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Promjene u tradicionalnom poslovnom okruZenju
pocinju da se javljaju 70-tih godina proslog

vijeka. Globalna izmjena uslova poslovanja je
primorala veliki broj preduzeca da postanu mnogo
konkurentniji i proaktivniji u svom poslovanju.

Novo proizvodno okruZenje se bazira na filozofiji
JIT (Just In Time) Cija je fundamentalna filozofija
veoma ambiciozna. Ona zahtijeva da preduzece
restrukturira postojece odnose sa dobavljadima i
shodno tome da dobavlja¢i plasiraju manje i
frekfentnije narudzbine. Rije¢ o0 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.
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ACTIVITY BASED COSTING — Obracun troskova na osnovu
aktivnosti

Activity based costing je nastao 1z zelje da se prevazidu nedostaci
tradicionalnih sistema obracuna troskova. Tradicionalni SOT su imali za
cilj da 1zvrSe Sto je moguce precizniju alokaciju troSkova, pri Cemu

su na putu ostvarenja tog cilja koristili kljuceve kojih je bilo onoliko
koliko je bilo mjesta troskova.

8 [pak, da 11 je moguce obezbijediti homogenost obavljanja posla u okviru
B jednog mjesta troka?




Kod tradicionalnih sistema obracuna se javio problem obavljanja vise
aktivnosti unutar jednog MT, pri ¢emu se neke od tih aktivnosti vezane za [
seriju proizvoda koji ¢e nastati u proizvodnom procesu (npr. priprema [
masine za obradu drveta, CiS¢enje opreme od pilotine nakon

obrade, 1 sl.), dok su neke aktivnosti vezane direktno za stvaranje
proizvoda (npr. sklapanje stolice).
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ABC nije nista drugo nego, poboljSana verzija obracuna troSkova po MT,
koja 1ma za cilj da 1zvrsi Sto je moguce precizniju alokaciju troskova na [
MT, odnosno kasnije na nosioce troska. Za razliku od tradicionalnog [
sistema OTU gdje se indirektni troSkovi alociraju uz pomoc¢ kljuc¢a na MT,
kod ABC alokacija se vrsi na aktivnosti, koje se obavljaju, odosno nalaze u
okviru odredenog MT.




Aktivnost predstavlja skup akcija 1l zadataka koji kratkorocno posmatrano imaju

za cilj stvaranje, odnosno da omogucava stvaranje dodatne vrijednosti odredenom

predmetu.

Ideja ABC zasniva na sljedecem: proizvodi ili usluge trosSe aktivnosti, aktivnosti
trose resurse.

| Naglasava se da je tradicionalni sistem obracuna troSkova mnogo vise
Blusredsrijeden na organizacionu Semu nego na aktuelni proces, ¢ime je strukturna
8lorijentisanost i pogled na proces u potpunosti izgubljen §to to
fll svakako nije slucaj kod sistema ABC.
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‘Implementacija ABC sistema se realizuje kroz Cet

1. Identifikovanje aktivnosti koje troSe resurse

— ——— 1

2. 1dentifikovanje 1zazivaca troskova koji se odnose na aktivnost

3. alokaciju opstih troSkova na aktivnosti, odnosno 1zraCunavanje
i stope troskova aktivnosti po jednom 1zazivacu troskova

.



‘ TARGET COSTING \
$»

Koncept Target Costing-a uocen je u japanskoj Toyota Motor Corporation 1960. Od tada je
postao prepoznatljiv kao dinamican, obuhvatan sistem za redukovanje troSkova 1 strategijsko
planiranje profita. Target Costing predstavlja program usmjeren ne samo u pravcu redukovanja
troskova zivotnog ciklusa novog proizvoda, vec¢ istovremeno nastoji da kreira optimalnu

Bl kombinaciju krucijalnih komponenti proizvoda (potrebni nivo kvaliteta, funkcionalnosti,
pouzdanosti 1 prihvatljivi iznos cijene), koje treba da zadovolje traZzene potrebe potrosaca.
il Svojim dosta Sirokim pristupom, obuhvata skoro sve faze ciklusa razvoja proizvoda
8| usmjeravajuci se najvecim dijelom na ulaznu fazu ciklusa razvoja proizvoda, fazu njegovog
8l dizajna.




U nastojanju da unaprijede svoj takmicarski duh poput, npr. Honde 1 Tojote, danas veliki broj
renomiranith kompanija Sirom svijeta, sa velikim stepenom uspjeha koriste benefite od upotrebe
Target Costing-a. Da se primijetiti da mnoge kompanije koje su pristupile procesu
implementacije Target Costing-a odlikuju identi¢ne stvari kao Sto su: usmjerenost u pravcu
visokokonkurentnog poslovnog okruzenja pri ¢emu su, uz podrSku savremene upravljacko
raCunovodstvene tehnike u mogucnosti da bolje odgovore na izazove, koje namece dinamicno
poslovno okruzenje. Naime, proces Target Costing-a poc¢iva na jakom konceptu
multifunkcionalnog dizajna (simultani inzinjering) kao 1 matricnom ustrojstvu organizacione
strukture. PodrZan velikim stepenom horizontalne 1 vertikalne integracije medu pojedinim
ukljuc¢enim u multifunkcionalni tim, pospjesSuje aktivnosti u domenu razmjene ideja 1 iskustva,
c¢ime se vrsi uspjesSna realizacija njegove discipline. Bitno je da naglasimo da svoju troSkovnu
konkurentnost navedeni koncept zasniva prevashodno na istrazivanju, odnosno analiziranju
identifikovanih potreba 1 Zelja potrosSaca, te 1 1zraZzeno jakog stepena konkurencije. Time se
opravdano smatra efikasnim trZiSno orijentisanim instrumentom obracuna troSkova.
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Target Costing zapocinje postupak sa trziSnom cijenom (zasnovanoj na istrazivanju potrosaca 1
konkurencije) 1 planiranom stopom profitne marze (zasnovanoj na trazenom profitu za
dugorocni opstanak preduzeca) proizvoda.

Razlika koja se dobija po osnovu naprijed navedene komponente odreduje dozvoljeni 1znos
ciljnog troska. Kako predstavlja najveci iznos troska koji preduzece moze sebi priustiti, uz
pretpostavku da ¢e postici Zeljeni 1znos profita 1 proizvode prodavati po trziSnoj, odnosno
ciljnoj cijeni, to ukoliko se o¢ekuje da trosSkovi prekorace svoj dozvoljeni 1znos zapocinje napor
il na redukovanju troskova tokom faze dizajna ciklusa razvoja proizvoda.
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Preduzece “MK & A*“ DOO zeli da na trziSte plasira inovativni proizvod-modernu stolicu na ljuljanje ,,Zvjezdica®.
U proteklom period menadzer sektora marketinga je sa svojim timom pazljivo analizirao prodajno trziSte i u tom
cilju sagledao Zelje 1 potrebe kupaca. Na bazi serioznog proucavanja zahtjeva 1 potreba kupaca, dosli su do
zakljucka da je trziSte sprremno da prihvati navedeni proizvod. Ujedno, analiza konkurencije je pokazala da
konkurencija nudi slican proizvod, koji nije u mogucnosti da u potpunosti zadovolji zahtjeve kupaca. U procesu
istrazivanja trziSta aktivno ucesc¢e su uzeli zaposleni iz sektora istraZzivanja 1 razvoja kako bi bili u mogucnosti da
dizajniraju proizvod 1 naprave konstrukciju koja odgovara trazenim zahtjevima kupaca. Nastali troskovi u
pretproizvodnoj fazi ukupno iznose 460.000€, pri Cemu na: troskove istrazivanja trziSta otpada 150.000€;
troskove dizajniranja 250.000€; odnosno na administrativne trosSkove iznos od 60.000€. Istovremeno,
istrazivanje trZista je pokazalo da bi proizvodnja od 10.000 komada stolica bila dovoljna da zadovol;ji sve trazene
potrebe. Podaci do kojih su dosli u sektoru marketinga, istrazivanja 1 razvoja, kao u sektoru nabavke su dostavili
menadzeru raunovodstva 1 finansija, kako bi na bazi analize 1 pazljivih kalkulacija, bili u mogu¢nosti da naprave

l| projekciju prodajne cijene. Ujedno, izvrSni menadZzment je postavio zahtjev da ¢e, ukoliko svi ostali inputi budu

8| odgovarajuci, krenuti u realizaciju samo ako njegov Zeljeni profit bude iznosio 30% od prodajne cijene
stolice. TroSkovi MenadZer sektora raCunovodstva 1 finansija je dostavio obra¢un 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€. IzvrsSni direktor je zatrazio da se 1zvrsi obracun ciljnog troSka, primjenom
ideje na kojoj pociva Target Costing, kako bi na osnovu toga na kolegijumu diskutovali i donijeli kona¢nu odluku
da 11 da se ide u realizaciju proizvoda ili ne.
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Obradun cilinih troskova
uslovijen zahtjevima trZista
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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

Iz navedenog zaklju¢ujemo da preduzece "MK & A" DOO treba da ostvari ciljni troSak po jedinici u vrijednosti
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 trosSka doseze
vrijednost od 156€, 5to je za 2€ po komadu (156 (procijenjeni stvarni)-154 (ciljnu trosak), odosno za 20.000€ u
ukupnom iznosu viSe u odnosu na ciljni iznos.

R.br. Elementi Vrijednosti -UKUPNO Vrijednosti -po jedinici
1. Troskovi pretproizvodng 460.000 46
=z Troskovi proizvodnje 1.100.000 110

TrosSkovi 1.560.000 156

Tabela 2: Procjena stvarnog iznosa troska stolice za ljuljanje

Kako postoji odstupanje procijenjenog u odnosu na cilji trosak za 2€/komadu, to preduzeé¢e mora da iznade
nacin da izvrsi redukciju troskova na targetirani, odnosno cilji iznos prije pokretanja proizvodnog procesa, jer
u suprotnom nece biti u mogucénosti da dosegne Zeljeni profit.
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Obracun troSkova na bazi zivotnog ciklusa (Life Cycle Costing)

"

Life Cycle Costing i)rui "globalnu sliku" svih nastalih troSkova preduzeca [ENg

jer posmatra sve troSkove od ,,zacetka® proizvoda (momenta radanja i1deje) R

pa do njegovog povlacenja, odnosno uklanjanja 1z proizvodnog programa
preduzeca.




Troskovi aktivnosti:

istraZivanja
razvoja
dizajniranja

inZenjeringa
nrhmvke
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troskovi I
faze :
proizvodnje !
Trodkovi aktivnosti:
»  osnovne
»  sporedne
»  pomocne proizvodne
dfelatnosti

troskovi
postproizvodne
faze

Troskovi aktivnosti:

prodaja
servisa i reklamacije

povlalenje proizvoda
ekoloska zastita
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Budu¢i da je sam koncept zivotnog ciklusa proizvoda u svojoj
fundamentalnoj osnovi 1zuzetno kompleksan, to u cilju nastojanja da Sto
objektivnije priblizi ideja navedenog koncepta, akcenat je potrebno staviti na
raCunovodstveno-organizacioni aspekt koji razlikuje tr1 osnovne faze
zivotnog ciklusa proizvoda: pretproizvodnu, proizvodnu i postproizvodnu
fazu. Navedene faze ciklusa razvoja proizvoda se dalje diferenciraju na
aktivnosti Sto je od velike vaznosti jer doprinosi mnogo jednostavnijem
na¢inu obuhvatanja 1 obraCunavanja svih troSkova koji nastaju tokom
njegovog korisnog vijeka.
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Primyer:
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 5to je prikazano na slici (Slika 1). Nakon toga, misljenja su da ¢e proizvod uc¢i u fazu
zrelosti, odnosno da ¢e doc¢i do zasicenosti trzista te shodno tome potrebno je razmatrati neke nove strateske
pravce aktivosti.

Uvodenije Rast Zrelost Oipsoclon j&

/

PROFIT

.

VRITEMI
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Kao Sto se moze vidjeti na navedenoj slici u prvoj godini preduzece planira da
proizvede 1 da proda 3.500 komada stolica, u drugoj kao 1 u trecoj 2.500
komada. Smatraju¢i da ¢e do¢i do =zasiCenosti trziSta, odnosno da ce
konkurencija poceti da nudi 1st1 1li slican proizvod, plan je da u Cetvrtoj 1 petoj |8 '
godini dodje do smanjenja proizvodnje i prodaje stolice za ljuljanje na 1.000, [
odnosno 500 komada.

P Ovakva dinamika sa sobom povlaci 1 odredene troskove, koji su u ukupnom
M 1znosu prikazani u sljedecoj tabeli:




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
§ Fiksni troskovi 60.000
7 UKUPNO troskovi proizvodna faza 1.160.000
8 Troskovi reklame 70.000
9. Ostali dodatni administrativni trodkovi 20.000
10.(7+8) |UKUPNO troskovi postproizvodna faza 90.000
11.(4+6+9)|UKUPNO TROSKOVI 1.710.000

R
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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?

Z)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 IzvrSnu strukturu preduzec¢a “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 rije¢ima, 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 ¢ce
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, 5to znaci da je
navedeni iznos minimalna cijena po kojoj se mozZe proda proizvod. Poredenja radi, ako bi se fokus stavio samo
na troskove koji su nastali u fazi proizvodnje, 5to je u osnovi ideje tradicionalnog sistema obracuna troskova,
onda bi se dobila cijena kos$tanja 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 koStanja, savremene
metode Life Cycle Costing (LCC).
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rezultata, tj. rezultata poslovanja.

2) U tabeli koja slijedi daje se obrac¢un troskova Zivotnog ciklusa proizvoda, kao i obrac¢un kontribucionog

Godina | Prihod Varijabilni trosak Kontribucioni rezultat | Fiksni trosak Rezultat
0 0 0 0 460.000 -460.000
1 770000 385.000 385.000 78.000 307.000
2z 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 zakljucujemo 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 trzisSta, 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 c¢emu
navedena proizvodnja povlaci troskove po jedinici u iznosu od 110€/komadu, 5to ¢e usloviti i kontribucioni
rezultat u vrijednosti od 385.000€, odnosno rezultat poslovanja od 307.000€. U drugoj i trec¢oj godini je
zabiljeZzen pozitivan kontribucioni rezultat, koji je omoguéio pokric¢e svih fiksnih troskova i u krajnjem ostvaren
je rezultat u iznosu od 197.000€. U ¢etvrtoj godini, usljed zasi¢enosti trzista dolazi i do smanjenja i proizvodnje
i prodaje, 5to 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 moguénosti da pokrije sve fiksne troskove, 3to je i rezultiralo postizanjem negativnog
periodi¢nog rezultata u iznosu od 23.000€.
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Preduzece “MK & A*“ DOO ima namjeru da ostvari Zeljeni dobitak po jedinici
u 1znosu od 30% od prodajne cijene. U toj situaciji, ciljni troSak po jedinici
(komadu) 1znosi 154 €/komadu. Na drugoj strani, uzimajuci u obzir troskove
koji nastaju tokom cijelog zivotnog vijeka proizvoda dobili smo da stvarni
trosak po jedinici proizvoda i1znosi 171€/komadu. Poredenjem stvarnog iznosa |
troSka (171€/kom.) sa ciljnim troSkom po jedinici (154€/kom.) uvidamo da
postoj odstupanje u 1znosu od 17€/komadu, tako da je sada na menadZzmentu
da pazljivom analizom sagleda koji se troSkovi mogu redukovati kako b1 se
g ostvario nivo zeljenog troska po jedinici. Ukoliko se ustanovi da to mozda nije
B moguce ostvariti, menadzment preduzea moZe razmotriti moguénost da
B uopste ne ulazi u realizaciju ove aktvnost iz razloga $to nece biti u prilici da

|postigne zeljenu dobit u 1znosu od 30% od prodajne cijene.




