetnika 1 nevladinih organizacija budu adekvatno ukljuceni 1 zastupljeni u
odgovaraju¢im koordinacionim tijelima sa drugim nivoima vlasti.

Priprema niza odrzivih investicijskih projekata koji udovoljavaju EU standardima za
pripremu neophodne dokumentacije, te relevantnosti i opravdanosti, je obicno veliki
problem za nove ¢lanice i zemlje u pretpristupnoj fazi. U cilju uspjeSnog programiranja
pretpristupnih fondova, neophodno je imati jasno definisane sektorske prioritete, Sto je
odgovornost drzavnog nivoa vlasti. Nakon toga je potrebno uvezati dokumente nizih nivoa
koji su zakonska obaveza 1 kao takvi predstavljaju osnov za pripremu projekata iz
infrastrukture (poput Strategije razvoja energetskog sektora, prostornih planova FBiH i RS
i si.) ili iz nekog drugog sektora.

U interesu op¢ina je da svoje postojece ili buduce razvojne strategije i projekte na vrijeme
usklade sa standardima i1 prioritetima EU. Pri definisanju prioriteta na lokalnom nivou,
neophodno je upoznati se sa dokumentima viSeg nivoa koji se ticu daljih integracija BiH u
EU, te se pozvati na pojedine segmente ovih dokumenata koji odgovaraju odredenom
sektoru.

Jedinice lokalne samouprave moraju maksimalno stvarati 1 koristiti mogucénosti
sudjelovanja i utjecanja na procese izrade okvira za pristup Evropskim fondovima.
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Grafika 1. Instrument pretpristupne pomoci - IPA
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Instrument pretpristupne pomodi - IPA

Podrska drzavama kandidatkinjama (Hrvatska, Makedonija, Turska) i
drzavama potencijalnim kandidatkinjama (Albanija, BiH, Crna Gora,
Srbija) u:

- pripremama za pristupanje EU (uskladivanje i provedba uskladenih
pravnih propisa) i
- koristenje instrumenata kohezijske/poljoprivredne politike

Za sve korisnike

1. Pomo¢ u tranziciji i jacanju institucija
2. Prekograni¢na suradnja
Za drzave kandidatkinje, sve gore navedeno i

3. Regionalni razvoj
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Tabela 6. Instrument pretpristupne pomo¢i - IPA budzet po drzavama™

Vrijeme trajanja: 2007 — 2013

N Y _ . a4 A= __tt_ 1t fran)

Srbija 186.7 190.9 186.7 198.7
Crna Gora 314 32.6 333 34.0
Bosna i Hercegovina 62.1 74.8 89.1 106.0
Hrvatska 138.5 146.0 151.2 154.2
Makedonija 58.5 70.2 81.8 106.0
Turska 497.5 538.7 566.4 653.7
Albanija 61.0 70.7 81.2 93.2
Kosovo 63.3 64.7 66.1 67.3
3 http://www.2007-2013.eu/documents/external/ipa_miff_081106_en.pdf (13.01.2011. 21:15);

http://ec.europa.eu/enlargement/how-does-it-work/financial-assistance/planning-ipa_en.htm(13.01.2011. 22:37)
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Bosna i Hercegovina ¢e kao zemlja u statusu potencijalnog kandidata imati pristup samo
prvim dvjema komponentama IPA, ali i to uz odredene uslove koji se ogledaju u uspostavi
kapaciteta za planiranje, programiranje i implementaciju projekata, te sredstava za
kofinansiranje.

Uspjeh tranzicije BiH od zemlje potencijalnog kandidata do ¢lanice EU umnogome ¢e
zavisiti od ukljucivanja Sirokog kruga domacih aktera u proces reformi: od politickih lidera
1 drzavnih institucija do lokalnih nivoa vlasti, biznismena, poduzetnika i predstavnika
civilnog drustva. Aktivno ukljucivanje lokalnih vlasti znac¢ajno povecava izglede za uspjeh
ovog procesa, naroCito povecavaju¢i efikasnost koriStenja pretpristupnih instrumenata
pomo¢i EU. Sustinsko uklju¢ivanje lokalnih vlasti u proces pridruzivanja zahtijeva reformu
struktura BiH sa ciljem dalje funkcionalne i finansijske decentralizacije. Da bi prihvatile
dio odgovornosti za uspjeh refomskih procesa, lokalne vlasti moraju da dobiju veca
ovlaStenja za raspolaganje lokalnim resursima. Time se pruzanje usluga gradanima prenosi
na nivo koji im je najbliZi i najefikasnije ¢e pruZiti uslugu (dakle, u skladu sa principom
subsidijarnosti).

9. ZAKLJUCAK

Finansiranje lokalnog razvoja je najizazovnije upravo u oblasti kompleksnih 1 zahtjevnih
razvojnih projekta, gdje opcinska budzetska sredstva i lokalno znanje nisu dovoljni za
njihovo finansiranje. PronalaZenje 1 skladno kombinovanje izvora finansiranja za
implementaciju razvojnih projekata predstavlja jedan od najvecih izazova lokalnog razvoja.
Finansiranje nije rutinska stvar i da su kvalitetno planiranje, ali i pragmati¢na rjeSenja 1
inovativni odgovori na probleme i izazove lokalnog razvoja presudan faktor koji odvaja
uspjesSne od neuspjeSnih. Efektivna implementacija kompleksnih razvojnih projekata
podrazumijeva kvalitetno planiranje i brizljiv odabir odgovaraju¢ih modaliteta i1 izvora
finansiranja prilagodenih potrebama intervencija sa aspekata izvora sredstava i ro¢nosti.

Kao mogu¢i odgovor na izazov finansiranja lokalnih projekata jeste identifikacija
moguénosti primjene kombiniranih izvora u finansiranju lokalnih projekata, te
identifikacija rizika i mogucénosti finansiranja.
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Milica Bajovi¢*® UDK 339.138:658.8(100)

Rezime

Kako bi internacionalne kompanije uspesno poslovale neophodno je da, pored dobro
obavljene finansijske analize, plana proizvodnje i nabavke, ispitaju trziSte na kome ¢e
prodavati svoju robu i usredsrede se na kulturu zemlje u kojoj ¢e poslovati. Usled
nepoznavanja sistema vrednosti, obiCaja, navika, znaCenja neverbalne komunikacije 1
uopste kulture svojih poslovnih partnera ili kupaca, kompanije mogu ugroziti svoj poslovni
uspeh. U radu su istaknute najbitnije karakteristike kultura visokog i1 niskog konteksta,
moguce posledice nihovog nerazumevanja, kao i istrazivanja poznatih autora iz date
oblasti. Proces razumevanja tudih kultura pocCinje upoznavanjem sopstvene, zatim
informisanjem o osnovnim elementima drugih kultura i ekonomskim, socioloSkim i
demografskim karakteristikama posmatrane zemlje ili regiona. Namera autora ovog rada je
da ukazu na vaznost upoznavanja i razumevanja drugih kultura, u kontekstu nastupa na
medunarodnom trziStu. Nakon pregleda literature iz ove oblasti, ova materija ¢e biti
ilustrovana primerima iz prakse.

Kljuéne reéi: kulture visokog konteksta, kulture niskog konteksta, internacionalne
kompanije, medunarodni marketing.

HIGH AND LOW CONTEXT CULTURE RELEVANCE
IN INTERNATIONAL MARKETING
Abstract

In order to successfully manage their business, international companies have to research
the market on which they are going to sell their goods and focus on culture in that country,
after they do financial analysis, plan for manufacture, retail etc. Unknowing the value
system, customs, habits, gesticulations and in general culture of their business partners and
customers, company could risk the business success. This work presents the most
importante characteristics of high and low context culture and possible consequences of not
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taking them into consideration. The process of understanding foreign cultures begins with
familiarizing with own culture, than informing about other cultures and sociological,
economic and demographic characteristics of foreign countries. Intention of authors is to
indicate the importance of getting to know and understanding other cultures, due to its
importantance for international marketing. Certain theoretical remarks will be illustrated
with the examples from business practice.

Key words: high context cultures, low context cultures, international companies,
international marketing.

1. UVOD

Dugo vremena postojalo je uverenje u teoriji organizacije da postoje univerzalni principi
organizovanja koji se mogu primeniti nezavisno od konteksta (drustvenog i1 kulturnog) u
kojem funkcionisu. Medutim, 60-ih godina 20. veka javljaju se Ceste kritike ovog
shvatanja, pa i1 celokupne discipline kao ,,kulturno pristrasne®. ,,Podse¢anje da su 1 naucnici
iz oblasti menadzmenta 1 organizacije ljudi i da oni takode pripadaju odredenoj kulturi,
zapravo ukazuje na cinjenicu da njihove nesvesne pretpostavke, uverenja i vrednosti
neminovno uti¢u na pojmove i teorije koje razvijaju* (Hofstede, 1994).

Kako se sve viSe razvijalo internacionalno poslovanje, ono je zahtevalo znanje o
drugim kulturama, njihovim vrednostima 1 karakteristikama. Sve viSe je rastao broj
istrazivanja, definicija, pretpostavki, od kojih su mnoge bile kritikovane, ali su i mnoge bile
od velikog znaCaja za internacionalno poslovanje. Uz sve slabosti koje sa sobom nose,
klasifikacije nacionalnih kultura i njihov znacaj za teoriju organizacije niposto se ne mogu
niti smeju ignorisati. Zbog toga je osnovno nastojanje ovog rada upravo da ukaze na
relevantne kulturne klasifikacije 1 njihove teorijske 1 prakticne posledice za celokupnu
istrazivacku oblast, ali i neposredno funkcionisanje organizacija.

Kuturu je moguce posmatrati u kontekstu ljudske prirode sa jedne strane i li¢nosti
pojedinaca sa druge.
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Slika 1. Tri nivoa mentalnog programiranja

(http://laofutze.files.wordpress.com, 10.08.2011)

Prema Hofstede (1994), kultura je ¢eS¢e izvor konflikta nego sinergije, a kulturoloske
razlike su u najboljem sluc¢aju smetnje, a ponekad i uzoci katastrofalnih gresaka.

Poznavanjem vrednosti dimenzija koje karakteriSu pre svega za sopstvenu kulturu, a
zatim 1 kulturu sagovornika ili ciljne grupe, umnogome se moze poboljSati efikasnost 1
efektivnost nastupa na medunarodnom trzistu.

2. DIMENZIJE KULTURE

Jedan od najistaknutijih autora u oblasti kulture Greet H. Hofstede (2001) je
empirijskim istrazivanjem doSao do zakljucka da postoji pet najvaznijih dimenzija koje
determiniSu jednu kulturu:

a) Niske vs. visoke distance moci (Power Distance Index - PDI)

Distanca mo¢i oznacava ,stepen u kojem manje moc¢ni €lanovi organizacija i
institucija u nekoj zemlji prihvataju 1 ocekuju ¢Cinjenicu da je mo¢ neravnomerno
raspodeljena* (Hofstede 2001:98).

U kulturama sa niskim PDI (Australija, Austrija, Danska, Irska, Novi Zeland) ljudi
ocekuju 1 prihvataju distance moci koje se zasnivaju na demokratiji i dogovoru. Ljudi se
poistovecuju jedni sa drugima bez obzira na formalne pozicije u druStvu. Nizak PDI
pokazuje da u zajednici nisu naglasene razlike izmedu mo¢i 1 bogatstva njenih gradana.

U kulturama sa visokim PDI (Meksiko, Juzna Koreja, Indija, Malezija) ljudi sa
manjom moc¢i posmatraju one na viSem nivou kao autoritete ili o€inski nastrojene ¢lanove
drustva. Podredeni priznaju mo¢ ostalih na osnovu njihove formalne, hijerarhijske pozicije.
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Visok PDI pokazuje postojanje i mogucnost rasta nejednakosti mo¢i i bogatstva u jednom
drustvu.

b) Individualizam vs. kolektivizam (Individualism/Collectivism - IDV)

Fokusira se na stepen u kome zajednica podrzava i isti¢e individualno ili kolektivno
postignuce i interpersonalne odnose.

U kulturama koje podsti¢u individualizam (npr. Kanada, Svedska), od ljudi se
oc¢ekuje da razvijaju 1 prikazuju njihovu individualnost. Visok IDV ukazuje da su
individualizam i prava pojedinaca preovladuju¢i u zajednici.

U kulturama koje podsti¢u kolektivizam (npr. Pakistan, Indonezija) ljudi su odredeni
1 ponasaju se kao ¢lanovi dugoro¢nih grupa, kao §to su porodica, religiozna grupa, starosna
grupa, zajednice po gradovima, profesijama itd. Niska vrednost IDV oznacava da je re¢ o
drustvu koje neguje kolektivizam sa Cvrstim vezama medu pojedincima, gde svaka
individua preuzima odgovornost za ¢lanove svoje grupe.

¢) Maskulinitet vs. feminitet (Masculinity/Femininity - MAS) fokusira se na stepen u
kome zajednica podrzava i1 podstice tradicionalni model muske uloge u poslu, sa aspekta
uspesnosti, kontrole 1 mo¢i.

U takozvanim ,muSkim“ kulturama (npr. Germanske zemlje) ljudi vrednuju
konkurentnost, pozitivno razmisljanje, ambiciju, 1 akumulaciju bogatstva 1 materijalnih
dobara.

U tzv. ,,Zenskim* kulturama (npr. Norveska) ljudi vrednuju veze, kvalitet Zivota,
sigurnost zaposlenja, grupno donoSenje odluka, nizak nivo stresa na poslu, prijateljsku
atmosferu.

Ovu dimenziju ¢esto imenuju i kao Kvantitet Zivota vs. Kvalitet Zivota. Negde se ¢ak
napominje da su razlike u polovima ociglednije 1 jace u ,,musSkim‘ kulturama u odnosu na
»zenske® kulture, ali sve to zavisi i od drugih dimenzija Hofstedovog dijagrama.

d) Indeks izbegavanja neizvesnosti (Uncertainty Avoidance Index - UAI)

se fokusira na nivo tolerantnosti zajednice prema neizvesnosti 1 viSeznacnosti, tj.
nestrukturiranim situacijama.

Izbegavanje neizvesnosti predstavlja ,,stepen u kojem se pripadnici neke kulture
osecaju ugrozenim u nejasnim ili nepoznatim situacijama‘ (Hofstede 2001:161).

Visok UAI pokazuje da zemlja (npr. Nemacka, Japan, Spanija) ima nizak nivo
tolerancije prema neizvesnosti 1 viSeznacnosti, Sto pokazuje da je re¢ o zajednici koja je
okrenuta zakonima, pravilima (npr. o religiji i hrani), redu i kontroli u cilju smanjenja nivoa
neizvesnosti. Zaposleni zele Sto duze da ostanu kod trenutnog poslodavca.

Nizak UAI nagovestava da je rec¢ o zemlji (npr. Danska, Velika Britanija) koju manje
brinu neizvesnost i1 nestrukturirane situacije 1 koja ima viSi nivo tolerancije prema
postojanju razlika u misljenju. To se reflektuje na zajednicu tako §to je manje okrenuta ka
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pravilima, lakSe prihvata i sprovodi promene i viSe rizikuje. Zaposleni menjaju svog
poslodavca ¢im im neSto ne odgovara.

e) Dugorocna vs. kratkorocna orijentacija (Long-Term Orientation - LTO) fokusira
se na to koliko jedna zajednica neguje privrZzenost dugorocnim tradicionalnim vrednostima.

Zemlja sa visokim LTO pokazuje da ljudi vrednuju aktivnosti i ponasanja koja su
orijentisana na buducnost: istrajnost, Stedljivost i samozatajnost, Sto dovodi do postojanja
snazne radne etike, gde se ofekuju dugorocni interesi i nagrade za svakodnevni naporni
rad.

Sa druge strane, zemlja sa niskim LTO pokazuje da ljudi vrednuju aktivnosti i
ponasanja koja se ticu proSlosti 1 sadasnjosti: normativne izjave, trenutna stabilnost i
postovanje tradicije.

Od njegovog objavljivanja, brojni autori su kritikovali Hofstedeov model. Veé
klasi¢ne su primedbe da je istrazivanje sprovedeno u lokalnim ograncima samo jedne
kompanije — IBM (uz izuzetak preduzecéa iz tadasSnje Jugoslavije kao jedine socijalistiCke
zemlje) 1 da je zbog toga nemoguce zanemariti uticaj organizacione kulture ove kompanije.
Takode se naglaSava i da je istraZivanje zamiSljeno kao analiza radnih vrednosti i da
zaklju€ivanje o razlikama medu nacionalnim kuturama uopSste nije bilo planirano. Drugi
pravac kritike odnosi se na odsustvo napora autora da svoju teoriju razvije i iz alternativnih
kulturnih perspektiva. Ovu kritiku Hofstede je uvazio uvodenjem pomenute pete dimenzije
koja je nastala uvazavanjem vrednosti Isto¢ne Azije.

Pored Hofsteda, joS neki autori su svoja istraZzivanja usmerili ka razumevanju kultura
1 izdvajanju kulturnih dimenzija i konteksta.

Svaka kultura, razlikuje se od drugih karakteristiénim reSenjima za probleme koji se
javljaju u obliku dilema. Ovi problemi mogu se svrstati u tri opSte kategorije: odnos sa
drugim ljudima, odnos prema vremenu i odnos prema okruzenju. Razlikovanje nacionalnih
kultura zasniva se, prema shvatanju Trompenara, na sedam dimenzija koje predstavljaju
pomenute opSte probleme (dileme) razlicitih druStava. Prvih pet dimenzija spada u prvu
kategoriju odnosa prema drugim ljudima i za njihovu osnovu uzeo je teorijski okvir
poznatog americkog sociologa Parsonsa (Parsons and Shils, 1951).

Dimenzije kulture po Fons Trompenaarsu i Charles Hampden-Turneru su prikazane
na narednoj slici.
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Slika 2. Dimenczije kulture po Fons Trompenaarsu i Charles Hampden-Turneru

(http://'www.provenmodels.com, 14.08.2011)

Sustinska razlika izmedu kultura je u nacinu na koji se odvija komunikacija unutar
njih. Razlikuju se kulture visokog 1 kulture niskog konteksta.

“Kontekst je informacija koja ‘okruzuje’ neki dogdaj; on je neodvojivo povezan sa
znaCenjem tog dogadaja. Elementi koji se kombinuju da bi proizveli konkretno znacenje —
dogadaji 1 konteksti — nalaze se u razli¢itim razmerama u zavisnosti od kulture. Kulture
sveta mogu se porediti na skali od visokog do niskog konteksta. Visoki kontekst
komunikacije ili poruke je onaj u kome se najveci deo informacije nalazi ‘unutar osobe’,
dok je veoma malo u kodiranom, eksplicitnom, prenesenom delu poruke. Niski kontekst
komunikacije je upravo obrnut; to jest, ve¢i deo informacije je utkan u eksplicitni kod”

(Hall, 1976a:79).

Karakteristike

Kulture niskog konteksta
(individualne)

Kulture visokog konteksta
(kolektivne)

Komunikacija i jezik

direktno, eksplicitno

indirektno, implicitno

Prisnost u
poslovanju

neformalno rukovanje

formalno rukovanje i zagrljaj
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oblacenje po slobodnom oblacenje kao statusni simbol,

Oblacenje i pojava izboru 1 ukusu, raznolikost religiozna pravila

Hrana i navike u

ishrani hrana je neophodna; fast food | ishrana je dogadaj, ritual

personalni odnosi

Krajnji ciljevi novac (vreme =novac) (vreme=prijateljstvo)

proSirena, briga spram drugih,

Porodica i prijatelji | jezgrovita, samostalnost lojalnost, postovanje odraslih

nezavisnost, suprotstavljenost 1

Vrednosti i norme grupa, tim, harmonija

borba
. prihvatanje izazova, kontrola | poStovanje autoriteta, prihvatanje
Verovanja . s :
sudbine sudbine, pravila
Utenje logika, iznalaZenje reSenja za | prihvatanje poteskoca, holisticka

svaki problem, sekvenciranost | shvatanja

“prvo se sprijateljite pa onda
predite na posao”, nagrade po
osnovu statusa, posao je
“moranje”

“brzo prionuti na posao”,
Posao i radne navike | nagrade na osnovu uspeha,
posao ima vrednost

Slika 3. Karakteristike kultura visokog i niskog konteksta (Kosti¢-Stankovié, 2007)

3. RAZLIKE U KULTURAMA VISOKOG I NISKOG KONTEKSTA

U kulturama visokog konteksta, poruka se ne moze razumeti ukoliko nema veliki broj
prate¢ih informacija. U kulturama niskog konteksta informacije se samo izgovaraju kroz
poruku.

Hall (1976) je definisao koncept visokog (high-context culture) i niskog (low-context
culture) kulturnog konteksta. Kulture niskog konteksta se oslanjaju na ono S$to je
eksplicitno receno ili ispisano u cilju razumevanja poruke, dok se kulture visokog konteksta
viSe oslanjaju na tumacenje elemenata koji su van samog teksta. One ispoljavaju suprotne
stilove komunikacije. Dobar marketer mora uzeti i ove €injenice u obzir ako Zeli uspeSnu
realizaciju planiranog posla.
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Slika 4. Kulture visokog i niskog konteksta u komunikaciji

(http://www.sefrs, 20.08.2011)

Komunikacijski stilovi niskih i1 visokih konteksta su suprotni u pristupu regulisanja
ponasanja. Jedan od naina da identifikujemo kulturu niskog konteksta je da se norme
ponasanja ¢eS¢e pisano izrazavaju, a rede putem usmene komunikacije zaposlenih. U
poslovnoj komunikaciji postoje neke jasne implikacije. Tako, na primer, menadzer u
Njujorku postavlja norme ponaSanja kroz priruénike za zaposlene 1 zvani¢ne
memorandume. Od zaposlenih koji Zele da uzmu slobodne dane se ocekuje da postuju ove
izvore ili da kroz ugovore vide kada i koliko slobodnih dana imaju pravo da uzmu. Oni bi
trebalo da postuju standardnu proceduru pisanja zahteva, koji ¢e im nadredeni odobriti
ukoliko je sve po zakonu 1 dogovoru. Na zaposlenima je da provedu svoj odmor na nacin
koji to njima odgovara, i nisu duzni da obrazlazu svoj zahtev. Cak menadzeri ni ne Zele da
znaju detalje 1 razloge kako ne bi dolazili u situaciju da moraju da procenjuju da li je
opravdano uzet odmor ili ne. Za razliku od ovakve kulture niskog konteksta, u kulturama
visokog konteksta, npr. u Bogoti, zaposleni ¢e li¢no pri¢i Sefu ili njegovom prijatelju koji
se moZe zalagati za njihov zahtev za odmor. Zaposleni ¢e sami poceti da iznose detalje
svog odmora i imace punu podrsku Sefa u njihovim odlukama.
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Ugovori u kulturama niskog konteksta su besprekorni i temeljni. Jako jednostavne
stvari kao $to je iznajmljivanje bicikla na dan, zahtevaju ponekad i tri papira ugovora u
kojima je tatno naznaceno kako postupati u nepredvidenim okolnostima, ko snosi
odgovornost, ko placa osiguranje 1 sl. Jednom kada se ugovor potpiSe nema menjanja
uslova, osim ukoliko se oba partnera ne dogovore oko ponovnog pregovaranja. U slucaju
da jedna ugovorna strana ne ispuni svoju obavezu, od sistema drzave se o¢ekuje da uti¢e na
ispunjenje obaveza od strane ugovornog lica
(http.://web.tepper.cmu.edu/inh/business Communication.pdf, 23.8.2011).

Ugovori u kulturama visokog konteksta se razlikuju iz dva razloga. Prvi je vezan za
sam nacin komunikacije u ovakvim kulturama, a to je nepostojanje obaveze zapisivanja
svega, jer se u nekim slucajevima, obostrano razumevanje, iskazana saglasnost i rukovanje,
smatraju dovoljnim. Kada, pak, postoji pisani ugovor on je vise u formi memoranduma
saglanosti dveju strana nego obavezuju¢i legalni dokument. Zbog toga Sto su uslovi
nejasni, postoji prostor za prilagodavanje kako se situacija razvija. Zarad saglasnosti
partneri se viSe oslanjaju na prethodno poverenje u partnera nego na legislativu. Drugi
razlog za postojanje manje detaljnih ugovora je taj $to sama ideja ugovora nije uvek u
centru paznje u nekim kulturama, pogotovu onih u regionu Bliskog Istoka. Menadzeri
mogu da sastave ugovore kako bi zadovoljili zahteve svojih kolega iz kultura niskog
konteksta, ali od njih se moze ocekivati da Zele da promene uslove ugovora nakon par
dana.

Ono $to najviSe zbunjuje pregovarace sa zapada je Sto u drugim delovima sveta ,,da*
ne mora uvek da znaci “da” i1 da ,,mozda‘ moze da znaci 1 “ne”. ,,Da‘“ moze da znaci da je
neko razumeo ili da se slaze sa predlogom. Ukoliko se ne slaze, odgovor ¢e uglavnom biti
indirektan, na primer ,,Razmislicemo o tome*, kratko ¢utanje (npr. u japanskoj kulturi) ili
¢e se zatraziti razgovor o tome na slede¢em sastanku. Ovakva vrsta indirektnog govora je
karakteristi¢na za kulture visokog konteksta u kojima menadZeri stavljaju do znanja svojim
partnerima da su razumeli poruku, ali ne Zele da ih uvrede neslaganjem ili direktnim
odbijanjem predloga. Ovo se moze dogoditi 1 kod zajedni¢kog donoSenja odluka medu
zaposlenima u jednoj firmi ili poslovnim partnerima.

U kulturama niskog konteksta menadZeri u ovakvim situacijama nastoje da budu
iskreni 1 otvoreno iskazuju svoja misljenja. Medutim, poSto se ovde radi o ugovaranju
projekata, poslovanju 1 ugledu firmi, u€esnici u komunikaciji treba da znaju karakteristike
ponasanja, pregovaranja i donoSenja odluka od strane svojih partnera i neophodno je da
sacuvaju harmoniju kroz razli¢itost, uctivost i indirektnost.

Poslovni sastanci se razlikuju u svim delovima sveta. U kulturama niskog konteksta,
sastanci se smatraju prilikama da kompanija razmotri uzroke i posledice i da eventualno
donesu odluku na kraju. Od ucesnika sastanka se ocekuje da iskazuju svoja misljenja
otvoreno, pod uslovom da podrze svoje poglede sa Cinjenicama i argumentima. Dok u
kulturama visokog konteksta, sastanak sluzi da se objavi ili objasni doneta odluka od strane
vrhovnog menadzmenta ili direktora.
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4. PODELA KULTURA VISOKOG I NISKOG KONTEKSTA NA KULTURE
ISTOKA I ZAPADA

Umnogome bi se kulture visokog i niskog konteksta mogle grupisati u kulture Istoka
1 Zapada. Svakako da postoje izuzeci, ali ovim primerom se moze videti koliko kulture
visokog konteksta pripadaju grupi zemalja na isto¢noj polulopti, a kulture niskog konteksta
grupi zemalja na zapadnoj polulopti. Konkretno, ovo je primer za Nemacku 1 Kinu, koji se,
kao $to je ve¢ receno, moze odnositi na Istok (Kina i druge zemlje visokog konteksta) 1
Zapad (Nemacka i druge zemlje niskog konteksta). Na ilustracijama koje slede, na levoj
strani je prikazan Zapad, a desnoj strani je prikazan Istok (http://en.sap.info/china-yang-liu-
cultural-differencies/38267/3, 26.8.2011).

Nacdin zivota

Ljudi sa zapada viSe isticu nezavisnost i individualizam,
fokusiraju se na sebe i svoje porodice. Putuju sami ili u malim

grupama. Ljudi sa istoka su vise okrenuti zajednici. Kada putuju

idu u grupama.

Tacnost

U poredenju sa ljudima sa zapada koji su precizni i optereceni

vremenom, ljudi sa istoka su opusteniji po tom pitanju.

Ljudi sa zapada imaju veoma linearne veze sa malo ljudi, dok

ljudi sa istoka imaju kompleksne veze sa velikim brojem ljudi.

Kada nisu sreéni, ljudi sa zapada ne sakrivaju svoja osecéanja,
lako se to moZe primetiti kroz govor tela, izraze lica i ton. Kod
ljudi sa istoka teZe je uociti kog su raspoloZenja. Vaspitani su

da kriju oseéanja, pogotovu pred nadredenima. Medutim, i

kada povise ton to ne znaci da su ljuti i da se svadaju.
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Cekanje u redu

Govor

Iskazivanje miSljenja

Uloga pojedinca

ResSavanje problema

Ljudi sa zapada su iznervirani ¢injenicom da ljudi sa istoka ne
umeju da stoje u redu, nego preskacu red i bore se da Sto pre

zavrse obaveze.

Na javnim mestima ljudi sa istoka Cesto pricaju glasnije i brze

za razliku od onih sa zapada.

Na istoku, Sefovi imaju veci uticaj i autoritet kao i poStovanje,

dok na zapadu imaju maniji uticaj na zaposlene.

Ljudi sa zapada pronalaze mnogo brze i jednostavnije nacine
da iskazu svoje misljenje, ne razmislajuci pri tom da li ce
nekoga uvrediti, da li ée ih neko pogresno shvatiti. Dok, ljudi sa
istoka iskazuju svoja misljenja kroz vrlo duge i komplikovane
recenice te su ¢esto neshvaceni od strane inostranih poslovnih

partnera.

Uloga pojedinaca u drustvu u kulturama visokog konteksta je
niska, vise se vodi racuna o postignu¢ima kolektiva. Ljudi sami
sebe posmatraju kao deo grupe, a ne kao pojedinca. Na zapadu
uloga pojedinca je velika i njegov doprinos se mnogo ceni i
vrednuje. Sami sebe posmatraju kao individuu, a ne kao ¢lana

grupe.
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Ljudi na zapadu pronalaze jednostavnije i direktne solucije za
probleme, dok ljudi na istoku ¢esto imaju kompleksniji pristup i

kroz vise poteza reSavaju problem.

5. DETERMINANTE KULTURE KOJE UTICU NA POSLOVANJE
INTERNACIONALNIH KOMPANIJA

Religija definiSe ideale zivota koji povratno utiCu na vrednosti i stavove drusStava i
pojedinaca. Ovakvi stavovi oblikuju ponaSanje 1 praksu institucija i ¢lanova kultura.
Religija je znacajna u medunarodnom marketingu zbog uticaja na vrednosti kulture i
stavove prema preduzetniStvu, potrosnji i druStvenom organizovanju. Dominantne religije u
svetu su: hris¢anstvo, islam, hinduizam, budizam i konfucijizam.

Iako se ¢ini da je religija nekada imala daleko ve¢i uticaj na privredni Zivot uopste, ne
sme se zaobici Cinjenica da religijske institucije danas 1 te kako bitno uti¢u na ekonomska
zbivanja, negde posredno namecuci drustvu kodekse ponasanja, prodiru¢i i menjajuci svest
drustva, a negde i direktno.

Drustvene institucije uticu na nacine medusobnog ponasanja ljudi.

Porodica se u zapadnim industrijalizovanim privredama sastoji od roditelja i dece,
dok u drugim brojnim kulturama obuhvata 1 druge ¢lanove Sire porodice. Navedeno utice
na strukturu potros$nje i mora da bude razmatrano pri ispitivanju trzista.

Koncept krvnog srodstva ili krvnih veza izmedu pojedinaca dolazi do izrazaja u
druStvima Podsaharske Afrike. Porodi¢ni odnosi 1 jaka privrZzenost porodici su vazni faktori
koje treba razmatrati pri upravljanju ljudskim resursima u tim regionima. Shvatanje
plemenske politike u zemljama kao Sto je Nigerija moze da pomogne menadzeru da
izbegne nepotrebne komplikacije u sprovodenju poslovnih transakcija.

Podela odredenog stanovniStva u klase - stratifikacija drusStva rangira se od Severne
Evrope, gde su vecina ljudi pripadnici srednje klase, do visoko stratifikovanih drustava kao
Sto je Indija, u kojoj visa klasa kontroliSe kupovnu mo¢ i donosi odluke.

Drustvene klase nastoje da imaju potpuno razli¢ite oblike potroSnje koji uticu,
izmedu ostalog, na kupovinu aparata i nameStaja za domacinstvo, hrane i1 alkoholnih i
bezalkoholnih pi¢a. Vaznije dimenzije klasne strukture su: stepen mobilnosti, relativna
veli¢ina i broj razli¢itih klasa.

Obrazovanje, formalno 1 neformalno, ima vaznu ulogu u razvoju kulture. Nivo
obrazovanja se moze proceniti na osnovu stope pismenosti i nivoa srednjeg i visokog
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obrazovanja. Medunarodne kompanije bi, takode, trebalo da znaju kvalitativne aspekte
obrazovanja, tj. zemlje se razlikuju po naglasavanju odredenih vestina i ukupnom nivou
obrazovanja.

Nivoi obrazovanja imaju uticaj na razliCite poslovne funkcije. Programi obuke
moraju da uzmu u obzir obrazovne osnove zaposlenih, visok nivo nepismenosti zahtevace
koriS¢enje pre vizuelnih nego Stampanih sredstava. Angazovanje lokalnih radnika za
poslove prodavaca je pod uticajem raspolozivog i obucenog osoblja. U nekim slucajevima,
kompanije Salju lokalno angaZovano osoblje u svoju centralu radi obuke.

Pri prodaji tehnologije, nivo sofisticiranosti proizvoda zavisi¢e od nivoa obrazovanja
buducih korisnika. Odluke o adaptiranju proizvoda cesto su pod uticajem stepena
mogucnosti ciljnih potrosaca da pravilno koriste proizvod ili usluge.

Samsung, GE, AT&T 1 druge velike kompanije koje posluju globalno, preduzimaju
korake radi obuke menadZera i njihovog osposobljavanja da shvate druge nacine misljenja,
ose¢anja 1 sprovodenja aktivnosti. Cilj je poboljSati njihovu sposobnosti da efektivno
posluju sa potrosac¢ima, dobavlja¢ima, direktorima i zaposlenima u drugim zemljama i
regionima. Menadzeri moraju da preispituju sopstvena uverenja, prevazidu
samouporedivanje (sa drugim kulturama) i adaptiraju nacin komuniciranja, reSavanja
problema 1 ¢ak donoSenja odluka. Multikulturni menadZeri moraju da nauce da preispitaju i
ponovo procenjuju osecanja koja se odnose na elementarna pitanja menadzmenta, kao Sto
su vodstvo, motivacija 1 timski rad. Konacno, menadZeri moraju da uce da prevazidu
stereotipe 1 predrasude o pojedincima razli€itih rasa i religija iz drugih zemalja. Menadzeri
moraju takode diplomatski da se odnose prema stereotipima koje drugi mogu imati o njima.

6. ZAKLJUCAK

Ubrzani procesi globalizacije i1 digitalizacije osnovne su determinante poslovanja u
21. veku. Mnogi marketari i ekonomski eksperti danas strahuju od svoje sposobnosti da
“ucine neophodne promene u cilju izlaZenja u susret novim zahtevima i traznji digitalne
nacije”. Medutim, izazovi otvorenog i1 globalizovanog trZiSta ipak ne predstavljaju osnovni
problem danaSnjih marketara. Daleko su ozbiljniji problemi prevazilazenja kulturnih
diferencijacija izmedu zemalja uzimaju¢i u obzir i tendenciju pojacanog etnocentrizma 1
sve veceg isticanja nacionalnog entiteta pojedinih kultura.

Kultura je veoma bitan element u poslovanju internacionalnih kompanija. Iako je vise
decenija prisutan stav o postojanju univerzalno vazecih principa organizovanja, danas je
nezamislivo razmisljati o organizovanju bez uvazavanja druStvenog i kulturnog konteksta u
kojem su organizacije ,,utemeljene”. Znacajnu ulogu u tome imaju brojna istrazivanja i
klasifikacije nacionalnih kultura, na kulture visokog i niskog konteksta, kulturnih klastera
itd. Ove podele objasnjavaju uticaj kulturnih ¢inilaca na sli¢nosti 1 razlike organizacionih
struktura, sistema 1 procesa Sirom sveta. Uprkos svojim teSko¢ama i nedostacima, kulturne
klasifikacije nesumnjivo predstavljaju vazno sredstvo razumevanja pomenutog slozenog i
viSeslojnog odnosa. Pogotovu u marketingu se vidi jak uticaj kultura na donoSenje odluka o
potrosnji, proizvodu i dr. Marketing ekspeti moraju biti svesni ¢injenice da potrosaci vise
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vole proizvode i brendove koji se donekle identifikuju sa njihovom kulturom. Stoga,
marketing eksperti treba da precizno definiSu cilj koji Zele da postignu, a potom strategiju
lokalnog delovanja kao puta do Zeljenog cilja.

Slican uticaj kultura ima 1 u pregovaranju, sklapanju poslova sa inostranim
partnerima, komunikaciji sa partnerima na sastancima i dr. Razli¢iti na¢ini komunikacije,
pregovaranja, donoSenja odluka, humora, davanja poklona i sli¢no, uti¢u na ishod posla, tj.
da 1i ¢e ugovor biti potpisan, odnosno da li ¢e dve strane saradivati. Zato se svim
zaposlenima savetuje da dobro istraze kulture svojih poslovnih partnera, potrosaca ili
klijenata, kako bi razumeli njihove navike, obiCaje, ponaSanja, reakcije i time unapredili
svoje poslovanje.
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POZICIONIRANJE KAO KLJUCNI ELEMENT
STRATEGIJE MARKETINSKE KOMUNIKACIJE
Dodig Igor37
UDK 339.138:65808
Sazetak

Savremeno trzisno poslovanje podrazumijeva svakodnevnu borbu sa konkurencijom za
svakog potrosaca. U doba preoptereceno informacijama i komunikacijom, kada je svaki
potrosac izloZzen ogromnoj kolicini marketinskih poruka u toku samo jednog dana, kao
izazov se postavlja mogucnost efikasne komunikacije sa potrosacem i izgradnje brenda.
Kao rjesenje ovog problema postavlja se pozicioniranje, odnosno strategija za zauzimanje
specificnog mjesta u svijesti potrosaca. lako je ova strategija dio marketinske teorije i
prakse vec preko 30 godina, i dalje se nedovoljno koristi, pogotovo na domacem trzistu.

Kljucéne rije¢i: marketinSka strategija, segmentacija, targetiranje, pozicioniranje,
diferenciranje.

POSITIONING AS A KEY ELEMENT OF A MARKETING COMMUNICATIONS
STRATEGY

Summary

Modern market economy requires continuous battle with competition for every customer.
In times which are burdened with information and communication, when every customer is
exposed to enormous quantity of marketing messages through a day, a possibility for
efficient marketing communication and building a brand is a real challenge. As a solution
to this problem, there is positioning, i.e. strategy for acquiring a specific place in the mind
of customer. Although this strategy has been part of marketing theory and practice for over
30 years, it is still underused, especially in domestic market.

Key words: marketing strategy, segmentation, targeting, positioning, differentiation.

UvOD

U ovom C¢lanku razmatra se pojam pozicioniranja, njegovog mjesta u marketinskoj
strategiji 1 njegovog znaCaja u ostvarivanju marketin§kih ciljeva i ukupnih ciljeva
kompanije. Clanak je, izmedu ostalog, usmjeren i na poveéanje svijesti o vaznosti
pozicioniranja kao koncepta, te potrebi da se pozicioniranje Sto viSe koristi u marketinskoj
praksi. Pojam pozicioniranja se elaborira u okviru postoje¢ih koncepata segmentacije,

*” Mr Dodig Igor, Univerzitet za poslovni inZenjering i menadZment, Banja Luka
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targetiranja 1 diferenciranja, te se naglaSava znacaj pozicioniranja u izgradnji brenda. U
zavr$nom dijelu ¢lanka, daju se smjernice za implementaciju strategije pozicioniranja, kao 1
primjeri uspjeSnog koriStenja ove strategije.

1. POSTAVKE MARKETINSKE STRATEGIJE

Poslovanje bilo koje kompanije ili organizacije u savremenom trziSnom okruZzenju
zahtijeva formulisanje 1 provodenje odgovarajuée poslovne strategije. Strateski
menadzment se, u tom smislu, pojavljuje kao stru¢na i naucna disciplina koja ima za cilj da
u visoko kompetitivnom okruZenju, uz pomo¢ postojecih resursa, ostvari zacrtane ciljeve
kompanije ili organizacije. Osnovni elementi strateSkog upravljanja kompanijom su misija,
vizija i ciljevi kompanije, a strategija je nacin ostvarenja te misije 1 vizije, kao 1 konkretnih
ciljeva. Posto su elementi strateSkog upravljanja dugoro¢ne prirode, sustina tog upravljanja
mora biti koncipirana tako da je dugoro¢no odrziva u odgovaraju¢em okruzenju.

StrateSko upravljanje, kako god da je definisano u okviru kompanije, u svojim osnovnim
postavkama mora biti marketinSki orijentisano, da bi ova dugorofna odrzivost bila
ostvarena. SuStinski, marketinSka orijentacija jeste najvazniji element poslovanja svake
kompanije 1, ako izuzmemo pojedine slu¢ajeve monopola, tj. nedostatka trziSne utakmice,
ne postoji kompanija koja dugorocno posluje ako nije marketinski orijentisana. Svaka
kompanija ima odredeni proizvod, uslugu, ideju, ili drugu vrijednost, koju nastoji da plasira
na trziSte. I formiranje tog proizvoda ili usluge koja zadovoljava odredenu potrebu
potrosaca, ali 1 elementi plasiranja tog proizvoda ili usluge na trziSte spadaju u kljucne
marketin§ke varijable kojima se upravlja putem marketinske strategije. Marketinska
strategija, u tom smislu, jeste dio Sire poslovne strategije, ali predstavlja njen neizostavan
dio od najvece vaznosti za kompaniju.

Marketinska strategija se odnosi na formulisanje klju¢nih marketinskih ciljeva i nalaZenja
nacina za njihovo ostvarenje, imaju¢i u vidu Siru poslovnu strategiju i ciljeve, te misiju 1
viziju preduzeca. Osnovni elementi marketinske strategije su vezani za definisanje klju¢nih
ciljnih grupa na trziStu, izbor odgovarajucih ciljnih grupa kojima se moze uputiti proizvod
ili usluga, te zauzimanje relevantne pozicije kompanije ili proizvoda kod tih ciljnih grupa.
U marketinSkoj teoriji, ovi elementi se mogu predstaviti kroz tri klju¢na koraka
marketinSke strategije — segmentaciju, targetiranje i pozicioniranje, Cesto predstavljene
kroz akronim STP (segmentation, targeting, positioning).

Segmentacija trziSta je jedna od klju¢nih postavki savremenog marketinga. Za razliku od
zadovoljenja potreba trZiSta iz vremena industrijske revolucije, kada se nije poklanjalo
dovoljno paznje potrebama potrosaca, a samo trziSte se tretiralo kao jedinstveno, tokom
posljednjih decenija pristupilo se podjeli trzista na odgovarajuce dijelove, odnosno
segmente. Cilj segmentacije trzista je podjela trziSta na homogene dijelove koji su povezani
zajedniCkim karakteristikama. Ove karakteristike mogu biti razli¢ite, od vrste potrebe,
preko platezne moc¢i do nacina Zivota potroSaca, ali je bitno da sama grupa Cini takvu
cjelinu da se za nju moze obezbijediti odgovarajué¢i marketing miks, a da je istovremeno
dovoljno velika da ekonomski opravdava formiranje posebnog marketing miksa.
Segmentacija trzista krajnjih potrosa¢a moze se vrsiti putem razli¢itih varijabli, od kojih su
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najvaznije geografska, demografska, psihografska i bihejvioristicka segmentacija.
Geografska segmentacija obuhvata podvarijable kao Sto su nacije, drzave, regije, oblasti,
gradovi 1 lokalne sredine. Zavisno od proizvoda, neke ponude se mogu uputiti na
globalnom nivou, neke su pogodne npr. za trziSte zapadnog Balkana, a neke samo za
pojedine drzave zapadnog Balkana. U okviru toga, moguce je izvrsiti razli¢itu ponudu npr.
za urbane 1 ruralne dijelove pojedine zemlje, ili ¢ak potpuno odustati od ponude u ruralnim
dijelovima, ako je u pitanju proizvod koji je specifican za urbani nacin Zivota. Putem
demografske segmentacije, trziste je podijeljeno na segmente putem varijabli vezanih za
godine, pol, prihode, osobenosti porodice, zanimanje, obrazovanje, druStvenu klasu,
generaciju itd. Logi¢no je da prihodi odreduju kupovnu mo¢, ali 1 pripadnost odredenoj
klasi, tako da se formira segment sa slicnim kupovnim opredjeljenjima i navikama.
Pripadanje odredenoj porodici ili generaciji se, takode, moze ispostaviti kao odredujuci
faktor u kupovnom ponasanju. Psihografska segmentacija podrazumijeva posmatranje
potrosaca kao osobenih li¢nosti, tj. osoba koje imaju odredene li¢ne karakteristike, vode
odredeni stil zivota, ili zagovaraju odredene vrijednosti. U okviru ove segmentacije,
moguce je identifikovati konzervativne ili moderne kupce, kupce koji manje ili viSe
posvecuju paznju zatiti Zivotne sredine, a ove varijable mogu odredujuée uticati na
spremnost potrosaca na kupovinu odredenog proizvoda. Konac¢no, bihejvioristicka
segmentacija obuhvata varijable kao S§to su situacije, koristi, status korisnika, stepen
koristenja, lojalnost i stav, putem kojih se takode mogu formirati odgovarajuci segmenti, s
obzirom na varijablu ponaSanja potroSaca. Cilj segmentacije je, kako je ve¢ receno,
formiranje odgovaraju¢ih homogenih grupa potrosaca. Ali, za ovo formiranje neophodno je
pribavljanje podataka o potroSacima. Podaci se prikupljaju putem istrazivanja marketinga,
odnosno istrazivanja ciljnog trziSta. Neki od podataka za segmentaciju mogu biti dostupni
kroz ve¢ objavljene sekundarne podatke, ali za ozbiljnu segmentaciju koja zahtijeva vrlo
konkretne, precizne i1 aktuelne podatke, neophodno je provesti i primarno istrazivanje. Ovo
istrazivanje moze provesti sama kompanija, ako za to ima kapacitet, ili angazovati
vanjskog konsultanta u vidu agencije za istraZzivanje marketinga.

Nakon S$to su identifikovani odgovarajuéi trziSni segmenti, kompanija mora da pristupi
izboru ciljnih segmenata kojima ¢e stvarno uputiti svoju ponudu, tj. mora da izvrsi
targetiranje segmenata. Moguce je da za konkretan proizvod pojedini ciljni segmenti nisu
odgovaraju¢i u smislu zadovoljenja potreba, ali je isto tako moguce da odredeni ciljni
segment jeste zainteresovan za ponudu, ali nije dovoljno veliki ili nema odgovarajucu
kupovnu mo¢ da bi obradivanje tog segmenta bilo ekonomski isplativo. Na primjer, ciljna
grupa penzionera za mnoge proizvode ili usluge ima adekvatnu Zelju 1 potrebu, ali nema
odgovarajuc¢u kupovnu mo¢, kao §to je slucaj sa odredenim turistickim ponudama. Sa druge
strane, ako je rije¢ o ponudi instant kafe, ova grupa ima kupovnu mo¢, ali konzumacija
ovog proizvoda nije u skladu sa njihovim potrebama, vrijednostima i na¢inom Zivota. Pri
odabiru odgovarajucih trziSnih segmenata, kompanija vodi raCuna o kriterijumima kao $to
su veliina segmenta, rast, profitabilnost, prisustvo konkurencije, rizici itd. Kompanija
moze da identifikuje npr. deset potencijalnih trziSnih segmenata, ali da se u pocetnoj fazi
orijentiSe samo na jedan ili dva segmenta, dok ¢e u nekoj sljedecoj fazi posvetiti paznju i
ostalim segmentima. Na primjer, proizvodac instant kafe moze da u uvodnoj fazi pokrije
samo segmente poslovnih ljudi i1 studenata, kao segmenata koji su po svim kriterijjumima
odgovarajudi, a da se kasnije orijentiSe na druge segmente.
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PoSto su uspjesno definisani trzi$ni segmenti, i poSto su medu njima definisani segmenti
koji su odgovaraju¢i za ponudu kompanije, pristupa se i treem glavnom koraku
marketinSke strategije — pozicioniranju. Najkrace receno, pozicioniranje je alat koji
omogucava definisanim ciljnim grupama da ponudu kompanije opaze kao razli¢itu i
relevantnu za njih, odnosno da ponuda zauzme odgovarajucu poziciju u svijesti ciljnih
kupaca. U tom smislu, pozicioniranje predstavlja suStinski komunikacionu kategoriju koja
pomaze da se proizvod ili usluga kompanije, odnosno sama kompanija razlikuje od
konkurencije i1 pojavi kao relevantan kupovni izbor kod ciljne grupe.

Provodenje STP strategije ima svoje prednosti, kao §to su:
e pojacavanje konkurentske pozicije kompanije kroz fokusiranje na trziSne segmente,
¢ identifikovanje trziSnih Sansi kroz opazanje novih ili brzo rastu¢ih segmenata,

o cefikasnije 1 efektivnije upravljanje resursima kompanije 1 povec¢an ROI.

2. POZICIONIRANJE

Pozicioniranje kao koncept u marketingu prvi put se pojavljuje u radu Dzeka Trauta
,Pozicioniranje* iz 1969. godine, a vecu paznju javnosti dobija kroz tekstove Trauta i
drugog pionira pozicioniranja Ala Risa objavljene u Casopisu Advertising Age 1972.
godine. Jo§ vecu stru¢nu i nau¢nu tezinu ovaj pojam dobija objavljivanjem knjige istih
autora ,,Pozicioniranje: borba za vasu svijest” iz 1981. godine, koja je doZivjela nekoliko
izdanja 1 do danas ostaje najreferentniji izvor iz ove oblasti. Osnovna teza knjige je da,
uzimaju¢i u obzir sve veli stepen izlozZenosti potroSaca marketinSkim porukama,
marketinSke komunikacije imaju sve manji efekat i sve je teze poslati odgovarajucu
poruku. Iz danaSnjeg ugla, 1981. godina, u kojoj nisu sveprisutni kompjuteri, internet,
mobilni telefoni itd, ne izgleda kao posebno opterecena informacijama uopste, pa ni
marketin§kim informacijama. Medutim, Traut 1 Ris su ve¢ tada znali da prepoznaju trend
povecanja koli¢ine marketinSkih poruka i1 na pragu informati¢kog doba osjetili koji ¢e biti
pravac razvoja marketinSke prakse.

Autori kao osnovni problem poslovanja uopste, kao 1 konkretno marketinga, vide problem
komunikacije, 1 zato kao rjeSenje tog problema predlazu novu formu komunikacije, tj.
pozicioniranje. Definisanje pojma pozicioniranja autori vrSe na sljede¢i nacin:
,Pozicioniranje pocinje sa proizvodom. Roba, usluga, kompanija, institucija, ¢ak i osoba.
Mozda bas vi. Ali, pozicioniranje nije ono $to radite sa proizvodom. Pozicioniranje je ono
Sto radite sa svijeS¢u potroSaca. To jest, pozicija koju taj proizvod ima u svijesti
potrogaca.’® Dakle, autori ve¢ kod definisanja pojma prave razliku izmedu diferenciranja,
koje je intervencija na samom proizvodu, 1 pozicioniranja, koje predstavlja zauzimanje
,prostora‘“ u glavi potroSaca.

38 Ries, Al, Trout, Jack, 2000, Positioning: The Battle For Your Mind, McGraw-Hill Professional
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Zivot u ,,prekomuniciranom drustvu“ (overcommunicated society) logi¢no dovodi do
ogranicenja koli¢ine komunikacija koju prosjecan potrosa¢ moze da primi, Sto dovodi do
zaguSenja kanala komunikacija. Pored toga, sve veci stepen komuniciranja od strane
konkurencije otezava prolazak poruke kompanije do potrosaca. Sa druge strane, logi¢no je i
formiranje odredene vrste odbrambenog mehanizma od strane potrosaca, koji se ispoljava
kroz smanjenu paznju prema porukama marketinske komunikacije (posebno oglaSavanju),
kao 1 namjerno izbjegavanje primanja ovih poruka kad god je to moguc¢e. Ovo dovodi do
pojave da ljudska svijest tezi da pojednostavi sve vrste poruka koje prima, jer jedino tako
moze da funkcioniSe (oversimplified mind), a iz ugla marketara, odnosno kompanije koja
Salje poruku, jedino rjeSenje za ovaj problem je pojednostavljivanje poruke (oversimplified
message). Poruka mora biti do te mjere pojednostavljena i fokusirana, prakti¢no na jednu
recenicu, ponekad i samo na jednu rijec, kako bi mogla da se ureze u svijest potrosaca.

Kako je ve¢ re¢eno, uspjesSno pozicioniranje se sastoji od dva klju¢na koraka, koji se ¢esto
u marketinSkoj praksi poistovjecuju. Prvi od tih koraka je pravljenje kljucne, bitne razlike
kod same ponude kompanije, a drugi korak je komuniciranje te razlike kao relevantne za
potroSaca, ¢ime se zauzima odgovarajuc¢e mjesto u njegovoj svijesti. Dakle, diferenciranje 1
pozicioniranje su dvije razliCite, ali komplementarne stvari. Diferenciranje, kako sama rijec
kaze, podrazumijeva formiranje razlike ponude kompanije u odnosu na konkurentsku
ponudu. Ovo diferenciranje moZe da se vrsi putem razli¢itih nacina, od kojih su najvazniji
diferenciranje putem proizvoda, osoblja, kanala i imidZa. Najve¢i dio diferenciranja se,
logi¢no, odvija u sferi diferenciranja putem proizvoda, tj. njegovog oblika, dizajna,
performansi, kvaliteta, trajnosti, ali i odrZavanja, isporuke, instalacije i1 popravki. Kod
usluga, Cesta je pojava diferenciranja putem osoblja, a pojedine kompanije su uspjele da
naprave uspjesno diferenciranje putem kanala distribucije (npr. Avon i druge kozmeticke
kompanije), ili putem imidza (npr. Apple). Strategija diferenciranja je bila moguca u
odredenom dobu razvoja marketinga i trziSne ekonomije uopste, tacnije do 1950-tih godina,
tokom tzv. ,,ere proizvoda®. U ovoj eri, koju simbolizuje knjiga Dzek Trauta ,,Diferenciraj
ili umri®, ve¢ina marketinskih nastojanja bila je na naglasavanju karakteristika proizvoda,
odnosno koristi za kupca. Cilj je bio ,,napraviti §to bolju miSolovku®, a potrosaci ¢e sami
prepoznati kvalitet proizvoda. U ovo doba formirana je i sintagma ,,jedinstvena prodajna
propozicija* (unique selling proposition — USP), koja je dugo bila dio prakse marketinske
komunikacije. Medutim, problem sa ovakvom strategijom je bio §to je konkurencija vrlo
brzo reagovala sa sli¢nim karakteristikama svog proizvoda ili usluge, tako da je kompanija
brzo gubila konkurentsku prednost. Sljedeca strategija, tokom 1960-tih, nastojala je da
prevazide ovaj problem, na nacin da putem komunikacija pokusa da izgradi imidz
kompanije, koji ¢e biti tako jak i prepoznatljiv, da ¢e konkurencija teZze moc¢i da mu parira.
Ovaj period, ,,era imidza®, obiljeZio je rad Dejvida Ogilvija, koji je u marketinskoj istoriji
ostao poznat po ovakvom pristupu. Medutim, na isti nacin kako su proizvodi imitirali
konkurenciju u eri proizvoda, kompanije su pocele da imitiraju kompanije izgradnjom
imidza, tako da je ponovo doSlo do zaguSenja u komunikaciji. Zbog svega navedenog,
rjeSenje problema, koje je ostalo da Zivi 1 do danas, je u primjeni pozicioniranja, odnosno
zauzimanja mjesta u svijesti potrosaca na nacin da je konkurenciji teSko da parira ovakvom
pristupu.

U sklopu strategije diferenciranja i pozicioniranja, neophodno je identifikovati tacke na
kojima ¢e se zasnivati razlikovanje od konkurencije 1 iskoristiti ih u procesu komunikacije
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da bi se zauzelo mjesto u svijesti potrosaca. Ove tacke obuhvataju elemente razli¢itosti
(points of difference — POD) 1 elemente sli¢nosti (points of parity — POP). Elementi
razliCitosti predstavljaju karakteristike ili koristi koje potrosaci povezuju sa odredenim
proizvodom, kompanijom ili brendom, te smatraju da takve pozitivne karakteristike ne
mogu na¢i kod konkurencije. Najznacajniji kriterijumi za elemente razlicitosti kod
potrosaca su da su ovi elementi relevantni, distinktivni i uvjerljivi’’. Dakle, da je sama
razlika bitna za konkretnog potrosaca, da je prepoznatljiva i kredibilna. Pored pogleda iz
ugla potroSaCa, bitni su 1 kriterijumi iz ugla kompanije, a to su izvodljivost,
komunikativnost 1 odrzivost. Moguce je da kompanija ima dobru ideju o formiranju
znacajne razlike, ali da uvodenje te razlike nije moguce iz tehnickih ili drugih razloga.
Takode, ve¢ u ovom koraku treba voditi racuna da li je poruku o toj razlici moguce
efikasno prenijeti kroz sredstva marketinSke komunikacije, te da li je taj pravac dugorocno
odrziv. Sa druge strane, elementi jednakosti su karakteristike koje potrosa¢i mogu naci kod
konkurentskih proizvoda, kompanija ili brendova. Ovi elementi jednakosti su vaZni u
smislu da potrosac¢ dozivljava ponudu kompanije u okviru odredene kategorije u kojoj ¢e
izvrsiti kupovinu. Dakle, idealna pozicija za kompaniju bi bila da se putem elemenata
slicnosti nalazi u kategoriji koja je interesantna potrosacu, a putem elemenata razlicitosti,
da unutar zadate kategorije bude prvi izbor potroSaca.

Dakle, nakon ere proizvoda i ere imidza, nastupila je era pozicioniranja i nije prestala da
traje. U savremenoj trziSnoj utakmici, kompanije moraju da uspostave sistem koji
omogucava da se njihova ponuda ureze u svijest potrosaca, ili da budu osudene na
stagnaciju ili ¢ak propadanje. Zbog toga je izuzetno vazno sagledati moguénosti
provodenja strategije pozicioniranja, te korake koji podrazumijevaju implementaciju te
strategije.

3. IMPLEMENTACIJA STRATEGIJE POZICIONIRANJA

Kao kod svake strategije, 1 strategija pozicioniranja podrazumijeva postavljanje
odredenih ciljeva koji su u sluzbi ostvarivanja ciljeva kompanije. Strategija
pozicioniranja moze se odnositi na konkretan proizvod ili uslugu, odnosno brend, ali 1
na kompletnu kompaniju. U svakom slucaju, konkretni koraci provodenja strategije
pozicioniranja dati su u ve¢ pomenutoj knjizi ,,Pozicioniranje: Borba za vasSu svijest®.

Provodenje strategije pozicioniranja se zasniva na odgovorima na 6 pitanja:
e Koju poziciju trenutno zauzimamo?
e Koju poziciju zelimo zauzeti?

e Koje konkurente moramo nadmasiti?

39 Kotler, Philip, Keller, Kevin Lane, 2006, Marketing menadzment, Data status, Beograd
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e Imamo li dovoljno novca?
e Mozemo li izdrzati dugorocno?

e Da li je komunikacija kompanije kompatibilna sa zacrtanom pozicijom?

U prvom koraku neophodno je sagledati potpuno jasno, precizno i nepristrasno trenutnu
poziciju ponude kompanije ili same kompanije u svijesti potrosac¢a. Odgovor na ovo pitanje
mora do¢i od nezavisnog izvora, naj¢es¢e od nezavisne konsultantske kuce za istrazivanje
marketinga. Ovo podrazumijeva ulaganje sredstava ve¢ na samom pocetku procesa, ali ovaj
korak je neophodan pri provodenju strategije. Cesto u samoj kompaniji postoje otpori
prema provodenju ovakvog istrazivanja, jer menadZeri ili vlasnici smatraju da niko od njih
ne moze bolje poznavati poziciju sopstvenog proizvoda. Medutim, rezultati istrazivanja
najcesce pokazuju da kljuéni ljudi kompanije imaju potpuno pogreSnu pretpostavku o
poziciji svog proizvoda, 1 to, u najvecoj mjeri, idealizovanu. Ovakva subjektivnost je
normalna psiholoSka pojava, ali menadZeri moraju biti svjesni da se trebaju izdi¢i iznad
svojih stavova 1 prihvatiti rezultate istraZivanja, ako ozbiljno Zele da pristupe kvalitativnoj
promjeni poslovanja. Ovdje treba posebno naglasiti da istrazivanje treba da pokaze upravo
trenutnu poziciju proizvoda, kompanije ili brenda u svijesti potroSaca, Sto je moguce
posmatrati po razli€itim kategorijama. Na primjer, mogu¢ je slucaj da potroSaci uopste
nemaju razvijenu svijest o postojanju datog brenda; da imaju svijest o postojanju, ali
nemaju izgraden pozitivan stav; da imaju svijest i1 pozitivan stav, ali da konkurentski brend
zauzima znacajniju poziciju u njihovoj svijesti. Od odgovora na ovo pitanje zavisice
kompletna dalja strategija i taktika pozicioniranja, te marketinSke komunikacije kojom se
zeljeno pozicioniranje ostvaruje. Prilikom sagledavanja trenutne pozicije, savremena
marketin§ka nauka koristi razli¢ite alate, od kojih se najviSe koristi ,,perceptualno
mapiranje“ (perceptual mapping)®. Ovaj alat, obi¢no predstavljen u klasi¢nom
koordinatnom sistemu sa dvije varijable, graficki predstavlja mjesto svakog konkurenta u
svijesti potroSaca. Na sljede¢em primjeru predstavljena je jednostavna perceptualna mapa
za trziSte Cokolade, s tim $to uvijek treba imati u vidu da kategorije kao Sto su visok
kvalitet ili visoka cijena nisu posmatrane kao objektivne €injenice, nego kao perpcepcija
potrosaca da je kvalitet ili cijena odredene &okolade visoka ili niska. Sto su blize pozicije
konkurenata na perceptualnoj mapi, konkurencija u tom segmentu je jaca, i obrnuto, mjesta
bez znacajne konkurencije predstavljaju trziSne moguénosti, odnosno niSe koje nisu
adekvatno pokrivene.

40 Baines, Paul, Fill, Chris, Page, Kelly, 2010, Marketing, Oxford University Press
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Slika 1. Primjer perceptualne mape za industriju cokolade

Drugi korak podrazumijeva definisanje Zeljene pozicije u svijesti potroSaca. Ovaj zadatak
nije nimalo lak, posSto treba predvidjeti poziciju koja je dugorocno odrziva, a zavisi od
¢itavog niza nekontrolisanih varijabli. Takode, u ovom koraku je potrebno razmotriti da li
se vrsi pozicioniranje brenda kompanije, ili pojedinih proizvoda, ili oboje. Takode, da 1i su
ova pozicioniranja povezana, ili ne. Na primjer, kompanija Toyota koristi strategiju
izgradnje pozicioniranja kompanije, sa potpozicioniranjem pojedinih modela kao Sto su
Toyota Corolla, Toyota Avensis, Toyota Yaris, Toyota iQ, Toyota Urban Cruiser, Toyota
Aygo, Toyota Verso itd. Sa druge strane, u segmentu luksuznih automobila, kompanija
Toyota je odlucila da ide sa potpuno drugom pozicijom, pa ¢ak i imenom. Brend Lexus, u
tom smislu, jeste brend Toyote kao kompanije, ali predstavlja i zaseban brend, odvojen od
svih navedenih modela kompanije, jer je kompanija smatrala da nije moguce zauzeti
luksuzni segment 1 parirati konkurentima tog segmenta sa opStim pristupom pozicioniranju.
Nesto slicno se dogada i u slucaju Toyotinog modela Prius, koji ve¢ zauzima toliko
prepoznatljivu poziciju u segmentu hibridnih, ekoloski prihvatljivih automobila, da je vrlo
moguce da ¢e se kompanija u jednom trenutku odluciti da formira posebnu strategiju
pozicioniranja i1 brendiranja za ovaj model. Ina¢e, kompanija Toyota predstavlja dobar
primjer za jo§ jednu implikaciju vezanu za pozicioniranje. Toyota kao kompanija je tokom
dugogodiSnjeg poslovanja izgradila poziciju u svijesti potroSaca kao kompanija visoke
sigurnosti 1 pouzdanosti, $to se onda prenosi na sve njene modele. Sa druge strane, zbog
dogadaja posljednjih godina, tj. greSaka na ko¢ionom sistemu, ugroZena je slika kompanije
u javnosti, 1 to ba$ u njenom klju¢nom dijelu pozicioniranja — pouzdanosti. Zbog toga, pred
kompanijom se nalazi jedan od najve¢ih moguc¢ih problema — ugrozena je pozicija u svijesti
potroSaca koja je decenijama brizljivo gradena, i, iako je kompanija tehnikama kriznih
odnosa s javnos$cu i dobrim upravljanjem ostalim marketinskim komunikacijama, uspjela
da amortizuje problem, ovo ostaje kao najveca prepreka uspjesnom poslovanju Toyote.

Naravno, osnovni izazov pozicioniranja jeste u definisanju svoje pozicije medu trziSnim
konkurentima. Moguce je da kompanija ima izuzetan proizvod, sa dobrim performansama,
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prema kome potroSaci imaju pozitivne stavove, ali konkurencija ima bolju poziciju. Sama
konkurentska situacija na trziStu moze biti veoma razliCita. Na primjer, moguce je da
kompanija posluje na trzistu na kome postoji monopol ili oligopol, pa se postavlja pitanje
da li je moguca ikakva strategija pozicioniranja, ako je stvarni ulaz na trziste zbog razlicitih
barijera gotovo nemogu¢. Takode, ako se izuzme monopolska situacija, moguce je da na
trziStu postoji izrazen trzis$ni lider, ali 1 situacija da nekoliko konkurenata na trziStu drzi po
relativno manji segment trziSta. U odnosu na ove varijable, zavisie 1 strategija
pozicioniranja. Na primjer, gotovo je nemoguce suprotstaviti se trziSnom lideru u
njegovom segmentu i ovakva strategija mogla bi da dovede do troSenja resursa kompanije
bez posebnog efekta. Inace, pozicija trziSnog lidera je idealna iz ugla pozicioniranja i
poslovanja uopste. ,,Biti prvi“ u bilo kojoj kategoriji obezbjeduje toliku startnu prednost,
da, kako pokazuju istorijski podaci, ve¢ina lidera decenijama ostaje na vode¢em mjestu na
trziStu. Najcesca greska koju trzisni lideri prave je Sirenje fokusa svog poslovanja, na nacin
da zele da izvrSe ekstenziju brenda na Sto viSe kategorija. Medutim, kod pozicioniranja je
upravo fokusiranje na odredene kategorije i brendove od izuzetne vaznosti, jer svako
Sirenje fokusa smanjuje snagu i usmjerenost na segment zbog kojeg je posmatrana
kompanija 1 postala lider.

Veliki problem koji se pojavljuje tokom implementacije strategije pozicioniranja su
raspoloziva nov€ana sredstva. U danasnjem svijetu poslovanja, nije lako postati primijecen,
¢ak ni sa znacajnim marketinSkim budzetom. Sa druge strane, ako se ne ulazu sredstva, nije
moguce osvojiti dio svijesti potroSaca, ¢ak ni sa dobro postavljenom 1 fokusiranom
pozicijom. Pored toga, moguca je i situacija da konkurent putem velikog ulaganja u
sopstveno komuniciranje preotme steCenu poziciju kompanije. Naravno, kao 1 u drugim
slu¢ajevima, veoma je teSko top menadZmentu obrazloZziti potrebu ulaganja u marketing
uopsSte, a pogotovo u ovako apstraktan cilj kao §to je zauzimanje virtuelne pozicije u
svijesti potrosaca. Medutim, kontraargument za ove konstatacije je upravo pojava da su
najprosperitetnije kompanije upravo one koje imaju jaku poziciju, a ujedno su ove
kompanije otpornije na konkurentske napade i1 vanjske faktore kao $to je ekonomska kriza.
U tom smislu, ulaganje u pozicioniranje jeste prava investicija koja direktno uti¢e na
ostvarivanje ciljeva kompanije.

Izuzetno vazna stavka razmatranja strategije pozicioniranja je njena dugoro¢nost. Zeljenu
poziciju nije moguce ostvariti, ako kompanija komunicira tokom jedne godine, pa nekoliko
godina ne komunicira. Coca Cola komunicira nesmanjenim intenzitetom ve¢ 125 godina i,
1ako prakti¢no svi imaju saznanje o brendu Coca Cola 1 formiran odreden stav, Coca Cola
ne zeli da dozvoli da slika kompanije, odnosno brenda pocinje da blijedi u svijesti
potroSaca, ili da konkurentska pozicija postane dominantnija. lako je Coca Cola mijenjala
nekoliko pozicija tokom dugogodiSnje istorije, najjaca pozicija ostaje ona formirana kroz
slogan ,,The real thing*, odnosno ,,Prava stvar®, ¢ime se pravi jasna pozicija da je to jedini
pravi ,,cola* napitak, a da su svi ostali, pa 1 najvec¢i konkurent Pepsi, kopije originala.

Kako je ve¢ receno, svaka pozicija se mora iskomunicirati ciljnom trZiStu putem elemenata
promotivnog miksa. Medutim, ¢esto se deSava da promotivne strategije, i pogotovo taktike,
mogu da odudaraju od zacrtane pozicije. U Zelji da se napravi $to efektnija poruka, koja ¢e
privuéi paznju javnosti, kreativni timovi Cesto odstupaju od Zeljene pozicije kompanije.
Zbog toga je izuzetno vazna uloga marketing menadzera kompanije s jedne strane, i
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marketing planera marketinske agencije s druge strane, koji moraju voditi racuna da
kreativni pristup, ma koliko bio inovativan 1 efektan, ne smije odstupiti od zeljene pozicije.
Ovaj pristup zahtijeva mnogo koordinacije 1 postizanja kompromisa izmedu razli¢itih
dijelova marketinskog tima, ali je neophodan ako se Zeli odrzati jaka pozicija.

lako predstavlja jedan od najvaznijih koncepata u marketingu, pozicioniranje se cesto
nedovoljno shvata, i kao sam koncept, i na polju implementacije. Keler daje pregled
najée$c¢ih gresaka u provodenju strategije pozicioniranja*':

Kompanije izgraduju svjesnost o brendu, bez prethodno utvrdene Zeljene pozicije.
Kompanije diferenciranje baziraju na razlikama koje su nebitne za potroSaca.

Kompanije pretjerano investiraju u poziciju koja lako moze biti kopirana. Na ovaj
nacin brzo se izgubi fokus pozicije.

Kompanije pretjerano pokuSavaju da odgovaraju na strategije konkurencije, do te
mjere da izgube osjecaj za sopstvenu poziciju koje bi trebalo da se drze.

Kompanije precesto pokusavaju da mijenjaju pocetnu poziciju, $to je moguce samo
u izuzetno rijetkim slucajevima.

Osnove strategije pozicioniranja, kako je ve¢ receno, mogu biti razliCite. Neki primjeri
mogucih pravaca formiranja strategije su:

Prema karakteristikama proizvoda, odnosno koristi za potroSaca — tipi¢ni primjer je
automobil Volvo, koji istovremeno predstavlja jednu od najjace izgradenih pozicija
uopste. Volvo je potpuno preuzeo mjesto u svijesti potroSaca koje se odnosi na
sintagmu ,,siguran automobil”“. Svako novo istrazivanje ponovo pokazuje da je
Volvo definitivni ,,top of mind“ u ovom segmentu, iako, tehnicki gledano, mnogi
drugi automobili imaju iste, ili ¢ak bolje sigurnosne performanse.

Prema cijeni i1 kvalitetu — u segmentu lanaca hipermarketa, Interex pokusava da se
pozicionira kao ,,najjeftinije mjesto u gradu®. Ovakav pristup moze da ima smisla,
ukoliko je istinit, ali je ova pozicija ranjiva, u smislu da konkurent pokaZe da takva
konstatacija nije tacna i preuzme mu poziciju. Sa druge strane, za market kao §to je
Mercator, ova pozicija nije ni interesantna, jer nastoji da se pozicionira kroz druge
prednosti kao §to su ugodnost kupovine 1 bolji 1 §iri asortiman.

Prema nacinu koristenja — u industriji ¢okolade, pojedini konkurenti nastoje da se
pozicioniraju kao prvi izbor u segmentu proizvoda od ¢okolade kao poklona. Dakle,
ovdje nije naglasak na kvalitetu ¢okolade kao takve za kupca, nego da li je ta

* Keller, Kevin Lane, Sternthal, Brian, Tybout, Alice, 2002, Three questions you have to ask about your
brand, Harvard Business Review
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cokolada, sa svojim imidZom, pakovanjem itd. dovoljno dobra da se kupi drugoj
osobi kao poklon.

e Prema korisniku proizvoda — pojedini proizvodi su odgovaraju¢i za odredene
zivotne stilove potrosaca. Tako, na primjer, kompanija Apple i svi njeni proizvodi
su okrenuti zZivotnom stilu potroSaca koji je mladi, otvoreniji za inovacije i
moderniji od prosjeCnog korisnika klasi¢nog PC racunara koji predstavlja
kompanija IBM.

e Prema kategoriji proizvoda — u industriji flasirane vode, koja je, inace, najteza za
diferenciranje 1 pozicioniranje, jer je vecina voda kao proizvoda manje ili viSe
jednaka, mogu se navesti sljedeca dva primjera. Voda Zlatibor se pozicionira kao
,voda koja dise*, posto koristi prednost opSteprihvacene percepcije Zlatibora kao
izuzetno Cistog 1 zdravog mjesta prepunog kiseonika. Ova pozicija je izuzetno
dobro komunicirana sa logotipom u kome je slovo O u rijeci Zlatibor napisano kao
O, 1 etiketom koji predstavlja prirodu u vidu stilizovanog bora. Drugi primjer je
voda Minaqua, koja se, zbog velike koli¢ine joda u svom sastavu, pozicionira kao
,pametna voda sa puno joda®.

e Prema kulturnim simbolima — klasi¢ni primjer je koriStenje Marlboro man-a u
reklami za cigarete. Marlboro je ovdje pozicioniran kao brend koji utjelovljuje duh
slobode, nezavisnosti, hrabrosti, ma¢izma itd.

e Prema konkurenciji — takode, klasi¢an primjer je pozicioniranje rent-a-car
kompanije AVIS prema lideru na trzistu Hertz, uz slogan ,,We try harder*. Po prvi
put, kompanija se pozicionirala kao druga na trzisStu i istakla to kao svoju prednost.

Na kraju, treba naglasiti vaznost pozicioniranja u izgradnji brenda. Poziciranje 1 brendiranje
su neodvojivi pojmovi i ne postoji, prakti¢no, ni jedan primjer uspjesSnog brendiranja bez
primjene uspjesne strategije pozicioniranja. Stavise, kako je veé re¢eno, ak i uspjesnim
brendovima prijeti naruSavanje vrijednosti brenda, ako se izgubi ili oslabi jaka pozicija u
svijesti potroSaca. Zbog toga je pozicioniranje kontinuiran proces koji podrazumijeva i
konstantno pracenje pozicije brenda u svijesti potrosaca i preduzimanje odgovaraju¢ih
akcija da se ta pozicija zadrzi ili ojaca. Pri upravljanju pozicioniranjem, treba stalno biti
svjestan opasnosti gubljenja fokusa do koje moze do¢i pretjeranom ekstenzijom brenda na
druge proizvode, ili pretjeranim promjenama u postoje¢oj poziciji. Kod eventualnog
repozicioniranja, potrebno je strogo voditi racuna da li je takva promjena pozicije brenda u
svijesti potrosaca uopste moguca, ili je potrebno izgradivati potpuno novu poziciju kroz
formiranje novog brenda.

ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Na osnovu svega navedenog, jasno je da bi pozicioniranje trebalo da zauzima izuzetno
vazno mjesto u svakodnevnoj marketinSkoj praksi. Medutim, ¢ak i na razvijenim trZiStima
kao sto je SAD, ¢ak i medu najrazvijenijim kompanijama na tom trzistu, ne prepoznaje se
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dovoljno vaznost ovog koncepta. Svakodnevno poslovanje pruza veliki broj primjera da
kompanije ili ne znaju koja im je pozicija u svijesti potroSaca, ili svojim ¢injenjem ili
necinjenjem uticu da im ova pozicija bude narusena. I dalje previse kompanija vrsi precesta
repozicioniranja, promjene vizuelnog i drugog identiteta, te svoju ponudu grupiSu u previse
kategorija 1 varijanti proizvoda. Suprotno tome, kompanije bi trebalo da, Sto je viSe
moguce, zadrze fokus i1 jednostavnost, jer se samo na taj nafin moze zadrzati mjesto u
svijesti potroSaca. Poseban problem ostaje pretjerana ekstenzija brendova, jer vecéina
marketing menadzera pokuSava da izvuce maksimum iz snage brenda, ali najces¢i efekat je
slabljenje pozicije brenda Cija pozicija postaje nejasna potroSacu. Na trziStima zapadnog
Balkana, ovaj problem je joS izrazeniji, Sto dodatno otezava moguénosti razvoja brendova 1
ekonomija tih zemalja.
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RACIONALNI MODEL PROCESA DONOSENJA ODLUKE O KUPOVINI
Dr Branimir Ini¢, redovni profesor' UDK 005:(339.138:658.7

SazZetak

PonaSanje kupaca moze se definisati kao analiziranje procesa koji su prisutni kada
individue ili grupe koriste ili odbacuju odredene proizvode, usluge, ideje ili dozivljaje u
cilju zadovoljenja potreba i Zelja. Na osnovu toga moze se slobodno re¢i da odluka o
kupovini predstavlja jednu od najvaznijih dilema sa kojom se kupci susrecu, jer ¢esto su te
odluke viSe emotivne (impulsne) prirode, a ne racionalne, $to je glavna hipoteza ovoga
rada.

Na bazi takvog razmisljanja glavni cilj rada je usmeren na kreiranje racionalnog modela
procesa donosenja odluke o kupovini i opis faza tog modela.

Model obuhvata slede¢e faze: prepoznavanje problema, traZzenje informacija,
vrednovanje alternativa, donoSenje odluke, post-kupovna evaluacija, rutinsko reSavanje
problema, ograniceno reSavanje problema, kompleksno reSavanje problema.

Kljuc¢ne reci
Menadzment, marketing, kauzalitet, okruzenje, uticajni faktori, kupac, odlucivanje.

THE RATIONAL MODEL OF PURCHASING DECISION-MAKING PROCESS

Abstract

Customer behavior can be defined as the process of analysis which is present
when individuals or groups use or reject certain products, services, ideas and experiences in
order to satisfy their needs and desires. In view of this fact, it can be freely said that the
decision to buy is one of the most important dilemma facing the customers, because these
decisions are more often emotional (pulse)in the nature, notrational as the main
hypothesis of this paper.

On the basis of such considerations the main objective of this paperis focused
on creating a rational decision-making model of purchase. The model includes the
following stages: problem recognition, information search, evaluation of alternatives,
decision making, post-purchase evaluation, routine problem solving, limited problem
solving, complex problem solving.

! Univerzitet Union-Nikola Tesla, Fakultet za preduzetni¢ki biznis Beograd, Univerzitet PIM
Banjaluka
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1. Uvod

»Novo vreme* u kojem ve¢ odavno zivimo donelo je mnoge promene. Jedna,
mozda 1 najveca, od tih promena je transformacija poslovanja sa proizvodne ka trzi§noj
orijentaciji. Slogan: ,,Proizvodnja je kralj, zamenjen je sloganom: ,,Kupac je kralj. Dakle,
kupac u takvim uslovima zauzima glavnu ulogu, pa je izuzetno vazno, za svaku
kompaniju, da ima ,,sliku“ ponaSanja kupaca. Konkurencija je ucinila da kupac ne zavisi od
kompanije..., kompanija zavisi od njega. Zbog toga Piter Draker (Peter Drucker) smatra da
postoji samo jedna valjana definicija svrhe biznisa: stvoriti kupca, jer kupac je osnova
kompanije, on je odrzava u zivotu. On je zapravo ,,poslodavac” (Drucker, P. 2008)). To je
iniciralo Sem Voltona (Sam Walton) da izjavi: Kupac je jedini taj koji nam moze dati otkaz
(Ini¢, B. 2006). Sve prethodno ukazuje da je jedan od imperativa koji stoji pred svakom
kompanijom saznanje o ponaSanju kupaca.

PonaSanje kupaca se moze definisati kao analiziranje procesa koji su prisutni kada
individue ili grupe koriste ili odbacuju odredene proizvode, usluge, ideje ili dozivljaje u
cilju zadovoljenja potreba i Zelja. Ta analiza je zasnovana na pitanjima: ko, $ta, zasto, kako,
kada, gde i koliko cesto kupuje proizvode, usluge, ideje ili dozivljaje 1 koliko ih cesto
koristi. Jer, ako postoji jedna konstanta o kupcima, to je da ¢e se ona promeniti u ukusu,
stavu 1 zahtevima. Upravo zbog toga kompanije su duzne da misle kao kupci 1 pronalaze
nove nacine da im pruZe najbolja moguca iskustva. Vazno je cuti "glas" kupaca, saCuvati
njihove reci, kako bi zaista razumeli $ta oni Zele.

2. Cilj rada

,, Definisanost cilja je tacka
od koje covek mora poceti”.

Sve prethodno ukazuje da odluke o kupovini predstavljaju jednu od najvaznijih dilema
sa kojom se kupci susrecu, jer Cesto su te odluke viSe emotivne (impulsne) prirode, a ne
racionalne.

Na osnovu toga, glavni cilj rada je usmeren na kreiranje racionalnog modela procesa
donoSenja odluke o kupovini.

U radu je za prikupljanje podataka koriS¢ena deskriptivna (opisna) metoda istrazivanja,
polaze¢i od potrebe za kreiranjem modela koji obuhvata opis prirode problema i na bazi
prikupljenih sekundarnih podataka (za ,,stolom”).
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Model obuhvata slede¢e faze: prepoznavanje problema, traZzenje informacija,
vrednovanje alternativa, donoSenje odluke, post-kupovna evaluacija, rutinsko resavanje
problema, ograniceno reSavanje problema, kompleksno reSavanje problema,

3. Model procesa donoSenja odluke o kupovini

Odluka je rezultat rasudivanja.

To je izbor izmedu alternativa.

To je u najboljem slucaju izbor izmedu

,,skoro dobro” i ,,mozda lose”

P. Draker

Globalno posmatrano postoje Cetiri tipa potencijalnog kupca u procesu donoSenja

odluke o kupovini (Marici¢, B. 2011).

Prvi je ekonomski kupac, koji se racionalno ponaSa, odnosno onaj tip koji je upoznat sa
svim alternativama na osnovu kojih bira najbolja reSenja za sebe pri kupovini.

Drugi je tip pasivnog kupca, koji pod uticajem li¢nih interesa, spoljasnjih 1 unutrasnjih
stimulanasa 1 promotivnih poruka prodavaca, oblikuje svoje ponaSanje kao kupca.

Treci tip je kognitivni kupac koji aktivno ucestvuje u kupovini proizvoda 1 usluga sa
ciljem da se ostvari maksimalna satisfakcija. Pri kupovini ovaj tip reaguje aktivno trazeci
informacije o konkretnim brendovima usluga i proizvoda 1 uslovima prodaje na trzistu.

Cetvrti tip je emotivni kupac ¢&ija odluka o kupovini usluge ili proizvoda zavisi od
interesovanja 1 osecanja, a ne od prikupljenih informacija, ali to ne zna¢i da emotivan
kupac donosi neracionalne odluke. Jednostavno re¢ je o impulsivnoj kupovini, jer su
istrazivanja u SAD-u pokazala: (odnosi se na supermarket) da se kupac u marketu se
zadrzava prose¢no 27 minuta, na raspolaganju mu je oko 6300 proizvoda, u proseku kupac
kupi 14 proizvoda, od 10 proizvoda koje kupac kupi - je impulsivno (nije bilo namere za
kupovinom), §to znaci da je 70 % kupovina impulsivno, te da je uspeSan dizajn je najSesci
razlog impulsivnih kupovina (Ini¢ B., 1999).

Prethodna podela kupaca i podaci o impulsivnoj kupovini usmerava na to da je
kreiranje modela kojim se objaSnjava ponaSanje kupca bio jedan od najvecih izazova za
teoreti¢are menadzmenta. Model koji su 1990. godine kreirali Engel, Blackwell 1 Miniard
sa jedne strane postavlja okvir u kome se mogu razmatrati mnogi kompleksni elementi, a sa
druge je prilicno jednostavan 1 koncizan (Engel, J., Blackwell, R. and Miniard, P. 1990).
On prati razvoj kupovine kroz faze iz perspektive kupca, poCinjuci sa informacijom koja je
kupcu neophodna, zatim razmatranjem 1 racionalizacijom, a zavrSava se analitiCkim
ponasanjem koje prouzrokuje odluku o eventualnoj kupovini. Na osnovu toga u radu je
kreiran modifikovani model procesa donosenja odluke o kupovini (Slika 1).

3.1. Prepoznavanje problema
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Svaka kupovina predstavlja reSavanje odredene vrste ,problema”. Kada su
funkcionalne kupovine u pitanju, problem je lako prepoznatljiv i odluke prilikom kupovine
su vrlo jednostavne (na primer kupovina hleba). Medutim, situacija je znacajno
kompleksnija kada kupac tezi da zadovolji svoje psiholoske potrebe. Tada on Cesto nije u
mogucnosti da odmah prepozna (uoci) problem i sklon je donoSenju impulsivnih, odnosno
emotivnih, odluka.

U drugom slucaju, marketinski struénjaci upotrebom elemenata marketing miksa
mogu da uticu na kupca tako §to ¢e ga navesti da lakSe prepozna (uo€i) problem i §to ¢e ga
usmeriti ka lakSem pronalasku reSenja za kupovinu.

Individualni
uticaji

j Uticaji ckruzenja
Froces donosenja

ocluke *Sociokuli mi

*Tehnclosk

<l iftinst

:I\P(ICfC"«"D?J.@ Prepoznavanje sEkonomskifHonkurentsk
! ‘UUVdLLd problema Politickifregulatomi
+staEy
TraZenje
informacija

|

Vrednovanje
gltern ativa

|

Qdlucivanje

Grupni uticaji

Marketing miks

<Dinrérveni stan s
kU na/Subkulura
*Re‘erenme grupe

Foracica

Post-kupovna
evaluacija

<Zena
«=roizvod/Usluga
*“deslo

~=TOMac)a

. * Ljudi

Zivotni stil ,

Iskustva /) * Fizicki N
! ambijent \
\ * Procesi !
\ * Kvalitet K

donos$enja odluke o kupovini

3.2. TraZenje informacija
Definisanje problema je jedno, ali neSto sasvim drugo je definisanje i primena
reSenja. U potrazi za reSenjem, potrebno je odgovoriti na niz pitanja, kao Sto su:
Koji tip kupovine ce resiti problem?
Gde i kako mozemo doci do resenja?
Koja informacija nam je potrebna kako bismo doneli odluku i gde da nademo takvu
informaciju?
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U nekim slucajevima kupci ¢e krenuti u aktivnu potragu za relevantnom informacijom
imajuci ve¢ u planu kako ¢e je iskoristiti u procesu donosenja odluke. Medutim, moguce je
1 da kupac dode pasivnim putem do informacije i u tom slucaju on je skladisti dok mu ne
zatreba. Oslanjaju¢i se na tu ¢injenicu, menadZzment i marketinski struc¢njaci plasiraju
informacije u medije i na taj nacin uticu na svest kupca nadaju¢i se da ¢e na mestu
kupovine kupac iskoristiti uskladiStene informacije (Strategija pozicioniranja).

Medutim, nisu sve informacije u rukama menadzmenta marketinskog stru¢njaka. Ne
treba zaboraviti kolika je mo¢ word-of-mouth komunikacije. Prijatelji, porodica ili kolege
mogu da daju savet zasnovan na sopstvenom iskustvu, znanju ili misljenju. Kupci su
skloniji da veruju informacijama koje dobiju ovim putem, zato §to veruju da je izvor
informacija nepristrasan, da mu se moze verovati, kao 1 da informacija potice iz licnog
iskustva.

Konac¢no, ne treba zaboraviti moguénost da kupac trazi aktivno informacije putem
interneta (sve viSe 1 u zemljama zapadnog Balkana), kroz specijalizovane c¢asopise, u
maloprodaji ili ¢ak u menadzment marketinskoj literaturi.

Hauser naglaSava Cinjenicu da vremenski pritisak moze da utiCe na potrebu za
informacijama. Njegovo istrazivanje pokazuje da kupci provode manje vremena u potrazi
za razliCitim izvorima kada su pod pritiskom (Hauser, J. et al. 1993). S druge strane,
preveliki broj informacija moze takode da izazove poteskoce prilikom donoSenja odluke.
Takode, doslo se do zaklju¢ka da kupci lakse donose odluku o kupovini ukoliko im se
navedu samo kljucne prednosti usluge ili proizvoda.

Kao zakljuc¢ak, namece se Cinjenica da detaljne i opSirne informacije vrlo Cesto
otezavaju odluke o kupovini.

3.3. Vrednovanje alternativa

Vrednovanje alternativa moze da bude vise ili manje sloZzen proces u zavisnosti od
stepena informisanosti kupca o odredenoj usluzi ili proizvodu, o ¢emu se govorilo u
prethodnoj tacki. Zatim, vrednovanje alternativa zavisi i od broja postoje¢ih alternative,
kao 1 znacaja usluge za korisnika (na primer, izbor restorana brze hrane nema isti stepen
znacaja kao izbor konsalting kompanije).

Postoje razli€iti nacini na koje menadZment-marketinski stru¢njaci mogu da uti¢u na
kupca u ovoj fazi odluke. Jedan od nacina je primena komunikacione kampanje, pri ¢emu
se slika proizvoda ili usluge usaduje u svest kupaca, tako da na mestu prodaje oni deluju
poznato. Zatim, moguce je naglasiti odredenu karakteristiku proizvoda ili usluge ¢ime se
povecava znacaj upravo tog atributa u svesti kupca, pri ¢emu on postaje atribut broj jedan
na listi kriterijuma koju kupac formira prilikom donosenja odluke, ili se kupac na taj nacin
moze uveriti da je usluga ili proizvod neprevazidena ba§ na tom polju. Od velikog znacaja
moze da bude 1 materijal na mestu prodaje, koji je najceS¢e dizajniran tako da naglaSava
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jednu ili nekoliko najbitnijih karakteristika (lifleti, displeji, dizajn pakovanja ili promocija
na samom pakovanju itd.).

Generalno, potencijalni kupac formira listu kriterijuma putem koje procenjuje svakog
dobavljaca ili odredeni brend, a da vrlo Cesto nije toga ni svestan. Ova procena moze da se
bazira na objektivnim kriterijjumima koji se odnose na opipljive atribute usluge ili
proizvoda i1 njihovu svrhu (npr. cena) ili subjektivnim kriterijjumima kao S$to su status,
uskladenost sa slikom o sebi ili vera u dobavljaca — pruzaoca usluge.

Kako bi kupac proces donoSenja odluke ucinio lak$im, on vrlo Cesto usvaja
odokativni pristup kojim pravi precice u procesu odlu¢ivanja i na taj nacin brze dolazi do
reSenja, odnosno odluke. Kada je odluka manje komplikovana i mane rizi¢na, kupac je
narocito spreman da ulozi manje vremena u proces vrednovanja alternativa. U tom slucaju,
kupac se fokusira na odredeni brend ili mesto pruzanja usluge, cenu ili promociju, §to vrlo
efikasno smanjuje broj mogucih alternativa.

3.4. Donosenje odluke

Sama odluka mozZe biti prirodni ishod faze vrednovanja alternative, ukoliko jedna
od opcija znacajno prednjaci po osnovu svih vaznih kriterijuma. Medutim, ukoliko izbor i
dalje nije ovako jednostavan, kupac pristupa daljem rangiranju kriterijuma i uspostavljanju
prioriteta (na primer, donosenjem odluke da je cena najvazniji faktor).

U svakom slucaju, ishod ove faze su kupovina ili odustajanje od nje. U slucaju
kompleksnih kupovina, sastavni deo ove faze ¢ine pregovori. Ukoliko rezultat pregovora
nije zadovoljavajuéi za kupca, on i dalje moZe da donese odluku da odustane od kupovine
ili da se obrati drugom dobavljacu. SuStinski, ne mozZe se sa sigurnoS¢u smatrati da je
kupovina obavljena dok ugovor nije potpisan ili se novac ne nalazi na vaSem racunu.

U ovoj fazi isporucilac usluge ima veliku moguénost da utice na kupca. Na primer,
nedostatak prodajnog osoblja, dugi redovi ili dugotrajne procedure prilikom prodaje, mogu
da uticu na kupca tako da donese odluku da na drugom mestu izvrsi kupovinu ili da u
potpunosti odustane od nje. Cak i u slu¢aju kada kupac ne odustaje i odlu¢i da finalizuje
kupovinu, njegova slika o kvalitetu pruzene usluge ¢e biti znatno narusena i vrlo verovatno
¢e negativno uticati na odluku o ponavljanju kupovine.

3.5. Post-kupovna evaluacija

Veza kupca sa proizvodom ili uslugom ne zavrSava se po okoncanju razmene
novca. Samim tim ne bi trebalo da prestane ni ukljucenost menadZment-marketing
stru¢njaka. Bez obzira na vrstu kupovine, vrlo je verovatno da ¢e kupac izvrSiti post-
kupovnu procenu kako bi bio siguran da proizvod ili usluga odgovaraju ocekivanjima
nastalim tokom procesa odlu¢ivanja. Ovo naro€ito dolazi do izrazaja, ukoliko je proces
donoSenja odluke bio tezak, ili je kupac ulozio dosta svog vremena, napora ili novca, javlja
se sumnja da li je prava odluka donesena. Festinger je ovaj fenomen nazvao kognitivna

71



disonanca sto znaci da kupci doZivljavaju psiholosku nelagodnost prilikom pokusaja da
naprave ravnotezu izmedu donesenog izbora i sumnji koje jos postoje u njihovoj svesti
(Festinger, L. 1957). Disonanca moze biti izraZzena kada su kupci izloZeni menadzment i
marketin§koj komunikaciji koja naglaSava dobrobiti i hvali karakteristike odbacenih
alternativa. UopSteno, disonanca je veca $to je veci broj odbacenih usluga ili proizvoda i
Sto se oni viSe razlikuju od odabranih.

Post kupovna procena je vazna iz viSe razloga, pri ¢emu je najvaZznije to $to uti¢e na
odluku kupca da ponovi kupovinu. Na primer, ukoliko o¢ekivanja nisu ispunjena, proizvod
ili usluga se najverovatnije nece nac¢i na prvoj listi prilikom evaluacije alternativa. S druge
strane, ukoliko su ocekivanja ispunjena ili ¢ak prevazidena, stvara se visoka verovatnoca
dugotrajne lojalnosti. Posmatranje post kupovnih reakcija ima veliki znacaj u procesu
razvoja 1 poboljSanja proizvoda ili usluge. Menadzment-marketing stru¢njak na ovaj nacin
moze da uoci odredene karakteristike proizvoda koje nisu dovoljno eksploatisane, a mogu
znacajno da uti¢u na poboljSanje prodaje.

Vazno je naglasiti da postoji mogucénost da kupac odustane u bilo kojoj fazi procesa
odlucivanja. Moguce je da se obeshrabri ve¢ koli¢inom prikupljanih informacija. Ovo nas
dovodi do zakljucka da je osnovna uloga marketinga da odrZi interesovanje kupaca tokom
celog procesa 1 da ga spreci od odustajanja. Takode, bitno je naglasiti da prikazan proces
odlucivanja ne mora uvek da prati ovako definisan sled. Na primer, kupac moze u bilo kom
trenutku da se vrati ponovo u fazu prikupljanja novih informacija. Konacno, proces
donoSena odluke moZze znatno da varira u svom trajanju u zavisnosti od prirode kupovine i
prirode kupca. U neke odluke se ulazu meseci ili godine, a u neke par sekundi, kao Sto je
npr. kupovina ¢okolade.

U praksi, ljudi se srecu sa razli¢itim situacijama u kojima donose odluke o kupovini, ;.
o reSavanju problema. U zavisnosti od razli¢itih faktora, kao Sto je okruZenje, vrednost
kupovine, kompleksnost kupovine itd., odluke se donose na razli¢ite nacine.

3.6. Rutinsko reSavanje problema

Situacije u kojoj se prilikom kupovine reSavanje problema svodi na rutinsku radnju,
jesu najceS¢e one u kojoj se kupac svakodnevno nalazi. Dobar primer je kupovina
namirnica. Proces prikupljanja informacija gotovo da i ne postoji, dok se vrednovanje
alternativa deSava gotovo simultano sa donoSenjem odluke. Ovo je jedno od objaSnjenja
zbog Cega proizvodaci potroSne robe Cine velike napore u dostizanju lojalnosti kupaca i
zbog ¢ega se u toj oblasti novi proizvodi jako teSko probijaju na trZiste.

Upotrebom atraktivnih pakovanja, promotivnih poruka i drugog materijala na mestu
prodaje, pri ovakvom tipu kupovine, proizvoda¢ moZze da ostvari prodaju po principu
impulsne kupovine.

Tipican proizvod ili usluga koji spadaju u ovu kategoriju, nosi sa sobom nizak rizik, ima
nisku cenu 1 ¢esto se kupuje. Kupac smatra da dobrobiti koje bi proistekle nakon promene
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brenda ne opravdavaju napor prikupljanja informacija i evaluacije alternative. U ovoj
situaciji u potpunosti izostaje element razmatranja da li je doneta prava odluka zbog toga
Sto je rizik za kupca nizak u svakom pogledu, bio to finansijski gubitak, li€no razocarenje
ili naruSavanje socijalnog statusa.

3.7. Ograniceno reSavanje problema

Ova situacija za nijansu je interesantnija za kupca. DeSava se rede nego rutinska
kupovina i donoSenje odluke se vrsi sa viSe svesti. Predmet ove kupovine ima srednju cenu
1 najc¢esS¢e se ofekuje da traje duzi vremenski period. Iz tog razloga i rizici povezani sa
donosenjem pogresne odluke su veéi. Kupac u ovom slucaju je spreman da ulozi vise
vremena u prikupljanje informacija i razmatranje svojih opcija, ali i dalje ne suvise. Vrlo
Cesto su upravo usluge predmet ovih situacija. Prilikom uplate turistickog aranzmana ili
izbor stomatologa (Cesto putem word-of-mouth preporuke) kupac ima samo jednu priliku
da napravi pravi izbor.

3.8. Kompleksno reSavanje problema

U ovoj kategoriji se nalaze kupovine kapitalnih dobara, kao §to su kuce ili vozila koje
sa sobom nose ozbiljne investicije u smislu novca, vremena i napora, §to sa sobom nosi i
veéi rizik. Kako se ove kupovine ne deSavaju tako Cesto, kupac je spreman da ulozi
dovoljno vremena u svaku fazu procesa odluc¢ivanja. Medutim, ¢ak ni u ovom slu¢aju ne
mozemo da smatramo da ¢e odluka o kupovini biti donesena na isklju¢ivo racionalnoj
osnovi. Primer je kupovina automobila u situaciji gde dva vozila imaju vrlo sli€éne osnovne
karakteristike uklju¢ujuéi cenu 1 post prodajnu uslugu, gde ¢e kupac kona¢nu odluku o
kupovini doneti na osnovu subjektinog kriterijuma, licnog osecaja ili statusa.

4. Zakljucak

a) Odluke o kupovini predstavljaju jednu od najvaznijih dilema sa kojom se kupci
susrecu, jer cesto su te odluke viSe emotivne (impulsne) prirode, a ne racionalne.

b) Upotrebom elemenata marketing miksa moguce je uticati na kupca da lakSe
prepozna (uo€i) problem, a time i usmeri ka lakSem pronalasku reSenja za kupovinu,
odnosno donoSenju odluke na bazi racionalnog modela.

c¢) Kupci lakSe donose odluku o kupovini ukoliko im se navedu samo klju¢ne prednosti
usluge ili proizvoda.

Kako bi kupac proces donoSenja odluke ucinio lak§im, on vrlo ¢esto usvaja odokativni
pristup kojim pravi precice u procesu odlucivanja i na taj nacin brze dolazi do reSenja,
odnosno odluke. Kada je odluka manje komplikovana i manje rizi¢na, kupac je narocito
spreman da uloZi manje vremena u proces vrednovanja alternativa. U tom slucaju, kupac se
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fokusira na odredeni brend ili mesto pruzanja usluge, cenu ili promociju, Sto vrlo efikasno
smanjuje broj mogudéih alternativa.

Sama odluka moze biti prirodni ishod faze vrednovanja alternative, ukoliko jedna od
opcija znacajno prednjaci po osnovu svih vaznih kriterijuma. Medutim, ukoliko izbor i
dalje nije ovako jednostavan, kupac pristupa daljem rangiranju kriterijuma i uspostavljanju
prioriteta (na primer, donosenjem odluke da je cena najvazniji faktor).

Post kupovna procena je vazna iz vise razloga, pri ¢emu je najvaznije to Sto utie na
odluku kupca da ponovi kupovinu. Na primer, ukoliko o¢ekivanja nisu ispunjena, proizvod
ili usluga se najverovatnije ne¢e nac¢i na prvoj listi prilikom evaluacije alternativa. S druge
strane, ukoliko su ocekivanja ispunjena ili ¢ak prevazidena, stvara se visoka verovatnoca
dugotrajne lojalnosti.

Situacije u kojoj se prilikom kupovine reSavanje problema svodi na rutinsku radnju,
jesu najceS¢e one u kojoj se kupac svakodnevno nalazi. Dobar primer je kupovina
namirnica. Proces od prikupljanja informacija gotovo da i ne postoji, dok se vrednovanje
alternativa deSava gotovo simultano sa donosenjem odluke.

Situacija koju karakteriSe ograni¢eno reSavanje problema se deSava rede nego rutinska
kupovina i donoSenje odluke se vrsi sa viSe svesti. Predmet ove kupovine ima srednju cenu
1 najc¢eS¢e se ofekuje da traje duzi vremenski period. Iz tog razloga i rizici povezani sa
donosenjem pogresne odluke su veéi.

U kategoriji kompleksnog reSavanja problema se nalaze kupovine kapitalnih dobara,
kao Sto su kuce ili vozila koje sa sobom nose ozbiljne investicije u smislu novca, vremena i
napora, $to sa sobom nosi i ve¢i rizik. Kako se ove kupovine ne deSavaju tako Cesto, kupac
je spreman da ulozi dovoljno vremena u svaku fazu procesa odlucivanja.
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IZGRADNJA STANDARDIZOVANIH SISTEMA INFORMACIONE
SIGURNOSTI

Gordana DPordevié* UDK 004.738.5:339):005

SaZetak: Savremeni uslovi poslovanja, era mrezne revolucije i pojava Interneta, doveli do
bitnih promena u poslovnom okruzenju firmi. Zahvaljujuc¢i promenama u okruzenju javila
se mogucnost vodenja poslova na nov nacin, elektronskim putem, i to kako unutar same
firme tako i van nje, sto je neizostavno dovelo do promena u ekonomiji odnosno stvaranja
novog nacina poslovanja. U takvim uslovima, veliki broj organizacija prihvata elektronski
nacin poslovanja kao jedini partnerski odnos, a informaciono-komunikacione tehnologije
(ICT) dobijaju vazno mesto i znacajnu ulogu u poslovanju organizacija i postaju znacajan
faktor za efikasniju i efektivniju realizaciju poslovnih aktivnosti. Praksa je medutim
pokazala da nije dovoljno posmatrati ICT samo kroz ,,snagu i mogucnosti®, vec je
neophodno sagledati i , izazove i pretnje* koji predstavijaju kriticno ogranicenje za
realizaciju prednosti koje nose nove tehnologije. Zato aktivnim procesom upravljanja
rizicima moraju biti obuhvaceni i sistemi koji se baziraju na ovim tehnologijama, a ovi
procesi moraju biti rezultat proucavanja i konstatacije sigurnosnih stanja i moraju se
bazirati na adekvatnim modelima sigurnosti zasnovanih na standardizovanim sigurnosnim
modelima.

Kljucne reci: e-poslovanje, informaciono-komunikacione tehnologije, mrezno poslovanje,
Sigurnosni rizici, sistemi Sigurnosti.

DEVELOPMENT OF STANDARDIZED INFORMATION SECURITY
SYSTEMS

Abstract

Modern business conditions, the area of network revolution and Internet, caused significant
changes in the business environment of companies. Thanks to changes in the environment,
it is possible to do business in a new way, electronically, both within a company and
outside of it, which inevitably results in changes of economy, that is, the creation of a new
way of doing business. In such conditions, a great number of organizations accept e-
business as the only form of partner relationship, and Information and Communication
Technologies (ICT) get an important place and a significant role in the operation of
organizations and become an important factor of more efficient and effective performance
of business activities. However, practice has shown that it is not enough to observe ICT just
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in regards to “strength and possibility”, but it is necessary to consider “challenges and
threats” that represent critical limitation for the realization of advantages these technologies
have. Therefore, active process of risk management must include other systems based on
these technologies, and these processes must be the result of the study and determination of
safety situation and have to be based on adequate safety models based on standardized
safety models.

Keywords: e-business, information-communication technology,
networkoperations, security risks, security systems.

1. Uvod

Stepen tehnoloskih promena koji karakteriSe danaSnju svetsku privredu, kao i sve veci
stepen koriS¢enja naprednih informacionih i komunikacionih tehnologija, dovele su do
fundamentalnih promena u poslovnom okruZenju. Digitalna revolucija promenila je nain
proizvodnje dobara i obezbedivanja usluga, transformisala gotovo sve industrijske grane,
kreirala Sirok spektar novih proizvoda, usluga i poslova i novo zZivotno okruzenje u obliku
informacionog drustva koje ¢e olakSati svakodnevni zivot ljudi (Pordevi¢, 2011: 125).
Veliki deo poslovanja prenosi se na mrezu (naj¢e$ce Internet), pri ¢emu se koriste sve
prednosti koje novi nacin poslovanja donosi u cilju ostvarenja konkurentske prednosti i
povecanja profita. Koriste¢i mrezno okruZenje i nove Web tehnologije, prelaze¢i sve vise u
sfere "elektronskog", poslovni sistemi poprimaju nove oblike 1 forme, kreiraju¢i nove
poslovne modele, kao oblike novog i efikasnijeg nacina poslovanja.

Pojava i1 ekspanzija Interneta i1 internet tehnologija jesu glavni razlozi prelaska sa
tradicionalnog na novi oblik poslovanja. Prema podacima ITU (2006) broj Internet
korisnika u svetu krajem 2004. godine iznosio je oko 850 miliona (854.041.719), §to je bilo
za oko 136 miliona vise nego krajem 2003. godine, a krajem 2005. godine taj broj je
iznosio nesto vise od jedne milijarde (1.020.614.866). Ovi podaci pokazuju dinamiku rasta
Intrernet mreze, jer se godiSnje oko 2,5% svetskog stanovnistva prikljuci na ovu globalnu
mrezu. U svetu je do kraja 2009. godine bilo 1.7 milijardi Internet korisnika ili 26% svetske
populacije (od 2003 do 2009 godine broj se duplirao) (ITU, 2010: 201). Najnoviji
pokazatelji kazu da danas u svetu ima preko 2 milijarde Internet korisnika. Prema tome,
Internet je bio, jeste 1 bi¢e najve¢i globalni prostor koji ¢e konektovanim poslovnim
modelima omoguditi da: povecaju obim poslovanja, poboljSaju poslovnu efikasnost,
ostvare pristup novim trziStima.

Novi poslovni modeli postaju vazni, sveobuhvatni, kompleksni po strukturi i svojim
zahtevima za upravljanjem 1 kontrolom, a ICT postaju najvazniji deo njihove infrastrukture
koja je od esencijalne vaznosti za poslovanje. Medutim, inovativno uvodenje 1 koriS¢enje
ovih tehnologija, Cesto je sagledavano samo kroz znacaj za unapredenje produktivnosti i
efikasnosti, bez potpunog razumevanja sigurnosnih postupaka. Primeri iz prakse pokazuju
da mrezna infrastruktura i informacioni sistemi predstavljaju "Ahilovu petu" poslovnih
sistema. U pokuSaju za §to veCom otvorenos$¢u prema $to vecem broju korisnika, otvaraju
se brojne sigurnosne "rupe" ka vaznim resursima kao §to su informacije. U ovakvim
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uslovima, realizacija poslovnih ciljeva odnosno poslovnih funkcija, mora biti pracena i
odgovaraju¢im postupcima usmerenim ka smanjenju rizika poslovanja za svaku stranu koja
je ucesnik. Rizici kao neopipljivi i teski za kontrolu, postali su prioritet upravljanja
sigurnos¢u, s obzirom da u relativno kratkom vremenskom roku mogu prouzrokovati vrlo
opipljive gubitke za poslovni sistem.

Sistemi informacione sigurnosti zasnovani na savremenim konceptima i trendovima,
omoguci¢e poslovnim sistemima da realizuju sve svoje aktivnosti na mrezi na siguran
nacin i da, uz odgovarajuce uvazavanje i brigu o rizicima, zastite poverljive podatke koji su
od krucijalne vaznosti za realizaciju poslovnih ciljeva. Polaze¢i od Cinjenice da zastita
nikada ne moZze biti apsolutna, glavni cilj informacione sigurnosti jeste dosledna primena
metoda 1 postupaka, kojima se moZe znatno otezati narusavanje sigurnosti i pouzdanosti
sistema, kao 1 integriteta, dostupnosti i poverljivosti podataka. Digitalni podatak kao
najvazniji resurs u digitalnoj ekonomiji, zauzima centralno mesto u sistemu informacione
sigurnosti, u kojem mora biti zasticen odgovaraju¢im tehnoloskim reSenjima i Citavim
setom fleksibilnih prvila i procedura kojima se mora precizno i pravilno upravljati.

2. Sigurnosni aspekti poslovanja u mreZnom okruZenju

Poslovni sistemi u mreznom okruzenju moraju uvoditi savremene koncepte zastite svih
resursa koji imaju vrednosti sa aspekta poslovanja i realizacije poslovnih ciljeva
(finansijski resursi, poslovni procesi, reputacija, trziSna pozicija i dr.). Poslovni sistemi u
najve¢em broju smatraju da je najznacajnija aktiva u operativnom okruzenju (u
kvantitativnom 1 kvalitativnom smislu) u obliku informacija koje su memorisane,
procesirane ili su u fazi prenosa. Osim toga, u uslovima globalnog trziSta, povecane
konkurencije 1 "poslovanja brzinom misli", poslovni sistemi se susreCu sa porastom
koli¢ine informacija koje su od vitalnog znacaja za poslovanje. Informacije prikupljene iz
internih 1 eksternih izvora postaju vazne za realizaciju poslovnih aktivnosti, procese
upravljanja tim aktivnostima na operativnom nivou, kao i za procese donoSenja odluka, pri
¢emu je neophodno obezbediti uslove za njihovo zajednicko koriS¢enje (svi ucesnici u
ovom procesima moraju imati pristup ovim informacijama). Upravo je koncept zajedni¢kog
koriS¢enja informacija uslovio jedan od osnovnih sigurnosnih zahteva: strogo kontrolisanje
pristupa i koriS¢enja podataka.

Operativno okruZenje poslovnog sistema obiluje raznovrsnim pretnjama koje se obicno
javljaju u obliku otkrivanja informacija, njihove modifikacije ili gubitka odnosno
uniStavanja. Analiza pretnji, kao deo postupka zastite, rezultirac¢e identifikacijom rizika kao
znacajnim postupkom u izgradnji sistema informacione sigurnosti, odnosno izboru
odgovaraju¢ih sigurnosnih reSenja kojima se poslovni sistem moZe suprotstaviti
identifikovanim pretnjama. Pretnje po informacionu sigurnost javljaju se pojedinacno ili
kao kombinacija nekoliko tipova rizika (UNCTAD, 2005: 139):
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e rizici prve strane, koji se manifestuju kao gubici koji nastaju usled modifikacije,
uniStavanja ili naruSavanja integriteta informacija ili naruSavanja funkcionalnosti
sistema 1ili nekog njegovog dela

e rizici trece strane, koji se mogu materijalizovati kao gubici nastali usled izloZenosti
informacija, a direktan je rezultat naruSavanja sistema sigurnosti. Ova grupa rizika
ukljucuje citav spektar opasnosti poput distribucije loSeg koda ili narusavanje
privatnosti koji se odnose na informaciju o kreditnoj kartici (u poslovnim
modelima e-bankarstva ili e-trgovine) ili na zapise o bolesti (u modelima e-
zdravstva).

e rizici poslovnih prekida, koji spreCavaju planiranu ili ugovorenu realizaciju
poslovnih aktivnosti (isporuka proizvoda ili usluga u modelima e-trgovine). Sa
stanovi$ta informacione sigurnosti ovi rizici su podrzani infrastrukturnim rizicima i
mogu biti rezultat brojnih faktora, kao §to su raznovrsnost hardvera, neuskladenost
softvera, sveukupna pouzdanost i funkcionalnost sistema koji bazira na IT i
konacno zavisnost poslovnih procesa od infrastrukture IT.

e rizici po reputaciju, koje neki autori smatraju delom prve grupe rizika. UNCTAD-
ovim izveStajem, Stete nastale naruSavanjem reputacije ili identiteta brenda,
obuhvacene su ovom posebnom grupom rizika, jer ih je ponekad tesko proceniti,
posebno kada ukljucuju "teske" varijable za kvantifikovanje (ocekivani poslovni
prihodi ili buduca trzi$na kapitalizacija).

e kobni rizici ili rizici sa teSkim posledicama, koji mogu generisati gubitke takve
jacine da poslovne aktivnosti ¢esto mogu biti potpuno neodrzive. Sa aspekta
informacione sigurnosti ova grupa rizika se najceS¢e odnosi na klijente (pre nego
na poslovne sisteme), a naj¢eS¢i pojavni oblici su krada identiteta ili krada
poverljivih podataka.

Jedna od osnovnih karakteristika Interneta 1 poslovnih sistema na mrezi je otvorenost,
koja istovremeno predstavlja i prednost i nedostatak. Otvorenost sistema na mrezi
omogucava ne samo potencijalnim korisnicima, ve¢ 1 potencijalnim napadacima da naruse
integritet sistema, izazovu ozbiljne finansijske gubitke, ali i brojne druge ekonomske
posledice, poput gubitka poslovnog ugleda i poverenja klijenata, gubitka poslova zbog
nedostupnosti servisa, gubitka vrednih i1 poverljivih informacija. Brojna istraZivanja u ovoj
oblasti pokazuju da su organizacije koje posluju na mrezi svesne izloZenosti rizicima usled
ovakvog nacina poslovanja i da kontinuirano reSavaju sigurnosna pitanja.

Istrazivanje koje su u 2010. godini sproveli CSI/FBI (Computer Crime and Security
Survey/Federal Biro Invesitigation) nad 237 firmi sa teritorije SAD, pokazalo je da
organizacije deo budzeta namenjenog IT troSe na odrzavanje sistema informacione
sigurnosti 1 to: 25.7% ispitanika tro$i manje od 3% od ukupnog budzeta, 35.1% trosi vise
od 8%, a 23.2% ispitanika trosi izmedu 3 1 8%. Medutim, ovo isto istraZivanje je pokazalo
da i pored ulaganja u sisteme zaStite, poslovni sistemi jesu mete napada. Od 285 ispitanika,
cak 41.1% je potvrdilo da su bili napadnuti nekim od raznovrsnih tipova napada. Najcesci
oblici napada u 2010. godini bili su napadi virusima, zatim denial-of-service napadi
(odbijanje usluge) 1 "krada" lozinki (tabela 1).

Tabelal: Realizovani napadi u 2010. godini po tipovima napada
tipovi napada | 2008 | 2009 | 2010 |
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virusi 50 % 64 % 67 %
interna zloupotreba pristupa - 15 % 13 %
neautorizovano kori$¢enje korisnickih profila - 7% 5%
na socijanim mrezama

denial-of-service 21 % 29 % 17 %
proboj u sistem - 14 % 11 %
zloupotreba wireless pristupa 14 % 8 % 7%
"krada" lozinki 9% 17 % 12 %
narusavanje finansijskih resursa 12 % 20 % 9%
zloupotreba javnih Web aplikacija 14 % 8 % 7%

Izvor: CSI/FBI 2010 Computer Crime and Security Survey — Computer Security
Institute

Istrazivanje sigurnosnih aspekata poslovnih modela na javnoj mrezi (kakav je na
primer Internet) je izuzetno vazno i krajnje aktuelno, s obzirom na ¢injenicu da se gotovo
svakodnevno pojavljuju novi rizici kojima se sistemi informacione sigurnosti moraju
suprotstavljati. ProseCan broj identifikovanih ranjivosti, koje se svakog meseca dodaju na
Mitre - Common Vulnerabilities and Exposures (CVE)®” listu je 100. Oko 1.077 opstih
tipova ranjivosti, za koje su usaglaSeni opSteprihvaceni nazivi, ve¢ se nalaze na listi, dok
drugih 746 predstavljaju predlozene kandidate za listu.

Najveci broj poslovnih sistema nije spreman da prizna da su bili meta napada na mreZzi
ili nije sposoban da poceni sopstvene gubitke Ukupni gubici u 2006. godini koje je CSI/FBI
utvrdio istrazivanjima nad 313 ispitanih firmi, iznosili su 52.494.290 dolara (u 2005. godini
gubici u 639 ispitanih firmi iznosili su 130.104.542 dolara). Tada su stru¢njaci ovog
instituta konstatovali da, iako prema finansijskim pokazateljima deluje da postoji trend
smanjenja gubitaka, stvarnost pokazuje da je zapravo mnogo manji broj firmi spremno da
prijavi svoj finansijski gubitak. Razlozi su cesto odnose na Ccinjenicu da takvo
obelodanjivanje moZze da uslovi negativan publicitet koji zatim moze da narusi imidz firme
ili da konkurencija moze da iskoristi ovakve informacije kao sopstvenu prednost na trzistu.
Tako je u 2010. godini samo 77 firmi bilo spremno da prijavi finansijske gubitke, §to je
najmanji broj u istoriji realizacije ovakvog istraZzivanja. Dva ispitanika prijavili su prili¢no
visoke finansijske gubitke: jedan gubitak od oko 20 miliona dolara i drugi od 25 miliona
dolara.

> http://cve.mitre.org: Common Vulnerabilities and Exposures (CVE) je standardizovana lista
naziva ranjivosti i drugih izlozenosti informacione sigurnosti (information security exposures —

CVE) Ziji je cilj da se standardizuju nazivi za sve u javnosti poznate ranjivosti (vulnerabilities) i
sigurnosne izloZenosti (exposure).
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3. Sistemi informacione sigurnosti

Prema UNCTAD-u, sistem informacione sigurnosti definisan je kao suma procesa i
tehnologija upotrebljenih za zaStitu informacionih resursa od neautorizovane akvizicije,
otkrivanja, manipulacije, modifikacije i gubitaka. Informaciona sigurnost se prema tome
odnosi na procese 1 postupke kontrole ¢iji je cilj zaStita informacija, podataka i
odgovarajuce infrastrukture.

ISO standard koji se odnosi na sigurnost IT (ISO/ITU 7498-2), termin sigurnosti
sistema definiSe kao postupak minimiziranja ranjivosti aktive 1 resursa u terminu
prevencije, detekcije i reakcije. Stoga, informaciona sigurnost pored postupaka za zastitu
aktive, obuhvata 1 postupke obezbedenje kontrole i procedura za pruzanje otpora
opasnostima i/ili potencijalnim pretnjama sistemu koji je pod zaStitom.

Nacionalni institut za standardizaciju 1 tehnologiju SAD (National Institute of
Standards and Technology - NIST) na ¢ijim standardima se baziraju mnogi sigurnosni
sistemi, sigurnost definiSe kao osobinu sistema. Prema ovom standardu, sigurnost
predstavlja karakteristiku sistema koja je viSe od seta sigurnosnih funkcija i sigurnosnih
mehanizama. Sigurnost je stanje sistema koje je postignuto nizom sigurnosnih postupaka
koji obuhvata ¢itav sistem, njegove fizicke 1 logicke komponente. Ovaj standard, svojom
posebnom publikacijom 800-12, ukazuje na sledece osnovne elemente na kojima bazira
opSti pristup informacione sigurnosti:

informaciona sigurnost treba da podrzava realizaciju ciljeva poslovnog sistema,
informaciona sigurnost je integralni element zdravog menadZmenta,
implementirani sistem informacione sigurnosti treba da bude isplativ,
izgradnja adekvatnog sistema informacione sigurnosti podrazumeva jasno definisan
sistem odgovornosti,

e izgradnja informacione sigurnosti zahteva sveobuhvatni 1 integrativni pristup,

e sistem informacione sigurnosti treba periodicno preispitati (redizajnirati),

¢ informaciona sigurnost je u izvesnoj meri limitirana drustvenim faktorima.

Definisani ciljevi poslovnog modela u velikoj meri odreduju tehnolosku stranu sistema
informacione sigurnosti, odnosno izbor odgovarajuc¢ih sigurnosnih resenja i mera. Nakon
definisanja ciljeva 1 izbora odgovaraju¢eg informacionog sistema koji treba da podrzava
realizaciju tih ciljeva (definisanje uloge informacionog sistema), mogu se precizno utvrditi
sigurnosni zahtevi koji proizilaze iz takve uloge. Ovakvim pristupom sistem informacione
sigurnosti direktno podrzava ciljeve poslovnog modela, mada ¢esto moze biti 1 limitirajuci
faktor nametanjem loSeg izbora, dosadnih i1 pre svega nepotrebnih pravila i procedura za
korisnike, menadzere i sistem u celini.

Sagledavanjem ocekivane koristi 1 procenom vrednosti koju treba zaStititi moze se
utvrditi isplativost sistema informacione sigurnosti. Implementirani sistem sigurnosti treba
da bude odgovaraju¢i (obuhvata raznovrsna sigurnosna reSenja usled raznovrsnosti
sigurnosnih zahteva), ali 1 proporcionalan vrednostima aktive, zahtevanom nivou
pouzdanosti sistema, kao i jaini, verovatno¢i i obimu potencijalnih narusavanja. Prednosti
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koje donosi implementirani sistem sigurnosti treba posmatrati ne samo kroz podrsku
realizacije ciljeva, ve¢ 1 kroz direktne 1 indirektne troskove. Direktni troskovi nastaju usled
nabavke, instalacije i administriranja sigurnosnih mera. Implementirane sigurnosne mere
mogu ponekad narusiti performanse sistema, dodatno iskomplikovati 1 otezati realizaciju
aktivnosti ili zahtevati posebnu obuku zaposlenih, $to u krajnjem slu¢aju uveéava inicijalne
troskove.

Izgradnja odgovarajueg sistema informacione sigurnosti podrazumeva 1 izgradnju
odgovarajuceg sistema odgovornost svih ucesnika u poslovnim aktivnostima, koje mora
biti eksplicitno definisano. Ovakav sistem, definisanjem obaveza i ofekivanog ponasanja
svih u€esnika, odreduje odgovornost u najSirem smislu, ali i predstavlja osnovu na bazi
koje se ostvaruje mogucnost izgradnje svesti ucesnika da odgovorno obavljaju svoje
aktivnosti. S obzirom da su ucesnici u aktivnostima na mrezi Cesto "spoljni korisnici",
neophodno je informisati sve ucesnike o postojanju, obimu 1 veliini implementiranih
sigurnosnih mera, ¢ime se sti¢e poverenje u interakciji sa sistemom koji je adekvatno
osiguran. Osim toga, sistem odgovornosti podrazumeva obavezu, onih ¢iji je zadatak
odrzavanje sigurnosti, da deluju pravovremeno i da na koordinisan nacin sprece i/ili
odgovore na proboje sigurnosti.

Sistem informacione sigurnosti bazira se na sigurnosnim kontrolama, ¢ija efektivnost
zavisi od odgovaraju¢eg funkcionisanja drugih kontrola (upravljacke, operacione i
tehnicke) koje, ukoliko su adekvatno izabrane, mogu imati sinergijski efekat. Sveobuhvatan
1 integrativni pristup u izgradnji ovog sistema ne podrazumeva samo obuvatanje svih
sigurnosnih aspekata poslovnog sistema, ve¢ 1 pravilno razumevanja meduzavisnosti
sigurnosnih kontrola. Naime, sigurnosne kontrole, usled neadekvatne primene, mogu
"potkopavati" jedna drugu. Cesto se moze desiti da, usled nedostatka odgovarajuéih
treninga gde bi se zaposleni poducili kako i kada treba koristiti softvere za detekciju virusa,
korisnici mogu primenjivati softver na neadekvatan nacin 1 prema tome neefikasno. Kao
rezultat loSe primene ovog softvera, korisnici mogu verovati da je njihov sistem bez virusa,
a da ipak pri tome nenamerno dalje Sire virus. Osim toga, efektivnost sigurnosnih kontrola
zavisi 1 od upravljanja sistemom, pravne regulative, nivoa pouzdanosti sistema i internih i
upravljackih kontrola. Na kraju, informaciona sigurnost, koja je subsistem racunarske
sigurnosti, "mora delovati zajedno sa tradicionalnim sigurnosnim disciplinama ukljucujuci i
fizicku 1 personalnu sigurnost" (NIST, 2002: 16).

Efektivni i efikasni sistemi informacione sigurnosti deluju u okruzenju koje je izuzetno
dinami¢no; tehnologije 1 korisnici, podaci 1 informacije u sistemu, rizici 1 sigurnosni
zahtevi su stalno promenljivi. Mnoge od tih promena deluju i na sisteme sigurnosti; razvoj
tehnologija 1 moguénost njihove primene radi uspeSnije odbrane poslovnog sistema,
povezivanje na javne mreZe, promene vezane za vrednosti koje se S$tite 1 upotrebu
informacija, pojavljivanje novih vrsta napada. S druge strane, razvoj novih tehnologija
omogucio je otkrivanje novih na¢ina za namerno premoscavanje ili probijanje sigurnosti, a
primena sigurnosnih procedura moze biti retka ili same procedure mogu biti zastarele
tokom vremena. Mnogobrojne promene u sistemu ili okruZenju mogu kreirati nove
ranjivosti, pa sigurnost nikada nije perfektna. Zato se implementirani sistem informacione
sigurnosti mora odrzavati 1 povremeno preispitivati da bi se utvrdio stepen sigurnosnih
efekata sistema na promene u okruZenju.
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Prilikom dizajniranja i redizajniranja odnosno, odrzavanja mora se voditi racuna i o
raznovrsnim drustveni faktorima koji mogu limitirati delovanja sistema informacione
sigurnosti. Jedan od takvih druStvenih faktora je svakako privatnost koja je kao oblast u
sukobu sa nekim aktivnostima sigurnosti koje se realizuju identifikacijom korisnika 1
pracenjem njihovih aktivnosti. Mada je privatnost regulisana citavim nizom zakona,
tumacenja su raznovrsna, pa se moze desiti da ona bude narusena nekim sigurnosnim
merama. Privatnost, iako izuzetno vazno drustveno pitanje, nije jedino. Kretanje
informacija, posebno izmedu drZzavne upave i1 njenih gradana, je takode jedan vazan
drustveni faktor koji moze uzrokovati modifikaciju sistema informacione sigurnosti koji, u
ovom slucaju (poslovni model e-uprave), treba da bude podrska realizaciji drusStvenih
ciljeva. U nekim okruzenjima i kulturama, pojedine autentifikacione mere (npr. skeniranje
mreznjace) mogu se smatrati invektivnim, pa se moraju izbegavati kao sigurnosne mere
koje mogu biti primenjene u okviru sistema informacione sigurnosti.

Upravo iz navedenih razloga, osnovna ideja je da sigurnosne mere treba selektovati i
implementirati uz postovanje prava i legitimnih interesa drugih. Neophodno je uspostaviti
balans izmedu sigurnosnih potreba korisnika i vlasnika informacija i drustvenih ciljeva.
Pravila 1 o¢ekivanja se menjaju pri odgovarajuc¢oj upotrebi sigurnosnih kontrola, pa ove
promene mogu unaprediti ili umanjiti sigurnosne efekte. Ipak, ukoliko se pravilno primene,
sigurnosna reSenja mogu unaprediti pristupe 1 tokove podataka 1 informacija
obezbedivanjem viSe ta¢nih 1 pouzdanih informacija i povecavanjem raspolozivosti
sistema, mogu unaprediti zaStitu privatnosti za svakog pojedinca ili mogu pomoci u
postizanju drugih ciljeva postavljenih od strane drustva. Stoga, odnos izmedu sistema
informacione sigurnosti i druStvenih normi ne mora biti neminovno antagonistican.

Savremene tendencije u izgradnji standardizovanih sistema informacione sigurnosti ne
baziraju se viSe na stati¢noj zastiti koja, u doba kada poslovni sistemi zavise od dinami¢nih
poslovnih procesa, nema zeljene sigurnosne efekte. Novi modeli sigurnosti moraju se
bazirati na metodama zastite poverljivih (senzitivnih) podataka, pre nego na zastiti mreze 1
servera. Takav sistem informacione sigurnosti, koji u centru ima podatke, predstavlja
sveobuhvatniji pristup reSavanja pitanja sigurnosti koji:

e pocinje sa procenom rizika 1 snaznih kontrola — Pre implementacije bilo kakvog
sigurnosnog reSenja, poslovni sistemi moraju ispitati svoje procese i tehnologije
treze¢i ranjivosti koje mogu naruSiti poslovne vrednosti. Prema savremenim
trendovima ovakva ispitivanja se posebno odnose na sigurnosna pravila i
procedure. Kako snaZna i adekvatna sigurnost zavisi od procesa koji su jasno
definisani, Siroko povezani, precizno nadgledani 1 strogo postavljeni, uspostavljanje
ovakve strukture je vaZan prvi korak.

e naglaSava klasifikaciju podataka — Poslovni sistemi moraju bazirati svoje sisteme
informacione sigurnosti na klasifikaciji podataka i utvrdivanju pravaca njihovog
kretanja i1 koriS¢enja. Kada se jednom uspostavi klasifikacija podataka, ona mozZe
biti temelj za izgradnju sistema informacione sigurnosti 1 definisanje ta¢nog nivoa
sigurnosti za najvrednije podatke.

e postaje deo IT infrastrukture — Sigurnost mora biti ugradena u klju¢ne proizvode,
aplikacije i1 servise. Ove promene omoguci¢e postojanje IT infrastrukture koja ¢e
biti u funkciji podrske sigurnosnim naporima. Svi infrastrukturni nivoi poput
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aplikacija, baza podataka, operativnih sistema, mreza i skladiSta podataka moraju
delovati sinergijski kao siguran sistem.

e omogucava realizaciju poslovnih procesa kroz upravljanje fleksibilnim pravilima i
procedurama — Sistemi informacione sigurnosi moraju biti dovoljno adaptivni, a
nikako smetnja savremenim trendovima, kao $to su to otvorene mreze, razmena
informacija, globalno dinami¢no poslovno okruzenje. Postupci upravljanja
sigurnosnom politikom, pravilima i procedurama moraju biti fleksibilni i omoguc¢iti
fleksibilne kontrole pristupa uz podrSku preciznih sigurnosnih nadgledanja i
sigurnosnih izveStavanja.

Sistemi informacione sigurnosti zasnovani na savremenim konceptima i trendovima,
omoguci¢e poslovnim sistemima da realizuju sve svoje aktivnosti na siguran nacin i da uz
odgovarajuce uvazavanje i brigu o rizicima zaStite poverljive podatke koji su od krucijalne
vaznosti za realizaciju poslovnih ciljeva.

4. Zakljucak

Savremeno poslovno okruZenje namece neophodnost implementacije informaciono-
komunikacionih tehnologija (raCunarskih mreza, savremenih aplikativnih softverskih
reSenja, baza podataka) koje poslovnim sistemima donose brojne pogodnosti i prednosti.
Cinjenica da mreZe omoguéavaju pristup sistemima sa odredenih rastojanja i da realizuju
razmenu informacija na tom rastojanju, ucinila ih je posebno interesantnim za maliciozne
korisnike koji su, koriste¢i poznata saznanja o tehnickim karakteristikama mreZa 1 na¢inu
njihovog funkcionisanja (poznavanje mreznih protokola), kreirali ¢itav niz raznovrsnih
oblika napada. Zato mreze po mnogim autorima (Laudon, Turban) jesu "ranjive" tacke
poslovnih modela na mrezi. Osim toga, potencijalne greSke prilikom implementacije
hardverskih komponenti 1/ili dizajniranja i izrade softverskih komponenti mogu takode biti
uzroci ranjivosti sistema. Ove komponente su veoma cesto ciljevi malicioznih korisnika
usled Cinjenice da su povezani sa bazama podataka. Sa svoje strane, baze podataka jesu
tehnoloSka reSenja koja su u velikoj meri obezbedila kvalitet 1 integritet krucijalno vaznih
podataka, ali ih je njihova uloga u sistemima na mreZi, kao i neophodnost izloZenosti i
dostupnosti podataka, ucinila manje bezbednim. Dakle, primenom ovih tehnologija,
poslovni sistemi u mreZznom okruzenju postaju izloZeni novim oblicima rizika i ranjivosti.

Veoma cesto su sistemi, iako posluju u svetu promenljivih rizika, vise usmereni ka
aktivnostima realizacije profita, nego ka aktivnostima zaStite od gubitaka ili naruSavanja
njihove najvrednije "imovine" — informacija. Mnogobrojna istrazivanja pokazuju da jo$
uvek postoji veliki broj nepoverljivih online korisnika koji mogu biti znacajan faktor
ograniCavanja realizacije poslovnih aktivnosti odnosno ostvarivanja profita na mrezi, a u
krajnjem slucaju i ogranicenja daljeg razvoja poslovanja na mrezi. Zato je neophodno da
savremeni sistemi informacione sigurnosti baziraju na standardima koji daju uputstva 1
smernice za zastitu li¢nih 1 poslovnih informacija svih uc¢esnika u poslovnim aktivnostima
koje se realizuju u mreZnom okruZenju, kao 1 svih ostalih senzitivnih informacija.

Problem informacione sigurnosti u oblasti poslovanja u mreznoj ekonomiji jeste jedan
od najvaznijih problema s kojim se suocavaju poslovni sistemi koji, u virtuelnom svetu,
postaju podlozni skupu novih rizika i ranjivosti. Poslovni modeli na mrezi, kompleksni i po
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strukturi 1 po funkcionalnosti, zahtevaju sisteme informacione sigurnosti koji ne mogu biti
jednostavni, ve¢ njihova koncepcija 1 struktura mora zavisiti od poslovnih funkcija 1
vaznosti podataka koji su povereni sistemu zaStite. Zato je dizajniranje sistema
informacione sigurnosti poslovnih sistema u mreznom okruZenju jedan od najvaznijih
izazova za sve koji se bave njihovom izgradnjom.
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OCJENA KVALITETA SERVISA ELEKTRONSKOG BANKARSTVA U
REPUBLICI SRPSKOJ

Sa$a Salapura* UDK 336.71:004.738.5(497.6 RS)

SaZetak:

Cilj ovog rada je da utvrdi nivo kvaliteta elektronskog bankarstva u Republici
Srpskoj, te da uporedi sveukupan kvalitet servisa elektronskog bankarstva, koristeci
razlicite dimenzije kvaliteta servisa.

Grupa ispitanika ove studije su pravna lica koja profesionalno i na dnevnom nivou
koriste elektronsko bankarstvo, a ne privatna lica, koja samo povremeno koriste eletronsko
bankarstvo za privatne racune. Pravna lica koriste elektronsko bankarstvo daleko cesce i
za veci broj transakcija nego privatna lica, ¢ineci tako grupu korisnika sa daleko vise
iskustva i sa izraZenijim ocekivanjima i misljenjem. Koliko je nama poznato, ovo je prva
studija koja sa bavi ocjenom kvaliteta servisa elektronskog bankarstva za pravna lica.

Alat ocjenjivanja je upitnik koji je bio poslan ciljano pravnim licima elektronskom
postom. Za upitnik koristimo prilagodenu verziju alata E-SQ (E-S-Qual i E-RecS-Qual) za
ocjenu kvaliteta elektronskog servisa, kao Sto je opisan od Parasuramana i saradnika
2002. U alatu koji smo razvili u ovoj studiji, koristili smo Ccetiri dimezije za mjerenje
kvaliteta OnLine bankarskog servisa sadrzane u 23 pitanja upitnika koje su mjerene po
jednoj skali. Koristene dimenzije kvaliteta su: efikasnost servisa, raspoloZivost sistema,
ispunjenje i privatnost. Prilikom sakupljanja podataka, dobijeno je 79 potpuno popunjenih
ispravnih upitnika. Prikupljeni podaci su osnova za analizu po dimenzijama kvaliteta, i
mogu se daljnje koristiti za buduce analize kao Sto su statisticka analizu, opisna statistiku
te mnogih drugih metoda analize.

Kljuéne rijeci: elektronsko bakarstvo, dimenzije kvaliteta, ocjena kvaliteta.

ASSESSMENT OF THE QUALITY OF ELECTRONIC BANKING SERVICES IN
THE REPUBLIC OF SRPSKA

Summary:

The goal of this paper is to determine the level of electronic banking quality in the
Republic of Srpska, and to compare the overall quality of e-banking services using
different dimensions of the service quality.

“ Mr Sasa Salapura, Univerzitet za poslovni inZenjering i menadZment, Banja Luka, Email:
salapura@blic.net
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A group of examinees in this study was made up of the legal entities who used e-
banking for professional purpose and on daily basis, and not of private individuals who
only occassionaly use e-banking for private accounts. Legal entities use e-banking far more
often and for a larger number of transactions compared to the private individuals, making
thus a group of users with far more experience and better expressed expectations and
opinions. As far as we know, this is the first study that deals with the assessment of the
quality of e-banking services for legal entities.

The assessment tool was a questionnaire sent specifically to legal entities by e-mail. For the
questionnaire we used the adjusted version of E-SQ tool (E-S-Qual and E-RecS-Qual) for
quality assessment of the electronic services as described by Parasuraman and associates in
2002. As a part of the tool we developed in this study, and in order to assess the quality of
online banking services, we used four dimensions contained in 23 questions measured on
one scale. The used quality dimensions were the following: service efficiency, system
availability, fulfillment and privacy. During collecting data, there were 79 completely filled
and correct questionnaires. The obtained data were the basis for analysis on each quality
dimension and can be used for further analyses such as statistical analysis, descriptive
statistics and many others methods of analysis.

Key words: e-banking, quality dimensions, quality assessment

1. Uvod

U danasnje vrijeme, internet je sve vazniji kao efikasan kanal komunikacije koji
omogucuje neograniceni, brz i efikasan servis pruzaju¢i geografsku prednost i nisku
cijenu. Internet je dobro poznat 1 koriSten u domacinstvima, poslovanju, bankama, te u
sektoru upravljanja i vlade. Vodece komercijalne banke u svijetu i zemlji su uvele
kompjuterske sisteme za njihovo funkcionisanje, jer omogucavaju brzo i efikasnu obradu
transakcija, uz istovremeno smanjenje sveukupnih troSkova.

U pocetku, banke su koristile raCunare za prikupljanje i pohranjivanje podataka o
kreditima 1 Stednji, te za ostale poslovne svrhe. Kasnije, komercijalne banke su razvile
racunarske sisteme koje su se prilagodili promijenjenim okolnostima. U eri razvoja
komunikacija 1 informacija, brzina pristupa podacima i povecana efikasnost dovele se do
usvajanja elektronskog bankarstva.

Online elektronski servisi, uklju¢ujuéi 1 bankarske servise, postali su privla¢na
alternativa Salterskim uslugama u banci ili telefonskim servisima za sve ve¢i broj klijenata.
Internetski bankarski servis je raspoloziv 24 sata. Klijenti koriste elektronsko bankarstvo
od kuce ili sa posla iz kancelarije, u vrijeme koje im odgovara, tako da ne moraju dolaziti
do banke troSe¢i pri tom vrijeme i plac¢aju¢i za transport. Neki od razloga da klijenti
usvajaju elektronske servise su prakticnost, osjecaj kontole nad procesom, samostalnost i
uSteda vremena. Klijenti mogu lako da usporede razlicite konkurentske ponude
elektronskog bankarstva, a promjena elektronske banke, prelazak iz jedne banke u drugu je
veoma jednostavna, jer je sljede¢a banka ’One Click Away’.
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Zato je od izuzetne vaznosti za banke zadrzavanje postojecih klijenata elektronskih
bankarskih servisa. A da bi banke zadrzale svoje klijente, moraju razumjeti kako kupac
dozivljava 1 ocjenjuje kvalitet njihovih postojecih elektronskih servisa. Banke koje nude
elektronske servise pocinju razumijevati da je, pored niskih cijena, kvalitet servisa vazan
faktor koji dovodi do prihvatanja i uspjeha ili neuspjeha servisa. lako postoji mnogo
literature o kvalitetu bankarskih servisa, istrazivanje kvaliteta elektronskih bankarskih
servisa je tek na pocetku.

Broj komercijalnih banaka u Republici Srpskoj koje nude uslugu elektronskog
poslovanja je jednak broju banaka koje djeluju u RS, tj. svaka od u RS prisutnih banaka
nudi uslugu elektronskog bankarstva, Sto dovoljno govori o vaznosti ove usluge. U ovoj
studiji smo ocjenjivali kvalitet elektronskog bankarstva na osnovu odgovora korisnika 11
banaka: Hypo bank, Volksbank, Unicredit bank, NLB razvojna banka, Balkan investment
banka, Raiffeisen banka, Nova banka, Procredit bank, Komercijalna banka, Intesa bank, te
Sparkasse bank.

2. Teoretske osnove

Raspoloziva literatura pokazuje razli¢ito razumijevanje i definicije ¢esto koristenih
pojmova, kao §to su kvalitet elektronskih servisa, te koje dimenzije kvaliteta koristiti pri
njihovom utvrdivanju. Parasuraman i saradnici® su uveli pojam kvaliteta elektronskih
servisa (E-SQ), koji sadrzi komponente E-S-Qual i E-RecS-Qual. Prvi put su formalno
definisali E-SQ u njihovom ¢lanku “Kvalitet e-servisa: definicija, dimenzije 1 konceptualni
model”.

Jun i saradnici su identifikovali 17 dimenzija kvaliteta servisa elektronske banke,
koje su grupisali u tri vece kategorije: kvalitet podrSke klijentu, kvalitet elektronskog
servisa 1 kvalitet elektronskog sistema. U oblasti kvaliteta bankarskog servisa su utvrdili
Sest dimenzija kvaliteta: sadrZaj, ta¢nost, jednostavnost koriStenja, brzina sistema, estetika 1
sigurnost. NajceS¢e spomenute dimenzije, te najveci uzrok zadovoljstvu ili nezadovoljstvu
su pouzdanost, taénost, kao i jednostavnost i lako¢a pristupa. Chung i Paynter*’ nalaze da
su sigurnost, tacnost podataka, te brzina isporuke servisa vazne osobine elektronskog
bankarstva, dok je animacija nevazna.

3. Metodologija

U ovoj studiji, koristili smo kvantitativnu metodu za ocjenu kvaliteta servisa
elektronskog bankarstva. Kvantitativna istraZivanja obi¢no mjere “kako ¢esto” i “koliko”.

.y Parasuraman, V. Zeithaml, A. Malhotra, and Arvind, 2005; E-S-QUAL: A Multiple-ltem Scale for
Assessing Electronic Service Quality; Journal of Service Research, Vol. 7, No. 3, pp. 213-233.

*® M. Jun and S. Cai, 2001; The key determinants of Internet banking service quality: a content analysis;
International Journal of Bank Marketing, Vol. 19 Iss: 7, pp. 276 — 291.

* W. Chung and J. Paynter, 2002; An Evolution of Internet Banking in New Zeland; Proceedings of the 35"
Hawaii International Conference on System Sciences, 2002.
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Koristenje kvantitativnih metoda je vrlo pogodno za istrazivanje novih oblasti, a
prikupljeni podaci su bogati detaljima, i omogucavaju provjeru raznih hipoteza, te
sistematsku obradu podataka za komparativnu analizu 1 statisticku analizu.

U ovom radu, koriste¢i kvantitativni metod, istrazujemo “koliko” su kupci servisa
elektronskog bakarstva zadovoljni sa postoje¢im elektronskim servisima. Razvili smo alat
za prikupljanje podataka iz kojih se moZe mjeriti kvalitet elektronskih bankarskih servisa.
Za prikupljanje podataka koriStena je metoda upitnika, a podaci se mogu potom analizirati
koriste¢i neku od metoda analize podataka, kao Sto su analiza po dimenzijama kvaliteta, te
koriste¢i statisticku analizu.

Upitnik je razvijen na bazi E-SQ alata (koji sadrzi komponente E-S-Qual i E-RecS-
Qual) za mjerenje kvaliteta servisa elektronskog bankarstva uvedenog od Parasuramana™.
Originalni alat je izmijenjen i prilagoden geografskom prostoru Republike Srpske, te je
prilagoden pitanjima najceS¢e spominjanim od pravnih lica kupaca servisa kao Sto je
utvrdeno dugogodi$njim iskustvom autora ovog clanka. Autori su dodali povjerenje i
estetiku strane koriStenom u E-SQ alatu iz 2000 u E-S-Qual skali, te su eliminisali
dimenziju kompenzacije iz E-RecS-Qual skale.

Upitnik je razvijen da mjeri kvalitet servisa elektronskog bankarstva za cetiri
dimenzije kvaliteta servisa. Sa ovim uptnikom zelimo ocijeniti ukupno zadovoljstvo
korisnika servisa elektronskog bankarstva i razumjeti dimenzije kvaliteta koje se mogu
koristiti za mjerenje kvaliteta servisa elektronskog bankarstva. U ovu svrhu, koristimo
Likert skalu sa sedam stepeni, gdje vrijednost 1 i 2 predstavljaju ,,Kvalitet usluga uopste ne
ispunjava moja ocekivanja“, 6 1 7 predstavljaju , Kvalitet usluge prevazilazi moja
oc¢ekivanja“, te zona tolerancije 3, 4 1 5 koja predstavlja ,,Kvalitet usluga ispunjava moja
ocekivanja®.

Upitnik sadrzi 23 pitanja, i nekoliko demografskih podataka o ispitanicima, ukljucujuci
ime banke koju koriste, pol, starost, kada su poceli da koriste servise elektronskog
bankarstva, te koliko naloga mjesecno kreiraju kroz aplikacije elektronskog bankarstva.
Alat razvijen u ovoj studiji za mjerenje kvaliteta servisa elektronskog bankarstva koristi
cetiri dimenzije kvaliteta: efikasnost, raspolozivost sistema, ispunjenje 1 privatnost.
KoriStena su 23 pitanja za opis ove Cetiri dimenzije kvaliteta. Kompletan upitnik se moze
naci u [Salapura 2011]%.

4. Preliminarni rezultati
Upitnik je poslan ispitanicima elektronskom postom kao dodatak u Word
dokumentu. Da bi dokument bio jednostavan za popuniti, kreirali smo dokument u formatu
koji se ne mora printati, zaokruZivati i slati nazad kao papir, ve¢ koji se moze popuniti u

%A Parasuraman, V. Zeithaml, A. Malhotra, and Arvind, 2005; E-S-QUAL: A Multiple-ltem Scale for
Assessing Electronic Service Quality; Journal of Service Research, Vol. 7, No. 3, pp. 213-233.

s, Salapura 2011; IstraZivanje kvaliteta elektronskih usluga u bankarskom sektoru; Magistarski rad, PIM,
Banja Luka 2011.
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editoru 1 poslati kao dodatak elektronskom postom nazad posiljaocu. Ciljni ispitanici su bili
pravna lica, tj. lica koja kao dio svog svakodnevnog posla sprovode elektronske naloge za
firmu u kojoj rade. Upitnik je bio poslat na oko 200 e-mail adresa pravnih lica koja su
locirana u raznim gradovima Republike Srpske. Da bismo dobili veéi broj odgovora,
motivisali smo ispitanike da sudjeluju u upitniku izvlacenjem i dodjelom nagrada. U
izvacenju su sudjelovali svi ispitanici koji su poslali popunjen dokument. Kao rezultat,
primljeno je 79 kompletno i korektno popunjenih upitnika.

1z prikupljenih podataka, uzorak pokazuje skoro izjednacen broj ispitanika Zenskog
1 muSkog pola (51.89% 1 48.11%). Dobijena raspodjela po polu skoro u potpunosti
odgovara statistickoj situaciji Republike Srpske (51.33% i 48.67%) (izvor: Zene i
muskarci u Republici Srpskoj, 2009, Republicki zavod za statistiku).

Od gradova gdje se ispitanici nalaze, gotovo dvije tre¢ine odgovora su bili od
kompanija sa sejdiStem u Banjaluci (67%), dok su Doboj i Prnjavor bili zastupljeni sa po
6%, a cak Sest gradova je imalo 3 ili manje ispitanika. Pri kreiranju liste sa e-mailovima na
koja je upitnik poslan, velika paznja je posvecena Sto veCem prisustvu firmi iz drugih
gradova izvan Banje Luke (narocito Bijeljina, Brcko, Trebinje), ali 1 pored svega daleko
najveci broj odgovora dobijen je iz Banje Luke.

Ispitanici rade sa 11 razlicitih banaka, od kojih su cetiri banke bile predstavljene sa
samo 1 do 2 ispitanika, te udruzeni predstavljaju 6% svih rezultata, dok prostalih sedam
banaka predstavljaju od 6% do 37% sveukupnih odgovora po banci.

Kao $to smo spomenuli, fokus ovog rada bila je ocjena doZivljenog kvaliteta servisa
elektronskog, prvenstveno internet bankarstva za profesionalne korisnike, za lica koja
dnevno sprovode veliki broj bankarskih naloga. Ovo je ilustrovano sljede¢im grafikonom,
gdje je ocito da vrlo mali broj korisnika (4%) spovodi mali broj naloga u mjesecu (manje
od 10 naloga).

Bez odgovora 2 < 10 naloga 3

H < 10 nzloga
H11-30naloga
k31 -90 naloga
H =90 nzloga

M Bez odgovora

Mjesecni broj izvrSenih naloga platnog prometa koristeci elektronske bankarske
servise, po rezultatima upitnika.
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Ostali korisnici sprovode veci broj naloga mjesecno. Vise od jedne tre¢ine korisnika
(34%) Salje u prosjeku najviSe jedan nalog dnevno, ali zato ¢ak 44% ispitanika Salje barem
3 ili viSe naloga dnevno. Vazno je 1 napomenuti da neki ispitanici (Spediteri,
telekomunikacione kompanije i sl.) svakodnevno realizuju i nekoliko stotina (200 do 300)
naloga.

Zakljucak

Cilj ovog rada je da utvrdimo nivo kvaliteta elektronskog bankarstva u Republici
Srpskoj, koriste¢i razli¢ite dimenzije kvaliteta servisa.

Za ocjenjivanje kvaliteta servisa elektronskog bankarstva, razvili smo alat — upitnik
za prikupljanje podataka i za ocjenjivanje kvaliteta. Za upitnik koristimo prilagodenu
verziju alata E-SQ za ocjenu kvaliteta elektronskog servisa. Dimenzije kvaliteta servisa
koriStene u ovoj studiji su: efikasnost, raspoloZivost sistema, ispunjenje i privatnost.
Upitnik za mjerenje kvaliteta OnLine bankarskog servisa sadrzi 23 pitanja upitnika koja su
mjerena po skali od 1 do 7.

Grupa ispitanika ove studije su pravna lica koja profesionalno koriste elektronsko
bankarstvo, koja koriste elektronsko bankarstvo svakodnevno, 1 koja sprovode veliki broj
transakcija dnevno. Ovo je prva studija koja sa bavi ocjenom kvaliteta servisa elektronskog
bankarstva sa fokusom na pravna lica. Upitnik je bio poslan elektronskom postom ciljano
pravnim licima.

Prilikom sakupljanja podataka, prikupili smo 79 potpuno popunjenih i ispravnih
upitnika. Prikupljeni podaci su osnova za analizu po dimenzijama kvaliteta, 1 mogu se
daljnje koristiti za buduce analize podataka. Banke mogu koristiti upitnik razvijen u ovom
radu da mjere kvalitet njihovih eletronskih bankarskih servisa u Cetiri dimenzije kvaliteta
servisa. Upitnik se isto tako moZe koristiti za mjerenje kvaliteta servisa elektronskog
bankarstva fizickih lica.
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IZVESNOST, RIZIK I NEIZVESNOST U TRZISNOJ PRIVREDI

DraZen Avramovi¢>' UDK 339.138:338.242.2

SAZETAK

U ovom radu sam pokusao da ukazem na najvaznije kategorije poslovanja svakog
poslovnog sistema, a posebno banke, kao Sto su neizvesnost, rizik i njegova evaluacija, te
dovodenje rizika u poslovno prihvatljiv nivo. Taj prihvatljiv nivo rizika bi morao da bude
dovoljno fleksibilan da obezbedi profitabilno poslovanje, gde bi ROE (povrat na uloZeni
kapital ) morao da bude veci od pasivne kamatne stope, a opet, morao bi da bude dovoljno
konzervativan da ne dopusti ulaske u Spekulativno i opasno poslovanje, koje bi moglo da
dovede do velikih gubitaka.

U drugom delu rada sam veci naglasak stavio na indikatore rizika, njihovu evaluaciju i
znacaj, te neophodnost pravilnog tumacenja i razumevanja tih indikatora, a sve u cilju
donoSenja kvalitetnih poslovnih odluka top-menadzmenta.

I na kraju sam ukazao da je upravljanje rizikom banke kontinuirani i organizovan proces, a
ne fenomen, gde su organizovane celokupne sluzbe u bankama cija je funkcija iskljucivo
usmerena na taj proces.

Kljucne reci: Rizik i njegova evaluacija, neizvesnost, indikatori rizika,organizacija holding
Banke, proces upravljanja rizikom.

CERTAINTY, RISK AND UNCERTAINTY IN A MARKET ECONOMY

SUMMARY

In this paper I have tried to point out the main categories of operations of any business
system, especially banks, such as uncertainty, risk and its evaluation, and adapting of risk
in a business acceptable level. The acceptable level of risk would have to be flexible
enough to provide a profitable business where the ROE (return on equity) must be bigger
than deposit rates, but then again, would have to be conservative enough to not allow for
speculative and entrances dangerous operations, which could lead to large losses.

*® Mr DraZen Avramovié, Univerzitet za poslovni inZenjering i menadZment, Banja Luka.
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In the second part of the work I've already put the emphasis on risk indicators, evaluation
and importance, and the necessity for proper interpretation and understanding of these
indicators, with the purpose of making quality business decisions of top management.

Finally, I pointed out the bank's ongoing risk management and orderly process, not a
phenomenon, where they organized the whole service in banks with function was solely
directed at the process.

Keywords: risk and its evaluation, uncertainty, risk indicators, the organization holding the
Bank's risk management process.

1.1. Izvesnost, rizik i neizvesnost u trziSnoj privredi

Koncept trziSne privrede podrazumeva “slobodno” delovanje ekonomskih zakona u
domenu ponude 1 traznje roba, usluga, radne snage, novca 1 hartija od vrednosti u okviru
jedne nacionalne privrede. U savremenim uslovima ta “sloboda” se proSiruje i van granica
jedne zemlje i podrazumeva se pod izrazom globalizacije u medunarodnim ekonomskim 1
finansijskim odnosima. Naime, slobodno delovanje ekonomskih zakona u medunarodnim
razmerama treba shvatiti uslovno s obzirom da svaka drzava unutar svojih granica ima
specificnosti 1 manje ili ve¢e ekonomske intervencije 1 ograni¢enja.

Polaze¢i od navedenih trzisSnih uslova privredivanja, svaki privredni subjekt nudi svoje
proizvode odnosno usluge, po pravilu, nepoznatom kupcu. U savremenim trziSnim
privredama razvijenih zemalja, isti trziSni mehanizam deluje i1 kad je u pitanju ponuda 1
traznja radne snage, novca ili hartija od vrednosti, respektujuci pri tom specifi¢ne propise
pojedinih zemalja. U takvim uslovima privredivanja, niko nema stoprocentnu sigurnost da
¢e uspeti prodati svu svoju proizvedenu koli¢inu proizvoda ili prodati odgovarajucu
raspolozivu “koli¢inu” usluga po odgovaraju¢im cenama.

Dakle, sam nacin proizvodnje i prodaje roba 1 usluga nepoznatom kupcu u trzi$noj privredi,
uvek nosi sa sobom odredeni stepen poslovnog rizika. Rizik moze biti ve¢i ili manji, pri
¢emu je cinjenica da je on uvek prisutan. Moguce je neke vrste rizika smanjiti i
minimizirati, ali ih je nemoguce eliminisati. Zato se smatra, da je “rizik imanentna
kategorija robne proizvodnje i ne moze se eliminisati”.”' Prema tome, istrazivanjem trZista
od strane pojedinacnog privrednog subjekta, proizvodnog ili usluznog preduzeca ili banke,

rizik se moZe smanjiti ili u najboljem slu€aju minimizirati, ali se ne moze eliminisati.

Savremene banke u razvijenim trziSnim privredama, kao Sto su banke u zemljama Zapadne
Evrope, ve¢ decenijama posluju u uslovima veoma ostre konkurencije, kako u okviru samih
bankarskih institucija, tako 1 Sire, ukljuujuci i nebankarske institucije. Narocito veliki
1zazov za banke su upravo nebankarske institucije koje rade skoro sve poslove kao i banke,
a ne podlezu propisima koji vaze za banke 1 koji su obi¢no rigorozniji. Takva trziSna

> Dr Dragoljub Dragisi¢: Teorijske osnove istrazivanja trzista, Nau¢na knjiga, Beograd, 1997, str. 38.
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situacija na bankarskim trziStima primorava banke i druge finansijske institucije, da raznim
inovacijama postizu bolje trziSne performanse i da budu ekonomski i1 finansijski snaznije,
kako bi laksSe podnele oc¢ekivani ili neocekivani rizik.

Polaze¢i od toga da se bankarski poslovi mogu obavljati pod razliCitim trzi$nim
okolnostima, korisno je nesto detaljnije sagledati sledece tri trziSne pozicije u kojima banke
mogu obavljati svoje poslovanje, a to su: izvesnost, rizik i neizvesnost.’>

1. Za poslove Cije se izvrSenje ocekuje da ¢e biti pod normalnim uslovima ili pak
poslovi za koje se ocekuje da ¢e sa sigurnos¢u u budu¢em periodu biti izvrSeni kao
Sto su planirani, da ne trpe nikakav rizik ili je on zanemariv, odnosno u granicama
normale. Za takve sigurne i nepromenljive uslove u kojima se obavljaju poslovi,
kaze se da se poslovi obavljaju u uslovima izvesnosti. Izvesnost znaci, da nema
promena ili su one zanemarive.

2. Medutim, moze se desiti, da se poslovi obave u vec¢oj ili manjoj meri bolje ili loSije
nego $to se ocekivalo, odnosno planiralo. Upravo ta odstupanja od unapred moguce
predvidene verovatnoce, jeste moguci rizik. Dakle, rizik je neSto Sto je u suStini
predvidivo, ali se pouzdano ne zna u kojem se stepenu moze ostvariti u buducénosti.
U najvecem broju slucajeva se polazi od toga, da su predvidene promene realne i
moguce. Dakle, rizik znaci, da je stvarna promena jednaka predvidenoj promeni.

3. U slucaju neizvesnosti re¢ je o nepredvidivoj promeni i nepredvidivom dogadaju,
koji se ne moZe planirati, ni pouzdano meriti, ni kontrolisati. Promene su brze,
iznenadne i sa velikim oscilacijama, poznate pod izrazom volatilnost.” Doduse,
postoje statisticke metode kojima se mogu izrazavati verovatno¢e nastanka neke
promene i nekog buduceg dogadaja. U takvim uslovima neizvesnost znaci, da je
stvarna promena jednaka zbiru predvidene i nepredvidene promene.

Navedena kategorizacija uslova poslovanja preko izvesnosti, rizika 1 neizvesnosti jasno
ukazuje na moguée domete i granice mogucnosti upravljanja poslovnim rizicima u
bankarstvu. Da bi se bolje sagedale dimenzije rizi¢nih trziSnih uslova poslovanja, potrebno
je rizike u bankarstvu osvetliti sa viSe aspekata, kako bi se sa istima moglo $to uspesnije
upravljati. Pri tome treba poc¢i od definisanja rizika, njihovog grupisanja 1 merenja za
upravljacke potrebe.

Da bi se rizik u bankarskom poslovanju mogao precizno definisati, neophodno je poznavati
suStinu rizika u bankarskom poslovanju. Po pravilu, svaka neizvesnost 1 neplanirano i

32 Joseph F. Sinkey, Jr.: Commercial Bank Financial Management in the Financial Services Industry, Third
Edition, MacMillan Publishing Company, New York, 1989. godine, str. 392-393.

>3 Engleska rec ‘volatile’ oznacava tendencije rapidnih i ekstremnih fluktuacija. Izraz se upotrebljava da bi se
opisala i iskazala velicina frekvencije u fluktuaciji cena pojedinih akcija, obveznica ili roba. Odnosno, rec¢
‘volatility’ oznacava ostar rast ili pad cena na trzistu (roba, hartija od vrednosti) u okviru kratkog vremenskog
perioda. Meri se BETA koeficijentom. Kod nas se ovaj izraz ne prevodi, ve¢ se jednostavno preuzima kao
‘volatilnost’.
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iznenadno deSavanje u pojedinim poslovnim aktivnostima banke predstavljaju rizik. Rizik
moze imati materijalnu 1 nematerijalnu komponentu. Materijalna se moze reflektovati u
gubitku dela ili celine neke stvari, njene funkcije, izgleda i1 slicno, dok se rizik
nematerijalne prirode moze iskazati kao gubitak dobrog ugleda ili imidza. Nematerijalni
rizici mogu imati uticaj i na nastanak gubitaka, ali i na status koji moze imati kasnije
refleksije 1 uticaj na poslovni uspeh banke. U bankarstvu su posebno naglaseni ovi
nematerijalni rizici i taj tzv. reputacijski rizik, jer se poslovanje u svetu finansija isklju¢ivo
odvija na bazi poverenja, gde sve finansijske institucije uglavnom posluju sa tudim
kapitalom (i preko 90% je pozajmljeni kapital). Stoga je poverenje javnosti 1 investitora
iznimno vazno, jer omogucava prikupljanje visSka slobodnih sredstva na trzistu (Stednje
gradana 1 velikih depozita kompanija), te plasiranje tih sredstva u cilju profitabilnijeg
poslovanja banke i privrednog sistema uopste.

Sa finansijske tacke gledita, rizik se moZe najbolje razumeti u portfolio kontekstu.>* Danas
se portfolio koncept u banci uglavnom povezuje sa produktivnom aktivom, koja se sastoji
pretezno od kredita, odnosno plasmana banke. Vlasnici ovog portfolija smatraju njegov
sadrzaj veoma vaznim, posebno akcentirajuci dve stvari:

(1) sigurnost, odnosno rizik portfolija, i
(2) vrednost portfolija.

Zato je veoma vazno poznavanje rizika pri odredenoj stopi kapitalizacije sredstava.
Naro¢ito je vazno razumevanje kako rizik “ulazi” 1 utiCe na proces ostvarivanja
performansi, odnosno proces stvaranja vrednosti banke.

Za bankare 1 zajmodavce upoSte, portfolio neizvesnost raste sa promenama u kamatnim
stopama, promenama depozita i sa sposobnoS¢u duznika da vrate kredite. Naravno, ove
nepoznanice generiSu tri bazicna portfolio rizika sa kojim se banke suocavaju: (1) rizik
kamatne stope, (2) rizik likvidnosti 1 (3) kreditni rizik. Ako bankarski menadzeri kontrolisu
ove portfolije rizika i efikasnost poslovanja svojih firmi, oni ne moraju mnogo da brinu o
insolventnosti banke ili o eventualnom stecaju banke.

Veoma je vazno razlikovati rizik od neizvesnosti. Kaze se da je dogadaj predmet rizika,
kada postoji visSe nego jedan moguci izlaz, ali su svi mogu¢i izlazi i njihova relativna
verovatno¢a pojedinacno poznati. Medutim, kada se kaze da je dogodaj predmet
neizvesnosti, smatra se da nijedan od mogucih ishoda, kao ni njihova relativna verovatnoc¢a
nisu poznati. Jasno je da je sa aspekta donoSenja poslovnih odluka, neizvesnost kao moguci
ishod, nedovoljna. U vecini slucajeva, podrucje moguceg ishoda moze biti priblizno(mozda

> Portfolio poti¢e od italijanske reci “portafoglio”. Komponente ove rec¢i vode poreklo od latinske reci

“portare”, $to znaci nositi i re¢i “foglio” §to znaci list ili pregled. Kasnije je izraz “portfolio” oznacavao vazna
drzavna dokumenta. Danas se u ovom kontekstu portfolio koristi da bi oznacio “portfolio finansijske aktive”.

% Joseph F. Sinkey, Jr.: Commercial Bank Financial Management in the Financial Services Industry, Third
Edition, MacMillan Publishing Company, New York, 1989. godine, str. 392.
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subjektivno) sa puno smisla i moguce ili moze da bude mera relativne verovatnoce slucaja
povezana sa svakim moguéim ishodom.”

U S8iroj literaturi postoji veci broj definicija rizika. Naves¢emo neke definicije koje vrlo
precizno, sa raznih aspekata, defini$u rizik:”’

(1) verovatnoca gubitka ili izloZenost gubitku,

(2) mogucnost ili Sanse za nastanak gubitka,

(3) opasnost koja moze uzrokovati gubitak,

(4) opasni poduhvati ili uslovi koji povecavaju verovatnocu ucestalosti ili ozbiljnosti od
gubitaka,

(5) imovina ili osoba izloZena gubitku,

(6) gubitak potencijalnog iznosa novcane jedinice,

(7) odstupanja od stvarnih gubitaka,

(8) mogucnost da stvarni gubici odstupaju od ocekivanih,

(9) psiholoSka neizvesnost u odnosu na gubitak.

Sa aspekta banke, bitno je da se rizik vezuje za funkcionalno poslovanje banke. Odnosno,
za funkciju banke kao nov€anog posrednika, izmedu onih koji imaju “nezaposlen” novac i
onih kojima taj novac treba da bi ga “uposlili”. Pojave koje za konacni rezultat imaju
gubitak u nov€anom izrazu, bilo da su vezane za uspeh obavljanja pojedinih poslova banke
ili da su sumarno iskazane preko bilansa uspeha banke, predstavljaju rizike banke.

1.2. Vrste 1 identifikacija rizika u poslovnim podruc¢jima banke

Prema W.T. Thornhill-u,’® rizici u bankarskom poslovanju dele se u tri grupe: (1) portfolio
rizici, (2) rizici isporuke i (3) rizici finansijske revizije. U okviru svake od ovih grupa,
obuhvacene su odredene vrste rizika, i to:

(1) Portfolio rizici, koji se dele u dve grupe:

(a) Rizici kamatne stope, kao S$to su: finansijski rizik, rizik ulaganja, trzi$ni rizik,
objektivni (ciljni) rizik, pretpostavljeni rizik, subjektivni rizik, rizik leveridza i adekvatnosti
kapitala, rizik upravljanja odnosima aktiva/pasiva, rizik likvidnosti (b) Kreditni ili rizici
neplacanja, kao S§to su: Spekulativni rizik, rizik prevare (malverzacije), strani ili
internacionalni rizik, normalni domacdi rizik, rizik vanbilansnih aktivnosti.

*® John D. Finnerty: Corporate Financial Analysis: A Comprehensive Guide to Real-World Approaches for
Financial Managers, McGraw-Hill Book Company, New York, 1986. godine, str. 68.

> Risk Management Glossary, Risk and Insurance Management Society, New York, 1985. godine, str. 66.
> William T. Thornhill: Risk Management for Financial Institutions - Applying Cost-Effective Controls and
Procedures, Bankers Publishing Company, Rolling Meadows, Illinois, 1990. godine, str. 15-17.
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vanbilansnih aktivnosti.

(2) Rizici isporuke: rizik kupovne snage, sistemski rizik, nesistemski rizik, rizik operativne
efikasnosti, supsidijarni rizik, tehnoloski rizik, rizik prevare (malverzacija).

(3) Rizici finansijske revizije: rizik prevare (malverzacija), rizik kontrole, rizik urodenosti,
rizik detekcije.

Prvi preduslov merenja rizika jeste njegova identifikacija. Identifikacije izloZenosti
rizicima bankarskog poslovanja obuhvataju sledeé¢e ban¢ine resurse:”’

(1) fizicke resurse, tj. fiksnu aktivu svih tipova i oblika,
(2) ljudske resurse, tj. zaposlene i njihovu kompetenciju da vrse odredene im poverene
poslove,

(3) finansijske resurse, tj. kapital, depozite, kreditore i kolateral,
(4) naturalne resurse, tj. vodu, energiju i druge korisne resurse,

(5)neopipljive resurse, tj. telekomunikacije, pouzdane i poverljive politike, protivpozZarne
usluge i sl.

Svi navedeni banc¢ini resursi, na kojima moze do¢i do Stete ili gubitaka, mogu se sa aspekta
1zloZenosti riziku, klasifikovati u tri grupe:

(1) direktna izlozZenost riziku, koja ukljucuje: sve direktne fizicke Stete rizika koje bi mogle
rezultirati u parcijalnom 1li totalnom gubitku, koji moZe rezultirati do opasnosti pod
ljudskom kontrolom. Oovde se mogu ukljuciti: vatra, eksplozija, transportni rizici,
oStecena ili uniStena aktiva, interni ili eksterni criminal. U ovu kategoriju se mogu ukljuciti
1 prirodne opasnosti kao $to su: munje i gromovi, zemljotresi, poplave i oluje. Postoje i
rizici ljudskih resursa i korisnika usluga uklju¢ujué¢i smrt, nesposobnost ili povrede u
nesre¢nim sluc¢ajevima. Ljudski resursi treba da budu u vezi sa akcijama koje rezultiraju
kao koriS¢enje droge ili alkohola. konacno, rizik ljudskih resursa i njthovih porodica ili
korisnika usluga moze ukljuciti kidnapovanje, uzimanje za taoce i povrede od terorizma.

(2) indirektna izloZenost riziku, koja ukljucuje: dogadaje koji bi mogli prouzrokovati ili
gubitak zarada ili povecane troSkove (izdatke) evaluirane operativnim poslovanjem.

(3) izlozenost riziku preko odgovornosti za treca lica, koja ukljucuje nenamerne ili namerne
nepravde individualcima ili posebnim javnim li¢nostima (delikt) kao suprotstavljanje
kriminalnim nepravdama u druStvu, ugovornu ili statutarnu odgovornost i odgovornost
direktora instituciji.

% Ibidem, str. 19-20.
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Na slici br. 1 navodi se slikovit okvir za analizu rizika, kao primer, Sta takva analiza rizika
treba da obuhvati u jednoj banci sa sloZenijim odnosima organizovanoj kao holding
kompaniji.®

v v v
Bankarske | Nebankar- §| Mhatic¢ne Regulisanje
usluge | skeusluge | usluge rizika
¥

Rizik isporuke:
- Tehnoloski rizik A
- Rizik poslovne efikasnosti - Bilasni ili portfolio rizik
- Rizik afilijacije - Rizik vanbilansnih aktivnosti
- Rizik trZiSne strategije

Slika br. 1: Okvir za analizu rizika holding banke

Analiza rizika holding banke treba da ukaZze na klju¢ne tacke i procese nastanka rizika. Kao
Sto pokazuje navedena slika, te rizi¢ne tacke i vrste rizika su brojne, Sto ¢ini poslovanje
holding sitema sloZenijim. Ukupan efekat rizika banke odrazava se na visinu profita banke
kao poslovni rizik banke. Poslovni rizik (“business risk™) je varijabilnost profita banke, koji
bi egzistirao ¢ak i ako bi bio totalno finansiran akcijskim kapitalom. Poslovni rizik raste sa
okru%lenjem u kojem banka posluje (asortiman proizvoda i usluga, konkurencija, regulacija
itd.).

U cilju smanjenja negativnog dejstva efekata na profit, banka se opredeljuje da preduzme
aktivnosti na podru&ju® finansijskih usluga, u kojima é¢e dominirati sledeée karakteristike:

(1) profitabilnost,

(2) likvidnost i repozicioniranje sredstava,
(3) pozitivna margina,

(4) povecana produktivnost,

(5) segmentacija trzista,

% Joseph F. Sinkey, Jr.. Commercial Bank Financial Management in the Financial Services Industry,
MacMillan Publishing Company, New York, 1989. godine, str. 396.

' Duane B. Graddy and Austin H. Spencer: Managing Commercial Banks - Community, Regional and
Global, Prentice-Hall, Inc., Englewood Cliffs, New Jersey, 1990. godine, str. 541.

62 Gorge Vojta: The Magazine of Bank Administration, July 1983.
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(6) kompletne i konkurentne linije proizvoda,
(7) integrisana struktura poslova,

(8) restrukturiranje kompenzacione politike,
(9) trzisno pozicioniranje.

U pogledu stabilnosti ukupnih raspolozivih izvora, najmasovnija i najstabilnija sredstva su
sredstva penzionih fondova, zatim slede sredstva osiguravajuc¢ih kompanija, pa tek onda
sredstva poslovnih banaka. Struktura rizicnosti moguc¢ih ulaganja sredstava, pocev od
zadovoljavajuce sigurnosti i likvidnosti, pa do niskog, srednjeg 1 visokog rizika ulaganja,

prezentirana je u obliku piramide rizika ulaganja.

4. Visoki rizici

3. Spekulacije

3
< 2. Prihodi i
2 dugorocni rast
1. Likvidnost i
sigurnost
1

Slika br. 2: Struktura rizi¢nosti finansijske piramide *

Kao §to pokazuje slika br. 2, u strukturi rizika finansijske piramide razlikujemo nekoliko

“slojeva” ili stepena rizi¢nosti ulaganja finansijskih sredstava:

(1) prvi “sloj” predstavlja najobimniji deo plasiranih sredstava banke i treba da ima
karakteristike sigurnog i likvidnog ulaganja, koje obezbeduje pristojan 1 stabilan prinos

na investirana, odnosno plasirana sredstva;

(2) drugi “sloj” sredstava je po obimu neSto manji od prvog, ali jo§ uvek znatan po svom
ucescu u ukupnim plasmanima i treba da donosi relativno dobar prihod i da obezbeduje

mogucnosti dugoro¢nog rasta banke;

8 Prof. dr Uro§ N. Cur¢ié¢: Bankarski portfolio menadzment - Strategijsko upravljanje bankom, bilansima,
kvalitetom, bonitetom i portfolio rizicima banke — drugo proSireno i preradeno izdanje, Feljton, Novi Sad,

2002. godine, str. 397.
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(3) treci “sloj” je relativno manji deo plasiranih sredstava u odnosu na prethodna dva,
odnosno znatno manji 1 od prvog i od drugog sloja, angaZzovan je i plasiran u
Spekulativne poslove koji mogu doneti relativno dobar prihod ako se dobro obave; i

(4) Cetvrti “sloj” predstavlja relativno mali deo plasiranih sredstava u visokorizicne
poslove, koji nemaju neke izglede sigurnosti za uspeh, ali ako se poduhvati uspesno
okoncaju, donose visoke profite.

Prilikom svakog ulaganja, odnosno investiranja, banka procenjuje rizicnost ulaganja svojih
sredstava nastojeci pri tome da optimizira odnos relacije rizik — prinos.

1.2. Proces upravljanja rizikom 1 indikatori rizika poslovne banke

Upravljanje rizikom banke definiSe se na razne nacine. U najuZem smislu, smatra se,
da se to odnosi na bancinu funkciju kupovine osiguranja. U Sirem i prihvatljivijem smislu,
to se koristi u opstoj proceni, kontroli i finansiranju slucajnih izloZenosti gubicima. Ili, ¢ak
u jednom S$irem 1 jednako korektnom kontekstu, to se odnosi na upravljanje dinamikom
rizika, koji su imanentni aktivnostima kreditiranja i drZanju depozita, gde se hedzing
kamatne stope primenjuju kao jedna menadzment tehnika. Svrha primene tehnika
upravljanja rizikom je o€uvanje bankarskih resursa, zarada i1 usluga od uticaja slucajnih
gubitaka ili zadrZzavanjem Stete na prihvatljivom minimumu “troSkova rizika”. Pri tome se
“troskovi rizika” definiu kao:**

(1) zadrzani gubici, odnosno gubici koji su samoosigurani, neosigurani ili zadrzani u
okviru zakljucaka politike osiguranja banke,

(2) premije osiguranja sredstava placene bankarskim osiguravaju¢im kompanijama za
usluge 1 finansijsku zaStitu protiv katastrofalnih gubitaka i rizika koje banka ne moze
snositi bez ovakve zastite,

(3) troskovi kontrole rizika sredstava koja se koriste za kontrolu rizika (preventiva
gubitaka) i smanjenje nepredvidivih gubitaka,

(4) izdaci upravljanja, odnosno troSkovi administriranja bankarskom upravljackom
funkcijom rizika 1 osiguranja.

Upravljanje rizikom u banci podrazumeva organizovanu proceduru u vezi sa izloZeno$¢u
bankarskog posla razli¢itim tipovima rizika. To se ¢ini kombinovanjem faktora kao Sto su:

(1) interna politika banke,

% Douglas G. Hoffman: Risk Management, u knjizi: The Bankers’ Handbook, Third Edition, Edited by:
William H. Baughn, Thomas I. Storrs and Charls E. Walker, Dow Jones-Irwin, Homewood, Illinois, 1988.
godine, str. 438-439.
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(2) ugovori sa osiguravajucim kompanijama, i
(3) samoosiguranjem.

InacCe, upravljanje rizikom (“risk management”) se definiSe na slede¢i nacin: Disciplina
upravljanja, ¢iji je cilj da zastiti sredstva i profit banke u cilju smanjenja potencijalnih
gubitaka pre nego S§to oni nastanu, i finansiranje preko osiguranja i drugih sredstava,
potencijalno izloZzenom katastrofalnom gubitku takvom, kao $to ga ¢ine bog, ljudska greska
ili sudije u sudu. U praksi, proces se sastoji od nekoliko logi¢nih faza: (1) rizik ili
identifikacija izlozenosti riziku, (2) merenje i vrednovanje identifikovanih izloZenosti
riziku, (3) kontrola ovih izlozenosti kroz eliminaciju i/ili smanjenje, (4) finansiranje ostatka
izlozenosti, tako da banka u slucaju velikog gubitka, moZe nastaviti funkcionisanje bez

ozbiljnih negativnih uticaja na svoju finansijsku stabilnost.*®

Upravljanje procesom rizika u banci ukljucuje pet medusobno povezanih elemenata,
odnosno faza:

(1) identifikaciju izloZenosti riziku,
(2) ocenu, odnosno procenu rizika,
(3) kontrolu rizika,

(4) finansiranje rizika, i

(5) upravljanje rizikom.®’

Aktivnosti banke podrazumevaju kontinuirano ukljuenje u odgovarajuc¢e svakodnevne
promene sredine. Drustvena i pravna sredina u kojoj banka posluje, takode se konstantno
menja. Kao rezultat toga, banka je stalno izloZena novim rizicima, koji moraju da budu
kontinuirano procenjivani, kontrolisani i finansirani od strane banke. Proces upravljanja
rizikom banke je, pre svega, jedan upravljacki proces 1 zbog toga on treba da bude
primenjivan u kontinuitetu.

% Thomas Fitch: Dictionary of Banking Terms, Barron’s Business Guides, New York, 1990. godine, str. 534.
% Risk Management Glossary, Risk and Insurance Management Society, New York, 1985. godine, str. 68.

" Douglas G. Hoffman: Risk Management, u knjizi: The Bankers’ Handbook, Third Edition, Edited by
William H. Baughn, Thomas I. Storrs and Charles E. Walker, Dow Jones-Irwin, Homewood, Illinois, 1988.
godine, str. 439.
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Slika br. 3: Kontinuitet upravljanja rizikom®®

Upravljanje rizikom (“risk management”) je relativno nova disciplina uopste, a posebno je
nova u bankarstvu. Ona se prvo razvila u delatnosti osiguranja, jer se u osiguranju shvatilo,
da se tradicionalnim procesima osiguranja ne mogu vise reSavati efektivno i ekonomicno
problemi rizika u svim situacijama. U bankarskim institucijama, kao i osiguravajuéim
kompanijama, profit se zaraduje uglavnom poslovanjem sa tudim sredstvima. Ta poslovna
dimenzija ukazuje na posebnu vaznost ocuvanja tudih sredstava i potrebu, da se rizicima
mora upravljati i da se veli¢ina rizika, odnosno veli¢ina mogucih gubitaka, mora drzati pod
kontrolom.

Ali, upravljanje rizikom, osim $to mora da obezbedi zastitu banke od gubitka kapitala
izazvanog rizicnim odlukama, isto tako svojom fleksibilnoS¢u i inovativno$¢u mora da
omoguci 1 profitabilno poslovanje banke. Naime, sigurnost i profitabilnost su u inverznoj
koleraciji, tako da teznja ka nesrazmjernoj sigurnosti poslovanja dovodi do rigidnog
poslovanja koje onemogucava odgovarajucu profitabilnost i moze da smanji povrat na
uloZeni kapital (ROE) ispod granica opstanka banke (npr. likvidacija Drezden banke u
Republici Hrvatskoj 2003-2004. god.). Stoga je posebno vazno da se donese kvalitetna
strategija risk menadZmenta u cilju dugorocnog poslovanja i opstanka banke.

58 Prof. dr Uro§ N. Cur¢i¢: Bankarski portfolio menadzment - Strategijsko upravljanje bankom, bilansima,
kvalitetom, bonitetom i portfolio rizicima banke — drugo proSireno i preradeno izdanje, Feljton, Novi Sad,
2002. godine, str. 401.
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Pregled 1: Vode¢i principi u procesu upravljanja rizikom banke®

Elementi

Vode¢i principi

[. IDENTIFIKACIJA
IZLOZENOSTI RIZIKU

1. Kompletno poznavanje resursa.
2. Kompletno poznavanje klju¢ne izlozenosti

sluc¢ajnim gubicima.

II. PROCENA RIZIKA

3. Poznavanje “vrednosti” resursa.
4. Merenje “tekuceg” rizika.

5. Prognoza ‘buduceg’ rizika i gubitaka.

[II. KONTROLA RIZIKA

6. Koordinacija kontrole rizika u okviru ciljeva
organizacije.

7. Kreiranje podstreka za smanjenje rizika i
potencijalnih ili aktuelnih troskova gubitka.

8. Odrzavanje sistematskog monitoringa efektivnosti

raznih programa kontrole rizika.

IV. FINANSIRANIJE
RIZIKA

9. Aplikacija Sirokog pristupa finansiranja rizika
koriste¢i sva raspoloziva finansijska sredstva.

10. Odrzavanje odgovarajuce finansijske zastite od
“katastrofa”.

11. Alokacija troSkova finansiranja rizika u okviru
operativnih jedinica na pravi¢noj, razumljivoj 1

prihvatljivoj osnovi.

V.UPRAVLJANIJE
(ADMINISTRACIIA)
RIZIKOM

12. AngaZovanje top-menadzmenta.
13. Jasno oblikovana struktura upravljanja rizikom.

14. Jasno kretanje ka godiSnjim ciljevima.

% Tbidem, str. 402.
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15. Cvrsto komuniciranje sa svim nivoima koji

ucestvuju u upravljackom procesu.

Primenjuju¢i navedene principe, svaka bankarska organizacija moze lakSe proceniti

relativnu efektivnost svojih napora upravljanja rizikom.

Postoje tri vrste podataka za identifikaciju potencijalnih rizika™ u poslovanju banke: (1)

podaci za pregled, odnosno istrazivanje poslovanja banke, (2) podaci iz finansijskih

izvestaja 1 racunovodstva, 1 (3) podaci sa trzista.

Pregled br. 2: 1zvestaji 1 podaci za identifikaciju potencijalnih rizika banke

Istrazivanja Finansijski izvestaji | Podaci sa trZista
poslovanja banke
Opis Klasifikacija aktive 1 | IzveStaj o uslovima, | Promena cena hartija
vrednovanje prihodu 1 dividendi | od  vrednosti 1
bancinih politika, | (racunovodstveni dividende preko
prakse i procedura podaci) ugovorene cene
Izvor Pregled banaka na | [zveStavanje Trgovanje na trzistu
terenu bankarskim akcija
agencijama
Frekvencija Obi¢no samo jednom | Za najveée banke. | Dnevno za dane
godisnje, ali ¢eS¢e za | Tekuce zadrzavanje | trgovanja
problemati¢ne banke | 90 - 120 dana kao
limit efektivnosti
Raspolozivost | Sve banke Sve banke Samo za banke koje
aktivno trguju
hartijama od
vrednosti
Pouzdanost Dobra Dobra Odli¢na
Potencijalni Kasnija istrazivanja | Dobar Dobar / Odli¢an
ranog treba da  budu
upozorenja relevantna

7 Joseph F. Sinkey, Jr.: Regulatory Attitudes Toward Risk, Edited by: Richard C. Aspinwall and Robert A.

Eisenbeis, John Wiley & Sons, New York, 1985. godine, str. 361-362.
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Tekuca Teska Koristi se, ali ne | Ne koristi se
upotreba efektivno

Samo nekoliko komentara u vezi sa ovim podacima. Prvo, klasifikacija aktive sastoji se

standarda. Drugo, godi$nji prinos na akcije (H) sastoji se od dobitka prinosa i dividendnog
prinosa (dobitka) ili u simbolima:

gde je:

H = godi$nji prinos na akcije,

P =sadaSnja cena,

P1 = cena na kraju godine,

Po = cena na pocetku godine,
D1 = dividenda na kraju godine.

Povecanje ili sniZenje cene je, naravno, determinisano velicinom P1 u odnosu na Po. Trece,
posto bankari ponekad pokusavaju iskriviti ili ulepSati svoje finansijske izvesStaje, trziSni
podaci mogu biti pouzdaniji. Cetvrto, ako je cilj sistema ranog upozorenja da sluzi kao
pomo¢ u rasporedu banaka za pregled (reviziju), onda istorija prethodnih pregleda treba da
obezbedi vazne informacije.

ZAKLJUCAK

Znaci, na osnovu svega navedenog mozemo zakljuciti da su rizici, prateca i neizostavna
kategorija poslovanja, a posebno bankarskog poslovanja. Rizik kao kategorija se moze
meriti, pratiti 1 analizirati, ali se ne mozZe u potpunosti eliminisati. Vazno je ista¢i da je
stepen rizika direktno proporcionalan sa profitom kompanije i banke, tako da premaleni
stepen rizika nosi uglavnom 1 premalenu profitabilnost poslovnog sistema, te dovodi u
pitanje i1 opravdanost poslovanja i opstanka neprofitabilnog poslovnog sistema. Ali, ni
preveliki stepen rizika nije prihvatljv, iako donosi ve¢i profitabilnost, jer moZe dovesti do
velikih poslovnih promasaja, gubitka kapitala banke i njenog bankrota. Stoga je posebno
vazna pozicija kvalitetnog risk menadZzmenta u bankama, koja detaljno analizira rizike 1
profitabilnost pojedinih odluka, te poslovnom sistemu obezbeduje profitabilnost poslovanja
uz prihvatljiv i detaljno evaluiran stepen rizika.
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NEDOSTACI USTAVA BOSNE I HERCEGOVINE U VEZI SA OSTVARIVANJEM
KONTROLE USTAVNOSTI I ZAKONITOSTI

Prof. dr Milan Blagojevic’71

Abstract

Bosna 1 Hercegovina pripada onom krugu zemalja koje imaju ustanovu kontrole
ustavnosti. Medutim, rjeSenja koja s tim u vezi nudi vaze¢i Ustav Bosne i Hercegovine
sadrze u sebi viSe nedostataka, bolje re¢i ogranicenja za Ustavni sud Bosne 1 Hercegovine,
koja ga onemogucavaju da tu kontrolnu funkciju ostvaruje u punoj mjeri. Upravo ta
¢injenica predstavlja predmet ovog rada. Da bi se uocili ti nedostaci, u radu je najprije
izloZena suStina odgovarajucih (vazecih) ustavnih rjeSenja u vezi s ovim problemom, nakon
cega je pomocu nekoliko primjera pokazano kako se donosenjem razlicitih opstih pravnih
akata od strane pojedinih organa i institucija Bosne i Hercegovine naruSavaju nacela
ustavnosti 1 zakonitosti, a time i vladavine prava. U zavrSnom dijelu izneseni su prijedlozi u
kom pravcu bi trebalo popraviti Ustav Bosne 1 Hercegovine radi otklanjanja navedenih
nedostataka.

Kljuéne rije¢i: Ustavnost, zakonitost, vladavina prava, pravna drzava, kontrola
ustavnosti, kontrola zakonitosti.

DISADVANTAGES OF THE CONSTITUTION OF BOSNIA AND HERZEGOVINA
REGARDING THE IMPLEMENTATION OF CONSTITUTIONALITY AND
LEGALITY CONTROL

Bosnia and Herzegovina belongs to the range of countries which have the
institution for the control of constitutionality. However, solutions offered by the
Constitution of Bosnia and Herzegovina regarding this have several disadvantages, or
better to say limitations for the Consitutional Court of Bosnia and Herzegovina, that
prevent it from completely fulfilling its control function. Precisely this fact is the subject of
this paper. In order to observe the disadvantages, the paper first gives the summary of
relevant (valid) constitutional solutions regarding this problem, after which it shows on
several examples how the enactment of different general legal acts by certain organs and

1 . . . e Y .. . - .. .
' Vanredni profesor na Univerzitetu za poslovni inZenjering i menadzment u Banjoj Luci.
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institutions of Bosnia and Herzegovina violate the principles of constitutionality and
legality, and thus the rule of law. Final part of the paper offers suggestions of the way in
which the Constitution of Bosnia and Herzegovina should be improved in order to
eliminate the mentioned disadvantages.

Key words: Constitutionality, legality, rule of law, legal state, constitutionality
control, legality control

1. Uvodni dio

Danas je mali broj zemalja u svijetu €iji pravni sistemi ne poznaju ustanovu
kontrole ustavnosti. Preko 190 drzava svijeta su ¢lanice Organizacije Ujedinjenih nacija, a
od tog broja u viSe od 180 drzava postoji kontrola ustavnosti. Bosna i Hercegovina je jedna
od tih drZava, ali se za kontrolu ustavnosti, propisanu u Ustavu Bosne 1 Hercegovine, moze
konstatovati da predstavlja pravno nedovrSenu konstrukciju. Ta nedovrSenost predstavlja
razlog zbog kojeg smo se odlucili na pisanje ovog rada, kojim Zelimo ne samo ukazati na te
nedostatke ve¢ i predloziti moguéi nacin za popravku Ustava Bosne 1 Hercegovine u tom
dijelu. Da bismo to ucinili, u radu ¢emo, nakon ovog uvodnog dijela, najprije izloziti
suStinu odgovarajuc¢ih (vazecih) ustavnih rjeSenja u vezi s ovim problemom, nakon cega
¢emo pomocu nekoliko primjera pokazati kako se donoSenjem razliCitith opStih pravnih
akata od strane pojedinih organa 1 institucija Bosne 1 Hercegovine naruSavaju nacela
ustavnosti 1 zakonitosti, a time 1 vladavine prava, $to je princip na kojem pociva cjelokupan
pravni poredak Bosne i Hercegovine (¢lan I stav 2 Ustava Bosne i Hercegovine). U
zavrSnom dijelu rada iznije¢emo nase videnje kako bi u buduénosti (nadamo se sto skorijoj)
trebalo popraviti Ustav Bosne 1 Hercegovine u vezi sa ovim problemom.

Nakon §to smo u kratkim crtama izlozili strukturu ovog rada, smatramo potrebnim
da u njegovom uvodnom dijelu damo tri napomene, od kojih je jedna semanticke, a ostale
dvije Cisto pravne naravi.

Napomena semanticke naravi u vezi je sa Cinjenicom da je ovaj rad posvecen
nedostacima od kojih pati Ustav Bosne 1 Hercegovine, a ti¢u se ostvarivanja kontrole
ustavnosti. S tim u vezi u uvodu pojasnjavamo da se jedan od tih nedostataka odnosi na
nemogucnost sankcionisanja povreda Ustava i1 zakona Bosne i1 Hercegovine koje su
ucinjene podzakonskim propisima (pri ¢emu do te povrede moze do¢i ne samo
podzakonskim propisima donijetim od strane institucija 1 organa Bosne i Hercegovine, vec¢
1 od strane entitetskih institucija 1 organa). Drugi nedostatak predstavlja Cinjenica da
Ustavni sud Bosne i Hercegovine, i tamo gdje ona sada postoji, ima ogranicenu moguénost
ocjenjivanja da li su zakoni Bosne 1 Hercegovine, odnosno entiteta, u skladu sa Ustavom
Bosne i Hercegovine.

109



Prva juridicka napomena u vezi je sa Cinjenicom da Bosna i Hercegovina nije
usamljen primjer u svijetu ustavnosti, kada je rijec o (de lege lata posmatrano) ogranicenoj
mogucnosti njenog ustavnosudskog tijela da ocjenjuje uskladenost da li su (i koji po vrsti)
savezni, odnosno propisi federalnih jedinica, uskladeni sa federalnim ustavom. Takvim
nedostacima optereéen je, primjera radi, i vazeéi Ustav Svajcarske od 1999. godine (stupio
na snagu 1.1.2000. godine), kao i ustav te federacije iz 1874. godine koji je prethodio
vaze¢em Svajcarskom ustavu. Prema c¢lanu 189. stav 4. vazefeg Ustava, Savezni sud
Svajcarske nema nadleznost da ocjenjuje ustavnost saveznih zakona (ve¢ samo
kantonalnih), kao ni akata Saveznog savjeta. Istina, tim stavom je (u njegovoj drugoj
reCenici) propisano da se izuzeci od tog pravila propisuju zakonom. Medutim, takva
mogucénost ne negira ¢injenicu da i Svajcarski ustav pati od nedostatka mogucénosti za
Savezni sud Svajcarske da ocjenjuje ustavnost bilo kog propisa. Ovaj nedostatak se, po
nama, ne moze opravdati pozivanjem na to da federalni zakoni u Svajcarskoj ne mogu biti
predmet ocjene ustavnosti zbog toga $to se donose na nacionalnom referendumu.’® Naime,
ovo objasnjenje suprotno je sustini demokratskog politickog rezima koja se (ta sustina) ne
ogleda u pukoj vladavini ve¢ine nad manjinom, ve¢ u dosljednom postovanju ustavnosti, a
toga nema ako svako (pa 1 narodna volja, ma kako vecinska bila) nije podlozan ustavu. U
suprotnom se izvrgavamo opasnostima od tiranije vecine, kao i1 od toga da se vazeci ustav
pretvori u puko slovo na papiru.

Druga juridicka napomena ti¢e se pojma vladavine prava, koja predstavlja stub
ustavnopravnog uredenja Bosne 1 Hercegovine. Sadrzina tog pojma je viSeslojna i ovdje
¢emo je samo sumarno prikazati. U¢ini¢emo to u mjeri koja je, po nama, dovoljna da bi se
kod primjera koje ¢emo iznijeti u nastavku uvidjelo kako se pri donoSenju propisa ne
postuju elementi od kojih je izgradena vladavina prava. Dakle, ako bismo u najkra¢em
zeljeli odgovoriti na pitanje od kojih elemenata je izgraden sadrzaj pojma vladavina prava
(a to znaci 1 pojam pravne drZave, budu¢i da narocito danas ne postoji razlika u sadrzaju ta
dva pojma’) mogli bismo reéi da su to sljedeé¢i elementi: ogranicenje svekolike drzavne
vlasti, odgovarajuca svojstva zakona te institucionalna i procesna jemstva slobode.”
DrZavna vlast (svaki njen organizacioni dio 1 svi nosioci te vlasti) u vrSenju vlasti trebaju
biti ograniceni ustavom i zakonima. Ustav, prije svega, a zatim zakoni, jesu osnova i mjera
(granica) ponasSanja nosilaca drzavne vlasti. No, da bi predstavljali osnovu 1 mjeru

72 Filip Lovo: Velike savremene demokratije, Sremski Karlovci-Novi Sad, 1999, str. 222.

73 prof. dr Pavle Nikoli¢ sasvim odredeno kaze da »-..vladavina prava i pravna drzava imaju danas, prakti¢no,
isto pojamno i demokratsko znadenje, pa ih ne treba odvajati jedno od drugog.” (Pavle Nikoli¢: Ustavno
pravo, trece, izmenjeno izdanje, Beograd, 1994, str. 281).

% U savremenoj ustavnopravnoj literaturi isti¢e se kako postoji nekoliko nagela i institucija koje pozitivno
pravo treba da sadrzi da bi se odredeni pozitivho-pravni poredak okvalifikovao kao poredak vladavine prava,
a to su: legitimnost vlasti, podjela vlasti, nezavisnost sudstva, ustavnost i zakonitost (legalitet), ustavna
jemstva ljudskih i gradanskih prava, sloboda privrede i privredne aktivnosti. Vise o ovome vidjeti u Ratko
Markovié: Ustavno pravo, petnaesto osavremenjeno izdanje, Beograd, 2011, str. 503-506.
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ponasanja ne samo nosilaca drzavne vlasti ve¢ i1 svih ostalih pravnih subjekata, ti propisi
moraju imati 1 odredena svojstva, a to su: opstost, odredenost i jasnost, postojanost te
unutrasnju moralnu vrijednost” i pravednost. Najzad, iluzorno je o&ekivati oZivotvorenje
prethodno navedenih elemenata ako ne postoje institucionalna i procesna jemstva za
njihovo ostvarenje, a time i ostvarenje ljudske slobode.”® Ova jemstva su: zabrana
retroaktivnog dejstva zakona (odnosno omoguéavanje takvog dejstva samo pojedinim
njegovim odredbama, u izuzetnim situacijama i u opStem interesu), kao i postojanje
odgovaraju¢eg sudskog postupka u kojem c¢e biti preispitani ne samo zakonitost rada i
ponasanja svakog pravnog subjekta podloznog odredenom drzavnopravnom poretku (due
process of law) ve€ 1 preispitivanje da li su opSti pravni akti nize pravne snage u skladu sa
opStim pravnim aktima koji imaju viSu (jacu) pravnu snagu od njih, te ispitivanje pravne
valjanosti pojedinacnih pravnih akata. Najzad, institucionalno jemstvo za ostvarenje
vladavine prava je i nezavisnost sudstva.

Od svih prethodno navedenih elemenata za nas je, s obzirom na predmet ovog rada,
posebno vazno ogranicenje svekolike drzavne vlasti. Naime, u nastavku rada vidje¢emo
kako domace institucije 1 organi Cesto znaju, donoseéi podzakonske propise, prelaziti
granicu koja im je postavljena odgovaraju¢im zakonima. Medutim, ne treba zanemariti ni
neke od ostalih naprijed navedenih elemenata iz sadrzaja pojma vladavina prava (¢lan I
stav 2 Ustava Bosne 1 Hercegovine), jer je prekoracivanje ovlaStenja posljedica ne samo
nedovoljnog poznavanja tog pojma, ve¢ 1 neodredenosti odgovarajucih zakonskih odredbi,
kao 1 nedostatka institucionalnog jemstva za ostvarenje vladavine prava u dijelu koji se
odnosi na preispitivanje ustavnosti 1 zakonitosti opStih pravnih akata. Ovaj posljednji
nedostatak ne moze se razumjeti bez poznavanja odgovarajucih vazecih odredbi Ustava
Bosne 1 Hercegovine koje se odnose na nadleznosti Ustavnog suda Bosne 1 Hercegovine.
Stoga ¢emo u nastavku govoriti najprije o tome.

> ovu unutrasnju moralnu vrijednost kao svojstvo propisa treba razlikovati od unutrasnje moralnosti prava.
Prvi pojam se u slucaju svakog zakona ili drugog propisa ponaosob svodi na odredenu kvalifikaciju pojedinih
ponasanja kao dobrih ili zlih, kao vrijednih ili bezvrijednih (Dr Nikola Viskovi¢: Teorija drzave i prava, Zagreb
2001, str. 136). Drugi pojam je, prema shvatanju Lona Fulera, skup principa koji moraju biti uvaZzeni pri
stvaranju pravnog sistema u cjelini, a ti principi su: opstost; objavljivanje; zabrana retroaktivnosti; jasnost;
neprotivrjeCnost; ostvarivost; stabilnost pravnih pravila; saglasnost u ponasanju organa pozvanih da
primijene pravna pravila i objavljenih pravila (navedeni principi su izloZeni prema Radomir D. Luki¢, Budimir
P. Kosuti¢, Dragan M. Mitrovié: Uvod u pravo, Sesnaesto izdanje, Beograd, 2001, str. 180).

’® Na ovaj nacin elemente pojma vladavina prava odreduje prof. dr Kosta Cavoski u njegovoj knjizi Pravo kao
umece slobode, Ogled o vladavini prava, drugo dopunjeno izdanje, JP ,Sluzbeni glasnik”, Beograd, 2005. Vise
o tome vidjeti u navedenoj knjizi, str. 127-153.
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2. NadleZnosti Ustavnog suda Bosne i Hercegovine

u vezi sa kontrolom ustavnosti i zakonitosti

Prema ¢lanu VI Ustava Bosne i Hercegovine njen Ustavni sud ima viSe nadleznosti,
koje se mogu razvrstati u Cetiri grupe.

U prvoj grupi (¢lan VI 3a Ustava) su nadleznosti ovog suda da odlucuje o svakom
sporu do koga, prema Ustavu, dode izmedu entiteta, izmedu Bosne i Hercegovine i jednog
ili oba entiteta, odnosno izmedu institucija Bosne i Hercegovine. U okviru ove nadleznosti
Ustavni sud odlucuje izmedu ostalog o sljede¢im pitanjima:

- da li je odluka jednog od entiteta da uspostavi specijalne paralelne odnose sa
nekom susjednom zemljom u skladu sa Ustavom Bosne i Hercegovine,

- da 1i je bilo koja odredba ustava ili zakona entiteta u skladu sa Ustavom Bosne 1
Hercegovine.

Sporove prema ovom ustavnom osnovu mogu pokrenuti ¢lan Predsjednistva Bosne
1 Hercegovine, predsjednik Savjeta ministara, predsjednik ili potpredsjednik bilo kog od
domova Parlamentarne skupStine Bosne 1 Hercegovine ili jedna Cetvrtina bilo kog vijeca
zakonodavnog organa entiteta. U vezi sa ovom nadleZznoS¢u Ustavnog suda skrec¢emo
paznju na to da Ustav expresis verbis govori o pravu suda da ocjenjuje da li su ustavi i
zakoni entiteta u skladu s Ustavom Bosne i Hercegovine.

U drugu grupu spada nadleznost Ustavnog suda propisana Amandmanom I na
Ustav Bosne i Hercegovine. Prema tom amandmanu Ustavni sud je nadlezan da odlucuje o
bilo kakvom sporu u vezi sa zaStitom utvrdenog statusa i ovlastenja Brcko distrikta, a
»---K0j1 se moze javiti izmedu jednog ili visSe entiteta i Brcko Distrikta Bosne i Hercegovine
ili izmedu Bosne 1 Hercegovine i Brcko Distrikta Bosne 1 Hercegovine po ovom ustavu i
odlukama Arbitraznog tribunala.” U vezi sa ovom ustavnom odredbom skre¢emo paznju na
to da ovdje Ustavom nije uopste receno da se nadleznost Ustavnog suda prostire na ocjenu
ustavnosti Statuta 1 zakona Brc¢ko distrikta sa stanoviSta Ustava Bosne 1 Hercegovine, s
obzirom na to da do ove vrste ustavnog spora, a time i do nadleznosti Ustavnog suda, moze
do¢i samo u vezi sa zaStitom utvrdenog statusa i ovlastenja Brcko distrikta.

Trecu grupu nadleznosti (¢lan VI 3b Ustava) ¢ini tzv. apelaciona nadleznost
Ustavnog suda, prema kojoj taj sud odlucuje u sporovima do kojih dode po Ustavu usljed
presude bilo kog drugog suda u Bosni i Hercegovini. Ovom nadleZzno$¢u je Bosna i1
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Hercegovina svrstana u red onih drzava ¢iji ustavni sudovi vrSe dvije funkcije: funkciju
normativne kontrole 1 funkciju zastite ustavom propisanih sloboda i prava.

Najzad, u Cetvrtoj grupi (¢lan VI 3¢ Ustava) je nadleznost Ustavnog suda da, uz
uslov da to od njega prethodno zatrazi bilo koji drugi sud u Bosni i Hercegovini, odlucuje o
tome da li je neki zakon u skladu sa Ustavom Bosne i1 Hercegovine, Evropskom
konvencijom o zastiti ljudskih prava i osnovnih sloboda i njenim protokolima, ili sa, kako
stoji u Ustavu (kurziv je nas), ,,...zakonima Bosne 1 Hercegovine, ili o pitanjima postojanja
ili obima opSteg pravila medunarodnog javnog prava relevantnog za odluku suda.*

Ovakva konstrukcija je prili¢no nespretna, jer formalno omoguc¢ava da Ustavni sud
ocjenjuje medusobnu uskladenost i zakona koje donese Parlamentarna skupstina Bosne 1
Hercegovine. Medutim, ustavnopravni poredak Bosne 1 Hercegovine ne poznaje hijerarhiju
medu zakonima Parlamentarne skupstine Bosne 1 Hercegovine, tako da svi oni imaju istu
snagu, usljed ¢ega navedena formalna mogucénost ostaje samo puko slovo na papiru. To Sto
neki od zakona (bolje re¢i dosta njih) sadrze odredbe prema kojima se, za slucaj da je u
ostalim zakonima neko pitanje uredeno na drugaciji nacin, imaju primjenjivati odredbe tih
a ne ostalih zakona, ne mijenja na stvari. Naime, u ovom slucaju nije rije¢ o ocjeni
medusobne uskladenosti pojedinih zakona iz koje bi, za sluaj da se utvrdi ta
neuskladenost, odredbe nekog zakona prestale da vaze, ve¢ o odgovaraju¢em sredstvu
tumacenja (npr. lex specialis derogat legi generali, lex posteriori derogat lege priori i sl.),
¢ijjom primjenom ni jedan zakon (ni u cijelosti, a ni bilo kojim svojim dijelom) ne prestaje
vaziti pro futuro nego se na konkretni slu¢aj odgovaraju¢im sredstvom tumacenja
primjenjuje samo jedan od tih zakona. Istina, prava nevolja nastaje onog trenutka kada se u
konkurenciji za primjenu nadu dva zakona od kojih oba sadrze odredbe prema kojima se,
za sluc€aj da je u ostalim zakonima neko pitanje uredeno na drugaciji nain, ima primijeniti
taj zakon. Takve situacije ukazuju kako je poZeljno izbjegavati upotrebu navedenih odredbi
u zakonima, $to se moze uciniti prilikom njithovog donoSenja odgovaraju¢om svestranom
analizom do tada vazec¢ih zakona, u cilju izbjegavanja ovakve kolizije. No, kada se to ve¢
desi mislimo da bi ovaj sukob trebalo rijeSiti najprije upotrebom pravila lex specialis
derogat legi generali (ako je to u konkretnom slucaju pravno moguce), a ako to pravilo nije
od pomoci trebalo bi primijeniti pravilo lex posteriori derogat lege priori.

3. Kako se podzakonskim propisima krse

zakoni i Ustav Bosne i Hercegovine

U ovom dijelu rada iznijeCemo tri primjera koje smo uocili u praksi organa i
institucija na nivou Bosne i Hercegovine. No prije nego $to to uc¢inimo, naglasavamo da
¢injenica §to je u svakom od njih rije¢ o podzakonskim propisima koje su donijeli
institucije 1 organi na nivou Bosne i Hercegovine ne iskljucuje moguénost da Ustav i
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zakoni Bosne 1 Hercegovine budu povrijedeni i entitetskim podzakonskim propisima.
Medutim, dok se o mogucnosti Ustavnog suda da ocjenjuje ustavnost podzakonskih propisa
u ovom potonjem sluaju moze zakljucivati upotrebom jednog od argumentativnih
sredstava tumacenja (argumentum a fortiori - a maiori ad minus), to u slucaju
podzakonskih propisa institucija i organa Bosne i Hercegovine nije moguce. Naime,
prethodno smo vidjeli kako Ustavni sud u sporovima iz prve grupe ima nadleznost
odlucivanja o tome da li je bilo koja odredba ustava ili zakona entiteta u skladu sa Ustavom
Bosne 1 Hercegovine. Kako se ova odredba odnosi na ustav i zakone entiteta, to tim prije,
po pravilu argumentum a fortiori - a maiori ad minus, treba da vazi za entitetske
podzakonske propise. No, ovo pravilo nije od pomo¢i kada je rijeC¢ o podzakonskim
propisima donijetim na nivou Bosne 1 Hercegovine, 1 to iz dva razloga. Ustavni sud to ne
moze Ciniti najprije zbog toga $to o pitanju ustavnosti i zakonitosti u slu¢ajevima iz ¢lana
VI 3¢ Ustava moze odlucivati samo ako mu takvo pitanje postavi neki sud u Bosni i
Hercegovini. Dakle, u ovom slucaju nije rije¢ o neposrednoj (apstraktnoj) ustavnosudskoj
kontroli ve¢ o izuzetnoj i posrednoj (akcesornoj) kontroli. Zatim, treba reci da i kada dode
u tu situaciju Ustavni sud, prema ¢lanu VI 3¢ Ustava, mozZe odlucivati samo o pitanju da li
je neki zakon u skladu sa Ustavom Bosne i Hercegovine. Dakle, ovaj ustav ne predvida
mogucnost ne samo vodenja postupka za ocjenu ustavnosti podzakonskih propisa Bosne 1
Hercegovine, ve¢ ni postupka u kojem bi se ocijenilo da li je neki podzakonski propis
Bosne 1 Hercegovine u skladu sa njenim zakonom. To drugim rije¢ima znaci da Ustav
Bosne 1 Hercegovine ne predvida ocjenu zakonitosti podzakonskih propisa koje su donijeli
institucije 1 organi Bosne 1 Hercegovine.

Primjeri koje navodimo u nastavku ¢e to pokazati, a oni se mogu razvrstati u dvije
grupe. U prvoj su podzakonski propisi organa, a u drugoj podzakonski propisi institucija
Bosne 1 Hercegovine. Zajednic¢ko i jednima i drugima je to §to se tim propisima krSe
odgovarajuci zakoni Bosne 1 Hercegovine. Na taj nacin se, u kona¢nom, povreduje i ¢lan I
stav 2 Ustava Bosne 1 Hercegovine, u dijelu u kojem je odredeno da je Bosna i
Hercegovina pravna drZava, to jest drZzava zasnovana na vladavini prava. Naime, svaka
povreda zakona Bosne i1 Hercegovine predstavlja povredu onog elementa iz pojma
vladavine prava kojeg smo nazvali ogranicenjem svekolike drzavne vlasti. Taj element, a
time 1 vladavina prava, povrijeden je svaki put kada se donese podzakonski propis kojim
njegov donosilac kr$i zakon donijet od strane Parlamentarne skupStine Bosne i
Hercegovine, jer na taj nacin izlazi izvan granica koje mu je postavio zakon za vrSenje
njegove vlasti.
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3.1. Primjer podzakonskog propisa

organa Bosne i Hercegovine kojim se krSi njen zakon

Pravilnik o uslovima 1 postupku izdavanja licenci za obavljanje medunarodnog
drumskog prevoza putnika, tereta i opasnih materija’’ donijet je radi sprovodenja Zakona o
medunarodnom i meduentitetskom drumskom prevozu iz 2002. godine.”® Tako mu je tim
zakonom (¢lan 47) propisano da treba donijeti podzakonske propise kojima ¢e, izmedu
ostalog, blize urediti uslove za izdavanje licenci za drumski prevoz, odrediti kriterijume za
izdavanje dozvola za medunarodni vanlinijski prevoz putnika, utvrditi obrazac putnog lista
za obavljanje medunarodnog vanlinijskog prevoza putnika i s/, savezni ministar
komunikacija 1 prometa pomenutim pravilnikom na nivou BiH osniva novi savezni organ,
kojem daje naziv Nacionalni komitet za profesionalno osposobljavanje u drumskom
prevozu (poglavlje XI Pravilnika). Zatim ministar odreduje broj clanova tog komiteta
(ukupno devet), kao i svoju nadleZznost da imenuje sve Clanove komiteta, nakon cega
utvrduje nadleznosti komiteta i dr, mada o svemu tome (o takvom ovlastenju) nema ni
rijeci u ve¢ pomenutom Zakonu o medunarodnom 1 meduentitetskom drumskom prevozu,
koji je osnov za donoSenje ovog pravilnika. Stoga samo pomenutim zakonom (njegovom
dopunom) mozZe biti predvideno osnivanje organa kakav je ve¢ pomenuti komitet.

3.2. Podzakonski propisi institucija Bosne i Hercegovine

kojima se krSe njeni zakoni

U ovom dijelu rada naves¢emo dva primjera iz dvije institucije na nivou Bosne i
Hercegovine, ¢iji podzakonski propisi su suprotni odgovaraju¢im zakonima Bosne i
Hercegovine. Najprije ¢emo navesti primjer vezan za Visoko sudsko 1 tuZilacko vijece
Bosne 1 Hercegovine, a potom primjer vezan za Upravu za indirektno oporezivanje.

Clanom 21. Zakona o Visokom sudskom i tuzilatkom vijeéu Bosne i Hercegovine79
propisani su osnovni uslovi koje kandidat za sudiju ili tuzioca mora ispunjavati da bi
bio imenovan na neku od tih funkcija. To su sljedeéi uslovi: da je drZavljanin Bosne i

7 Ovaj pravilnik objavljen je u “Sluzbenom glasniku BiH“, broj 44/05, a donio ga je ministar komunikacija i
prometa Bosne i Hercegovine.

78 Sluzbeni glasnik BiH“, broj 1/02.

7 Sluzbeni glasnik BiH“, br. 25/04, 93/05, 48/07 i 15/08)
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Hercegovine, da je intelektualno i fizi¢ki sposoban da obavlja sudijsku ili tuzilacku
duznost, da ima zavrSen pravni fakultet te polozen pravosudni ispit. Posebni uslovi za ove
funkcije odnose se na godine radnog iskustva. Clanom 35. istog zakona propisano je da
Visoko sudsko 1 tuzilacko vije¢e (VSTV) svojim poslovnikom ureduje postupak
imenovanja 1 mozZe zahtijevati koriStenje standardnog prijavnog materijala. Ovakvoj
zakonskoj formulaciji moze se, sa stanoviSta postivanja elemenata iz pojma vladavine
prava, prigovoriti zbog neodredenosti. Naime, zakonodavac nije odredio $ta se ima smatrati
standardnim prijavnim materijalom, a to je svakako trebao uciniti zakonom, barem exempli
causa. No, uprkos tom nedostatku sasvim je jasno da VSTV nije ovlaSteno proSirivati listu
uslova (osnovnih 1 posebnih) koje moraju ispunjavati kandidati za sudiju ili tuZioca mimo
onih odredenih u pomenutom zakonu. To proizlazi iz opSteg pravila, barem u nasem
pravnom podneblju,* da se prava i obaveze pravnih subjekata (a osnovni i posebni uslovi
za sudiju ili tuZioca predstavljaju obaveze) ne mogu odredivati (propisivati) podzakonskim
propisima, ve¢ samo ustavom i zakonima.®' Nazalost, VSTV je upravo to uéinilo svojim
Poslovnikom® te Uputstvom o popunjavanju prijavnog materijala. Istina, nezakonito
postupanje VSTV ne moze se odmah uociti, kao u slucaju prethodno navedenog Pravilnika
ministra komunikacija 1 prometa Bosne i Hercegovine. Naime, VSTV se u svom
Poslovniku kao osnov za njegovo donoSenje poziva i na ve¢ pomenuti ¢lan 35. Zakona o o
Visokom sudskom i tuzilackom vijeu Bosne i Hercegovine, ali onda posrednim putem
uvodi dodatne uslove koje kandidati za sudije 1 tuZioce moraju ispuniti da bi bili izabrani na
te funkcije. VSTV to €ini tako Sto ve¢ pomenutim Poslovnikom i Uputstvom od kandidata
trazi da uz prijave na konkurs dostave potvrdu svog prebivalista i uvjerenje da se protiv
njih ne vodi krivi¢ni postupak, a ako ne dostave i dokaze o ispunjavanju ovih uslova
prijave kandidata bivaju odbacivane od strane VSTV. Time VSTV, suprotno zakonu,
propisuje dva nova osnovna uslova (obaveze), u vidu prebivalista 1 nevodenja krivicnog
postupka. Nije sporno da ova pitanja (prebivaliSte 1 nevodenje krivicnog postupka) trebaju
biti prethodno propisana (uredena) kao uslovi, ali to ne moze biti uredeno podzakonskim
propisom veé samo zakonom.® To §to &lan 35. Zakona o Visokom sudskom i tuzilatkom
vijecu Bosne 1 Hercegovine propisuje pravo VSTV da od kandidata zahtijeva “standardni
prijavni materijal” ne zna¢i da VSTV pod plastom te sintagme svojim podzakonskim

¥ ovo pravilo vezujemo za nase pravno podneblje zbog Cinjenice da se u anglosaksonskom pravnom sistemu
dobar dio drustvenih odnosa ureduje podzakonskim propisima. Tako se u literaturi istiCe kako je slabo
poznato ,,...da preteZitu vecinu propisa kojima se ureduju svakodnevne djelatnosti gradana i njihovih
organizacija, u SAD donose upravna tijela, posebice neovisne regulatorne agencije”, a ove agencije
»-..posebnim zakonima ustrojava Kongres, sa zadacom da reguliraju odredena podrucja, primjenjuju (svoje)
propise, te izricu kazne za prekrsaje, uz jamstvo sudske zastite.” (Branko Smerdel, Smiljko Sokol: Ustavno
pravo, Zagreb, 2006, str. 347. i 348).

8 S tim u vezi ukazujemo na misljenje prema kojem se granica zakona u materijalnom smislu prema
podzakonskim opstim aktima treba postaviti tako Sto bi u zakon u materijalnom smislu (kurziv je nas)
»...spadale sve norme kojima se zasnivaju ovlaséenja i obaveze za subjekte. Ostale opSte norme, kojima se
reguliSe ostvarenje ovih ovlaséenja i obaveza, spadale bi u podzakonske opsSte akte. Na taj nacin bi se
postavila i jasna granica izmedu zakonodavne vlasti i drugih, izvrSnih vlasti, tj. upravne i sudske, razlika koja
je politicki veoma vazna za demokratiju ... Akte koji bi bili zakoni u materijalnom smislu ne bi smele donositi
druge vlasti do zakonodavna.” (Radomir D. Luki¢, Budimir P. Kosuti¢, Dragan M. Mitrovic: Ibidem, str. 383).
8 «“Sluzbeni glasnik BiH”, br. 44/09, 28/10 i 58/10)

8 1o o je zakonodavac propustio da ove uslove propise (i blize ih odredi) u Zakonu o Visokom sudskom i
tuZilackom vijeéu Bosne i Hercegovine ne daje pravo VSTV da ih propisuje svojim podzakonskim propisima.
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propisima postavlja (propisuje) nove dodatne uslove-obaveze (osnovne ili posebne) za
funkciju sudije ili tuzioca. Ono to, nazalost, ipak ¢ini, a Ustav Bosne 1 Hercegovine ne
omogucuje ustavnosudsku kontrolu zakonitosti ovakvih, kao uostalom ni bilo kojih drugih
podzakonskih propisa institucija 1 organa Bosne 1 Hercegovine. O tome svjedoci 1 naredni
primjer, koji ¢emo navesti na kraju ovog dijela rada.

Instrukcijom o razrezu poreza po sluzbenoj duznosti, donijetom od strane direktora
Uprave za indirektno oporezivanje 9.10.2008. godine (broj instrukcije 02-2373-5/08),
propisana je visina poreza na dodatu vrijednost za obveznika tog poreza za kojeg nije
evidentiran prijem redovne PDV prijave. Propisuju¢i visinu poreza za taj slucaj direktor
pomenute Uprave, dakle, odreduje (u ¢lanu 5. Instrukcije) da visina tog iznosa predstavlja
prosjek prijavljene poreske obaveze iz zadnje tri uzastopno podnesene PDV prijave,
podnesene prije poreskog perioda za koji se vrsi razrez po sluzbenoj duznosti. Zatim se
propisuje da ukoliko se iznos poreza ne moze utvrditi na prethodno odredeni nacin, razrez
poreza, a time i obaveza poreskog obveznika (nasa opaska), iznosi 17% od mjesecnog
prometa koji je poreski obveznik prijavio u dostavljenom zahtjevu za registraciju. Najzad,
u Clanu 6. Instrukcije propisuje se da ukoliko razrez poreza u prethodno navedenim
slucajevima iznosi manje od 2000 KM, taj porez se ima utvrditi najmanje u tom iznosu.
Dakle, u ovom potonjem slucaju instrukcijom se odreduje obaveza poreskog obveznika u
iznosu od najmanje 2000 KM. Nezakonitost ovakve instrukcije je u tome Sto ni Zakon o
postupku indirektnog oporezivanja (¢lan 57) ni Zakon o Upravi za indirektno oporezivanje
(¢lan 15), na koje se kao pravni osnov poziva u uvodu Instrukcije, ne daje takvo pravo
direktoru ove Uprave. A 1 kako bi mu dali takvo ovlaStenje kada se ovakva prava i obaveze
pravnih subjekata (u formi opSteg, bezlicnog i apstraktnog pravnog pravila) na placanje
poreza i njegovoj visini mogu propisivati zakonskim, a ne podzakonskim propisima (No
taxation without representation).

4. Zakljucna zapaZanja i prijedlog za
otklanjanje nedostataka u Ustavu Bosne i Hercegovine

Na osnovu prethodnog izlaganja moze se izvesti nekoliko zakljucaka, zasnovanih
na slovu vazeceg Ustava Bosne i Hercegovine. Prvi od njih je da Ustavni sud Bosne i
Hercegovine ima nadleznost odluc¢ivanja o pitanjima uskladenosti entitetskih wustava i
zakona sa Ustavom Bosne 1 Hercegovine. To znaci da Ustav sadrzi defekt koji se ogleda u
nedostatku odgovarajuce odredbe kojom bi bila propisana nadleznost Ustavnog suda za
odlucivanje 1 o uskladenosti entitetskih podzakonskih propisa sa Ustavom, a posebno sa
zakonima Bosne 1 Hercegovine. Istina, postoji moguc¢nost za Ustavni sud Bosne 1
Hercegovine da, kako smo prethodno ve¢ istakli (vidi izlaganje pod 3, na pocetku tog
dijela), upotrebom jednog od argumentativnih sredstava tumacenja (argumentum a fortiori
- a maiori ad minus) odlucuje o ustavnosti i zakonitosti entitetskih podzakonskih propisa.
Medutim, takva moguénost ne postoji u slucaju podzakonskih propisa institucija i organa
Bosne i Hercegovine. U vezi s tim propisima vidjeli smo da Ustav Bosne i Hercegovine ne
predvida moguénost ocjene njihove ustavnosti i zakonitosti. Ovakav nedostatak omogucuje
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da se pojave 1 u pravnom poretku egzistiraju nezakoniti podzakonski propisi Bosne i
Hercegovine koje smo, samo kao primjer, naveli u ovom radu.

Isto se moze zakljuciti i1 kada je rije¢ o zakonima i podzakonskim propisima Brcko
distrikta. Naime, odgovarajuc¢a odredba Amandmana I na Ustav Bosne 1 Hercegovine daje
u nadleznost Ustavnom sudu Bosne 1 Hercegovine samo odluc¢ivanje u sporovima koji su u
vezi sa zaStitom utvrdenog statusa i ovlastenja Br¢ko distrikta, a ne 1 o ustavnosti, odnosno
zakonitosti, Statuta, zakona 1 podzakonskih propisa Brcko distrikta.

Naredno S$to se iz prethodnog izlaganja moze zakljuciti je Cinjenica da je krug
subjekata koji mogu pokrenuti postupak za ocjenu ustavnosti u sluc¢ajevima iz prve grupe
veoma suzen, jer se svodi samo na nekoliko nosilaca najvisih drzavnih funkcija na nivou
Bosne 1 Hercegovine te poslanike u entitetskim zakonodavnim organima, a u slucaju Brcko
distrikta na vec¢inu poslanika u SkupSstini Br¢ko distrikta koja ukljucuje najmanje jednu
petinu izabranih poslanika iz reda svakog od konstitutivnih naroda. Krug tih subjekata je
jos vise suzen kada je rije¢ o nadleznosti Ustavnog suda propisanoj u ¢lanu VI 3¢ Ustava,
jer prema toj odredbi Ustavni sud moze postupati samo ako mu se prethodno obrati neki od
ostalih sudova u Bosni i Hercegovini. Dakle, Ustav Bosne 1 Hercegovine ni jednom svojom
odredbom ne daje mogucnost Ustavnom sudu Bosne 1 Hercegovine da sam, po sluzbenoj
duznosti, pokrene postupak za ocjenu ustavnosti bilo kog propisa, i to ne samo onog
entitetskog ve¢ ni bilo kog propisa koji su donijele institucije 1 organi Bosne 1 Hercegovine.
O mogucénosti da bilo koji pravni subjekt u Bosni 1 Hercegovini podnese Ustavnom sudu
inicijativu za kontrolu ustavnosti 1 zakonitosti da i ne govorimo.

Dakle, prethodno izlaganje pokazalo je svu ograni¢enost nadleZnosti Ustavnog suda
Bosne 1 Hercegovine kada je rijeC o kontroli ustavnosti i zakonitosti. Stoga bi, zarad
izgradnje harmonizovanog pravnog poretka 1 pravnog sistema u Bosni 1 Hercegovini (u
¢emu ustavni sudovi imaju kljuénu wulogu), trebalo poraditi na odgovaraju¢im
(amandmanskim) popravkama Ustava Bosne i Hercegovine. Nomotehnicki one bi se mogle
izvesti na dva nacina. Jedan od njih bi bila odgovarajuca potpuna revizija ¢lana VI3 tog
ustava, kojom bi se otklonili ne samo jezicki ve¢ i1 sustinski pravni nedostaci od kojih pati
taj dio ovog clana Ustava, na koje smo ukazali u radu. No, ovaj nacin je malo izvjestan, s
obzirom na trenutnu politi€¢ku situaciju optereCenu mnogim nerazumijavanjima i nasim
uskogrudostima ¢ak i tamo gdje ih (na terenu pravne struke i nauke) ne bi trebalo biti. Zbog
toga bi, umjesto kompletne rekonstrukcije ¢lana VI3 Ustava Bosne i Hercegovine, trebalo
taj dio Ustava doraditi na sljede¢i nacin. U tacki a) tog ¢lana u drugoj alineji bi rijeci
,»---ustava ili zakona entiteta...” trebalo preformulisati tako da glase ,,...ustava, zakona i
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podzakonskih propisa entiteta, kao i drugih podzakonskih propisa...“. Na ovom mjestu je
potrebno da se, nakon rijeci ,,...entiteta dodaju rijeci ,,...kao 1 drugih podzakonskih
propisa“, s obzirom na to da se Ustav Bosne i1 Hercegovine moze prekrsiti ne samo
entitetskim podzakonskim propisima, ve¢ i podzakonskim propisima drugih normotvoraca
u entitetu, koji nisu dio entitetske drzavne organizacije (npr. statuti i pravilnici privrednih
drustava, statuti visokoSkolskih ustanova, kolektivni ugovori i dr).

Prije sadasnje tacke b) u tom ¢lanu bi trebalo dodati novu odredbu, kao tacku b),
kojom bi bilo propisano da Ustavni sud Bosne i Hercegovine ima nadleZnost da odlucuje o
ustavnosti, odnosno zakonitosti, zakona, odnosno podzakonskih propisa, koje donose
institucije 1 organi Bosne i Hercegovine, kao i o ustavnosti i zakonitosti Statuta, zakona 1
podzakonskih propisa u Brcko distriktu. Nakon te odredbe bi, kao tacku c), trebalo unijeti
odredbu prema kojoj bi Ustavni sud Bosne i Hercegovine imao mogucnost da i sam
pokrene postupak za ocjenu ustavnosti, odnosno zakonitosti bilo kog propisa u Bosni 1
Hercegovini, a da svaki pravni subjekt moze podnijeti tom sudu inicijativu za pokretanje
takvog postupka. Ako bi bile dodane ove odredbe, sadasnja tacka b) bi postala tacka ¢), a
sadaSnja tacka c) bi postala tacka ¢) ¢lana VI3 Ustava u njegovoj latini¢noj verziji, odnosno
tacke g) 1 d) u ¢irilicnoj verziji Ustava.

SUMMARY

Bosnia and Herzegovina belongs to the countries which have the institution of the
control of constitutionality. But, the provisions prescribed in the Constitution of Bosnia and
Hezegovina with regard to that contain more deficiensies, i.e. more restrictions to the
Constitutional Court of Bosnia and Herzegovina. These restrictions make impossible the
Constitutional Court to completely realize that control function. Precisely that fact is the
topic of this work. In order to catch sight of these deficiensies the essence of the
Constitutional provisions in force are firstly set forth. After that by several examples it is
shown how the principles of constitutionality and legality, and so the rule of law, are
violated by the different subordinate regulations enacted by the organs and institutions of
Bosnia and Herzegovina. Proposals of the way in which the Constitution of Bosnia and
Herzegovina should be ammended in order to decline these deficiensies are given in the
final part of the work.

Key words: Constitutionality, legality, rule of law, legal state, control of
constitutionality, control of legality.
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INFORMATICKA PISMENOST U FUNKCIJI SVESTRANIJEG
OBRAZOVANJA UCENIKA OSNOVNE SKOLE

Jovan Vukoje® UDK 371.3:004

Sazetak

Visoko-kvalitetni obrazovni sistemi uvode u svoju praksu moderne tehnologije koje na taj
nacin postaju njihov sastavni dio. Sa didaktiCke tacke gledista, lekcije koje se uce na ovaj
nacin su daleko jednostavnije za razumijevanje i mnogo duze se pamte. Racunari su u
skoro svim aspektima poboljsali postupke ucenja. Nastavno osoblje ima zadatak da koristi
nove tehnologije u cilju poboljSanja obrazovanja uopste. I sam obrazovni sistem se mora
prilagodavati stalnoj modernizaciji informacionih tehnologija. Predstavljena razmisljanja u
globalu potvrduju da informaticka pismenost ima pozitivan uticaj na cjelokupan razvoj
mlade li¢nosti.

IT LITERACY IN THE FUNCTION OF MORE COMPREHENSIVE EDUCATION
OF ELEMENTARY SCHOOL STUDENTS

Abstract

High-quality educational systems introduce into their practice modern technologies which
thus become their integral part. From a didactic point of view, lessons being learned in this
way are far easier to understand and stay much longer in memory. Computers improved
lesson procedures in almost all aspects. School staff have the task to use new technologies
improving the quality of education in general. Educational system itself must adapt to a
constant modernization of information tehnologies. Presented speculations generally
confirm that computer literacy has a positive effect on the comprehensive development of a
young person.

Poznata specifi¢nost vaspitno-obrazovnog rada da covjek nije li¢nost po ¢injenici Sta
sa sobom /genim/ donosi na svijet ve¢ po onome $ta ¢ini ziveci, radeci i vaspitavajudi se
usmjerava nas na veli¢inu uloge informaticke pismenosti 1 razvoju svestrano obrazovane
mlade li¢nosti u osnovnoj Skoli.

# Prof. dr Jovan Vukoje, Univerzitet za poslovni inZenjering i menadzment, Banja Luka
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Ako podemo od Cinjenice da se, uglavnom rascistilo, sa organizacijom tradicionalne
Skole 1 da je na sceni ,kvalitetna® Skola koja ima niz zahtjeva u vaspitno-obrazovnom
procesu kao §to je nova uloga nastavnika koja se ogleda da bude dobar didakticar, da prati
naucna i stru¢na dostignuca, da bude instruktor, dobar graditelj emocionalne klime, da bude
vaspita¢, dijagnosti¢ar i kordinator. Ta Skola okre¢e se i drugom faktoru u nastavnom
procesu — uceniku, 1 od njega trazi da se kre¢e od aktivnog slusaoca, istrazivaca, izlagaca,
evaluatora do snimatelja. Ovome kada dodamo restriktivniji odnos u odabiru i upotrebi
nastavnih sadrzaja onda dolazimo do zakljucka da su to veliki zahtjevi u ¢ijem ostvarivanju
¢emo nailaziti na niz poteskoc¢a od materijalne prirode do oportunih ponaSanja pojedinaca u
tom sloZzenom vaspitno-obrazovnom procesu.

Nosilac te reformisane Skole je ipak nastavnik, ne zanemaruju¢i ni jednog momenta
druge faktore samog nastavnog procesa. Iz pomenutih razloga nastavnik , kvalitetne* Skole
u pravilu ne Sefuje nego vodi,odlikuje se visokom profesionalnos¢u,voljen je od
ucenika,uvijek je spreman da poucava svoje ucenike korisnim sposobnostima,da ucenici
vjeruju u ono §to nastavnik od njih trazi. U tom procesu u interakciji svi subjekti nastave
vrednuju svoj rad. Odjeljenska sredina treba biti tako organizovana da ispoljava visok
stepen podsticanja, gdje se od ucenika trazi da rade koristan rad, da istrajavaju maksimalno
u svom kvalitetnom radu.

U takvom ambijentu sistem informacionih tehnologija ulazi u sve pore drustvenog i
privrednog Zivota, pa 1 Skole. Sta Zelimo 1 $ta ho¢emo sa ovim novim tehnologijama 1
njihovom primjenom, pa 1 izu¢avanjem u osnovnoj Skoli?

Erih From je jednom prilikom rekao da moderan Covjek Zivi u zabludi da zna §ta
hoce i Sta zeli, jer je ¢injenica da Zeli ono Sta se od njega ocekuje da Zeli. Jasno je da je
covjek adaptivno bice, ali on istovremeno zeli da se 1 drugi njemu prilagodavaju. No,
covjek po svojoj bioloskoj konstituciji voli 1 ho¢e da uziva u konformozmu, a ponekad
nema snage kao pojedinac, pa i Sira druStvena zajednica, da se odupru nekim nametnutim
normama, makar bile i nemoralne, jer se plase drustvene izolovanosti koju veoma teSko
podnose i istu poistovjeéuju sa socijalnom smréu. Cinjenica je da je primjenom sredstava
masovne komunikacije 1 informisanja u cjelini enormno povecan broj informacija. Upravo
1z tog razloga smanjuje se broj ljudi na koje moZemo u svakodnevnom Zivotu da se
oslonimo ili pak da uvazavamo njihovo misljenje.

Navedene konstatacije nas upozoravaju na optimalno koriS¢enje savremenih
tehnologija, kako ne bi otiSli oni do kojith nam je u vaspitnom procesu najviSe stalo -
ucenici, u nezeljenom pravcu koji moze dosegnuti i do kompjuterske zavisnosti.

No, savremeni ¢ovjek trazi savremene sadrZaje u kojima ¢e iskazati sebe u punom
smislu. Zato potreba za obrazovnom tehnologijom, kao oblasti koja se bavi olakSavanjem
ljudskog ucenja kroz sistematsku identifikaciju, razvoj, organizaciju i koriS¢enje svih
resursa za ucenje, postaje sadrzaj koji se primjenjuje u osnovnim Skolama. Taj kompleksni
integralni proces ukljucuje ljude, ideje, uredaje za analiziranje problema, njihovo
planiranje, implementiranje, evaluaciju i provodenje rjeSenja u kojima bi ucenje postalo
svrsishodno 1 upotrebljivo. Znaci da je obrazovna tehnologija studij i eticka praksa
olaksavanja ucenja i poboljsanja performansi kreiranjem, primjenom i vodenjem odredenih
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tehnoloskih procesa. Dakle, poZeljno je iznaci optimalno mjesto za nastavu informatike u
Skolama.

Viljem Glaser upozorava da moramo “prestati definisati obrazovanje kao sticanje
znanja. Obrazovanje mora osposobiti djecu da koriste znanja i vjeStine u stvarnom svijetu
sutrasnjice®.

Informatika kao najmlada i najsloZenija nau¢na disciplina nastala je iz nauka kao
Sto su: formalna logika, matematika, teorije informacija, elektronike i drugih ¢ini je jo§
slozenijom 1 kompleksnijom. Nasi ucenici danas su zatrpani raznim multimedijalnim
uticajima. Oni znaju naci razne stranice koje im sustinski manje trebaju ili ne trebaju, ali
koriste mnogo manje sadrzaje koji bi im mogli pomo¢i da bolje napiSu neki referat iz
odredenog nastavnog predmeta. Rijetki su ucenici koji na internetu traze edukativne
sadrZaje iz kojih mogu nesto nauciti. Oni se radije odlucuju na neku ,,destruktivnu igru* od
koje u pravilu nemaju nikakve koristi.

Usljed viSestrukosti koriS¢enja ovih tehnologija proisti¢e da je osnovni zadatak nas
u Skoli da ukazemo i upozorimo ¢emu racunar zaista sluzi i oni tada ove slozene
tehnologije pocinju da koriste u korisne svrhe.

Danas bukvalno skoro da i nema zanimanja, gdje nije potrebno osnovno
informati¢ko znanje. Ipak djeca nove tehnologije usvajaju na drugaciji nacin od odraslih,
jer odrastaju u novim izazovima. Cilj Skole je da nove tehnologije koristimo u smislu
podizanja nivoa obrazovanja u cjelini. Potrebno je modernizovati nastavne programe iz
informatike 1 iste prilagoditi potrebama svakog ucenika. Intencija bi bila da racunar postane
nezaobilazno sredstvo za rad s ucenicima, nastavnicima drugih predmeta novo nastavno
sredstvo, gdje informatika kao nastavni predmet u tome moze dati svoj puni doprinos.
Ovakvo razmiSljanje proistice iz toga §to su ljudi od davnina Zeljeli da proces racunanja
postane laksi, brzi 1 tacniji, pa su dosli do toga da je danas racunar postao univerzalni alat.
Pod uticajem informacionih tehnologija svijet postaje globalno informaciono drustvo.
Mijenja se zivot ljudi, ustanova, preduzeca, drZavnih organa. Evidentno je da
osavremenjivanje postojecih tehnologija brze se razvija u proizvodnim oblastima, $to
obavezuje Skole 1 visokoskolske ustanove da prate inovativne procese, te da obrazuju mlade
strucnjake u skladu sa potrebama drustva i privrede.

Sigurno da se danas javlja potreba za novim shvatanjima nastave informatike, jer
covjek koji danas pripada informatickoj eri mora vladati, odnosno obavezno koristiti tri
jezika: maternji jezik, jedan od stranih jezika i informaticki jezik. Ovaj posljednji,
informaticki jezik, moZe se savladati ukoliko se u Skoli u¢i informatika 1 svakako ukoliko
se ukupan rad u Skoli informatizuje. Znaci, licnost enciklopedijskog znanja zamjenjuje se
novim obrazovnim profilom. Istina je da didaktika kao teorija nastave jo§ nije iznaSla
odgovarajuce rjeSenje za izvodenje nastave iz informatike, jer se moze izvoditi samo uz
konkretizaciju opS$tih didaktickih zakonitosti 1 principa primijenjenih informati¢kom
obrazovanju. Nastava informatike u osnovnim 1 srednjim $kolama obuhvata sve te funkcije
koje su determinisane osnovnim funkcijama nastave, ali i nekim specifi¢nostima, kao $to su
didakti¢ki ili obrazovni softver. Dobro oblikovan obrazovni softver omogucava nastavi
informatike ostvarivanje i nekih novih, posebnih funkcija, kao $to su:
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a/ izvodenje demonstracija,

b/ simulaciju odredenih postupaka i procesa,

¢/ izvodenje radnih operacija/ faktivna nastava /,

d/ vjezba i primjena ve¢ steCenih znanja i razvijenih
sposobnosti,

e/ savremenu organizaciju procesa poucavanja, ucenja
1 samoucenja

Didaktika i metodika informatickog obrazovanja proucavaju nastavu na razliitim
nivoima opStosti. Didaktika nastavu 1 obrazovanje proucava uopSte, a metodika
informatickog obrazovanja istrazuje 1 prouCava sadrzaje nastave i1 obrazovanja. Tako je
njihov odnos ne samo hijerarhijski, nego 1 komplementaran.

Vecina istrazivaca vaspitno-obrazovnog procesa stoje na stanovistu da taj proces €ine
faktori: ucenik, nastavnik, nastavni sadrzaji. Ipak, savremeni nastavni proces uvodi i ¢etvrti
faktor koji povezuje tri prethodna, a to je obrazovna tehnologija. Posljednjih desetak
godina na naSim prostorima stvoreni su uslovi za kvalitetniju inovaciju obrazovne
tehnologije. U takvim uslovima metodika informati¢kog obrazovanja ima sljede¢e zadatke:

1. Utvrdivanje zakonitosti procesa poucavanja, ucenja, samoucenja i stvaralastva u nastavi
informatike.

2. Saradnja sa drugim, posebno tangentnim, naukama i nau¢nim disciplinama.
3. Pracenje razvojnih tokova informatickog obrazovanja.
4. UsavrSavanje prakse informatickog obrazovanja u nastavi.

5. Praenje 1 razrada savremenih koncepcija primjene informatike u nastavi drugih
nastavnih predmeta.

6. Razvijanje posebnih metoda, postupaka 1 tehnika za istraZivanje informatickog
obrazovanja.

Pracenjem 1 primjenom ovih zadataka doslo bi do kvalitetnijeg nastavnog procesa, ne samo
u nastavi informatike, nego 1 drugih predmeta.

Svijet je otiSao daleko u primjeni informacionih tehnologija. Mi smo tu gdje smo, ali je cilj
Skole da stvori kreativne licnosti koje ¢e svoja informati¢ka znanja znati da primijene, $to
bi bio ultimativni cilj 1 rezultat nastave informatike. Kako su na$i ucenici relativno
optereéeni Sirinom i dubinom nastavnih sadrzaja, to se namece potreba da radi efikasnosti
uvedemo nove nastavne tehnologije, kao Sto su: kompjuteri, skeneri, video-bim, kamere,
internet. Nastava informatike tu je u prednosti, jer je zastupljen princip ociglednosti i visok
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stepen individualnosti u usvajanju sadrzaja. Poznato je pravilo u ucionici da jedna slika
vrijedi hiljadu rije¢i. Usljed toga ucenici takve asove vise vole. Znamo da znanja u svim
oblastima nauke moraju biti pravovremeno ste¢ena i pravilno usmjerena. To je naglaSeno
prisutno i1 u nastavi informatike, pa iz tih razloga sve otpore koji se nalaze u Skoli treba
otkloniti radi napretka ukupnog nastavnog procesa. Kroz informatiku kao nastavni predmet
mi djecu podstiCemo da razvijaju vjestine koje su neophodne za cjelozivotno ucenje, kao
Sto su:

- razvijanje logi¢kog misljenja,

- razvijanje proceduralnog misljenja,

- kreativnost,

- u¢enje metodom postupaka i pogreSaka,

- ucenje pronalaZenja potrebnih informacija za rjeSavanje nekog

problema.

Funkcionalni zadaci nastave informatike, pored pomenutih, ogledali bi se 1 kroz:
- razvijanje stvaralackog misljenja,
- pronalaZenje razli¢itih puteva rjeSenja jednog problema,
- stalno dopunjavanje 1 ispravljanje vlastitog rjeSenja,

- koristenje drugih izvora znanja, a ne samo udZbenika.

Danas i djeca manjeg uzrasta kre¢u u avanturu ne samo upotrebe racunara, nego i
istrazivanja veceg broja mreznih mjesta, Sto nije ni ¢udo, jer je veliki broj njih od rodenja
okruzen raznim elektronskim uredajima. Klju¢no bi bilo da djecu ne smijemo prepustiti
njihovoj znatiZelji, samostalnom istrazivanju 1 snalaZenju. Sve to treba nadzirati 1
kontrolisati. Poenta bi se svela na ispravno koriStenje i sluzenje raunara. Pri tom moramo
voditi racuna da se pravilno uredi radno mjesto za racunar, da ne bi doSlo do nezeljenih
zdravstvenih problema. Velika nevolja sastoji se u tome da su racunari radeni za odrasle, a
ne za djecu, $to takode moze dovesti do razliitih problema. Nastavnik je zbog toga u
obavezi da uceniku ukaZe na probleme i1 posljedice koje se mogu desiti nepravilnim
koriS¢enjem racunara. Ni porodice, a ni mnoge Skole, ne mogu posjedovati specijalizovan
namjestaj za svoje racunarske kabinete. Takode, upotrebu racunara treba prilagoditi kako
dobnoj granici, tako i radu na racunaru za djecu koja su talentovana, djecu sa posebnim
potrebama 1 sli¢no. Znaci, raunari imaju mnogobrojne opcije pristupacnosti za osobe sa
razli¢itim potrebama. Svakako da u svom radu nastava informatike u osnovnim Skolama
nailazi na odredene probleme, kao §to su:
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- problem navedene opremljenosti §kola hardverom i softverom,
- prisustvo zastarjelih 1 nefleksibilnih planova i1 programa rada,

- niska motivisanost nastavnika za drzanje nastave informatike.

Zbog brzine razvoja informacionih tehnologija javlja se potreba za specijalizacijom
odredenih oblasti. Zato i nastavnik mora biti motivisan da svoja informaticka znanja stalno
unapreduje. Lo§ materijalni polozaj prosvjete izaziva nedostatak motivacije za
unapredenjem nastave. Zbog toga i dovode se u pitanje problemska rjeSenja, kao §to su:
kompetentnost nastavnika, stepen obucenosti za drzanje nastave informatike, kao i da se
odgovori pedagoSkim i metodickim zahtjevima. Slika nastavnika u nasim Skolama krece se
od priucenih laika do specijalizovanih programera. No, obogac¢ivanje nastavne tehnologije
neminovno trazi da se obogacuje struéni i didakticki profil nastavnika. Nastava
informatike treba da ima moguénost promjene u hodu sa puno fleksibilnosti, jer rast i
razvoj softvera brzo napreduje. Da bi se odrzala kvalitetna nastava potrebna je dobra
hardverska 1 softverska opremljenost Skola, §to je kod nas rijetkost. Nastava informatike
ima startnu prednost nad ostalim predmetima, jer nudi nov pristup uenju - ,ja
kompjuter”,“mi protiv nastavnika“ daju¢i Sarene i lijepe sadrzaje koji mogu da zadrze
dje¢iju paznju. Cesto je plan i program kod mnogih uéenika ispod njihovih znanja, $to vodi
u razoCarenje 1 nezainteresovanost. Obavezno sprijeciti haoti¢no sakupljanje znanja i
izlaganja ucenika loSim ponudama prije svega iz oblasti softvera. Nuzno je zbog toga
dozvoliti kreativan rad nastavnika mimo programa. Informatiku zato treba uciti, ne kroz
klasi¢na predavanja, ve¢ kroz dobro osmisljene i pedagoski oblikovane zadatke, odnosno
projekte. Nisu usamljeni slucajevi da se nastavne jedinice ili teme iz drugih nastavnih
predmeta prezentuju preko raunara koji nudi multimedijalne moguénosti. Kvalitetno
organizovana nastava informatike podrazumijeva samostalan rad ucenika na racunaru. Tu
je nastavniku ostavljena velika sloboda:

- izbora operativnih sistema i aplikativnog softvera koji ¢e biti
preferiran u nastavi

- odredivanje broja sati za obradu pojedinih tema,

- izbora prakti¢nih vjeZbi koje treba kombinovati sa sadrzajima

drugih nastavnih predmeta.

Korelacija sa drugim nastavnim predmetima je razumljiva i poZeljna. Neka istrazivanja
koja su radili studenti Panevropskog univerziteta Apeiron u Banjaluci pod instrukcijama
autora ovog rada govore da 58% ucenika ima kompjuter kuéi, 74% anketiranih izjasnilo se
da je atmosfera na ¢asovima informatike veoma radna i opustena, 52% ih je u potpunosti
zadovoljno ukljuc¢enoséu, 13% uglavnom zadovoljno, 25% zadovoljno, a 10% djelimi¢no
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zadovoljno. Od anketiranih ucenika 26% ih se izjasnilo da su u Skoli prikljuceni na internet.
Da vide svrhu izuCavanja ovog predmeta odgovara 71% ispitanika dok njih 29% nema
formirano misljenje o ovom problemu. Na pitanje Sta vam se najviSe dopada na ¢asovima
informatike, dali su sljede¢e odgovore:

- aktivno sudjelovanje,
- opusSteni smo 1 dosta nau¢imo,
- interesantno, prilagodeno nasim Zeljama,
- postignuta prijateljska atmosfera,
- radom u kabinetu nastava je kvalitetna,

- steena znanja primjenjujemo u svakodnevnom zivotu.

Na pitanje Sta uraditi da nastava informatike bude jo$ bolja, dobili smo sledece odgovore:
- raspored grupa je prevelik zbog ¢ega nemamo veci pristup
kompjuteru,
- bolja opremljenost kabineta,

- jedan ¢as nastave informatike sedmicno - malo je.

Sumarni odgovori Cetiri ispitana odjeljenja VII 1 VIII razreda osnovne Skole uglavnom
imaju povoljan odnos prema informatici 1 nafinu angaZovanja na samim casovima
informatike. Odgovori §ta uraditi na poboljSanju rada na ovim ¢asovima uglavnom su
ocekivani, Sto potvrduje visok procenat vlastitih racunara u kuéi koji su u direktnoj
korelaciji. Znac¢i, dobijeni su pozitivni odgovori iz svih uglova pedagoSko-didakticke
prakse.

Zakljucak

Evidentno je da se upotrebom razli¢itih obrazovnih medija sustinski mijenja ne samo stil
rada, nego umnogome i kvalitet znanja koja su bliza modernim potrebama covjeka. Ta
savremena tehnologija odgovara zahtjevima organizovanog svijeta. Iz toga razloga
savremena tehnologija postaje upravo integralni dio obrazovnog sistema u ,kvalitetnoj*
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Skoli. Ovdje se stvarnost priblizava ucenicima koju oni i shvataju i zahvaljujuéi nacinu rada
na Casovima informatike. Didaktic¢ki gledano gradivo u¢eno ovim putem duze se pamti §to
je zasluga ne samih nastavnih sredstava na ovim ¢asovima, nego ukupnih didakti¢kih
procesa. Vulgarno bi bilo shvatati kompleksnu obrazovnu tehnologiju kao primjenu
kompjutera u nastavi Sto se najceSCe deSava, nego je treba shvatiti kao primjenu
raznovrsnih oblika, na¢ina i metoda rada u kompleksnom 1 pedagoski i didaktic¢ki vaspitno-
obrazovnom procesu koje pruzaju tehnicki uredaji kao Sto su televizija, video, sateliti,
telekomunikacije, obrazovne mreze, servisi, opticke tehnologije 1 slicno. Upotreba
kompjuterske tehnologije sigurno je preuzela upotrebu ranijih nastavnih sredstava, ali time
nije umanjila nego je uvecala svoju ulogu. Kompjuteri su podstakli razvitak nastavnog
procesa u oblastima: simuliranja okolnosti u kojima se uci, automatizovanju izvora i
sredstava za pruzanje povratnih informacija, pripremi i pomo¢i kao procjenjivanju
nastavnih materijala, integrisanju nastavnih medija, primjeni kompjutera radi obradivanja i
prikupljanja velikog broja podataka radi kontrolisanog posmatranja i racionalizovanja
interakcije izmedu nastavnika i ucenika. Na nama je zadatak da nove tehnologije
iskoristimo podizu¢i nivo obrazovanja u cjelini. Nastavne programe u tom cilju
modernizovati i1 prilagoditi ih potrebama svakog ucenika. Treba se voditi idejom da racunar
postane nezaobilazno sredstvo za rad, nastavnicima drugih predmeta novo nastavno
sredstvo, a informatika kao nastavni predmet moze im u tome pomoci. Obrazovni sistem
se mora prilagodavati savremenim tokovima na polju informacionih tehnologija. Ako su
nam sada poznate mogucnosti savremene obrazovne tehnologije od digitalne tehnologije,
kompjuterske tehnologije sa svim njenim primjenama u obrazovanju, ucenja na daljinu,
proSirivanja koriStenja interneta i njegovih servisa trebamo se zapitati je li ovo stvorilo
visoku etapu njihovog razvoja, da li smo stvorili optimalne uslove za efikasno 1 racionalno
ucenje 1 moze li se obrazovna tehnologija jo§ bolje i viSe, te adekvatnije koristiti u cilju
povecanja efikasnosti obrazovnog procesa i samog procesa ucenja. Jedno je sigurno da
informacione tehnologije imaju veoma dinamican razvoj, da za njima zaostaju drugi
drustveni procesi, §to drustveno sagledavano nije dobro. Informaticka pismenost sigurno
ucestvuje 1 participira u pedagosko-didaktickom cilju u razvoju oblikovanja svestranije
oblikovane mlade li¢nosti.
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OSNOVNE FUNKCIJE SAVREMENE PORODICE

Jovan Vukoje® UDK 316.356.2:37.018.1

Sazetak

Promjene u savremenoj porodici su mnogo sporije nego promjene u drustvu. Vrlo je bitno
izmijeniti kvalitet odnosa izmedu roditelja i djece. Psihodinamika porodi¢nog zivota, sa
svim svojim karakteristikama, je jedna od specifi¢nih funkcija savremene porodice.
Stvaranje optimalnih uslova za odgovarajuci razvoj djeteta je glavni razlog za
transformaciju savremene porodice.

BASIC FUNCTIONS OF A CONTEMPORARY FAMILY
Abstract

The changes in a modern family are far slower than the changes in a society. It is vital to
modify the quality of a relationship between parents and their children. Psychodynamics of
a family life, with all its characteristics, is one of the specifie fuctions of a modern family.
Creating optimal conditions for appropriate childrens development is the main reason for
the transformation of a modern family.

Porodica, kao osnovno jezgro prvih pedagoSkih impulsa, usled snaznih emocionalnih
veza roditelja i djece, znacajan je €inilac u razvoju mlade li¢nosti. Iz tih razloga za uspjeh
ucenika nisu samo zainteresovani sami ucenici, nego 1 njihovi roditelji kao 1 Sira drustvena
zajednica. Brojna su istraZivanja raznih stru¢njaka koji rasvjetljavaju slozene pedagoske,
psiholoske,  socioloSke, pa i antropoloske mehanizme koji pulsiraju u porodici kao
osnovnoj c¢eliji svakog druStva. Danas u sloZzenim drustvenim i tranzicijskim uslovima
veoma je teSko determinisati osnovne funkcije porodice. U stru¢noj literaturi savremena
porodica ima viSe naziva. Neki struénjaci je nazivaju ,mala* porodica, prosta,
individualna, radnicko-Cinovnicka, inokosna, nuklearna, bioloska, egalitarna,
bracna, supruznicka, industrijska i sli¢no.

Dakle, nazivi savremene porodice uslovljeni su dominacijom pedagoskog,
psiholoskog, pravnog ili socioloSkog stanovista.

No, sagledavajuéi ovaj pojam sa drustvenog aspekta mozemo odrediti najznacajnija
obiljeZja savremene porodice koja se ogledaju u sljede¢im karakteristikama:

% Prof. dr Jovan Vukoje, Univerzitet za poslovni inZenjering i menadzment, Banja Luka
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1. Ekonomsko stanoviste savremenu porodicu odslikava kao porodi¢nu grupu koja ne
posjeduje vlastita sredstva za proizvodnju, nego radi tudim sredstvima i za drugog
/radnicko-sluzbenicka porodica/.

2.Istorijsko-socioloSko stanoviSte porodicu €ini jedna etapa sa svojim razvojnim putem i
najznacajnijim karakteristikama kao $to su :

e porodicu ¢ine supruznici i mala djeca nesposobna za rad /dvogeneracijska
porodica/,

e osnova za zasnivanje porodice je brak /zato nazivi: supruznicka ili bra¢na porodica/,

e brojnost porodice svedena je na najmanju mjeru, odnosno na biolosku
grupu/bioloska, prosta, mala, inokosna, nuklearna porodica/,

e takode obiljezja savremene porodice temelje se na osje¢ajnim vezama i stvarnoj
ravnopravnosti /egalitarna porodica /.

2. Sapravnog stanovi$ta njena obiljezja zasnivaju se na :

e pravnoj jednakosti supruznika,
e na pravnoj zastiti porodice kao cjeline 1 posebnoj zastiti njenih ¢lanova.

3. Sociolosko-politicko stanoviste govori da je savremena porodica visoko zaSti¢ena
porodica: socijalno, zdravstveno osiguranje, socijalna zastita u svim segmentima.

Ako zelimo na temelju izloZenog izvrsiti tipologiju savremene porodice veli¢ina
porodice ne moze 1 ne smije biti dominantan kriterijum, nego niz okolnosti od kojih su
prioritetni materijalna osnova, tj. odnos prema proizvodnji 1 obliku svojine.

Dakle, determiniSuci €inilac je svojinski odnos, dok su moralni i emotivni u drugom
planu. U kapitalistickom druStvenom poretku dominira radni¢ko-sluzbenicka porodica koja
zivi od zarade van porodice. Nasuprot njoj karakteristike porodice u socijalizmu ogledaju
se 1pocivaju na druStvenoj svojini, druStvenoj raspodjeli i na dohotku samih proizvodaca.

Osnovne funkcije savremene porodice su:

reproduktivna funkcija,

ekonomska funkcija,

funkcija zadovoljavanja polnog nagona i emotivna funkcija,
funkcija pruzanja zastite,

funkcija zabave i razonode,

vaspitna 1 obrazovna funkcija.

* Reproduktivna funkcija:
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Savremenu porodicu karakteriSe slab natalitet i smanjen mortalitet. Tu je prisutno
raspadanje na manji broj ¢lanova. Sve je viSe porodica sa jednim djetetom, pravdajuéi to
¢injenicom da se tom djetetu pruze Sto bolji uslovi za Zivot. Uzrok ovoj pojavi je nizak
zivotni standard 1 neregulisano stambeno pitanje, skupoc¢a i1 drugo. U savremenoj porodici
prisutna je dezintegracija /kriza/ koja ostavlja vidne tragove na reproduktivnu funkciju
porodice. No, ekonomske, politicke i druge krize uzdrmale su savremenu porodicu.

*Ekonomska funkcija:

Savremena porodica u ekonomskom smislu nema sredstava za proizvodnju. Ona nije
zajednica proizvodaca, ve¢ potroSacka zajednica. Ideal ove porodice nije imanje nego
znanje 1 stru¢no obrazovanje. Zato svaki Clan privreduje 1 postize vecu ekonomsku
samostalnost. Ali, rastom prihoda porodice rastu i1 rashodi /stanarina, komunalne usluge,
odrzavanje stambene i licne higijene, ishrana, odjeca, kulturne potrebe i slicno/. Na
drugoj strani drzava se javlja kao garant porodi¢nih potreba pruzajuéi zdravstvenu,
socijalnu 1 penzijsko-invalidsku zastitu.

*Funkcija zadovoljavanja polnog nagona i emotivna funkcija:

Ovdje se zadovoljavaju najintimnije zelje supruznika. U savremenoj porodici
supruznici imaju punu individualnost. Brak se zakljucuje iz ljubavi, a njenim prestankom
prestaje postojanje porodice. Dijete tu nije sredstvo za produZenje porodice i oCuvanje
imovine, ve¢ je ono centar svih deSavanja u njoj. Zato je opravdana maksima da je djetetu
potrebna porodica, a ne dijete porodici.

*Funkcija pruzanja zaStite:

Ona se ogleda kroz: bioloSku zastitu /Cuvanje 1 podizanje djece /, moralnu zastitu
koja se reflektuje kroz podrsku, pomaganje i porodi¢nu solidarnost, zatim pravnu zastitu
/zastupanje /, ekonomsku zastitu koja se ogleda kroz formu izdrzavanja i slicno. Dakle,
sve ove oblike trebalo bi da pruza porodica, pa tek onda drzava.

*Funkcija zabave 1 razonode:

U savremenoj porodici naglasena je potreba na polju rekreacije koja se ispoljava kroz
organizovane godisnje i nedjeljne odmore, izlete, upraznjavanje sportskih aktivnosti.
Zabava i razonoda postaju dakle realna potreba ¢lanova savremene porodice.

*Vaspitno-obrazovna funkcija :

Ona se koristi iz porodice i drzave. Ovdje je uloga porodice velika, jer pored
emocionalne dimenzije djeca u velikoj mjeri od roditelja formiraju pogled na svijet, nacin
zivota 1 odnose u drustvu. Svakako da je uloga roditelja 1 vaspitackog karaktera, zbog cega
je ponasanje djece produkt roditeljskog ponasanja. Tamo gdje je prisutna dobra porodi¢na
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klima vaspitanje djece nije ugrozeno, a tamo gdje su nesredeni porodi¢ni odnosi djeca u
pravilu ispoljavaju neki od oblika poremecaja u ponaSanju. Za razliku od vaspitanja
savremena porodica na planu obrazovanja ima relativno mali uticaj, jer se ono uglavnom
stie kroz razliCite stupnjeve Skolskog sistema.

Iz ovoga je vidljivo da je funkcija savremene porodice veoma razradena sa
dominantnom i sloZenom vaspitno-obrazovnom funkcijom.

Savremenu porodicu treba posmatrati kao etapu u razvoju porodice uopste, gdje je
uloga roditelja kompleksna naroc€ito u fazi odrastanja i sazrijevanja mladih ¢lanova. Kako u
pravilu u savremenoj porodici oba roditelja rade, to imaju sve manje vremena za svoje
dijete. Briga i podrSka roditelja trebala bi da bude narocito prtisutna na prelasku iz osnovne
u srednju Skolu, gdje su pubertetsko-adolescentne smetnje narocito prisutne i mogu odvesti
djecu u neko od neZeljenih asocijalnih ponaSanja. Roditeljska paZznja i1 briga time su vise
potrebne ako znamo ¢injenicu da savremena S$kola postavlja slozene obaveze koje samo
dijete ne moze izvrsiti. Zato 1 danas stoji Tolstojeva izreka: ,,Sve sre¢ne porodice li¢e jedna
na drugu, svaka nesre¢na porodica nesre¢na je na svoj nacin®.

Porodi¢no vaspitanje 1 uopste porodi¢ni zivot u razvoju svakog djeteta predstavlja
najvazniji stepen vaspitanja buduce druStveno-kulturne li¢nosti. Iskustva nam govore da se
na ovom planu porodica ne moze porediti ni sa jednom vaspitnom ustanovom.
Nezamjenljivost porodice na ovom planu ogleda se i kroz izraZenu i iskrenu ljubav roditelja
1 djece. Sigurno je da ¢e u sredenim porodi¢nim odnosima dusSevni razvoj djece te¢i uredno,
a ispoljavace se kroz sigurnost i spokojstvo kao pretpostavke za pravilan razvoj mlade
li¢nosti. Porodica djeluje kao manja organizovana drustvena jedinica koja je posrednik
izmedu kulturne i druStvene sredine s jedne strane i djeteta sa druge strane. Ona ima velike
mogucénosti individualnog priblizavanja djetetu, prilazenja njegovim individualnim
osobenostima, kao 1 uklju¢ivanjem samog djeteta u porodi¢ni kolektiv. IstraZivanja kod nas
1 u svijetu govore da je oblikovanje mlade licnosti uspjeSno upravo tamo gdje su skladni
odnosi izmedu odraslih 1 djece.

Li¢ni primjer roditelja kao vaspitata,  svakodnevno navikavanje,  razgovor sa
djetetom u razli¢itim zZivotnim situacijama, zajednicki praznici, nadzor, poducavanje,
ukazivanje, podsticanje, priznanje, pohvala, nagrada, ali i zabrana, opomena,
prijetnja i kazna, neka su od vaspitnih sredstava porodice za formiranje zdrave li¢nosti 1
povoljne sredine. Interesantno je da socijalni psiholozi pored navedenih vaspitnih sredstava
istiCu 1 pojavu identifikacije koja postaje dio djecije licnosti. Svakako da su to najcesce
roditelji djeteta. Porodica je nesporno znacajan vaspitno-obrazovni segment u svim
epohama istorijskog razvoja druStvenih zajednica do dana danasnjeg. Ali porodicu je
zahvatila kriza koja je sve izraZenija i grublja. Ona se odslikava u broju razvoda,
napustenoj djeci,  socijal-patoloskim pojavama kod mladih, kao S§to su alkoholizam,
narkomanija, delinkvencija i slicno. Neki istraZivaci tvrde da porodi¢na kriza uslovljava
drustvenu krizu. U takvim slozenim uslovima porodica je sprijeCena da uspjeSno ostvaruje
svoju osnovnu funkciju. U jednome se svi istrazivaci slazu da je porodica kao zajednica
jedinica c¢ija dobrobit odrazava preovladujuéu situaciju u zajednici i cjelini. Ne treba na
krizu porodice gledati sa aspekta ukidanja iste, nego sa aspekta nuZne transformacije koja
je uslovljena socio-ekonomskim procesima, podjelom rada, organizacijom poslova,
nacinom raspodjele steCenog profita i nizom drugih ¢inilaca. Pored ovih spoljasnjih faktora,
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bitni su i unutras$nji faktori koji se ogledaju kroz: odnose u samoj porodici, dinamici
porodi¢nog zivota, psiholosko-emotivnim karakteristikama ¢lanova porodice 1 drugo. I
pesimisti 1 futuristi ne predvidaju nestanak porodice kao jezgra vaspitnog i obrazovnog
uticaja na razvoj djece, ve¢ njenu transformaciju prilagodenu odredenim uslovima. Sigurno
je da ¢e 1 ubuduce porodica imati primarnu ulogu.

Kriza u kojoj se nasla naSa porodica vise je posljedica njene nemoci da uspjesno
vrsi svoju funkciju, nego u strukturalnim i1 drugim promjenama do kojih je doslo tokom
njenog razvoja. Promjene su nastale u njenoj vaspitnoj i obrazovnoj funkciji, §to je 1
predmet naseg daljeg rasvjetljavanja ovog problema.

Blok je jednom prilikom rekao: ,,Buduénost se ogleda i u proslosti, a Aristotel u
svom djelu Politika rece: “Nije toliko problem u pronalaZzenju novih cinjenica, ved
ostvarivanju novih rjeSenja konstantnih /starih/ problema ljudskog zivota.*

Pedagoske misli o porodicnom vaspitanju zacete su jo$ u anticko doba, gdje se
isticu dva mislioca: Aristotel 1 Platon. Aristotel istiCe trostruku ulogu domacinstva:
ekonomsku, brac¢nu i roditeljsku, gdje roditeljsku i bracnu smatra primarnom. On kaZze:
,U vodenju domacinstva viSe paznje treba posvetiti ljudima, nego sticanju nekretnina, 1
viSe se treba brinuti o valjanosti ljudi nego o dobrom stanju imanja koje sainjava
bogatstvo®.

Platon istice da je za uspjeSan bracni zivot potrebna harmoni¢nost karaktera buducih
supruznika. On kaZe: “Onoga ¢ovjeka koji prilikom sklapanja braka ide isklju¢ivo za
novcem, treba odvracati od te namjere, skre¢u¢i mu paznju na to da ¢e se izloZiti poruzi i
sramnom glasu, ali ga nikako ne treba primoravati pisanim zakonima da krene na bolji
put.*

Montenj se zalagao da mladi bracni parovi Zive 1 odvojeno 1 zajedno sa svojim
roditeljima, kako bi mladi ucili od starijih, a stariji uzivali u veselosti svoje unucadi.

Sustina je da su se anticki fiulozofi zalagali da se o vaspitanju mladih brine
drzava. Bilo je slucajeva da se Skola familizuje, odnosno da se porodi¢ni zivot i nacin
vaspitanja prenese u Skole. Tu su se zacele misli da odnos ucitelja prema djeci treba da
bude roditeljski /Kvintilijan, Komenski, Pestaloci/.

Pedagozi smatraju da svaki meduljudski odnos u porodici je istovremeno i
pedagoski odnos iz razloga Sto se od roditelja zahtijevaju pravilni pedagoski stavovi, tj. ne
prestrogi ni preblagi odnosno trazi se da roditelji ukljucuju djecu u Zzivot. Sustina je da
osnovu porodi¢nith odnosa ¢ine razumijevanje 1 prijateljstvo. Roditelji nipoSto ne smiju
vaspitavati svoju djecu na svojoj sreci, jer se odnos roditelja i prema djeci mora temeljiti
na zdravim i1 harmoni¢nim odnosima. Zato Makarenko upozorava: “Ako Zelite da otrujete
dijete dajte mu da ispije u velikoj dozi vaSu sopstvenu srecu, 1iono ¢e se otrovati.”“ Ruso u
»Emilu“ zapisa: “Nema zanosnije slike od porodi¢ne slike. Otac kada rada i hrani svoju
djecu vrsi samo tre¢inu svoje duznosti. On duguje svome rodu ljude, on duguje drzavi
gradane. Svaki Covjek koji moze platiti ovaj trostruki dug, a ne uéini to, krivje, ajosje
krivlji kada ga napola plati. Ko nije u stanju ispuniti duznost oca, nema pravo da postane
otac.*
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Uvrijezeno je pedagosko misljenje da je roditeljska ljubav mac sa dvije ostrice.
Njen nedostatak, kao i davanje u pretjeranim dozama, moze biti pogubno za djecu.

Baza vaspitanja danas je u teorijama o individualnom vaspitanju, u teorijama
o socijalizaciji djeteta i u u€enju o antropoloSkom razvoju li¢nosti. Vaspitanje, po ovim
shvatanjima, je onaj Cinilac koji obezbjeduje optimalan razvoj li¢nosti. Autori ovih teorija
smatraju da se ¢ovjek dva puta rada, jednom kada dode na svijet 1 drugi put kada pomoc¢u
vaspitanja dostigne svoju istinsku ljudskost. Za razliku od individualnih 1 socijalnih teorija
koje imaju svojih manjkavosti antropoloske teorije pokusavaju mnogo naucnije objasniti
porodicu u ostvarivanju njene vaspitne funkcije. Po ovoj teoriji porodicu ne treba shvatiti
ni kao posebnu biopsiholoSku zajednicu, ni kao osnovnu ¢eliju drustva, ve¢ kao primarnu
zajednicu dobrovoljnog udruzivanja ljudi gdje se na prirodan nacin vrsi socijalizacija, a
istovremeno uspostavljaju odnosi sa Sirom drustvenom zajednicom. U ovim i ovakvim
odnosima dijete je ravnopravan ¢lan porodice. PoStujuci ¢injenicu individualnih teorija, da
je dijete prirodno personalno bic¢e u razvoju, i socioloskih teorija, da je ono drustveno bice,
antropoloske teorije jo§ dodaju i tre¢u rodovno-genericku dimenziju. Po toj teoriji porodica
je najpovoljniji ambijent za razvoj djeteta i njegove genericke sustine. Svakako da je jedan
od uzroka krize danaSnje porodice nedovoljno poklanjanje paznje rodovno-generickoj
dimenziji dje¢ije li¢nosti. U tom smislu Franc Pedi¢ek naglasava: “Covjekova
individualnost 1 socijalnost sastavljaju samo dvije strane njegove fenomenoloSke
egzistencije, dok rodovnost predstavlja njegovu esenciju.* Tu je porodica transmisija koja
povezuje unutrasnje, nasljedno, psihobiolosko i ono $to dolazi spolja, socijalno.

Pedagoska psihologija 1 pedagoska sociologija dale su multidisciplinarni doprinos
vezan za dijete, porodicu i porodicno vaspitanje.

Vaspitna funkcija porodice je sigurno najznacajniji ¢inilac u razvoju i vaspitanju
mlade licnosti. M. Mladenovic¢ isti¢e da se savremena porodica transformise u tri nivoa:

1. u interpersonalnim porodi¢nim odnosima,
u polozaju u porodici /demokratizacija, harmonizacija odnosa u pravcu sve
vecée ravnopravnosti , uzajamnog povjerenja, emancipacija Zene 1 sli¢no.
3. u protivrje¢nost patrijarhalnog 1 postojeCeg sistema vrijednosti zahvacenih
demokratizacijom.
Te promjene ponasanja roditelja dovode do konflikata sa neZeljenim posljedicama.

Pored do sada iznesenog, savremenu porodicu optere¢uju 1 drugi problemi kao
Sto su:

e sve veci broj nepotpunih porodica,

e velika migracija stanovnistva, uglavnom uzrokovana ratnim zbivanjima,

e dramati¢na nezaposlenost, nefunkcionisanje realnog sektora, pada Zzivotnog

standarda,

e ckonomska migracija /odlazak u pravilu oca na privremeni rad u inostranstvo /,

e povecan broj brakorazvoda.
Svi ovi faktori otezavaju vaspitnu ulogu savremene porodice. Na temelju iznesenog sa
razlogom se postavlja pitanje kako i na koji nacin iznaéi najbolje puteve vaspitanja u
porodici ili bolje re¢eno koje metode u porodicnom vaspitanju primjenjivati. Naves¢emo
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neke od njih bez njihovog dubljeg objasnjenja: metoda ubjedivanja, metoda vjezbanja i
navikavanja, metoda podsticanja i metoda sprecavanja. Iz ovoga po automatizmu proisticu
1 odredeni principi vaspitanja kao Sto su: princip poStovanja li€nosti djeteta, princip
potpune angazovanosti, princip pozitivne orijentacije, princip medusobnog povjerenja,
princip jedinstvenosti, princip dosljednosti, princip individualnog prilazenja.

Jedno moje opsezno istrazivanje iz 2003. godine, vrSeno medu srednjoskolskom
omladinom u zapadnom dijelu Republike Srpske, nedvojbeno ukazuje da je Cesto porodica
1 druge socijalne grupe formalnog i neformalnog karaktera kriminogeni faktor. Iz porodica
sa naruSenom porodi¢nom klimom 1 iz insuficijentnih porodica ¢eS¢e se regrutuju mladi
alkoholi€ari, narkomani, vaspitno zapusteni i delinkventi.

Opste je misljenje da su prisutne promjene u savremenoj porodici sporije od
promjena u druStvenim odnosima. U odnosu na djecu, prisutna je veca demokratizacija
odnosa izmedu roditelja 1 djece, kao i vec¢a samostalnost djece. Te promjene porodicu ¢ine
odgovornijom u obrazovno-vaspitnom postignuéu ucenika u Skoli. Utvrdujuéi odredene
pedagoske mjere 1 postupke u odredivanju vaspitnog procesa u porodici, mora se poc¢i od
promjena koje porodica danas doZivljava, posljedica tih promjena na porodi¢no
vaspitanje, pozitivnih vrijednosti u praksi porodi¢nog vaspitanja i svakako mogucnosti u
ostvarivanju vaspitne funkcije.

Sustinsko pitanje funkcije porodice moglo bi se sagledati u sljede¢im
preporukama:

- Razmisljati o sopstvenom porodicnom ponasanju kako bi mogli prepoznati u
¢emu bi trebalo da budemo bolji nego Sto jesmo, te da se u tom smislu
mijenjamo.

- Zdrava porodica ¢e biti 1 nasa realnost ako se za nju budemo borili iz trena u
tren.

- DanaSnja porodica je odavno sazrela za korjenite promjene skladno sa
promjenama cijelog druStva.

- Civilizacija je usljed snazne uloge porodice u vaspitanju mladih uspostavila,
ne bez razloga, Medunarodni dan porodice koji se obiljezava svakog 15.maja.

Umyjesto iznoSenja osnovnih karakteristika funkcije savremene porodice navodim
citat pedagoga Ljubinke MiloSevi¢ iz knjige ,,Ponasanje roditelja“: ,,Najveci broj roditelja
se tokom zivljenja u porodici ne uci roditeljskom ponasanju koliko bi bilo potrebno
njihovoj djeci i koliko bi bilo potrebno njima samima da se kao majke i kao ocevi osjecaju
udobno u svojim roditeljskim ulogama koje ¢e obavljati tokom ¢itavog zivota, a za koje su
se opredijelili po sopstvenoj odluci.*

Umjesto zakljucka:
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Konstatovali smo, a i mnoga istrazivanja to potvrduju, da promjene u savremenoj
porodici, odnosno njihovim porodicnim odnosima, znatno su sporije od promjena u
druStvenim odnosima.

Roditeljska uloga u toj porodici izuzetno je sloZzena, jer se ona prije svega ogleda
kroz ljubav prema djetetu, brige o njemu, roditelja kao osobe za identifikaciju, kao
vaspitaca djeteta i na kraju roditelja koji omogucava djetetu da uzgradi sliku o sebi.
PonaSanje roditelja prema djeci kao vazna karika u vaspitanju djece uglavnom se uci u
porodici. Stavovi roditelja prema djeci kao dinamicne crte bitni su za pravilan razvoj
mlade li¢nosti. Zato oni ne smiju biti nedosledni, suviSe popustljivi, pretjerano strogi,
pretjerano zastitnicki, hladni stavovi i slicno. Svi oni imaju zajedni¢ko da negativno uticu
na razvoj mlade licnosti. I psihodinamika porodi¢nog zivota,  porodi¢na atmosfera,
porodi¢ne uloge, odnosno saradnja porodice i Skole, samo su neke od specifi¢nih funkcija
savremene porodice.

Kako je svako druStvo zainteresovano za pravilan razvoj mladih, to je pored
drugih drustvenih c¢inilaca funkcija porodice izuzetno znacajna. Otuda da bi se ona
pravilno transformisala treba naroCitu paZnju obratiti na njene osnovne funkcije u
modernom dobu, $to je prethodno i apostrofirano. Na taj naCin ona ¢e u slozenim
drustvenim odnosima odgovoriti svome kompleksnom zadatku.
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