Promjene u tradicionalnom poslovnom okruzenju poc¢inju da se javljaju 70-tih godina proslog
vijekaz. Budu¢i da su se odvijale na svim poljima, povlace¢i sa sobom pozitivne i negativne
implikacije, to suiimale dalekoseZne posljedice na trenutnu i buducu strategijsku poziciju preduzeéa.
Globalna izmjena uslova poslovanja je primorala veliki broj preduzeéa da postanu mnogo
konkurentniji i proaktivniji u svom poslovanju. Ona preduzeéa koja nijesu Zeljela ili pak nijesu
ozbiljno shvatila situaciju koja je u znacajnoj mjeri uzela maha, su ubrzo istisnuta sa trzista. Trend
koji je dao pecat tadaSnjim uslovima poslovanja ostavio je traga i na podrucje racunovodstva
troSkova preduzeca, posebno u domenu zahtjeva za obuhvatanjem troskova u svim fazama ciklusa
razvoja proizvoda, kao i skraenja vremena njegovog razvoja. Time je izvrSen znacajan uticaj na
dizajnere proizvoda i proces inZinjere koji su omogucili da se osigura smanjenje troskova kao i
ostvari zavidan iznos profita. Oc¢igledno da savremeno poslovno okruZenje karakterise i izmjena u
proizvodnom okruZenju gdje je vidljiva pojava nove proizvodne filozofije kao i njeno objedinjavanje
sa tradicionalnom metodom. Podrzan od strane nove organizacione strukture, novi pristup
proizvodnji zahtijeva privrZenost totalnom kvalitetu. Naime, novo proizvodno okruZenje se bazira na
filozofiji JIT (Just In Time) ¢ija je fundamentalna filozofija veoma ambiciozna.3 Ona zahtijeva da
preduzece restrukturira postojece odnose sa dobavljacima i shodno tome da dobavljaci plasiraju
manje i frekfentnije narudzbine. Rije¢ o jednostavnoj upravljacko racunovodstvnoj filozofiji* koja je
naisla na pozitivan odjek kako kod sektora maloprodaje tako i kod sektora proizvodnje. Cilj sadrzan
u JIT filozofiji se odnosi na pravovremeno i simultano dosezanje potrosacevih zahtjeva kao i nudenje
kvalitetnih proizvoda uz Sto je moguce nizi trosak.

Promjene u novom poslovnom okruZenju koje su nastale ne samo na polju proizvodnog
okruzenja, velikim dijelom su zahvatile i inZinjering okruzZenje koje zapocCinje svoju misiju sa
istrazivanjem trzista kako bi se priblizilo Zeljama i ukusima potros$aca. Nakon toga slijedi dizajniranje
proizvoda koji u sebi treba da objedini Zelje potrosaca, moguénosti proizvodnje kao i cilj preduzeca.

Promjene koje su u poslednjih nekoliko decenija uticale na izmjenu poslovnog okruZzenja, pa
shodno tome i doprinijele poslovanju preduzeca u dinami¢nim uslovima poslovanja, ostavile su svoj
dubok trag i na promjene u domenu racunovodstva. Time promjene o kojima se govori ne ticu se
samo segmenta informacija kao jedne od njegovih krucijalnih dimenzija. Dobrim dijelom se ticu
izmjene karaktera racunovodstva i upravljacko racunovodstvenih tehnika kao njegovog esencijalnog
dijela. Budu¢i da u savremenim uslovima privredivanja, tehnike upravljanja i obrac¢una troskova

1 Problematika koje se odnosi na savremene sisteme obracuna troskova znacajnim dijelomproizilazi iz doktorske disertacije:
Lalevié, A. (2005). Obracun ciljnih troskova u funkciji jacanja konkurentkse pozicije preduzeca. (Doktorska disertacija,
Univerzitet u Kragujevcu, Ekonomski fakultet Kragujevac).

2 Brandon, C. H,, & Drtina, R. E. (1997). Management accounting: strategy and control. McGraw-Hill. str. 173.

3 Naime, rijec je o tehnici koja se Cesto u praksi oznacava kao "mrsava proizvodnja" i gdje navedeni epitet sam po sebi svjedoci
o njenom karakteru.

4 Horngren, C. T, Bhimani, A, Datar, S. M., & Foster, G. (2002). Management and cost accounting. Harlow: Financial

Times/Prentice Hall, str. 850.



predstavljaju jednu od najznacajnijih informacionih oslonaca savremene menadzment strukture
preduzeca, to i opravdan znacaj koji im se sve viSe pripisuje i uloga koja se pridaje.

Danas, sa porastom globalne konkurencije karakteristican je trend porasta potreba za
blagovremenim, strategijskim i pouzdanim informacijama, kako bi se odgovorilo na izazove
prouzrokovane datim ¢iniocem. Globalno trzisSte je postalo vise konkurentno i uvijek primamljivo i
promjenljivo mjesto za konkurenciju. U istaknutom se ogleda i prinuda upravljackog racunovodstva
da razvije svoj eksterni, strategijski fokus i postane dio tima koji obezbjeduje inpute koji su
neophodni da se kompanija uc¢ini mnogo efikasnijom u odnosu na direktne ili prikrivene rivale.

Za adresiranje novih izazova, upravljacke ra¢unovode imaju razvijene nove upravljacke alate i
tehnike, prilagodeni datim izazovima. Ovi alati su primijeéeni od strane poslovnog i akademskog
svijeta kao oblast koja pokazuje najvece potencijalne koristi za takmicenje kompanije na svjetskom
trziStu. Upravo stoga je i u€injen primjetno veliki napor od strane istraziva¢a u domenu ukazivanja i
potenciranja znacaja savremenih upravljacko racunovodstvenih alata. OCito da su u navedenim
konceptima savremena preduzeca prepoznala svoj izvor "zdravlja", koji ¢e ih dalje odrZavati u Zivotu,
otkrivati i Siriti dalje perspektivne puteve razvoja.

Naprijed opisani nedostaci konvencionalnih sistema obracuna troskova koji su dobrim dijelom
nastali kao odraz promjena i potreba preduzeca u savremenim uslovima poslovanja, reflektovali su
se u stvaranju novih sistema obracuna troSkova. Premda je najveéi razlog potiskivanja
konvencionalnih sistema troskova nastao usljed njihove nemogu¢nosti da odgovore na informacione
zahtjeve menadZmenta savremenog preduzeca, kao posljedica toga primjetan je evolutivni razvoj
znacajnog broja "mo¢nijih" sistema obracuna troSkova. Jedna od tehnika upravljackih racunovoda
koja se koristi u poslovanju sa menadzerima, kako bi se bolje razumjeli troSkovi proizvoda, nosi naziv
obracun na osnovu aktivnosti (Activity Based Costing)5. ABC doprinosi da ra¢unovode bolje razumiju
proces proizvodnje i pruzanja usluga. To obezbjeduje precizniju alokaciju opstih troSkova, ¢ime
podstice potpunije razumijevanje profitabilnosti proizvoda. Informacije koje su saZete u sistemu ABC
su veoma korisne, s obzirom na nove prakse poslovanja i procedure koje je potrebno primijeniti u
globalnom trziSnom takmicenju. Medutim, bez obzira na veliki znacaj koji je pripisan i dalje se
pripisuje navedenom instrumentu obracuna troskova, odredene anomalije vremenom bivaju
primijecene u njegovoj upotrebi. Stoga je danas prisutan trend porasta interesovanja i za druge
koncepte, koji su sa znacajnim uspjehom prihvaceni i implementirani u praksi velikog broja
razvijenih zemalja. Ali poput ABC-3, rijeC je o konceptima koji nijesu bez mane. Svaki od njih je prepun
mogucénosti i opasnosti, ali uopsteno, doprinos koji oni pruzaju je od neprocjenjive vrijednosti za
uspjesno poslovanje savremenih korporativnih preduzeca. Nova praksa upravljackog racunovdstva
i trend koji je prati, sve viSe stavljaju naglasak na (pored obracun troskova na osnovu aktivnosti
(Activity Based Costing) obracun na osnovu ciljnih troskova (Target Costing), obracun na osnovu
zivotnog ciklusa (Life Cycle Costing), obracun troSkova kvaliteta, Kaizen obracun troskova,
upravljanje troSkovima kroz lanac vrijednosti preduzeéa, upravljanje troskovima cjelokupnog
zivotnog ciklusa proizvoda, itd. RijeC je o sistemima koji danas zauzimaju veoma znacajnu ulogu u
sistemu informisanja menadZzmenta preduzeca. Ukoliko neke od savremenih sistema obracuna

5 U daljem tekstu ABC.



troskova posmatramo prema pozicioniranosti u okviru pojeidnih faza pocesa proizvodnje, onda bi za
to najbolje mogao posluZiti sljede¢i prikaz (slika 8):

&
i Activity Based Costing
Target L's:i‘;‘::;- Fhizen Costing Tare-bock Costing
Faza  Faza Faza preizvednje
ubvrdivanja  realizacije

ciljeva cilieva

% ) J
Tl

Pretproizvodna faza

Slika 8: Sistemi obracuna troskova po fazama proizvodnje®

Kao Sto se da zapaziti, u odnosu na tradicionalne sisteme obracuna troskova, savremeni sistemi,
sa aspekta faza obracuna pomjeraju poziciju, sa uobicajene faze proizvodnje na pretproizvodnu fazu
(posebno Target Costing, tj. jednim dijelom ABC ).

S tim u vezi, naglasak se stavlja na neke od naprijed navedenih tehnika.

4.1. Obracun troskova na osnovu aktivnosti (Activity Based Costing)

Kasnijih 80-tih godina obracun na bazi aktivnosti Activity Based Costing (ABC) je privukao
paznju akademskih istraZivaca, konsultanata i menadZera, sve u cilju pronalaZenja nacina za
prevazilazenje nedostataka tradicionalnih sistema obracuna troskova. Kao $to smo ve¢ naveli,
tradicionalni SOT su imali za cilj da izvrSe $to je moguce precizniju alokaciju troskova, pri cemu
su na putu ostvarenja tog cilja koristili kljuceve kojih je bilo onoliko koliko je bilo mjesta troskova.
Ujedno, iako su prilikom formiranja MT koristili odredene principe sa namjerom da se obezbijedi Sto
je mogucée veéa homogenost poslova i proizvoda, ipak sa promjenom uslova poslovanja nije u
potpunosti ta homogenost mogla da se obezbijedi. Zapravo, javio se problem obavljanja viSe aktinosti
unutar jednog MT, pri cemu se neke od tih aktivnosti vezane za seriju proizvoda koji ¢e nastati u
proizvodnom procesu (npr. priprema masine za obradu drveta, ¢iS¢enje opreme od pilotine nakon
obrade, i sl.), dok su neke aktivnosti vezane direktno za stvaranje proizvoda (npr. sklapanje stolice).
Iz navedenog zaklju¢ujemo da zapravo ABC nije niSta drugo nego, poboljSana verezija obracuna
troskova po MT, koja ima za cilj da izvrsi $to je moguce precizniju alokaciju troSkova na MT, odnosno
kasnije na NT. Za razliku od tradicionalnog sistema OTU gdje se indirektni troskovi alociraju uz
pomoc¢ klju¢a na MT, kod ABC alokacija se vrsi na aktivnosti, koje se obavljaju, odosno nalaze u okviru
odredenog MT. S tim u vezi, kod tradicionalnog sistema OTU posredni izazivaci troskova su MT, pa

6 Detaljnije pogledati: Malinié, S, (2008), Upravljacko racunovodstvo, Ekonomski fakultet U kragujevcu, Univerzitet u
Kragujevcu, str. 225



su stoga i na njih troSkovi bili privremeno smjeStani, dok kod ABC izazivac troskova je aktivnost i kao
takva se Kkoristi za obracun, odnosno za kasnije alociranje troskova na nosioce.

U poredenju sa tradicionalnim sistemima obracuna troSkova novinu koju ABC sistem unosi se
odnosi na komponentu koja se viSe posmatra u ulozi jedne vrste spone izmedu resursa i proizvoda
jeste aktivnost. Strana, a u novije vrijeme i domaca literatura obiluje radovima koji ukazuju da
aktivnost’ predstavlja skup akcija ili zadataka koji kratkorotno posmatrano imaju za cilj stvaranje,
odnosno da omogucava stvaranje dodatne vrijednosti odredenom predmetu. Ideja ABC zasniva na
sljede¢em: proizvodi ili usluge trose aktivnosti, aktivnosti troSe resurse. Naglasava se da je
tradicionalni sistem obracuna troSkova mnogo viSe usredsrijeden na organizacionu Semu nego na
aktuelni proces, ¢ime je strukturna orijentisanost i pogled na proces u potpunosti izgubljen Sto to
svakako nije slucaj kod sistema ABC.

Generalno, ideja ABC sistema se realizuje implementacijom Cetiri etape:8

— prva etapa se odnosi na identifikovanje aktivnosti koje trose resurse, da bi se shodno tome
njima dodjelio alikvotni dio troskova;

— udrugoj etapi nastaje identifikovanje izazivaca troskova® koji se odnose na aktivnost;

— treca etapal? podrazumijeva alokaciju opstih troskova na aktivnosti, odnosno izracunavanje
stope troSkova aktivnosti po jednom izazivacu troskova;

— na Kraju, nastupa cetvrta etapa Koja je rezervisana za alokaciju aktivnosti na nosioce
troSkova, koja se vrSi mnozZenjem stope troSkova, dobijene u prethodnoj etapi sa brojem
jedinica izazivaca troSkova koji su nastali kako bi se dobila odredena jedinica proizvoda,
odnosno usluge.

Primjer 22:

Na kolegijumu menadZmenta kompanije “MK & A“ DOO je konstatovano da postojeci sistem OTU nije dobar i
da treba primijeniti onaj koji odgovara i prirodi djelatnosti kompanije, ali i novonastalim okolnostima.
Rukovodioci sektora proizvodnje i racunovodstva i finansija su saglasni sa navedenim i smatraju da treba
implementirati jednu poboljSanu verziju obracuna troskova po MT, odnosno po nosiocima, a to je Activity Based
Costing (ABC).

Na kolegijumu su konkretno na primjeru proizvodnje stolica, ideju ABC i prezentovali.

Ideja ABC je vrlo jednostavna. Za razliku od tradicionalnog sistema OTU gdje su troskovi bili alocirani na MT,
ovdje se alokacija troskova vrsi na aktivnosti koje se nalaze u okviru odredenog MT. Naime, ako pogledamo

vy 7

sliku (Slika 22a), vidimo da se u okviru jednog mjesta troska vrse tri aktivnosti: priprema, sklapanje i ¢iS¢enje,

Noviéevié, B. (1993). Racunovodstvo troskova zasnovano na aktivnosti, Knjigovodstvo, Casopis za racunovodstvo, reviziju i

poslovne finansije, Savez revizora i racunovoda Srbije,1, str. 3.

8 Kantor, ], Estin, T. "The Management Accountant:Future Challenges’, University of Windsor, Canada.

http:/blake.montclair.edu/, str. 97.

9 Izazivaci troskova mogu da budu brojni. Kao primjer navode se: broj naloga za nabavku resursa, broj dokumenata o prijemu
sirovina, robe itd, broj jedinica sirovine, poluproizvoda, gotovih proizvoda itd., broj izdatih prodajnih faktura. Nadalje,
skrece se paznja da nije rijedak broj autora koji umjesto termina uzrocnik ili izazivac troskova koristi termin mjera autputa.

10 Baker, W. M. (1994). Understanding activity-based costing. INDUSTRIAL MANAGEMENT-CHICAGO THEN ATLANTA-, 36,

str.28-29.




pri cemu je aktivnost sklapanje direktno vezana za proizvod (od broja komada stolica koje ¢e se napraviti
(sklopiti) zavisi i visina troskova koji ¢e nastati u okviru aktivnosti sklapanja), dok su ostale aktivnosti-
priprema i ¢iS¢enje vezane za seriju proizvoda (npr. koliko ¢e se puta obraditi drvo od kog se proizvodi stolica).

Drvo, lijepak, $arafi.. Drvo, lijepak, Sarafi.,

Veligina serije Veligina serije
1 (uzrocnik visine troska) (uzroénik visine trodka)

Priprema
Sklapanje -
Ciséenje «___

Priprema
Sklapanje - -
Ciscenje -

Broj komada(uzrocnik
visine froska)

Broj
komada(uzroénik
visine troska)
Velicina serije
(uzroénik visine
trodka)

__ Veli¢inaserije
(uzrognik visine troska)

Slika 22a: Ideja ABC na primjeru proizvodnje stolica preduzeca “MK & A“ DOO

Dakle, zavisno od toga koliko se aktivnosti obavlja (koliko traje priprema, koliko komada proizvoda se
proizvodi u okviru aktivnosti sklapanja, odnosno koliko traje cis¢enje) zavisi i visina i struktura troskova
(drvo, lijepak i Sarafi, i s1). Drugim rijec¢ima, aktivnosti izazivaju resurse (npr. drv, lijepak i Sarafi), a npr. stolica
,FW1“izaziva aktivnosti.

Bitne pretpostavke na kojima pociva ABC je da:
— Alocira troSkove na nosioce (proizvode/usluge) na osnovu broja dogadaja ili transakcija
ukljucenih u proces proizvodnje proizvoda ili pruzanja usluga;

— “eliminiSe” koncept opstih troskova, na nacin sto ih svodi na uporedivi velicine.

Upravo, ovaj broj dogadaja ili transakcija uklju¢enih u proces proizvodnje nije niSta drugo nego
aktivnost. Utvrdivanje aktivnosti i odredivanjem troskova za izvodenje svake od zadatih aktivnosti,
ABC sistemi su u mogu¢nosti da bolje razumiju nacin na koji savremeno preduzece upotrebljava svoje
resurse. Stoga, kako Horngren i grupa autora navode!! bitno je uzeti u obzir tri stavke koje su usko
povezane sa ABC metodom. Naime, rijeC je o tome da ABC stvara manje zbirne troskove koji su u
interakciji sa aktivnostima, zatim za svaki takav zbirni troSak aktivnosti mjera za aktivnost se koristi
kao osnova za raspodjelu i na kraju, u nekim slucajevima, Sto se rijetko i deSava, troskovi u zbirnom
trosku mogu biti direktno dodijeljeni proizvodu.

Primjer 23:

Kako su na kolegijumu na kome je prezentovana ideja ABC pojedini menadzZeri, ali i izvrSni direkto pokazali
sumnjicavost, rukovodioci u sektoru proizvodnje, racunovodstva i finansija su napravili uporedni prikaz
tradicionalnog sistema OTU i ABC12.

Posli su od sljedec¢ih pretpostavki:

- Preduzece “MK & A“ DOO se bavi proizvodnom dvije vrste stolica: stolica ,FW1“1i stolica ,FW2*“.

11 Horngren, C, Bhimani, A., Foster, G., Datar, S., (2002) Cost Accouning, A Managerial Emphasis, Prentice Hall, Second
Edition, str. 159-185.

12 Ideja primjera je preuzeta od: Petrovic, Z. (2006). Upravljacko racunovodstvo, Univerzitet Singidunum, Fakultet za finansijski
menadZment i osiguranje, Beograd, str. 144-146 i izmjenjena shodno potrebama autora.




- Kako je proizvod ,FW1“ ve¢ prepoznat na trzistu i dolazi do njegove zasi¢enosti, pretpostavili su da ¢e u
strukturi proizvodnje stolica ,FW1“ zauzimati uceS¢e 22% (4.000), dok ¢e nosi proizvod stolica ,FW2“
ucestvovati za 78% (14.000). Ovakva proizvodnja Ce izzavati opste troskove u iznosu od 100.000€. Potrebno
je isto vrijeme za proizvodnju obije stolice.

- Stolica ,FW1* se proizvodi 10 puta, a stolica ,FW2*“ se proizvodi 30 puta.

- U okviru MT proizvodnja, postoje tri aktivnosti:
a) priprema opreme (montiranje) i alata za obradu drveta koja traje 30 minuta;
b) sastavljanje stolice za koju je potrebno isto vrijeme za obje stolice;

viv s

c) cis¢enje od pilotine, demontiranje i podmazivanje koja traje 45 minuta.

Ukoliko koristimo metodologiju tradicionalnog SOT imamao:

. Koeficijent za . u: Svedena Troskovi Troskovi po
Proizvod . Proizvedena koli¢ina - s ’
svodenje koli¢ina prerade jedinici proizvoda
1 2 3 4 (3*2) 5 (5,556 * 4) 6 (5/3)
Stolica "FW2" 1 4.000 4.000 22.222 5,555555556
Stolica "FW1" 1 14.000 14.000 77.778 5,555555556
18.000 18.000 100.000

Napomena: Koeficijent za svodenje je 1, jer je potrebno isto vrijeme za proizvodnju obije stolice.

Iz tabele dobijamo da su prosjecni opsti troskovi isti za oba proizvoda (5,55..€/stolici) i da troSkove prerade
treba dodijeliti na u sljedecoj srazmjeri: stolica ,FW1“ 40.000€, dok se opsti troskovi rasporeduju u zrazmjeri
22:78. Ovakva cijena kostanja je posljedica viSe razloga. Jedan proizilazi otuda sto je kao kljuc za alokacuju uzet
broj proizvedenih proizvoda, a drugi, usko povezan sa navedenim jeste Sto se nije vodilo racuna o aktivnostima
koje su tro$ene za stvaranje proizvoda. Sta to znaéi? Npr. aktivnost pripreme opreme (montiranje) i alata za
obradu drveta se vr$i jednom za jedan proizvodni proces. Sto znaéi da ¢e tro$kovi po jedinici biti manji ukoliko
se proizvede veci broj proizvoda, upravo zgog efekta ekonomije obima. Tradicionalni SOT to ne uzima u obzir
i upravo zato je i cijena kostanja ista za oba proizvoda u asortimanu preduzeca “MK & A“ DOO.

Ukoliko bi se oslonili na filozofiju ABC sistema, imali bi sljedece:

- aktivnost priprema opreme (montiranje) i alata za obradu drveta - koliki ¢e biti trosSkovi ove aktivnosti zavisio
od toga koliko se puta proizvodi stolica. Sto znadi da je izazivaé troskova: veli¢ina serije (broj puta izrade) (za
stolicu ,FW1“ 10 puta, dok je za stolicu ,FW2“ 30 puta);

- aktivnost sklapanje stolice - koliki ¢e biti troskovi zavisi od broja komada stolica koje se proizvode (za stolicu
,FW1“ 6.000 komada; stolica ,FW2“ 14.000 komada);

- aktivnost ¢iS¢enje od pilotine, demontiranje i podmazivanje - kao i kod aktivnosti pripreme, i kod ove aktivosti
uzrocnik trosenja ce biti broj izrade stolica u seriji.

Takode, bitno je podsjetiti da ABC eliminiSe koncept opstih troSkova, na nac¢in da ih svodi na zajednicki
imenitelj. U naSem slucaju zajednicni imenitelj ¢e biti broj sekundi koji je potreban za obavljanje svake
pojedinacne aktivnosti, odnosno:




Stolica "FW1" jedinica mjere Koli¢ina Vrijeme Ukupno vrijeme u
sekundama

Priprema Serija (broj izrada) 1.800 sec 18.000
Sklapanje Koli¢ina 6.000 50 sec 300.000
Pranje Serija (broj izrada) 10 2.700 sec 27.000
UKUPNO 345.000
T I e N
Priprema Serija (broj izrada) 30 1.800 sec 54.000
Sklapanje Koli¢ina 14.000 50 sec 700.000
Pranje Serija (broj izrada) 30 2.700 sec 81.000
UKUPNO 835.000

Napomena: Vrijednost je dobijena pretvaranjem vremena koje je potrebno za realizaciju ove aktivnosti u sekunde (npr. 30
minuta * 60 sekudi= 1.800 sekundi). Tako je uradeno za sve ostale aktivnosti.

U nasem slucaju imamo sljedece:

- sve aktivnosti koje su nastale u vezi stvaranja proizvoda ,FW1“i ,FW2“ su svedene na zajednicki imenitelj, pa
imamo da je za sprovodenje aktivnosti u okviru MT- Proizvodnja, za proizvod ,FW1“ ukupno uttroSeno
345.000 sekundi, odnosno za proizvod ,FW2“ 835.000 sekundi. Nakon toga uradena je kalkulacija:

4(0,084745763 *3) 5 (4/2)

Stolica "FW1" 4.000 345.000 29.237,29 7,3
Stolica "FW2" 14.000 835.000 70.762,71 5,05

18.000 1.180.000 100.000

Kroz navedeni kalkulativni obracun je dobijeno da oba proizvoda ne treba opterecivati sa istim iznosom troska,
kao Sto je to ucinjeno kod tradicionalnog SOT, nego da proizvode treba opteretiti sa tacno onim iznosom troska
koji su izazvali. U nasem slucaju imamo da je prvi proizvod ,FW1“ uzrokovao vise troskova i da njegova cijena
kostanjatreba da iznosi 7,3€/komadu, dok je proizvod ,FW2“ izazvao neSto manje troskova i treba da bude
opterecen sa cijenom od 5,05€/komadu.

Navedeno pitanje je veoma znacajno, iz razloga Sto u strukturi danasnjih preduzeca, opsti troskovi zauzimaju
dominantno ucesce i stoga, ako bi napravili gresku prilikom rasporedovanja ovih troskova, to bi se u velikoj
mjeri odrazilo i na kasnije bilasniranje zaliha, odnosno na politku prodajne cijene.

Stoga smatramo opravdanim uvodenje ABC sistema OTU.

Na kraju, odluka o implementaciji ABC u velikoj mjeri zavisi od nivoa konkurencije sa kojom
se suocava preduzece, rasclanjenosti proizvodnog programa, broja realizovanih proizvoda kao i




uceSca opstih troskova u strukturi troskova kompanije!3. U svakom slucaju, rijec je o sofisticiranom
sistemu obracuna troskova koji je danas, u hiperkonkurentskim uslovima privredivanja privukao
znacajan stepen paZnje.

ABC pristupu obracuna troskova duguje se velika zasluga bududi da je napravio jedan od
osnovnih i presudnih koraka u racunovodstvenoj teoriji i praksi. Kao $to se naglasilo, utemeljen na
kritikama tradicionalnih sistema obracuna troskova, 80-tih godina proSlog vijeka kada se i javio
doprinio je konstitiusanju objektivnijeg pristupa obracuna troSkova. Time je unaprijedio postojeci
racunovodstveni sistem preduzeca. Medutim, ve¢ina kompanija koje su implementirali ABC i ubirali
plodove od njegove efikasnosti, vremenom uocavaju odredene manjkavosti. Glavna zamjerka koja je
bila upucena jeste da je rijec o sistemu koji je veoma kompleksan za razumijevanje, tako da je teorija
i praksa racunovodstva troSkova pokusSala da otkloni navedene nedoslednosti uvodenjem novih i
savrSenijih sistema obracuna troSkova: Target Costing (usresrijeden na redukovanje troSkova u
pretproizvodnim etapama ciklusa razvoja proizvoda) i Kaizen Costing (efikasnost redukovanja
troskova se postize u fazi proizvodnje ciklusa razvoja proizvoda).

Koncept Target Costing-a uocen je u japanskoj Toyota Motor Corporation 1960. Od tada je
postao prepoznatljiv kao dinamican, obuhvatan sistem za redukovanje troSkova i strategijsko
planiranje profita. Target Costing predstavlja program usmjeren ne samo u pravcu redukovanja
troskova zivotnog ciklusa novog proizvoda, ve¢ istovremeno nastoji da kreira optimalnu kombinaciju
krucijalnih komponenti proizvoda (potrebni nivo kvaliteta, funkcionalnosti, pouzdanosti i
prihvatljivi iznos cijene), koje treba da zadovolje trazene potrebe potrosaca. Svojim dosta Sirokim
pristupom, obuhvata skoro sve faze ciklusa razvoja proizvoda usmjeravajuéi se najvec¢im dijelom na
ulaznu fazu ciklusa razvoja proizvoda, fazu njegovog dizajna.

U nastojanju da unaprijede svoj takmicarski duh poput, npr. Honde i Tojote, danas veliki broj
renomiranih kompanija Sirom svijeta, sa velikim stepenom uspjeha koriste benefite od upotrebe
Target Costing-al%. Da se primijetiti da mnoge kompanije koje su pristupile procesu implementacije
Target Costing-a odlikuju identicne stvari kao $to su: usmjerenost u pravcu visokokonkurentnog
poslovnog okruZenja pri cemu su, uz podrsku savremene upravljacko racunovodstvene tehnike u
mogucénosti da bolje odgovore na izazove, koje namece dinami¢no poslovno okruzenje. Naime, proces
Target Costing-a pociva na jakom konceptu multifunkcionalnog dizajna (simultani inZinjering) kao i
matri¢nom ustrojstvu organizacione strukture. Podrzan velikim stepenom horizontalne i vertikalne
integracije medu pojedinim uklju¢enim u multifunkcionalni tim, pospjesuje aktivnosti u domenu

13Novicevi¢, B, Jovanovié, T. (2002). Modifikovanje upravljackog racunovodstva u uslovima novog poslovnog okruZenja,
Racunovodstvo, Casopis za racunovodstvo, reviziju i poslovne finansije, Savez revizora i racunovoda Srbije, 4, str. 22.

14 Nekoliko velikih internacionalnih korporacija su adaptirale sistem Target Costing-a (ukljuCujuci Boeing, Daimler, Chrzsler,
Gaterpillar, Rockwell, Eastman Kodak, Texas Instruments Mercedes Benz i vodece japanske kompanije kao $to su Toyota
Nissan, Sonz, Matsushita, Daihatsu, Canon, Olympus Optical, Komatsu.) U Japanu preko 80% od svih vrsta industrija za
montiranje koriste Target Costing. Ipak, komapnije u SAD-u su bile sporije u adaptiranju tehnike. Razlog za ovo je
prevashodno ne razumijevanje sustine Target Costing-a ("'nije dobro poznat u korporativnoj Americi"), kao i postojanje
organizacionih i kulturnih barijera za razvijanje Sirokog zahtjeva timski orijentisane strategije Target Costing-a.



razmjene ideja i iskustva, ¢cime se vrsi uspjesna realizacija njegove discipline. Bitno je da naglasimo
da svoju troskovnu konkurentnost navedeni koncept zasniva prevashodno na istrazivanju, odnosno
analiziranju identifikovanih potreba i Zelja potrosaca, te i izraZeno jakog stepena konkurencije. Time
se opravdano smatra efikasnim trziSno orijentisanim instrumentom obracuna troskova.

Sistem Target Costing-a je dosta razlic¢it od tradicionalnih sistema obracuna. Tradicionalni
metod formiranja cijena-metod »troskovi plus« formiraju cijenu na nacin $to na postojeci iznos
troSkova zaracunavaju odredenu profitnu marZzu. Ukoliko, poslije uvodenja proizvoda potrosaci
nijesu spremni da plate tu cijenu, ulaZe se napor da se na neki nacin izvrsi redukovanje troskova.
Suprotno navedenom, Target Costing zapocinje postupak sa trziSnom cijenom (zasnovanoj na
istrazivanju potrosaca i konkurencije) i planiranom stopom profitne marze (zasnovanoj na trazenom
profitu za dugoro¢ni opstanak preduzeca) proizvoda. Razlika koja se dobija po osnovu naprijed
navedene komponente odreduje dozvoljeni iznos ciljnog troska. Kako predstavlja najveci iznos
troska koji preduzete moze sebi priustiti, uz pretpostavku da ¢e postici zeljeni iznos profita i
proizvode prodavati po trzi$noj, odnosno ciljnoj cijeni, to ukoliko se oCekuje da troSkovi prekorace
svoj dozvoljeni iznos zapocinje napor na redukovanju troskova tokom faze dizajna ciklusa razvoja
proizvoda. Upravo je i centralna etapa u sistemu Target Costing-a faza dizajniranja, budu¢i da u njoj
postoje potencijalno najve¢e mogucénosti za redukovanje troskova.

U osnovi, ideja na kojoj se temelji Target Costing na prvi pogled ostavlja utisak jednostavnosti.
Medutim, ukoliko se pokuSa na razumljiv i paZljiv nacin interpretirati njena klju¢nu filozofiju
poslovanja, te principe prosiriti na sve ukljucene u lanac vrijednosti, dolazi se do zakljucka da je rijec¢
o upravljackom racunovodstvenom konceptu koji je izuzetno kompleksan, pa time i prisutnost
brojnih nedostataka i problema koje se javljaju kod onih preduzecéa koja ne uspiju da ga shvate i
interpretiraju na ispravan nacin.

Primjer 24:

Preduzece “MK & A“ DOO Zeli da na trziste plasira inovativni proizvod-modernu stolicu na ljuljanje ,Zvjezica“.
U proteklom periodu menadZer sektora marketinga je sa svojim timom pazljivo analizirao prodajno trziste i u
tom cilju sagledao Zelje i potrebe kupaca. Na bazi serioznog proucavanja zahtjeva i potreba kupaca, dosli su do
zakljucka da je trziSte sprremno da prihvati navedeni proizvod. Ujedno, analiza konkurencije je pokazala da
konkurencija nudi sli¢an proizvod, koji nije u moguénosti da u potpunosti zadovolji zahtjeve kupaca. U procesu
istrazivanja trziSta aktivno ucesce su uzeli zaposleni iz sektora istrazivanja i razvoja kako bi bili u moguc¢nosti
da dizajniraju proizvod i naprave konstrukciju koja odgovara trazenim zahtjevima kupaca. Nastali troskovi u
pretproizvodnoj fazi ukupno iznose 460.000€, pri ¢emu na: troskove istraZivanja trzista otpada 150.000€;
troskove dizajniranja 250.000€; odnosno na administrativne troSkove iznos od 60.000€. Istovremeno,
istrazivanje trzista je pokazalo da bi proizvodnja od 10.000€ komada stolica bila dovoljna da zadovolji sve
traZene potrebe.

Podaci do kojih su dosli u sektoru marketinga, istraZivanja i razvoja, kao u sektoru nabavke su dostavili
menadZeru racunovodstva i finansija, kako bi na bazi analize i paZljivih kalkulacija, bili u mogu¢nosti da
naprave projekciju prodajne cijene. Ujedno, izvr$sni menadZment je postavio zahtjev da ¢e, ukoliko svi ostali
inputi budu odgovarajuci, krenuti u realizaciju samo ako njegov Zeljeni profit bude iznosio 30% od prodajne
cijene stolice.




Troskovi MenadzZer sektora racunovodstva i finansija je dostavio obracun u kome je ukazao da bi ciljna
prodajna cijena stolice za ljuljanje ,Zvjezdica“ mogla da dosegne iznos od 220€, odnosno da bi troskovi
proizvodnje po jedinici iznosili 110€.

Izvrsni direktor je zatrazio da se izvrsi obracun ciljnog troska, primjenom ideje na kojoj pociva Target Costing,
kako bi na osnovu toga na kolegijumu diskutovali i donijeli konacnu odluku da li da se ide u realizaciju
proizvoda ili ne.

Polazeci od ideja Target Costinga, da je trZiSna cijena-ciljni profit=ciljni trosak, odosno od faza procesa Target
Costing-a, koje su date na slici u nastavku teksta (Slika 1), dolazimo do sljedeceg proracuna:

ciljnih troskova

Obracun ciljnih troskova Obracun ciljnih troSkova
uslovljen zahtjevima trZista proizvoda
I_ ______________________________ T Tttt 1
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' Ciljna 4 R ' liania cilinih
1 trzisni prodajn Ciljni profit Dozvoljeni 1 uspostav janja ciljni
1 . " N 1 v .
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1 1
1 1
| N J
1 1 1
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1 redukciji 1
: troskova :
1 1
. Sl el ettt :
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Slika 24a: Faze procesa Target Costing1>

Kalkulacija ciljnog troska stolice za ljuljanje je data u narednoj tabeli:

15 Cooper, R, Slagmulder, R. (1997). Target Costing and Value Engineering, Productivity Press, Portland, Oregon (USA). str.
23-42




Iz navedenog zakljucujemo da preduzece “MK & A“ DOO treba da ostvari ciljni trosak po jedinici u vrijednosti

R.br. Elementi Vrijednosti -UKUPNO Vrijednosti -po jedinici
1. Ciljna prodajna cijena 2.200.000 220
2. Ciljni dobitak 660.000 66
3. Ciljni trosak 1.540.000 154

Tabela 1: Obracun ciljnog troska stolice za ljuljanje

od 154€ ukoliko Zeli da se dosegne ciljni profit u iznosu od 30% prodajne cijene.

Medutim, kroz navedeni tabelarni prikaz (Tabela 2) uvidamo da procijenjeni stvarni iznos troska doseze
vrijednost od 156%€, Sto je za 2€ po komadu (156 (procijenjeni stvarni)-154 (ciljnu tro$ak), odosno za 20.000€ u

ukupnom iznosu viSe u odnosu na ciljni iznos.

R.br. Elementi Vrijednosti -UKUPNO Vrijednosti -po jedinici
1. Troskovi pretproizvodné 460.000 46
Troskovi proizvodnje 1.100.000 110
Troskovi 1.560.000 156

Kako postoji odstupanje procijenjenog u odnosu na cilji trosak za 2€/komadu, to preduzece mora da iznade
nacin da izvrsi redukciju troskova na targetirani, odnosno cilji iznos prije pokretanja proizvodnog procesa, jer

Tabela 2: Procjena stvarnog iznosa troska stolice za ljuljanje

u suprotnom nece biti u moguénosti da dosegne Zeljeni profit.

orijentacija na potroSace, kontrola ukupnog kvaliteta (Total Quality Control), poboljSanje kvaliteta,
JIT, nula defekat, aktivnosti malih grupa kao i veliki stepen kooperacije, savremena dostignuca iz
oblasti tehnologije i robotizacije, zaokruzen sistem kvaliteta, sistem koji pruza korisne sugestije,
automatizaciju, razvoj novih proizvoda (New Product Development), poboljSanje produktivnosti

(Productivity Improvement), itd.

Pod konceptom Kaizen Costing-a podrazumijevaju se postepena poboljSanja na proizvodu koja
se ¢ine u fazi proizvodnje njegovog ciklusa razvoja i zajedno sa Target Costing-om Cine Life Cycle
Costing (obracun troskova na osnovu Zivotnog ciklusa). Rijec je o novijoj tehnici obracuna troskova
koja doprinosi redukovanju troskova proizvoda te i obuhvata veoma Sirok spektar tehnika kao Sto su

Cilj Kaizen Costing-a obracuna troskova, budu¢i da je usmjeren na fazu proizvodnje te pruza
veoma malo prostora za redukovanje troskova, je ispunjen ukoliko su stvarni troskovi proizvodnje

manji u odnosu na one troskove koji su ostvareni u prethodnom periodu.
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Slika 8. Target Costing i Kaizen Costing16

Polaze¢i od same prirode koncepta kao i dosta Sirokog spektar funkcija koje su u njemu
inkorporirane, navedeni prikaz (slika 8) na dosta saZet nacin pojaSnjava prirodu samog koncepta,
povazanost sa Target Costing-om kao i njegovu ulogu i znacaj u ciklusu razvoja proizvoda.

Target Costing i Kaizen Costing kao savremeni koncepti obracuna troskova u znacajnoj mjeri
unapreduju poslovnu aktivnost preduzeca. Naime, polaze¢i od prirode naprijed navedenih
koncepata, multifunkcionalni tim je u mogu¢nosti da eliminise troSkove koji ne dodaju vrijednost kao
i da redukuje troskove, kako u fazi dizajna (predproizvodna faza) tako i u proizvodnoja fazi cilusa
razvoja proizvoda. Buduéi da Target Costing ''taba" stazu za kasniji ulazak Kaizen Costing u fazu
prozvodnije, to je od velike vaznosti da preduzeca pogleda proizvod iz perspektive potrosaca te da u
njemu inkorporira one varijable poslovanja koje ¢e mu omoguciti uspjeSnu strategijsku
pozicioniranost na trziStu. Stoga firma treba na adekvatan nacin da koristi svoja marketing odjeljenja
kako bi anketirala potrosaca, nakon ¢ega utvrduje listu njihovih prioriteta u pogledu krucijalnih
varijabli poslovanja. Na taj nacin se dobijaju veoma vazne informacije koje se odnose na to, koliko su

16 Cooper, R, Slagmulder, R. (1997). Target Costing and Value Engineering, Productivity Press, Portland, Oregon (USA), str. 3



potrosaci zaista spremni da plate za razlicite karakteristike proizvoda. Time preduzece stice znanje i
iskustvo u pogledu boljeg razumijevanja potreba svojih potrosaca, ¢cime je u moguénosti da predvidi
prodaju sa velikim stepenom preciznosti. Drugo, upotreba Target Costing-a, kao $to se naprijed
istaklo, zahtijeva tim dizajnera proizvoda. Dizajn tim integriSe ¢lanove iz svih znacajnih funkcionalnih
odjeljenja (od marketinga prema inZinjerima, i od proizvodnje prema prodaji). Budu¢i da razumije
prioritete potrosaca, to ¢e dizajn tim Koncipirati proizvode sa varijablama koje ¢e potrosac biti
spreman da plati. Sa informacijom dobijenom iz odjeljenja obrade i proizvodnje, dizajneri moraju da
budu sigurni da ¢e proizvedeni proizvod dosti¢i traZenu velic¢inu ciljnog troska. Na kraju, Target
Costing doprinosi da menadZeri ne troSe vrijeme na proizvode koji ne¢e obezbijediti zadovoljavajudi,
odnosno Zeljeni ciljni profit. Budué¢i da pociva na temeljno istrazenim trziSnim potrebama, to
doprinosi menadZmentu preduzeca da redukuje opasnost od lansiranja neprofitabilnih proizvoda.

Target Costing-u i Kaizen Costing-u obraCuna troSkova upucene su kritike koje se uglavnom
odnose na misljenje da vrSe veliki pritisak na zaposlene kako bi redukovali troSkove. Kao posljedica
toga nastaje niz kontraefekata koji se negativno reflektuju na smanjenje produktivnosti zaposlenih.
U tom domenu, neke automobilske kompanije u Japanu upotrebljavaju grejs period prije nego uvedu
novi model proizvoda, Sto se pokazalo veoma pogodnim alatom u postupku smanjenja stresa, kao i
opadanju motivacije zaposlenih.

Target Costing i Kaizen Costing obracuna troSkova, bez obzira na neke manjkavosti koje im se
danas pripisuju, predstavljaju snaZzno orude koje treba da omoguci troSkovnu konkurentnost
preduzeca. Kao Sto se napijed naglasilo, njihovom integracijom formiran je novi koncept obracuna
troskova, koji razmatra sve troskove ciklusa razvoja proizvoda-obracun na osnovu zivotnog ciklusa
(Life Cycle Costing).

Life Cycle Costing'” pruza "globalnu sliku" svih nastalih troskova preduzeéa jer posmatra sve
troskove od ,zacetka“ proizvoda (momenta radanja ideje) pa do njegovog povlacenja, odnosno
uklanjanja iz proizvodnog programa preduzeca. Stoga ne treba da cudi Cinjenica Sto je dati sistem
obracuna troskova ¢esto opisan kao sistem obracuna troSkova "od kolijevke pa do groba". U literaturi
LCC se definise kao!8 "sistem koji prati i akumulira troskove individualnog lanca vrijednosti pripisive
svakom proizvodu od njegovog inicijalnog istraZivanja i razvoja do njegovog finalnog servisiranja i
podrske kupcu".

Kako bi se u novonastalim uslovima poslovanja obezbijedila veéa efikasnost, neophodno je
izvrsiti kontrolu i redukovanju troSkova u prvobitnim etapama ciklusa razvoja (etapi dizajna).
Pazljivim "dizajniranjem" tro$kova u etapi dizajna proizvoda smanjen je potencijalni "izvor" pojave
greSaka, koje je dosta tesko "ispravljati u hodu" kako se proizvod pomjera duz ostalih etapa svog
ciklusa razvoja. U prilog tome svjedoci i Cinjenica da priblizno 80% troskova cjelokupnog Zivotnog
ciklusa proizvoda nastaju u etapi dizajna ciklusa razvoja proizvoda. To je ujedno i etapa u kojoj se

17 U daljem tekstu LCC.
18Horngren, C, Bhimani, A., Foster, G., Datar, S. (2002). Cost Accouning, A Managerial Emphasis, Prentice Hall, Second Edition,
str. 1068.



ogleda i najveéi doprinos daljem postupku upravljanja troskovima, kao i dalji uspjeh u razvoju
proizvoda.

UspjeSno sprovedenim aktivnostima u navedenoj etapi ciklusa razvoja proizvoda, proizvod ulazi u
fazu proizvodnje, u kojoj su, naglaSava se, troSkovi ve¢ angazovani. Kao $to se naprijed naglasilo, nije
moguce u navedenoj etapi, uciniti mnogo na polju redukovanja troskova, jer su troskovi ve¢ nastalj,
dizajnirani u prethodnim etapama Zivotnog ciklusa. IstraZivac¢i navode da tehnika JIT, kao i uspjeSno
implementiran program TQM i nultih defekata, zastoja i zaliha, u znacajnoj mjeri doprinose
podsticanju aktivnosti u domenu redukovanja troskova proizvodnje Zivotnog ciklusa proizvoda ali
ujedno i povecanju kvaliteta.

Na kraju, zavrSetkom etape proizvodnje, aktivnosti se usmjeravaju ka plasiranju proizvoda
prema odredenim ciljnim segmentima. U odredenim situacijama kada, ili trZiSte postane zasi¢eno
proizvodom i/ili zbog nekih drugih objektivnih razloga ne postoji realno opravdanje za njegov dalji
nastavak poizvodnje, preduzimaju se aktivnosti njegovog eliminisanja, tj. povlaCenja sa trzista.

Navedeno je predstavaljalo samo uvod u malo detaljniju razradu ideje na kojoj se temelji LCC.
Stoga, LCC svojim sveobuhvatnim pristupom inkorporira troSkove koji nastaju ne samo u fazi
prizvodnje (Sto je u osnovi tradicionalnog pristupa obracuna), ve¢ integrise i troSkove koji nastaju u
pretproizvodnoj, odnosno postproizvodnoj fazi ciklusa razvoja proizvoda, $to je i prikazano na slici
9.

I I
troskovi | troskovi |  troSkovi
predproizvodne : faze : postproizvodne
faze | proizvodnje | faze
| |
Troskovi aktivnosti: Troskovi aktivnosti: Troskovi aktivnosti:
» istraZivanja » osnovne »  prodaja
»  razvoja >  sporedne >  servisa i reklamacije
» dizajniranja »  pomocne proizvodne »  poviaéenje proizvoda
»  inZenjeringa djelatnosti »  ekoloska zastita
> nahnvlke

Slika 9: Ukupni troskovi Zivotnog vijeka proizvoda?®

Budu¢i da je sam koncept Zivotnog ciklusa proizvoda u svojoj fundamentalnoj osnovi
izuzetno kompleksan, to u cilju nastojanja da Sto objektivnije pribliZi ideja navedenog koncepta,
akcijenat je potrebno staviti na ra¢unovodstveno organizacioni aspekt koji razlikuje tri osnovne faze
zivotnog ciklusa proizvoda: pretproizvodnu, proizvodnu i postproizvodnu fazu. Navedene faze
ciklusa razvoja proizvoda se dalje diferenciraju na aktivnosti2? $to je od velike vaznosti jer doprinosi
mnogo jednostavnijem nacinu obuhvatanja i obracunavanja svih troskova koji nastaju tokom
njegovog korisnog vijeka.

19 Malini¢, S. (2004). Upravljacko racunovodstvo i obracun troskova i u¢inaka, Ekonomski fakultet, Kragujevac, str. 323-324
20 [sto,



Primjer 24 (nastavak):

Pored troskova koji su navedeni (primjer 51), menadZer sektora marketinga i prodaje procjenjuje da ce biti
neophodno, nakon zavrSetka proizvodnje proizvoda raditi agresivniju marketing kampanju za koju se
procenjuju troskovi u iznosu od 70.000€. Racunica je takode da ¢e nastati i opsSti administrativni troskovi u
iznosu od 10.000€.

Menadzeri sektora proizvodnje i prodaje smatraju da je neophodno napraviti dinamiku proizvodnje i prodaje,
jer su misljenja da nije racionalno vrsiti cjelokupnu proizvodnju u pocetnoj godini, nego proizvodnju i prodaju
podijeliti na tri godina, kao Sto je prikazano na slici (Slika 1). Nakon toga, misljenja su da ¢e proizvod uéi u fazu
zrelosti, odnosno da ¢e do¢i do zasicenosti trzista te shodno tome potrebno je razmatrati neke nove strateske
pravce aktivosti.

Uvadenje Rast

Zrelost Opadanje
»

PROFIT 1
g ===
| | | |
VRITEME

Slika 24b: Zivotni ciklus proizvoda?!

Kao sSto se moZe vidjeti na navedenoj slici (Slika 24b), u prvoj godini preduzece planira da proizvede i da proda
3.500 komada stolica, u drugoj kao i u trecoj 2.500 komada. Smatrajuci da ¢e do¢i do zasi¢enosti trzista,
odnosno da ¢e konkurencija poceti da nudi isti ili sli¢an proizvod, plan je da u ¢etvrtoj i petoj godini dodje do
smanjenja proizvodnje i prodaje stolice za ljuljanje na 1.000, odnosno 500 komada.

Ovakva dinamika sa sobom povlaci i odredene troskove, koji su u ukupnom iznosu prikazani u sljedecoj tabeli:

R.br. Elementi Vrijednosti -UKUPNO
1. Troskovi istrazivanja trzista 150.000
2. Troskovi marketinga 250.000
3. Ostali administrativni troskovi 60.000
4. (1+2+3) |UKUPNO troskovi pretproizvodna faza 460.000
5. Troskovi proizvodnje 1.100.000
6. Fiksni troskovi 60.000
7. UKUPNO troskovi proizvodna faza 1.160.000
8. Troskovi reklame 70.000
9. Ostali dodatni administrativni troskovi 20.000
10.(7+8) |UKUPNO troskovi postproizvodna faza 90.000
11.(4+6+9)[UKUPNO TROSKOVI 1.710.000

21 Preuzeto sa: https://www.seminarski-diplomski.co.rs/MARKETING/Zivotni-ciklus-proizvoda.html  (datum pristupa:
21.03.2021)



https://www.seminarski-diplomski.co.rs/MARKETING/Zivotni-ciklus-proizvoda.html

Da bi donio odredenu odluku, Izvrsni menadZment Zeli da zna:
1) koja je minimalna cijena sa kojom preduzece “MK & A“ DOO moZe prodavati navedeni proizvod na trziste?

2)kako izgleda obracun troskova Zivotnog vijeka proizvoda, odnosno informaciju o kontribucionom rezultatu
kao i ukupnom rezultatu poslovanja;

3) da li moze ostvariti zeljenu dobit od 30% prihoda o prodaje, pri projektovanim stvarnim troskovima;

Sa navedenim informacijama, menadzeri su na kolegijumu upoznali Izvr$nu strukturu preduzeca “MK & A“
DOO:

1) Kako je u pitanju proizvod koji je izazvao troskove i u pretproizvodnoj fazi, to je u skladu sa idejom OTU
potrebno sve troskove koje je izazvao odredeni proizvod, dodijeli tom proizvodu. Drugim rijecima, stolica za
ljuljanje je uzrokovala nastanak troskova u pretproizvodnoj fazi u iznosu od 460.000€. Nadalje, u fazi
proizvodnje navedeni proizvod je izazvao troSkove u iznosu od 1.160.000€, odnosno u postproizvodnoj fazi ¢e
nastati troskovi koji se procjenjuju na iznos od 90.000€. Zakljucak je da je ovaj proizvod-stolica za ljuljanje
prouzrokovala troskove u ukupnom iznosu od 1.710.000€, odnosno od 171€/komadu, Sto znaci da je
navedeni iznos minimalna cijena po kojoj se moze proda proizvod. Poredenja radi, ako bi se fokus stavio samo
na troskove koji su nastali u fazi proizvodnje, Sto je u osnovi ideje tradicionalnog sistema obracuna troskova,
onda bi se dobila cijena kostanja u iznosu od 116€/komadu. Kako je navedena cijena kostanja jedna od
kasnijih osnova u formiranju prodajne cijene, to bi, oslanjanjem na istu, preduce “MK & A“ DOO bilo dovedeno
u zabludu jer nije obuhvatilo sve troSkove koje je proizvod-stolica za ljuljanje izazvala tokom svog Zivotnog
ciklusa. Upravo u navedenom se i manifestuje prednost, posebno s aspekta realnosti cijene kosStanja, savremene
metode Life Cycle Costing (LCC).

2) U tabeli koja slijedi daje se obracun troskova zivotnog ciklusa proizvoda, kao i obracun kontribucionog
rezultata, tj. rezultata poslovanja.

Godina | Prihod | Varijabilnitrosak | Kontribucionirezultat | Fiksnitrosak | Rezultat
0 0 0 0 460.000 -460.000
1 770000 385.000 385.000 78.000 307.000
2 550000 275.000 275.000 78.000 197.000
3 550000 275.000 275.000 78.000 197.000
4 220000 110.000 110.000 78.000 32.000
5 110000 55.000 55.000 78.000 -23.000

Iz navedene tabele zaklju¢ujemo da u nutom periodu kada se ne vrsi ni proizvodnja ni prodaja, preduzece “MK
& A“DOO ima samo fiksne troskove koji ¢e nastati kao posljedica istrazivanja trzista, razvoja dizajna i sl. Stoga
u tom periodu preduzece ostvaruje negativni rezultat, koji je posljedica nastalih fiksnih troskova. U prvoj
godini, preduzece planira da proizvede i da proda 3.500 kom. stolica po cijeni od 220 €/komadu, pri ¢emu
navedena proizvodnja povlaci trosSkove po jedinici u iznosu od 110€/komadu, Sto ¢e usloviti i kontribucioni
rezultat u vrijednosti od 385.000€, odnosno rezultat poslovanja od 307.000€. U drugoj i trec¢oj godini je
zabiljezen pozitivan kontribucioni rezultat, koji je omogucio pokrice svih fiksnih troskova i u krajnjem ostvaren
je rezultat u iznosu od 197.000€. U cetvrtoj godini, usljed zasi¢enosti trzista dolazi i do smanjenja i proizvodnje
i prodaje, Sto se odrazava i na rezultat poslovanja (32.000€). Na kraju, u petoj, posljednjoj godini Zivotnog
ciklusa proizvoda (faza opadanja), preduzece “MK & A“ DOO sa kontribucionim rezultatom koji odbacuje
proizvod nije u moguc¢nosti da pokrije sve fiksne troskove, Sto je i rezultiralo postizanjem negativnog
periodi¢nog rezultata u iznosu od 23.000<€.




3)Preduzece “MK & A“ DOO ima namjeru da ostvari Zeljeni dobitak po jedinici u iznosu od 30% od prodajne
cijene. U toj situaciji, ciljni trosak po jedinici (komadu) iznosi 154 €/komadu?? (vidjeti primjer 51).

Na drugoj strani, uzimajuéi u obzir troskove koji nastaju tokom cijelog Zivotnog vijeka proizvoda dobili smo da
stvarni troSak po jedinici proizvoda iznosi 171€/komadu. Poredenjem stvarnog iznosa troska (171€/kom.)
sa ciljnim troskom po jedinici (154€/kom.) uvidamo da postoj odstupanje u iznosu od 17€/komadu, tako da je
sada na menadZzmentu da pazljivom analizom sagleda koji se troskovi mogu redukovati kako bi se ostvario nivo
zelejnog troska po jedinici. Ukoliko se ustanovi da to mozda nije moguce ostvariti, menadzZment preduzeca
moze razmotriti mogucnost da uopste ne ulazi u realizaciju ove aktvnost iz razloga Sto nece biti u prilici da
postigne Zeljenu dobit u iznosu od 30% od prodajne cijene.

22 ciljni trosak= ciljna prodajna cijena- ciljna dobit po jedinici= 220€/kom.- (30%*220)=220-66=154 €/komadu




