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1. UvOD

U svakom poslovanju je jako bitno znati formirati cijenu po kojoj ¢e se naplacivati vlastitl
proizvod ili uslugu. Formiranje cijene, nije jednostavan posao. Cijena mora biti formirana
tako da poduzecu osigurava konkurentnost na trziStu i profit u isto vrijeme, $to je ponekad

jako tesko postici.

Poduzece ostvaruje profit tako da svoje proizvode, odnosno usluge plasira na trziste po
odredenoj cijeni. Kako formirati cijenu, sto sve uzeti u obzir, su slozena pitanja na koje
menagment mora naci odgovor, jer preniska cijena nece osigurati poduzecu zeljenu dobit, a s

previsokom cijenom poduzece nece biti konkurentno na trzistu.

Na trzistu postoje poduzeéa koja prate trzisnu cijenu ali i ona koja sama formiraju svoju
prodajnu cijenu. Da bi donijelo ispravnu odluku poduzece Forum d.0.0. detaljno utvrduje
direktne troskove koje ima za izradu svakog menu-a ,na koje dodaje Zeljeni postotak dobiti
kako bi formiralo formiralo prodajnu cijenu a uz pomo¢ razli¢itih metoda upravljanja

troSkovima utvrduje da li optimalno upravlja troskovima.

Svaki menu je samo osnovna varijanta menu-a te se naravno prilagodava svakom

individualnom zahtjevu kupca.

Da li je proizvod konkurentan na trzistu utvrdit ¢e se istrazivanjem konkurentskih poduzeca
odnosno njihovim cijenama usluga menu-a te usporedbom sa troSkovima poduze¢a Forum

d.o.o.

1.1. Problem istrazivanja

Odluke o cijenama proizvoda/usluga predstavljaju jedno od klju¢nih pitanja menadZzmenta
poduzeca buduci da je cijena instrument koji u kombinaciji s drugim instrumentima izravno

utjece na financijski rezultat poslovanja

Problem ovog rada je postupak formiranja cijena usluga cateringa na primjeru poduzeca
Forum d.0.0. RjeSavanjem problema istrazivanja, do¢i ¢e se do zakljuc¢ka o optimalnim
cijenama usluga cateringa poduze¢a Forum d.o.0.,s obzirom na troskovekupce 1

konkurenciju.



1.2.  Cilj istraZivanja

Cilj rada je na primjeru poduzeé¢a Forum d.o.o. istraziti §to sve utje¢e na odluke o cijenama
usluga cateringa te koje se sve metode mogu koristiti pri donoSenju odluka o cijenama usluga
cateringa navedenog poduzeca. Kada se analiziraju svi elementi koji utjeCu na formiranje
cijene, doci ¢e se do zakljucka o cijeni konacnih usluga cateringa. Tako formirana cijena ¢e
poduzeéu osigurati poslovanje s dobiti i podmirenje svih obveza, s jedne strane, a s druge

strane ¢e biti dovoljno niska da poduzece bude konkurentno na trzistu.

1.3.  Metode koriStene u istrazivanju

U izradi 1 istraZivanju koristit ¢e se znanstvene metode koje ¢e se prilagoditi predmetu
istrazivanja.
Induktivnom metodom dolazi se do opéeg zakljucka na temelju pojedinacnih ¢injenica .Veci

broj pojedinacnih pojava se uopcéava kako bi se donio op¢i zakljucak.

Deduktivna metoda se temelji na dedukciji,odnosno na zaklju¢ivanju od opé¢ih sudova ka
pojedinac¢nim ili ka drugim opéim sudovima. Ona sluzi znanosti posebice za objaSnjenje
¢injenica i1 zakona ,zatim predvidanja buducih dogadaja,otkrivanju novih ¢injenica i zakona

provjeravanju hipoteza te za znanstveno izlaganje.

Metoda analize podrazumijeva raS¢lanjivanje slozenih pojmova ,sudova 1 zaklju¢aka na

njihove sastavne dijelove te izucavanje svakog djela za sebe i u odnosu na druge dijelove

Metoda sinteze suprotno od analize podrazumijeva postupak znanstvenog istrazivanja putem
spajanja dijelova ili elemenata u cjelinu ,sastavljanja jednostavnih misaonih tvorevina u

sloZzene i sloZzenih u jos sloZenije .

Metoda studije slucaja je postupak kojim se istrazuje neki zaseban slucaj iz odredenog
znanstvenog podrucja . Istrazuje se bilo koji ograni¢eni problem odnosno neka karakteristi¢na

osobina odredenog slucaja .

Metoda intervjuiranja kao metoda znanstvenog istrazivanja koristi se gotovo u svim poljima

znanosti . Intervjuiranje je ustvari oblik razgovora koji se vodi s to¢no odredenom svrhom .

Metoda deskripcije je postupak jednostavnog opisivanja ili o€itavanja ¢injenica, procesa i
predmeta u prirodi i drustvu te njihovih empirijskih potvrdivanja odnosa 1 veza, ali bez

znanstvenog tumacenja i objaSnjavanja. Ova se metoda primjenjuje u pocetnoj fazi



znanstvenog istrazivanja, a ima vecu vrijednost ako je jednostavno opisivanje povezano s

objasnjenjima o uocenim vaznijim obiljezjima opisivanih Cinjenica, predmeta i procesa.

Metoda kompilacije je postupak preuzimanja tudih rezultata znanstveno istrazivackog rada,
odnosno tudih opazanja, stavova, zakljuaka i spoznaja. Metoda kompilacije moze se
upotrijebiti u kombinaciji s drugim metodama u znanstveno istraziva kom radu, tako da djelo
nosi u Sto vecoj mjeri osobni pecat autora kompilatora, koji ¢e, uz osobni pristup pisanju
znanstvenog ili stru¢nog djela korektno i na uobi¢ajen nacin citirati sve ono §to je od drugih

preuzeo.

1.4. Struktura rada

U prvom, odnosno uvodnom djelu rada ukratko je predstavljena tema. Osim nekoliko uvodnih
rec¢enica, u uvodnom dijelu definiran je i problem rada, cilj rada, metode koje su koriStene za

istrazivanje problema rada, te je predstavljena struktura rada.

U drugom dijelu rada definirane su metode upravljanja troSkovima. Nakon definiranja,

nabrojene su i objasnjene sve pojedine metode.

Tre¢i dio rada predstavlja istraZivacki dio. U ovom djelu rada se odreduju cijene usluga

cateringa na primjeru poduzeéa Forum d.o.o.

U cetvrtom ili zakljuénom dijelu rada prezentirana su zaklju¢na razmatranja vezana uz temu
odredivanja usluga cateringa u poduzeéu Forum d.o.o.. Nakon zakljucka, slijedi literatura,

popis slika i tablica te sazetak rada na hrvatskom i engleskom jeziku.



2. METODE UPRAVLJANJA TROSKOVIMA

Troskovi su sastavni dio svakog poslovanja. Prilikom odredivanja cijena, troSkovi igraju
glavnu ulogu. Upravljanje troSkovima je jedan od najvaznijih poslova menadzmenta, jer

troSkovi dominantno utjecu na rezultat poslovanja, ali i na cijenu proizvoda ili usluge.

,»IroSak predstavlja najznacajniju ekonomsko-racunovodstvenu kategoriju, a jako veliku
vaznost pridaju joj menadzeri i racunovodstveni i ekonomski teoreti¢ari. Troskove se vrlo

cesto usporeduje s pojmom rashoda, ali postoji bitna razlika izmedu tih pojrnova.“1

Cesto se u literaturi pronalaze razli¢iti nazivi za troSkove, odnosno, kao $to su: troSak,

utrosak, rashod i sl.

UtroSak predstavlja izraz utroSenih elemenata proizvodnje (npr. sati koriStenja strojeva ili
potroSena energije u kWh), a trosak se dobije tako Sto se utroSak pomnozi s cijenom

elemenata utroska.?

Pojednostavljeno receno, troSkom se smatra svako troSenje sredstava na placanje roba ili
usluga, rezija i slicno. Kako bi se to¢no znalo na $to su rasporedeni troskovi, potrebno ih je

razvrstati. TroSkovi se naj¢eS¢e razvrstavaju po mjestima nastanka.

U Hrvatskoj je razvrstavanje troSkova zadovoljeno kontnim planom kao osnovnim

instrumentom financijskog radunovodstva.’

»Moglo bi se re¢i da je to staticka definicija u kojoj se troSkovima prilazi samo s aspekta
prirodnih svojstava. Jasno, 1 to je znacajno za dobivanje informacija o tome kakvi 1 koliki su
troskovi nastali u stvaranju konkretnih u€inaka. Medutim, to je nedovoljno za dobivanje Sirih
spoznaja o znacenju troSkova iako 1 takve informacije predstavljaju bazu za upravljanjem

. 4
trosSkova.*

U Sirem smislu objasnjenja pojma troSak, troSkom se smatra potro$nja dobara za proizvodnju

proizvoda i usluga. U uZem smislu troskovi predstavljaju svjesno uniStavanje korisnih stvari u

! Gulin, D. et al.(2011), Upravljatko ra¢unovodstvo. Zagreb: Hrvatska zajednica radunovoda i financijskih
djelatnika, str. 48.

? Ibidem

® Ramljak, B.(2013), Racionalizacija troskova u funkciji ostvarenja poslovnog rezultata, Sveugiliste u Splitu,
Split, str. 1.

* Ibidem



procesu proizvodnje i to s namjerom da se u zamjenu za to dobiju jos$ korisniji proizvodi ili

.. .5
drugi ucinci.
Troskovi se klasificiraju na sljedeci nadin:®

TroSkovi prema vremenu nastanka - troskove se moze podijeliti na povijesni troSak ili
budu¢i odnosno budzZetirani troSak. TroSkovi koji su nastali u nekom proslom obracunskom
razdoblju 1 na koje menadZment nema utjecaja nazivaju se povijesnim troSkovima. Pomocu

tih troskova se moze vidjeti koliko je neko poduzece bilo uspjesno,

Troskovi prema funkcijama - unutar svakog poduzeca postoji odredeni broj poslovnih
funkcija, odnosno svako poduzeée ima funkciju nabave, raCunovodstva, financija,
proizvodnje, itd., a te funkcije dijele se na proizvodne i neproizvodne. Proizvodni tros§kovi su
troskovi stvaranja proizvoda, a neproizvodni troskovi jesu troSkovi administracije, uprave i

prodaje,

TroSkovi prema poloZaju u financijskim izvjestajima - dijele se na troSkove proizvoda i

troskove razdoblja, nedospjele i dospjele troskove te primarne i konverzijske troskove,

Troskovi prema mogucénosti obuhvata po nositeljima — dijele se na direktne, oni koje se
moze pratiti prema ucincima od kojih su nastali, te indirektne, oni koje je nemoguce pratiti po

nositeljima niti po radnim nalozima,
TroSkovi prema ponaSanju na promjenu aktivnosti - varijabilni, fiksni 1 mjeSoviti troSkovi,

Troskovi prema znacajnosti za donoSenje poslovnih odluka —mogu biti relevantni, koji
predstavljaju podlogu za donoSenje odredene poslovne odluke, te irelevantni troSkovi su

iskljuceni i1z analize troSkova jer ne sluZze menadzeru za donoSenje poslovnih odluka,

TroSkovi prema mogucénosti kontrole - predstavlja podjelu troskova na kontrolirane i ne

kontrolirane troskove.

*Ravli¢, P., Ruza, F., Vuskovi¢, J .(1974), Ekonomika poduzec¢a, IV. Dopunjeno i preradeno izdanje, Visa
ekonomska $kola Pula, Split, Varazdin, str. n307.
®Belak, V.(2009). Ragunovodstvo proizvodnje, RRIF Plus, Zagreb, str. 58.



2.1. Upravljanje troSkovima

Upravljanje troskovima predstavlja aktivnost menadzmenta u kojoj menadzeri, primjenjujuéi
svoja znanja i vjeStine nastoje ,,proizvesti® §to viSe prihoda, istovremeno ,,proizvodeci® §to
manje troskova. Takvo nastojanje, odnosno kvalitetno upravljanje troSkovima, rezultira

ekonomicnim 1 profitabilnim poslovanjem.

Da bi ostvarilo svoje ciljeve poslovanja, poduzeée treba nadjacati konkurenciju ne samo
danas, ve¢ 1 u buducnosti, a pomocu upravljanja troSkovima ono to moze uciniti na dva
nacCina: efikasnijim koristenjem internih resursa poduzeca i strogom kontrolom troSkova ili

e . . . . . . .. . . v . 7
premosc¢ivanjem proizvodnih aktivnosti koje rezultiraju visokim troSkovima.

,Upravljanje troSkovima poslovanja temelji se na proaktivnom stavu jer pretpostavlja da su
svi troskovi proizvoda i usluga rezultat odluka donesenih od menadZmenta. Upravo zato
menadzeri koji upravljaju troskovima, ne biljeze samo troskove ve¢ su aktivni partneri u
donosenju odluka o razvijanju i unaprjedenju proizvoda i usluga te reduciranju troskova.
Njihove se odluke najcesce temelje na informacijama o dinamici troskova 1 odnose se na

ocjenjivanje uklapanja pojedinih aktivnosti u prihvatljive troSkovne okvire.* 8

Upravljanje troskova je dio menadzerskog radunovodstva, a ukljucuje:’

» planiranje - obuhvaca projekcije troSkova koji se ocekuju, a bit ¢e iskazani u
nov€anim jedinicama kojima ¢e se zahvatiti dio ili Cak cjelokupno poslovanje
subjekta. To je posebna vrsta obrade podataka u svezi s troSkovima, koja ima za cilj
usporedivanje ostvarenih s planiranim troskovima. Kao rezultat planskog promisljanja

nastaju predracuni troSkova,

» evidenciju - ostvaruje se kroz financijsko rac¢unovodstvo, koje troSkove prati prema
vrstama i uvijek u vrijednosti. Dakle, predmet evidencije su troskovi koji su veé
nastali u poslovanju poduzeca. Za potrebe menadzmenta ili za druge interne korisnike,
moguce je na osnovi te evidencije sastavljati obratune troskova godisnje, kvartalno,

po moguénosti i mjesecno (za proslo razdoblje),

7 Miki¢, M.,(2009), Upravljanje troskovima u malim i srednjim poduze¢ima, Zbornik Ekonomskog fakulteta u
Zagrebu, godina 7, br.1, str. 162.

8Agrawal, S.P., Mehra, S., Siegel, P.H.,(2008), Cost Management System: AnOperationalOverview,
ManagerialFinance, str. 60.

Ramljak, B.,(2013), Racionalizacija troskova u funkciji ostvarenja poslovnog rezultata, Sveuéiliste u Splitu,
Split, str. 3.



» analizu - na temelju podataka koji proizlaze iz predracuna (planiranje)i obra¢una
(evidencija) troskova, mogucée je ocjenjivati kretanje troskova po pojedinim
dijelovima subjekta ili u subjektu kao cjelini, zatim utvrdivati ekonomske uzroke i

posljedice Sto nastaju iz odredenih odstupanja od planiranih troskova i drugo,
> kontrolu

» organizaciju planiranja, evidencije i analize - pravilno provedene organizacije
svakog navedenog vida, je za ocekivati da ¢e i rezultati biti povoljni. Naime, od dobro
postavljene organizacije poslova sve polazi, zato tom dijelu upravljanja troskovima

unutar menadzerskog raCunovodstva treba pokloniti punu paznju.

Slika 1: Sustav upravljanja troskovima

Vrhovni menadzment Ukdjucenost zaposlenika

I g

Globalna kenkurentmost
i
kontinuirano unaprjedenje

T

Sustav kontrole

Izvor: Miki¢, M.,(2009), Upravljanje troSkovima u malim i srednjim poduzec¢ima, Zbornik

Ekonomskog fakulteta u Zagrebu, godina 7, br.1, str. 163.



Suvremeno poslovno okruzenje karakterizira razvoj tehnologije, kra¢i Zivotni vijek proizvoda,

sve veci troSkovi poslovanja i zahtjevi kupaca.

U takvim uvjetima poslovanja upravljanje troSkova sve viSe dobiva na znacaju, a njima se

moze upravljati samo ako ih se moze myjeriti, odnosno, ako su to¢ne informacije u trazenom

obliku pravovremeno dostupne odgovarajuéoj osobi.™

Upravljanje troSkovima (Cost Management) poseban je nain upravljanja poduzecem i

vodenja poslovanja koji najveéu vaznost u postizanju organizacijskih ciljeva poklanja

optimalizaciji troskova.« *

Tablica 1: Upravljanje troskovima kao funkcija menadzmenta

Odluke menadZzmenta

Elementi sustava

upravljanja trosSkovima

Metode upravljanja

TroSkovima

Strategijske odluke

1. Odabir dugorocne strategije

Poduzecda

Poznavanje poduzeca, njegovih

konkurenata i
okruzenja

njegova

Analiza konkurentnosti

usporedbom procesa s
konkurentima i najboljim

Rjesenjima

2. Definiranje obujma i

opsega poslovanja poduzeca

Mjerenje oCekivane efikasnosti

[koriStenja resursa u

Analiza trenutnih 1 mogucih

promjena u vrijednosnom

upotrebe resursa u svrhu

efikasnog poslovanja

vrijednosti 1 troSkova novih ili
postojecih

proizvoda i usluga

lancu 1 uzro¢nicima|
alternativnom poslovanju ekonomskih
Troskova
Utvrdivanje prilika za
3. Planiranje i organiziranje unaprjedenje IAnaliza efikasnosti trenutnih

poslovnih i proizvodnih
procesa.
Mjerenje ocekivanih stvarnih i

oportunitetnih troskova

persi¢, M., Jankovi¢, S.,(2006), Menadzersko radunovodstvo hotela, Hrvatska zajednica raGunovoda i
financijskih djelatnika, Zagreb, str .391.
"Drljaga, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb, ISSN 1332-0122.




razli¢itih odluka

4. Provedba planova i Predvoditi organizacijske Omogucuje vodstvo za

organizacijskih promjena

promjene visefunkcijske timove
5. Procjena rezultata planova i [Mjerenje i izvjeStavanje o Mjerenje periodi¢nih troskova
aktualnim rezultatima
Promjena aktivnosti, nastalih u poslovnim,
procesa, proizvoda proizvodnim, marketin§kim
i usluga i distribucijskim procesima i

Aktivnostima

Operativne odluke

6. Motiviranje i procjena Mijere i metode za motivaciju i |Razvijanje inicijativnih

ucinaka pojedinaca i procjenu osoblja Programa i mjerenje napretka,

organizacijskih jedinica produktivnosti, kvalitete,
vVremenskog ciklusa i
potroSackog

Zadovoljstva

7. Razmjena informacija o Razmjena informacija o Pruzanje Cestih i pravodobnih
.. . rezultatima aktivnosti|. . - .
planovima i rezultatima L informacija u cilju donosenja
upravljanja
troskovima Odluka
8. Procjena efektivnosti Razlika izmedu stvarnih Objasnjavanje i interpretacija
donesenih odluka i njihovo reVZUI.t aa planova ili razlika izmedu stvarnih
ocekivanja
Unaprjedivanje rezultata i planova

Izvor: Miki¢, M.(2009), Upravljanje troSkovima u malim 1 srednjim proizvodnim

poduzec¢ima, Zbornik Ekonomskog fakulteta u Zagrebu, vol. 7, br. 1, str. 164.

Tablica 1 prikazuje strateSke i operativne odluke menadZmenta vezane uz upravljanje
troskovima. Strateske odluke u upravljanju troSkovima su dugoroc¢ne odluke i direktno se

vezu na strategiju poduzeca. Operativne odluke su odluke koje menadzeri donose u



svakodnevnom poslovanju. Cilj jednih i drugih odluka jeste efikasno upravljanje

organizacijom uz $to nize troskove.

Kako bi menadZeri mogli kvalitetno upravljati troSkovima potrebne su im odredene vjestine 1
organizacijski resursi. Sljedeca slika prikazuje karakteristike menadzera i organizacije u

primjeni sustava upravljanja troSkovima;

Slika 2: Karakteristike menadzera i organizacije u primjeni sustava upravljanja troskovima

Vjestina upravljanja procesom Cvrsta kontrola troskova

Intenzivan nadzor radne snage Ucestali i detaljni izvjestaji

Kapitalne investicije i osiguran

oristup kapitalu Strukturirana organizacija i politike

Inicijative temeljene na
udovoljavanju striktnih
kvantitativnih ciljeva

Dizajniranje proizvoda prilagodeno
proizvodnji

Izvor: Miki¢, M.,(2009), Upravljanje troskovima u malim i srednjim poduzeé¢ima, Zbornik

Ekonomskog fakulteta u Zagrebu, godina 7, br.1, str. 165.

Slika 2 prikazuje vjeStine i organizacijske resurse koji su potrebni menadzerima kako bi

postigli odredene organizacijske ciljeve.

2.2.  Modeli upravljanja troSkovima u poduzecu

Suvremeni uvjeti proizvodnje, obavljanja usluga 1 poslovanja zahtijevaju koristenje novih
metoda upravljanja troSkovima, a novo poslovno okruzenje ogleda se u sve kompleksnijem

postizanju konkurentnosti, pa se organizacije sve viSe okreCu modernim metodama
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upravljanja troskovima, te time postaje sve teze odgovoriti na sljedeca klju¢na pitanja o

troskovima:*?

>

>

koliki su stvari ukupni troskovi svakog proizvoda ili usluge,

Sto uzrokuje troskove i moraju li oni biti tako visoki,

Sto uraditi da se troSkovi smanje ili zadrze u prihvatljivim granicama,
kakve efekte izazivaju troSkovi na ukupan rezultat poduzeca,

koji menadzeri su odgovorni za troSkove i kako ih motivirati na upravljanje

troSkovima.

Model upravljanja troSkovima u poduzecu odreduje se prema karakteristikama industrije u

kojoj poduzeée djeluje, proizvoda i usluga, snaga i slabosti poduzeca, te njegovih prilika i

prijetnji, a na temelju toga, menadzeri se odlucuju za odredeni model.

S obzirom da upravljanje troSkovima podrazumijeva opsezne metode koje se mogu koristiti i

na individualnoj razini, ali i na razini cijelog poduzeca, pa se tako razlikuju tradicionalna

metoda od strateskog upravljanja troskovima.

Modeli upravljanja troskovima su:*

>

3

Model tradicionalnog upravljanja proizvodnim troSkovima (Traditional Product

Costing — TPC)
Model upravljanja troskovima temeljeni na procesima (Process Based Costing — PBC )

Modeli upravljanja troskovima temeljeni na aktivnostima (Activity Based Costing —

ABC)

Model utemeljen na integraciji upravljanja troSkovima proces/aktivnosti (PBC/ABC)
Model ciljanih troskova (target Costinf - TC)

Budzetiranje temeljeno na aktivnostima (Activity Based Budgeting - ABB)

Model bilance postignuéa (Balanced Score Card - BSC)

«Kaizeny troskovi (Kaizen Costing - KC)

12Belak, V.,(1995), Menadzersko ra¢unovodstvo, Ra¢unovodstvo, revizija i financije, Zagreb, str. 132.
Bhttp://oliver.efri.hr/~jana/ut-skripta.pdf (10.2.2017.)
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» Model upravljanja troskovima kvalitete (Quality Cost Management - QCM)

2.2.1. Model tradicionalnog upravljanja proizvodnim troskovima (TPC)

Tradicijski model je najstariji model upravljanja troSkovima poslovanja. U primjeni je preko

jednog stoljeca.

Osnovna svrha navedenog modela odrazava se u mjerenju koliCine potroSenih inputa u
odnosu na broj pojedina¢no proizvedenog proizvoda, sustav se temelji na podjeli proizvodnih

troSkova u sljedece osnovne skupine:14

» troSkovi izravnog materijala;

» troskovi direktnog rada;

» troSkovi amortizacije;

» troskovi proizvodne rezije;

» troSkovi upravne i prometne rezije.

Tradicionalni model upravljanja proizvodnim troskovima nastoji racunovodstveno obuhvatiti
troskove izravnog materijala i izravnog rada, dok se troskovi reZije priklju€uju izravnim

troskovima.®

,»radicionalni model upravljanja proizvodnim troSkovima jo§ se naziva "tradicionalnom
kalkulacijskom metodom." Kada se govori o tradicionalnoj kalkulacijskoj metodi mislimo na
jednostavnu kalkulaciju dijeljenja i1 kalkulaciju s dodacima tako $to su dodaci izracunati na
osnovi razli¢itih vrijednosnih osnova. Tradicionalne su metode doista samo metode
kalkuliranja, dok se danas u sve vecoj mjeri afirmiraju potrebe za cjelovitim sustavima
odlucivanja koje klasi¢na kalkulacija ne moZe zadovoljiti. Kalkulacija je u osnovi ogranicen
pojam te znaci preracunavanje troSkova radi ¢ega pruza informacije kratkoro¢nog karaktera.
Kriti¢ari naglasavaju pomanjkanje dugorocnog pristupa, prije svega Sto kalkulacijske metode
nisu integralni Cinitelji kompleksnijih sustava odlucivanja, koji omogucéuju strateske

odluke.*®

“Miki¢, M.,(2009), Upravljanje troskovima u malim i srednjim poduze¢ima, Zbornik Ekonomskog fakulteta u
Zagrebu, godina 7, br.1, str.166.
Drljaga, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb, ISSN 1332-0122
16 i
Ibidem
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Obzirom da se tradicionalne metode jos dosta koriste navode se njihovi glavni nedostaci, a oni

su:t’

» ograni¢ena upotrebljivost za odlu¢ivanje,
» nedovoljno uvazavanje trzista,

» vremenski pomak,

» manjkava dinamika.

,Glavno obiljezje ovog modela sastoji se u tome da se troSkovi materijala i rada, prate i
kontroliraju po svakoj vrsti, odnosno jedinici proizvoda, dok se troskovi proizvodne rezije
rasporeduju na pojedine proizvode na temelju udjela troSkova izravnog rada. Jasno, ovakav
model je bio mogué¢ u uvjetima proizvodnje manjeg broja proizvoda. Model ima svoje
prednosti i nedostatke koji su u svezi s rasporedom troSkova proizvodne rezije. Prednosti:
jednostavnost primjene i primjena u uvjetima kad se ne zahtijeva znacajnija to¢nost rasporeda
troSkova proizvodne rezije. Nedostaci: Sto se rasporeda troskova proizvodne rezije tice, u
uvjetima kad je udio direktnog rada u ukupnim troSkovima neznatan, postavlja se pitanje je li
to ispravan kriterij za raspored. U danasnjoj situaciji razvoja tehnike i tehnologije, upravo taj

kriterij i postaje zanemariv, pa je to ujedno i osnovni nedostatak ovog modela.**®

Tradicionalna metoda upravljanja troSkovima se razlikuje od ostalih metoda jer uzima u obzir
sve vrste troskova i1 kao takva moze biti ne pouzdana ukoliko se radi o mnoStvu razli¢itih vrsta

troSkova koje ima neko poduzece.

Moguce je isto tako da obracunavanje troSkova proizvodnje i upravno-prometne reZije na
osnovi troSka direktnog rada iskrivi stvarnu sliku o troSkovima pojedinih proizvoda, pogotovo
ukoliko je udio troSka direktnog rada u ukupnim troSkovima malen, a istovremeno je troSak

proizvodne i upravno-prometne rezije velik.™
U okviru tradicionalnih metoda upravljanja troSkova vrsi se:®

Sustav obracuna tro§kova po radnim nalozima - primjenjuje se u proizvodnji po narudzbi,

a osnovna karakteristika ove vrste proizvodnje sastoji se u tome Sto je sama proizvodnja

' Ibidem

8Ramljak, B.,(2013), Racionalizacija troskova u funkciji ostvarenja poslovnog rezultata, Sveuciliste u Splitu,
Split, str. 8.

™ Ibidem

% Gulin, D. et. al.,(2011), Upravljagko radunovodstvo, Hrvatska zajednica ratunovoda i financijskih djelatnika,
Zagreb, str. 173.
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proizvoda ili serije istovrsnih proizvoda inicirana narudzbom kupca. Na temelju narudzbe
kupca, operativna priprema proizvodnje ispostavlja proizvodnji radni nalog na kojem se
nalazi to¢no specificirani proizvod ili serija proizvoda koja se mora proizvesti u odredenom
roku. Za svaki proizvod odnosno seriju istovrsnih proizvoda, ispostavlja se poseban radni
nalog, koji se tretira kao privremeni nositelj troskova. Po radnom nalogu se evidentiraju, prate
i alociraju troskovi proizvodnje u cilju utvrdivanja ukupnih i jedini¢nih troskova proizvodnje

za svaki radni nalog posebno.

2.2.2. Model upravljanja troskovima temeljeni na procesima (PBC)

Model upravljanja troskovima temeljeni na procesima je metoda upravljanja troSkovima koja
podrazumijeva da je poduzece skup poslovnih procesa koji imaju zadatak posti¢i finalni
proizvod. Kod ove metode se troSkovi prate po fazama proizvodnje a rezije dodaju izravnim
troSkovima, te se tako troSkovi materijala i rada raspodjele po fazama proizvodnje u kojima su

nastali.

PBC modeli bi trebali pokazati uzroke troskova proizvodne rezije i1 stupanj njihovog

pridruZivanja izravnim troskovima svake faze u procesu proizvodnje.?

2.2.3. Modeli upravljanja troskovima temeljeni na aktivnostima (ABC)

Model upravljanja troskova temeljem aktivnosti ili ABC? model podrazumijeva
rasporedivanje troSkova po aktivnostima. Ova metoda za razliku od procesne metode prati
troskove po aktivnostima odnosno dijelovima poslovnog procesa, te tako omogucuje

menadzerima laksi nadzor nad troSkovima i uklanjanje suvi$nih troSkova.

Pomo¢u ABC metode upravljanja troSkovima se omogucuje laksi nadzor nad troSkovima u
pojedinim ustrojstvenim dijelovima te se menadzeri lakSe usredotoCuju na uklanjanje suvisnih

troskova dijelovanja.23

2! Belak, V., (1995), Menadzersko ragunovodstvo, RRiF plus, Zagreb, str. 134.

ZActivity Based Costing

#Cingula, M., (2001), Menadzment u gospodarskom razvoju — ciljevi i strategije odlu¢ivanja, u zborniku
Hrvatska pridruzena clanica Europske unije-razvoj gospodarstva, racunovodstva i financija, Hrvatski
racunovoda, Zagreb, Brijuni, str. 115.
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,Kod ABC modela osnovica za rasporedivanje troSkova na nositelje troSkova su troskovi
aktivnosti. Za razliku od tradicionalnih sustava obracuna troskova koji su razvijeni u periodu
radno intenzivne proizvodnje i stoga malenog udjela opéih proizvodnih troskova, ABC
metoda razvila se s porastom opcih proizvodnih troSkova u ukupnoj strukturi troSkova
odnosno s razvojem tehnologije. Visina je sada tih op¢ih proizvodnih troskova takva da ima
znacajan utjecaj na utvrdivanje jedini¢nog troSka pojedinog proizvoda te je potrebno
primijeniti objektivniju metodu obracuna troskova kako i profitabilnost pojedinog proizvoda
ne bi bila iskrivljena te kako bi se donosile ispravne poslovne odluke u vidu prodajne cijene
proizvoda, koli¢ine proizvodnje i sli¢no. Stoga je u svrhu eliminiranja nedostataka
tradicionalnih sustava obraCuna troskova razvijen suvremeni sustav obracuna troskova pod
nazivom ABC metoda ¢ija je osnovna premisa da proizvodi konzumiraju aktivnosti a
aktivnosti konzumiraju resurse. Stoga je 1 najvazniji korak kod ove metode identificirati
aktivnosti §to je teze u ve¢im 1 sloZenijim organizacijama a po kojima se prate op¢i proizvodni
troskovi. Pri tome je aktivnost zadatak koji uzrokuje troskove u proizvodnom procesu. Nakon
§to su opéi proizvodni troSkovi pridruzeni aktivnostima koja ih je uzrokovala, rasporeduju se
na proizvode pomocu faktora troSenja. Faktor troSenja pokazuje u kojoj mjeri odredeni

proizvod zapravo koristi neku aktivnost.« 2*

ABC metoda upravljanja troskovima na temelju aktivnosti posebnu paznju posvecuje opéim
troSkovima proizvodnje nastoje¢i ih Sto objektivnije rasporedivati na nositelje troskova.
Glavna osnovica za obracun i upravljanje troskovima su aktivnosti. Drljaca u svom ¢lanku
navodi da ova metoda prati kretanje troSkova po pojedinoj aktivnosti ili dijelu poslovnog
procesa. On takoder istie da se time omogucuje lak$i nadzor nad troSkovima u pojedinim
dijelovima poduzeca te se menadZeri lakSe usredotocuju na uklanjanje suvisnih troskova i

djelovanja.®

2.2.4Model utemeljen na integraciji upravljanja troSkovima proces/aktivnosti
(PBC/ABC)

Model PBC/ABC predstavlja kombinaciju modela PBC i ABC a nastao je iz potrebe da se

uklone nedostaci ovih dviju metoda.

Znttp://www.racunovodija.hr/obracun-troskova-primjenom-abc-metode-
uniqueidRCVIiWTptZHI3hZAWP4cu4g3BYADS0KIL/ [06.09.2016.]
25Drlj aca, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb, ISSN 1332-0122
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,»Ovaj model navodi da se u primjeni ABC modela nailazi na brojne probleme oko
identificiranja aktivnosti, definiranja troSkovnih indikatora i indikatora aktivnosti. Zbog toga
se ovaj model vraca na pristup utemeljen na procesu koji moze olakSati upravljanje
troSkovima kroz primjenu fleksibilnog budZetiranja koje prihva¢a promjene u aktivnostima,
uzima u obzir efekte promjena u fiziCkom procesu ili u aktivnostima, kontrolu opravdanosti

investiranja te mjerenje performansi.“?°

Medutim, tako definiran model “analize vrednovanja procesa“ ¢ak i terminoloski predstavlja

spoj PBC i ABC pristupa.?’

Model PBC/ABC viSe u obzir uzima sveukupne troSkove. Prethodni modeli su se bazirali

iskljuc¢ivo na troskove proizvodnje.

2.2.4. Model ciljanih troskova (TC)

Koncept ciljanih troskova predstavlja model definiranja maksimalnih troSkova, odnosno
maksimalne cijene nekog proizvoda. Ovim modelom se definira maksimalan iznos kostanja

nekog proizvoda.

Koncept ciljnih tro§kova je instrument strateSkog menadzmenta, nije usmjeren na proizvodnju
ve¢ na rane faze zivotnog ciklusa proizvoda, te predstavlja racunovodstveni oblik
obuhvacanja i1 sustavnog mjerenja troSkova ukljucenih u proizvod ili uslugu, s kojima se

ostvaruje planirani dobitak.”®

Ciljno upravljanje troskovima zapocinje proces s prodajnom cijenom i planiranom dobiti koju

trziste moZe prihvatiti, a tek potom odrediti moguée troskove proizvodnje.?

Sustav ciljnih troskova nije usmjeren samo na funkciju upravljanja troskovima nego na cijeli
sustav. ProSiruju perspektivu u smislu usmjerenja na potrebe, usmjerenja na cjelinu te stvaraju

cjelovit pogled na ukupni Zivotni vijek proizvoda.

Tablica 2: Karakteristike modela za upravljanje troskovima

*Belak, V. (1995.): Menadzersko radunovodstvo, RRIF plus, Zagreb, str. 136.
27 i
Ibidem
%8Penavin, S.,(2008), Upravljanje troskovima; Ekonomski fakultet u Osijeku, str. 24.
# Gulin, D.,(2011), Upravljatko ratunovodstvo; Hrvatska zajednica ratunovoda i financijskih djelatnika,
Zagreb, str. 48.
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Redni Model Ishodiste modela (odgovor na | Pretpostavka modela

broj pitanje)

Poznavanje strukture
Ciljni  troskovi  (Target o o
1. ) Koliki troskovi smiju biti?
Costing — TC)

postojecih troskova,

Poznavanje trzista

Izvor:Drljaca, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb,
ISSN 1332-0122

Sedam je glavnih ¢&initelja ciljnih trogkova:®

1. trziSna istrazivanja — informacije o nepoznatim Zzeljama 1 potrebama kupaca.
Istrazivanje pomaze definirati trziSne i proizvodne niSe,

2. analiza konkurencije - utvrdimo koji su konkurentski proizvodi trenutaéno dostupni
nasim ciljnim kupcima, kako kupci ocjenjuju te konkurentske proizvode te moguce
konkurentske reakcije na uvodenje novog proizvoda naseg poduzeca na trziste,

3. trZiSna niSa — analiziramo trZiSte i informacije konkurencije $to nas dovodi do ciljnih
trziSnih segmenata,

4. zahtjevi kupaca (potrebe) — pokusavamo dobiti §to je moguée vise specifi¢nih
informacija o proizvodu iz perspektive kupca,

5. zahtjevi koji se odnose na proizvod — odredimo specifiéne znacajke proizvoda,
pouzdanost proizvoda, ugodaj i ucestalost popravljanja,

6. trziSna cijena — odredimo cijenu koja je konkurentna i kupcu prihvatljiva,

7. Zeljena dobit — potrebna dobit izraZzava se profitabilnos¢u prodaje.

Kako bi funkcioniranje obracuna ciljnih troskova bilo uspjesno, u njegov sastavni dio

potrebno je ukljuciti JIT (Just in time koncept) i TQM koncept (Total quality management).

%persi¢, M., Jankovi¢, S.,(2006), Menadzersko radunovodstvo hotela, Hrvatska zajednica raGunovoda i
financijskih djelatnika, Zagreb, str. 448.
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Just in time koncept specifi¢an je oblik upravljanja proizvodnjom i zalihama. Predstavlja
strategiju smanjenja troskova u proizvodnji, gdje se prora¢unom postize krace vrijeme
skladistenja dijelova, repromaterijala odnosno sirovina ili samo izbjegavanje skladiStenja te
stavljanje istih u proizvodni pogon u najkra¢em roku. Zasniva se na principu proizvodnje bez
zaliha i skladi$ta. Just in time koncept zahtjeva izuzetno dobro planiranje i organizaciju rada i

jasno definirane ugovorne obveze te strogo postovanje rokova isporuke.

Da bi JIT metoda bila uspjeSna moraju biti ispunjeni mnogobrojni zahtjevi:31

1. kvaliteta dijelova mora biti visoka — manjkavi dijelovi mogu zaustaviti montaznu
liniju,

2. bez ili sa minimalnim zalihama,

3. mora postojati pouzdana povezanost i ¢vrsta kooperacija s dobavljac¢ima,

4. idealno bi bilo kad bi dobavljac¢i bili locirani u blizini kompanije, uz dostupan
transport,

5. veli¢ina proizvodnje ovisi o potraznji,

6. timski rad, a zaposlenici su odgovorni za odrzavanje svoje opreme, dok su Sefovi
treneri 1 mentori koji poStuju svoje zaposlenike i aktivno sudjeluju u procesu
proizvodnje,

7. zadovoljstvo kupaca.

Total Quality Management odnosno Potpuno upravljanje kvalitetom je nacin upravljanja
organizacijom usredotoCen na kvalitetu, utemeljen na sudjelovanju svih ¢lanova organizacije

koji zadovoljavanjem Zelja kupaca tezi za dugoro¢nim uspjehom organizacije.32

U koncepciji upravljanja ciljnim troskovima razvijene su razli¢ite metode njihovih obracuna,

atosu:®

» metoda oduzimanja,
» metoda zbrajanja i

» integrirana metoda.

Metoda oduzimanja (Market in to Company) je osnovna metoda odredivanja ciljnih

troskova i najcesce se koristi u praksi. Bazira se na izra¢unu ciljne cijene odnosno cijene koju

$!penavin, S.,(2008), Upravljanje troskovima; Ekonomski fakultet u Osijeku, str. 27.
*2penavin, S.: op.cit., str. 32.
% Gulin, D.: op.cit., str. 56.
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su potroSac¢i spremni platiti te ciljnog dobitka. ,,Oduzimanjem vrijednosti ciljne cijene od
ciljnog dobitka izracunava se visina dopustenih troskova odnosno onih troskova koje je trziste
spremno prihvatiti. Na temelju postojece proizvodne i procesne tehnologije stru¢ni odjeli
utvrduju standardne troskove. Ciljni troskovi odredit ¢e se izmedu dopustenih i standardnih

troskova.>

Slika 3: Metoda oduzimanja

Ciljna prodajna cijena

Ciljni dobitak

Dopusteni troskovi

Standardni tro$kovi

Ciljna razlika

!
Ciljni trosak

Izvor: Penavin, S.,(2008), Upravljanje troskovima; Ekonomski fakultet u Osijeku

Metoda zbrajanja ( Out of company ) temelji se na slicnom proizvodu §to znaci da je ciljni
troSak mogucée posti¢i ponavljanjem ili poboljSanjem prijaSnje varijante proizvoda. Ova
metoda ne uzima u obzir u potpunosti trziSnu cijenu kao osnovu odredivanja ciljnih troskova.

Nedostatak ove metode je ignoriranje zahtjeva s trzista.

Formula za izradun ciljnog troska kod metode zbrajanja: *°

Ciljni troSak = a + bx
gdje je:
a = uobicajeni stvarni troSak svojstven svakom proizvodu

b = trosak kojeg odreduje ,,x* svojstvo oblikovanog proizvoda.*

34
Ibid., str. 58.

%Persi¢, M., Jankovié, S.(2006): Menadzersko radunovodstvo hotela, Hrvatska zajednica raSunovoda i

financijskih djelatnika, Zagreb, str. 450.
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2.2.5. BudzZetiranje temeljeno na aktivnostima (ABB)

,,Model budzetiranja temeljeno na aktivnosti polazi od utvrdivanja zahtjeva kupca/korisnika, a
ne utvrdivanja troskova. Interes ovog modela usmjeren je na kapacitet opreme i stupanj njene
dostatnosti za ispunjavanje zahtjeva koje postavlja kupac/korisnik. Analizirajuci kapacitete
vazno je utvrditi kapacitete opreme 1 broj zaposlenih. Po izradi pocetnih kalkulacija ova
metoda analizira troSkove koji proizlaze iz koriStenja materijalnih resursa i ljudskih

potencijala.«*®

Budzetiranje temeljeno na aktivnostima je metoda koji naj¢eSée primjenjuju drzavne
institucije i ustanove koje svoje poslovanje financiranju iz unaprijed definiranog budzeta. Kod
ove metode je jako bitno ustanoviti buduée troskove. Ti troskovi moraju biti precizno
definirani, i moraju se svi troSkovi uzeti u obzir, kako bi budzetiranje bilo prezino i uspjesno

obavljeno.

2.2.7. Model bilance postignuc¢a (BSC)

»Model bilance postignuca razvili su Robert Kaplan 1 David Norton. Oni sul990. godine
provodili istrazivanje na nekoliko poduzeca, kako bi istrazili novemetode mjerenja uspjeSnosti
poslovanja. Iako su razmatrali odredeni brojmogucih rjeSenja, na kraju su se ipak odlucili za
ideju bilance postignuéa kojaima mjere uspjesnosti poslovanja, koje obuhvacaju sve
aktivnosti u organizaciji —kupce, interne poslovne procese, aktivnosti zaposlenika i dionicare.
Danas jebilanca postignu¢a usvojena u brojnim organizacijama u svijetu, kako u

profitnimtako i u neprofitnim.« %

Iako model bilance postignuca pretpostavlja cetiri perspektive: financije,kupce, interne

procese te ucenje i razvoj, moguce je postojanje i viSeperspektiva, ovisno o vrsti poslovanja.

Slika 4: Osnovni model bilance postignuc¢a

%*Drljaga, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb, ISSN 1332-0122
$Podrug, N., Vrdoljak Ragu¢, L., Pavkovi¢, L, Istraivanje postignuéa u hrvatskim poduze¢ima, UDK/UDC:
658(497.5), str. 695.

20



FINANCIISKA PERSPEKTIVA
Koje su vrijednosti ostvarene il ce
bitt ostvarene za diontcare?

PERSPEKTIVA KUPACA STRATEGIJA PERSPEKTIVA PROCESA
Kako nas vide 1 dozvljavaju kupa, «—— [ VIZIJA t—3p Kako poboljiati mteme poslovne
kzko m pristupitt? procese?

PERSPEKTIVA UCENJA IRASTA
Kzko povecati znanje 1 snagu nasth
zzposlenth?

Izvor:Drazi¢ Lutilsky, 1., Percevi¢, H. (2007), UravnoteZen sustav mjerenja rezultata — BSC

model, Racunovodstvo i financije, 53(6), str. 41.
Na slici 4 su vidljive Cetiri perspektive:

1., Financijska perspektiva pokazuje pridonosi 1i strategija poduzeéa poboljSanju
financijskoga rezultata u poduzecu. Cilj svakoga poduzeca je ostvariti povrat na uloZena
sredstva, ali fokus nikako ne smije biti samo na financijskim pokazateljima. Pretjerano
naglaSavanje kratkotrajnih, financijskih rezultata moZe navesti menadZzment zanemarivanje
stvaranja dugorocne vrijednosti. Financijski ciljevi u srediStu su pozornosti prilikom odabira
ciljeva 1 mjera svih ostalih perspektiva u bilanci postignuc¢a. Oni su dio dugorocnih ciljeva
poduzeca i njegovih poslovnih cjelina, a pomocu bilance postignuca oni se jasno definiraju i

integriraju u viziju 1 misiju poduzeca.* 38

2.,, Perspektiva kupaca mjeri vrijednost i privla¢nost proizvoda i usluga od strane kupaca.

Danasnja poduzeca u srediSte svoje pozornosti sve vise stavljaju kupce i njihove potrebe. U

$80smanagi¢ Bedenik, N. (2004), Kontroling — Abeceda poslovnog uspjeha, Skolska knjiga, Zagreb, str. 246.
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sustini, perspektiva kupaca trebala bi se usredotociti na one kupce i segmente trzista koji se

. oy . . . ve 1. - 39
smatraju klju¢nim za ostvarenje organizacijskih ciljeva.*

3.,, Perspektiva internih procesa identificira procese koji su kriti¢ni za postizanje ciljeva
kupaca i vlasnika. Ciljevi i mjere za ovu perspektivu obi¢no se definiraju nakon financijske i
perspektive kupaca. Takav redoslijed omogucéuje poduzecu usredoto¢enost na one procese

koji pridonose ostvarenju prethodno definiranih ciljeva vlasnika i kupaca.« *°

4. “Perspektiva ucenja i rasta ,,

2.2.8. Kaizen troskovi (KC)

Kaizen troskovi je metoda upravljanja troSkovima ¢ija sustina je kontinuirano smanjivanje

trokova kvaliteta u toku procesa proizvodnje i primjene boljih postupaka.**

Uvijek se moze napraviti kvalitetniji proizvod i uz $to manje troSkove kvaliteta (troSkove
osiguranja zadovoljavaju veée kvalitete, troSkovi gubitaka ako kvalitet nije postignut).
Implementacijom metode otkriva se koji troskovi kvaliteta ne bi nastali kada bi se proizveo

kvalitetan proizvod.*?

Menadzerske metode upravljanja troskovima Target Costing i Kaizen troskovi su pogodne za
redukciju troSkova kvaliteta tokom Zivotnog vijeka proizvoda kao 1 za komparaciju vlastitih

troskova s konkurencijom na trzistu.

2.2.9. Model upravljanja troskovima kvalitete (QCM)

Model upravljanja troskovima kvalitete je model koji nastoji utjecati na smanjenje troSkova

kvalitete kao sastavnice ukupnih troskova.

Troskovi kvalitete su troSkovi koji nastaju pri osiguravanju zadovoljavajuce kvalitete i

zadobivanju povijerenja u nju, kao i gubici koji se trpe kada ona nije postignuta. *

¥podrug, N., Vrdoljak Ragué, 1., Pavkovié, L,: IstraZivanje postignuéa u hrvatskim poduzeéima, UDK/UDC:
658(497.5), str. 696.

“Jankovi¢, S. (2007), Zasto Balanced Scorecard (BSC) koristi menadzmentu, Racunovodstvo i financije, 53(11),
str. 177.

“http://www.quality.unze.ba/zbornici/QUALITY %202007/076-Q07-109.pdf (10.2.2017.)

*? Ibidem

** Ibidem

44Drlj aca, M., (2004), Metode upravljanja troskovima, Izvorni rad, Stillokes, Zagreb, ISSN 1332-0122
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U osnovi se dijele na:*
» troskove za kvalitetu (s pojavnim oblicima tro§kova preventive i ispitivanja) i

» na troskove zbog (ne)kvalitete (s pojavnim oblicima unutarnjih i vanjskih troSkova

nedostataka).

,Nakon §to je implementiran djelotvoran sustav prikupljanja, klasifikacije i obrade postojecih
troskova kvalitete u organizaciji, pristupa se temeljnoj aktivnosti, a to je: upravljanje
troskovima kvalitete. Svrha rada na troSkovima kvalitete, pored ostalog je utvrdivanje
nesukladnosti u poslovnim procesima kako bi se trajno otklonio uzrok njihova nastanka i
poslovni procesi ucinili pouzdanima. Pod pojmom optimizacije razimijeva se proces
dostizanja najpovoljnijeg odnosa ukupnih troSkova kvalitete i razine kvalitete koju
organizacija nudi kupcu/korisniku radi zadovoljenja njegovih potreba. Troskovi kvalitete prvi

se put eksplicite spominju 1933. godine.* 46

Model daje odgovor na pitanje koji troskovi ne bi nastali kada bi se svaki posao dobro obavio

prvi put?

*® Ibidem
“® 1bidem
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3. ODREDIVANJE PRODAJNIH CIJENA USLUGA CATERINGA NA
PRIMJERU PODUZECA FORUM D.O.O.

3.1.0p¢i podaci o promatranom poduzecu ,,Forum d.o.0.“

Poduzecée za gradevinarstvo, trgovinu i usluge Matkovi¢ d.o.o. utemeljeno je 1990. godine i
za kratko vrijeme izraslo je u suvremenu tvrtku u 100% privatnom vlasnistvu. Zahvaljujuci
prije svega vlastitom zalaganju i bogatom iskustvu svih djelatnika, te suvremenoj opremi i
primijenjenoj tehnologiji poduzeée biljezi izvanredne rezultate u proizvodnji i graditeljstvu, a

posebno u ugostiteljskoj 1 trgovackoj djelatnosti.

Investicijska aktivnost je zastupljena u svim segmentima razvoja tvrtke Sto omogucava sve

bolje poslovanje, zaposljavanje novih djelatnika 1 stalno prisutan uspjesan poslovni rezultat.

U vlasnistvu poduzec¢a Matkovi¢ d.o.o. Livno je, izmedu ostalog, i poslovno trgovacki centar
Forum d.0.0., (prva urbana zona), smjesten izmedu autobusnog kolodvora i rijeke Bistrice uz
magistralni put Livno — Split. Arhitektura objekta nastoji naglasiti autohtone gradevne i
oblikovne wvrijednosti te interpolirati ih u svjetske arhitektonske trendove. Interijer i
opremljenost objekta se odlikuje visokim stupnjem uredenja, a prostor oko centra se istice
ukupno i lijepo uredenim vodotokovima, zelenim parkovima povrSinama, prilaznim putevima
i velikim brojem parking mjesta. Poslovno trgovacki centar Forum d.0.0. obuhvaca 7.620 m?
poslovnog prostora, 1.320 m? skladi$nog prostora, parkiraliste kapaciteta za 160 automobila te

ljetnu terasu povrsine cca 400 m2.*’

Unutrasnji prostor centra se odlikuje moguénosti pruzanja brojnih usluga kao i maksimalnom

......

kvalitetnu opskrbu i visoku razinu usluge.

Trgovacka aktivnost u centru se odvija u 49 poslovnih prostora ¢ija se povrsina krec¢e od 40
prodavaonice novina i1 suvenira, obuce i sportske opreme, tekstila i odjevnih predmeta, kuénih
potrepStina i raznog pribora, kozmeti¢kih proizvoda i cvijeca, igracaka i1 galanterije,
elektroproizvoda i bijele tehnike, diskont s raznovrsnim robama i privlaénim cijenama.

Od ostalih sadrzaja koje gosti mogu koristiti cijeli dan su banka, dvorana za sastanke, frizerski

*“"http://ptcforum.ba/ (20.2.2017.)
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salon. Gostima poslovno trgovackog centra Forum d.0.0. na raspolaganju su kvalitetni

ugostiteljsko zabavni sadrzaji i usluge kao Sto su restoran, pizzeria i kafeterija.

Poduze¢e Forum d.o.o. u svojoj sveobuhvatnoj ponudi ima nekoliko ugostiteljskih objekata
izmedu ostalih izdvajaju se Restoran Bacchus, PizzerijuPinochio, Cefeteriju Picasso, te
Svadbene salone Bacchus.Nakon nekoliko godina poslovanja osluskujuci potrebe trzista,ovo
poduzece u svoje usluge je uvrstilo 1 uslugu takozvanog cateringa. Restoran Bacchus na Sirem
1 uzem prostoru kojem djeluje slovi kao vodeci restoran u regiji,Sto potvrduje i svakodnevna
posjeta lokalnih gostiju, prolaznika, politickih elita 1 poslovnih ljudi. Takoder je ,,pokretac

inovacija,, u ugostiteljstvu, te prvi na tom trzidtu radi uslugu cateringa.*®

Restoran Bacchus pored redovne djelatnosti a- lacard prodaje u restoranu kao dodatnu ponudu

nudi toplo — hladni buffet (catering ):
U ponudi ima cCetiri cetring menu-a ;

» Toplo hladni buffet 1
» Toplo hladni buffet 2
» Toplo hladni buffet 3
» Hladni buffet (FingerFood )
U sljede¢im tablicama prikazati ¢e se sadrzaj svakog menu-a. Prikazani menu-i su osnovne

varijante 1 skloni su izmjenama ovisno o Zeljama 1 plateZnim mogucénostima gosta.

8 1bidem
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Tablica 3: Toplo hladni buffet 1

Ponuda br.1 Toplo — hladni buffet CIJENA PO OSOBI: 35,00 KM

TOPLO HLADNA PREDJELA

Dimljeni losos na ogledalu, carpaaccio od tunjevine,salata od hobotnice

Pladanj mesnih delicija: cvjetovi priuta, govede pecenice,Sunka sa pjenicom od sira

Pladanj odabranih sireva sa suhim vocem

Hladne rolanepecenke od pileceg i teleceg mesa na podlozi od francuske salate

Mozzarela sa balsamicom

Vegetarijanka plata (pohano povrée razno )

**k*

TOPLA JELA

Telecéi medaljoni sa zaéinskom travama, Prilog: riZa na maslacu,njoke

Domaca puretina na nacin kucée

Domace tagliattele sa vrganjima

RiZot od kozica,riZot od sipe

IZBOR SALATA

Svjeze sezonske, francuska, salata tri colori,salata od mrkve i celera sa dresingom

PITE: meso ,sir ,zelje

Domadi kruh ispod peke, kruh od heljde, ustipci,domaca peciva

Sitni slatki zalogajCici (izbor raznovrsnih kolaca)

Rezano voée

Izvor: Prikaz autora na temelju podataka iz poduzeca
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Tablica 4: Toplo hladni buffet 2

Ponuda br.2 Toplo — hladni buffet CIJENA PO OSOBI: 30,00 KM

TOPLO HLADNA PREDJELA

Pladanj mesnih delicija: cvjetovi prsuta, govede pecenice,Sunka sa pjenicom od sira

Hladne pecenke od teleceg mesa na podlozi od francuske salate

Pladanj odabranih sireva sa suhim voéem

Vegetarijanka plata (pohano povrée razno )

*k*

TOPLA JELA

Junece rolnice u umaku — Njoke

Piletina u umaku od gorgonzole — riZa

Slane palacinke s povréem zapecene sa sirom

Domaca tjestenina ,, NA NA CIN KUCE ,,

Lignje na pariski sa tartar umakom

1ZBOR SALATA

SvjeZe sezonske,francuska

PITE: meso, sir,zelje

Domadi kruh ispod peke, kruh od heljde,

Sitni slatki zalogajCici (izbor raznovrsnih kolaca)

Rezano voée

Izvor: Prikaz autora na temelju podataka iz poduzeca




Tablica 5: Toplo hladni buffet 3

Ponuda br.3 Toplo Hladnu - Buffet CIJENA PO OSOBI: 26,00 KM

TOPLO HLADNA PREDJELA

Pladanj mesnih delicija: cvjetovi prSuta, govede pecenice,Sunka sa pjenicom od sira

Hladne pecenke od teleéeg mesa na podlozi od francuske salate

Pladanj odabranih sireva sa suhim voéem

Vegetarijanka plata (pohano povrcée razno)

*kxk

TOPLA JELA

Puredi file u finom umaku sa mirisnim travama Prilog: riZa na maslacu,njoke

Lazanje bolognese

Domacéa tjestenina ,,NA NA CIN KUCE ,,

Lignje na pariski sa tartar umakom

IZBOR SALATA

SvjeZe sezonske francuska

PITE: meso, sir,zelje

Domadi kruh ispod peke, kruh od heljde, uStipci,domaca peciva

Sitni slatki zalogajCici (izbor raznovrsnih kolaca)

Rezano voée

Izvor: Prikaz autora na temelju podataka iz poduzeca
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Tablica 6: Hladni buffet — Finger Food

Ponuda br.4 Hladni buffet CIJENA PO OSOBI:20,00 KM

*k*x

Pr$ut s maslinama i dinjama

Izbor hladnih narezaka

(kulen —vratina-prsut )

Mozzarela s rajéicom i bosiljkom

Izbor sireva s vocem i orasima

Pohano povrée - tartar umak

Pohane lignje —tartar umak

Mesni canape

Riblji canape

Francuska salata,salata sezonske

Losos dimljeni

*k*k

Pite razne od mesa i sira

Domacdi kruh — Kolaci

**k*

Izvor:Prikaz autora na temelju podataka iz poduzeca

Svaki menu se izraduje u prostoru Restorana Bacchus u namjenski opremljenoj kuhinji ili na
dogovorenoj lokaciji narucitelja (privatnim ku¢ama, poslovnim zgradama,prostorijama Vlade,
Op¢ine i sl.). Menu se izraduje isklju¢ivo po narudzbi kupca u odredeno vrijeme i za odreden
broj ljudi jer sama raznovrsnost menu-a iziskuje odreden broj ljudi za koji se isti radi ,kako bi
uopce bilo isplativo raditi isti. Primjera radi, ako meni iziskuje ponudu od 20 raznovrsnih jela
koja se moraju spremiti a broj ljudi koji za koji bi kupac trazio je 10 osoba nece biti
isplativ,jer ¢e se napraviti vise hrane nego sto se moze prodati. Visak hrane ne moze se
skladistiti niti prodati osim isklju¢ivo nekih gotovih jela. Ne moze se smanjiti ponuda jela
jer bi se izgubilo na kvaliteti usluge.
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Isto tako iskustvo govori da se nikada ne konzumira sva posluzena hrana pa se u praksi visak
hrane zapakira u prigodnu ambalazu koja ¢e odrzati svjezinu koliko je moguce te ostavi

narucitelju. Ambalaza nije uracunata u troSak menu-a te je osigurava narucitelj po dogovoru.

Hrana se sprema u kuhinji restorana koja je opremljena svom potrebnom opremom prema
HASSAP standardu . Taj cijeli proces se radi prema implementiranom HASSAP standarda
koji vodi racuna o ,.kontroli kriti¢énih tocaka,, procesu primanja skladistenje robe u komore
u + /- ,odvajanje namirnica, dezinfekcija prostora, dezinfekcija radnih povrSina,obavezni VS

obrasci o ispravnosti hrane i sl.

Poduzece posjeduje i centrali ured, koji radi na unaprjedenju prodaje i marketingu. Centralni
ured komunicira sa kupcima,u sluc¢aju narudzbe catering menu-a to su uglavnom poslovni
kuci koji traze unaprijed ponude na uvid. Nakon povratne informacije od kupca,ured daje
nalog kuhinji za izradu menu-a, kako bi se na vrijeme mogla poruciti roba. Ovakva vrsta

menu-a iziskuje narudzbu bar nekoliko dana unaprijed radi razlicitosti ponude.

Na osnovu potreba poduzeéa izraden je poseban softver koji ujedinjuje sve faze rada
restorana. Tako da izdavanjem racuna/ ponude kupcu, 0sim sto se biljezi promet, razduzuje
se i skladiSte prema normativima te na taj nain prati upravljanje zalihama i narucivanje

potrebnih namirnica to¢no na vrijeme (JIT).

Roba se dostavlja u dogovornim rokovima i sa svakim dobavljacem posebno. Obzirom na
koli¢ine odredenih namirnica koje se troSe na godi$njem nivou dogovoreni su rabati i nacini
plac¢anja i isporuka. Roba se nabavlja po principu JIT (just in time) sto funkcionira
besprijekorno a sve je potkrijepljeno odgovaraju¢im softverom koji signalizira potrebu za

nabavu osobo koja obavlja taj posao .
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3.2. Metode upravljanja troskovima te njihova primjena kod odredivanja
cijena usluga cateringa poduzec¢a Forum d.o.o.

Poduzeée Forum d.o.o. pri odredivanju cijena catering menu-a Koristi metodu zbrajanja
(metoda ciljanih troskova), $to zna¢i da poduzece evidentira svoje troskove dodaje na njih

zeljeni postupak dobiti te na taj nacin formira prodajnu cijenu .

Primjerom 4 catering menu-a koje ¢e se analizirati vidjet ¢e se kako za svaki menu poduzece
ima razliite direktne troskove,te ¢e pri odredivanju cijene uracunati i troSak prodaje-

administracije 1 varijabilne troskove kako bi dosli do prodajne cijene.

TroSak prodaje - administracije iznosi troSak vode,struje telefona koji se koristi u
administraciji te dio troSkova vezanih za automobile. Obzirom da poduzece proporcionalno
rasporeduje varijabilne troSkove njegov udio ovisi o vrsti na koju ga rasporedujemo te se
odnosi prvenstveno na troSak struje i vode te dio troskova automobila u samom procesu

proizvodnje.

U tablici br.3 ¢e se prikazati sve vrste troSkova koje poduzec¢e ima pri izradi menu-a 1 ili
»finger-fooda®. Odvojit ce se direktni troskovi ,troSkovi AUP i varijabilni troskovi . Nakon
sto se iskazu troskovi dodati ¢e se zeljeni postotak dobiti koji odredi menagment poduzeéa (u
naSem slucaju postotak iznosi 20 % ) te na taj nacin prikazati kako se dolazi do prodajne

cijene menu-a.

Kako je ve¢ pojasnjeno ovakva vrsta menu-a se radi za veéi broj ljudi kako bi bila isplatna.
Stoga ¢e se analize svih menu-a raditi na 100 osoba sto je obi¢no i broj ljudi za koji se
prakticira narucivanje istih. Tako da su formirane cijene; menu-a 4 = 2000,00 KM, menu-a 3
=2600,00 KM ,menu-a 2 =3000,00 KM i menu-a 1= 3500,00 KM .

Tablica 7: Odredivanje prodajne cijene menu-a Hladnog buffet-a 20,00 KM / osoba za cca
100 osoba

VRSTA TROSKA JED.TROSAK KOLICINA UK. TROSAK

Kuhar — dekorater 35,00 5h 175,00
Konobar 30,00 2h 60,00
Slasti¢ar 25,00 2h 50,00

Pomoc¢no osoblje 20,00 2h 40,00
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Priut 40,00 4 kg 160,00

Pedenica — kulen 25,00 1,25 kg 31,25

Sirevi razno 25,00 2 kg 50,00

Mozzarela 10,00 1,5kg 15,00

Rajéica sherry 8,00 1kg 8,00

Povrée 1,50 30 porc 45,00

Lignje 18,00 5 kg 90,00

Canape (materijal ) 1,00 150 kom 150,00

Salata 2,00 30kom 60,00

Losos dimljeni 35,00 0,80kg 28,00

Pite 40,00 3 teps. 120,00

Kruh 3,00 5kom 15,00

Kolaci 1,00 100kom 100,00

Voéni aranzmani 50,00 4kom 200,00

Potro$ni mat. (ulje ,brasno ,sol...) 35,00 1 35,00
UKUPNI DIREKTNI TROSKOVI 1432,25KM

Tro$ak AUP 60,00 KM
Varijabilni troskovi proizvodnje 75,00 KM

UKUPNI INDIREKTNI TROSAK 135,00 KM
UKUPNI TROSAK 1567,25 KM
CILJANI DOBITAK 26 % 432,75 KM
PRODAJNA CIJENA 2000,00 KM

Izvor: Prikaz autora na temelju podataka iz poduzecéa

Iz navedene tablice moze se zakljuciti da je pri prodajnoj cijeni od 2000,00 KM poduzece
imalo direktne troskove od 1432,25 KM,dok su indirektni troskovi 135,00 KM S§to poduzecu
donosi ciljanu dobit od 432,75 KM sto premaSuje onih 20% dobiti koje je odredio
menagment. Pozitivna razlika dobiti uglavnom je rezultat dobrih pregovarackih sposobnosti
osobe zaduzene za nabavu ili rezultat sezonskih cijena namirnica. Direktni troSkovi od
1443,00 KM odnose se na direktan rad i utroSak materijala ,troSkovi AUP su troSkovi
struje,vode ,telefona administracije —prodaje koje smo dobili proporcionalnim udjelom u
ukupnim tro§kovima. Varijabilni troskovi su troskovi utroska energije,vode i automobila u
proizvodnji i variraju ovisno o utroSku . Prema iskustvu kod ove vrste menu-a gosti se ne
zadrzavaju puno,a koristi se obicno za poslovne prilike gdje se Zeli omoguciti gostima
prigodan zalogaj uz razgovor. ,,Finger-food“ ako prevedemo zna¢i hrana koja se uzima
rukom stoga iako ne iziskuje toliko raznovrsnu koli¢inu namirnica iziskuje radne sate kuhara
kako bi sve bilo ugodno oko a ukusno za jesti (izrada canape-a posebno iziskuje vrijeme radi
dekoriranje). Ovakva vrsta menu-a postaje sve trazenija jer je najprihvatljivija cijenom,sluzi

svrsi a opet je gurmanska zakuska.

32




Na isti na¢in u tablici br.8 ¢e se prikazati sve vrste troskova koje poduzeée ima pri izradi

menu-a 3 ili ,,toplo — hladnog buffea . Iskazati ¢e se direktni troskovi ,troskovi AUP i

varijabilni troSkovi . Nakon sto se iskazu troskovi dodati ¢e se Zeljeni postotak dobiti koji je

kako smo rekli odredio menagment poduzeca.

Tablica 4: Odredivanje prodajne cijene menu-a toplo - hladnog od 26,00 KM za cca 100

osoba
UKUPNI
VRSTA TROSKA JED.TROSAK KOLICINA TROSAK
Kuhar — dekorater 35,00 3h 105,00
Konobar 30,00 5h 150,00
Slasti¢ar 25,00 2h 50,00
Pomoc¢no osoblje 20,00 5h 100,00
Prsut 40,00 4 kg 160,00
Pedenica — kulen 25,00 1,25 kg 31,25
Sirevi razno 25,00 3 kg 75,00
Teletina 18,00 4 kg 72,00
Puretina 18,00 4 kg 72,00
Povrée 1,50 50 porc 75,00
Lignje 18,00 5 kg 90,00
Prilozi 2,00 100 200,00
Salata 2,00 50 100,00
Junetina bez kosti 14,00 3 42,00
Pite 40,00 3 kom 120,00
Kruh 3,00 5 15,00
Koladi 1,00 100 100,00
Vo¢éni aranzmani 50,00 4 200,00
Potrosni mat. (ulje ,brasno ,sol...) 53,00 1 53,00
Suho voée —dekorativno 16,80 2 33,60
UKUPNI DIREKTNI TROSKOVI 1843,85 KM
Trosak AUP 60,00 KM
Varijabilni troskovi proizvodnje 95,00 KM
UKUPNI INDIREKTNI TROSAK 155,00 KM
UKUPNI TROSAK 1998,85 KM
CILJANI DOBITAK 30 % 601,15 KM
PRODAJNA CIJENA 2600,00 KM

Izvor: Prikaz autora na temelju izvornih podataka iz poduzeca

Prema podatcima iz prethodne tablice troskovi direktnog rada i materijala iznose 1843,85
KM, troskovi AUP su ostali isti te iznose 60,00 KM dok su se varijabilni troskovi proizvodnje
povecali te iznose 95,00 KM. Do povecanja varijabilnih troskova na 155 KM dolazi radi
veceg utroSka energije (0vaj menu za razliku od prethodnog ima kuhana jela )dok direktni
troskovi biljeze porast uglavnom radi promjene utroska namirnica . Ukupni tro§kovi za ovaj

menu br.3 iznose 1998,85 KM a ciljani  dobitak iznosi 30 % sto prekoracuje pozitivno
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politiku menagmenta. 1z svega vidljivog prodajna cijena od 2600,00 KM koja poduzeéu
osigurava neSto veci dobitak nego prethodni menu. Politikom nabave i nizom cijenom
namirnica trenutno je dobit na zadovoljavaju¢em nivou. Jedan od razloga za poveéanje dobiti

je i kori$tenje vlastitih namirnica i kretanje cijena na trzistu.

U tablici br.9 prikazane su sve vrste troskova koje poduzeée ima pri izradi menu-a 2 ili
,.finger-fooda®“. Odvojeno su prikazani direktni troskovi i indirektni u analizi prethodna dva

menu-a te ¢emo vidjeti koliko iznosi ciljani dobitak i prodajna cijena.

Tablica 9: Odredivanje prodajne cijene catering menu-a toplo-hladnog 3od 30,00 KM za cca
100 osoba

UKUPNI
VRSTA TROSKA JED.TROSAK KOLICINA TROSAK
Kuhar — dekorater 35,00 3h 105,00
Konobar 30,00 5h 150,00
Slasticar 25,00 2h 50,00
Pomoc¢no osoblje 20,00 5h 100,00
Priut 40,00 4 kg 160,00
Pedenica — kulen 25,00 1,25 kg 31,25
Sirevi razno 25,00 3 kg 75,00
Teletina 18,00 4 kg 72,00
Junetina 14,00 9 kg 126,00
Povrée 1,50 50 porc 75,00
Lignje 18,00 5 kg 90,00
Prilozi 2,00 100 200,00
Salata 2,00 50 100,00
Piledi file 12,00 8 96,00
Pite 40,00 3 kom 120,00
Kruh-kifle —peciva -ustipci 1,00 100 100,00
Kolaci-parfe 1,50 100 150,00
Voéni aranzmani 50,00 5 250,00
Potro$ni mat. (ulje ,brasno ,sol...) 53,00 1 53,00
Suho voce —dekorativno 16,80 2 33,60
Hobotnica 20,00 5 100,00
UKUPNI DIREKTNI TROSKOVI 2237,72 KM
TroSak AUP 60,00 KM
Varijabilni tro§kovi proizvodnje 95,00 KM
UKUPNI INDIREKTNI TROSAK 155,00 KM
UKUPNI TROSAK 2391,85 KM
CILJANI DOBITAK 25 % 608,15 KM
PRODAJNA CIJENA 3000,00 KM

Izvor: Prikaz autora na temelju internih podataka iz poduzeca

Iz tablice br. 9. Moze se uoditi da nema prodajne cijene u iznosu varijabilnih troSkova ali ima
poveéanja direktnih troskova radi raznovrsnosti menu-a. Direktni troSkovi ovdje iznose

2236,85 dok su ukupni indirektni 155,00 KM te se ostvaruje dobit od 608,15 KM.
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Tablica 10: odredivanje prodajne cijene toplo- hlednog catering menu-a 35,00 KM za cca

100 osoba
UKUPNI
VRSTA TROSKA JED.TROSAK KOLICINA TROSAK
Kuhar — dekorater 35,00 3h 105,00
Konobar 30,00 5h 150,00
Slasticar 25,00 2h 50,00
Pomo¢no osoblje 20,00 5h 100,00
Priut 40,00 2 kg 80,00
Pecenica — kulen 25,00 0,60 kg 15,00
Sirevi razno 25,00 3 kg 75,00
Teletina —puretina 18,00 14 kg 252,00
Biftek 30,00 2 60,00
Losos dimljeni 35,00 1,20 42,00
Povrce 1,50 50 porc 75,00
Lignje 18,00 5 kg 90,00
Prilozi 2,00 100 200,00
Vrganji 26,00 1 26,00
Mozarela 15,00 0,80 12,00
Salata 2,00 50 100,00
Kozice 35,00 3,50 122,50
Sipa ois¢ena — crnilo 30,00 2,50 75,00
Pite 40,00 3 kom 120,00
Kruh-kifle —peciva —ustipci 1,00 100 100,00
Kolaci-parfe 1,50 100 150,00
Vo¢éni aranzmani 50,00 5 250,00
Potros$ni mat. (ulje ,brasno ,sol...) 53,00 1 53,00
Suho vocée —dekorativno 16,80 2 33,60
Hobotnica 20,00 8 160,00
UKUPNI DIREKTNI TROSKOVI 2496,10 KM
Trosak AUP 60,00 KM
Varijabilni troskovi proizvodnje 110,00 KM
UKUPNI INDIREKTNI TROSAK 170,00 KM
UKUPNI TROSAK 2666,10KM
CILJANI DOBITAK 31 % 833,90 KM
PRODAJNA CIJENA 3500,00 KM

Izvor: prikaz autora na temelju internih podataka poduzeca

Iz tablice br.10. moze se vidjeti da su direktni troskovi za ovaj meni 2237,72 KM.TroSkove
AUP i varijabilni su ostali isti br.2 u iznosu od 155,00 KM. Varijablni troskovi se nisu
promijenili jer je utroSak energije ostao isti. Vidljivo je povecanje direktnih troskova na iznos
od 2237,72 KM radi raznovrsnosti namirnica koje su sastavno dio ovog menu-a.Dobit iznosi
25 % sto je manje od dobiti koju je ostvario prethodni menu ali i viSe nego sto je menagment

odredio pa je u svakom slucaju prihvatljiva.
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Tablica 11: TroSkovi, ciljani dobitak i prodajna cijena za cca 100 osoba promatranih

cateringmenu-a

UKUPNI | CILJANI | DOBITAK | PRODAJNA

MENU-CATERING | TRoSKOVI | DOBITAK % CIJENA
MENU 1 157812 KM | 421.87KM | _ 26,00 % 2000,00 KM
MENU 2 1999,72KM | 60028 KM | 30,00% 2600,00 KM
MENU3 2392,72KM | 607,28KM | 2500% 3000,00 KM
MENU4 2666,10KM | 83390 KM | 31,00% 3500,00 KM

Izvor: Prikaz autora na temelju internih podataka iz poduzeca

Prema podatcima iz prethodne tablice mozZe se zakljuciti da dobitak nije uvijek ¢istih 20 %,

nego oscilira izmedu 25-31 % te uglavnom prelazi dobit od 20%.

Razlika u visini dobiti se stvara uglavnom radi razli¢itih cijena nabave, te vremena
narucivanja menu-a. Evidentno je da se u svakom od navedenih catering menu-a koriste
namirnice koje su sezonske ali i one koje to nisu. Stoga neko povrée neée cjenovno stajati isto
u sije¢nju i kolovozu, isto tako, razli¢ito ¢e se platiti organske namirnice i one kupljenje u
trgovini, te meso otkupljeno od lokalnog OPG domacinstava ili ono kupljeno kod vlastitih
dobavljaca . Kao prioritet se koriste ekoloske namirnice sto osigurava dodatnu kvalitetu na

trzistu ali 1 povecava trosak nabave.

Koriste¢i metodu ciljanih troSkova — metodu oduzimanja odredit ¢e se koliki trebaju biti
troskovi ako poduzece koristi  trziSnu cijenu 1 je li poduzeée u moguénosti da prilagodi

svoje troskove ciljanima 1 na koji nacin.

Kao konkurentna poduzeca za formiranje trziSne cijene uzet ¢e se za primjer tri poduzeca
koja se smatraju konkurentima po kvaliteti usluge, ostala poduzeca nece se uzeti u obzir pri
formiranju trzi$ne cijene jer imaju znatno nizu cijenu od cijene u Forum d.o.o. ali i koriste
jeftinije namirnice 1 nacin pripreme. Dobivene trZiSne cijene predstavljaju prosjecne trZiSne

cijene triju konkurenata.

Analizom trziSta dolazi se do podataka prikazanih u nastavku.

Tablica 8: Trzisne cijene catering-a

VRSTA MENU-A TRZISNA CIJENA
Hladni -buffet 1 1800,00 KM
Toplo — hladni buffet 2 2450,00 KM
Toplo — hladni buffet 3 3100,00 KM
Toplo — hladni buffet 4 3400,00 KM

Izvor: Prikaz autora prema podatcima iz konkurentskih poduzeca

36




U nastavku rada ¢e se prikazati koliki bi trebali biti troSkovi kada bi poduzece koristilo trzisnu
cijenu kao prodajnu cijenu te ¢e biti prikazana razlika cijene poduzeca Forum d.o.o. i
prosjecne cijene triju konkurenata . Ukoliko poduzece Forum d.o.o. koristi trziSnu cijenu kao

ciljanu cijenu ,menagment poduzeca zeli ostvariti dobit u iznosu 20 % ciljne cijene.

Tablica 13: Odredivanje ciljanih tro§kova za catering menu 1

TRZISTE FORUM d.o.o. RAZLIKA
CILINA CIJENA 1800,00 2000,00 200,00
CILINI DOBITAK - 360,00 432,75 72,75
CILINI TROSAK = 1440,00 1567,25 127,25

Izvor: prikaz autora uz pomo¢ podataka prikupljenih sa trzista

U tablici br.13 prikazana je usporedba ciljne cijene ,ciljnog dobitka i ciljnih troSkova
poduzeéa Forum d.o.o. i trziSta (trziSte predstavljaju 3 poduzeca koja se smatraju
konkurentnim po kvaliteti usluge ) . Ukoliko poduzeée Forum d.o.0. za promatrani menu
uzme trzisnu cijenu od 1800,00 KM a uz ostvarenje ciljnog dobitka od 360,00 KM potrebo je
da smanji postojece troskove za 127,25 KM.

Tablica 14: Odredivanje ciljanih tro§kova za catering menu 2

TRZISTE FORUM d.o.0. RAZLIKA
CILINA CIJENA 2450,00 2600,00 150,00
CILINI DOBITAK - 490,00 601,15 111,15
CILINI TROSAK = 1960,00 1998,85 38,85

Izvor: prikaz autora uz pomoc¢ podataka prikupljenih sa trzista

Ukoliko poduzece Forum d.o.o0. za promatrani menu uzme trzi$nu cijenu od 2450,00 KM uz

ostvarenje ciljnog dobitka od 490,00 KM potrebo je da smanji troskove za 38,85 KM.
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Tablica 15: Odredivanje ciljanih tro§kova za cetering menu 3

TRZISTE FORUM d.o.0. RAZLIKA
CILINA CIJENA 3100,00 3000,00 - 100,00
CILJI DOBITAK - 620,00 608,15 - 11,85
CILINI TROSAK = 2480,00 2391,85 - 88,15

Izvor: Prikaz autora na osnovu podatka prikupljenih sa trzista

Ukoliko poduzece Forum d.o.0. za promatrani menu uzme trzi$nu cijenu od 3100,00 KM uz

ciljni dobitak od 620,00 KM nije potrebno da smanjuje troskove ,cak ima prostora od

88,15KM za dodatne troskove (kroz poboljSanje ponude)

Tablica 16: Odredivanje ciljanih troskova za cetring menu 4

TRZISTE FORUM d.o.0. RAZLIKA
CILINA CIJENA 3400,00 3500,00 100,00
CILINI DOBITAK - 680,00 833,90 -153,00
CILINI TROSAK = 2720,00 2666,10 -53,19

Izvor: Prikaz autora na osnovu podatka prikupljenih sa trziSta

Ukoliko poduzeée Forum d.o.o. za promatrani menu uzme trzi$nu cijenu od 3400,00 KM uz

ciljni dobitak od 680,00 KM ,nije potrebno da nego ima prostore da eventualno poboljsa

ponudu za 53,19 KM .

Prema podatcima iz prethodnih tablica vidljivo da poduzece Forum d.o.o. kada bi koristilo

trziSne cijene menu-a u dva slucaja mora snizavati troskove dok u sva slucaja nije potrebno

smanjenje troSkova.
Nacini na koje poduzece moZe smanjiti troskove su sljedeci:

smanjenje cijene rada,
pronalazak jeftinijih dobavljaca,
smanjiti varijabilne troskove,

smanyjiti troSkove administracije,

YV V. V VYV V

prijeci na alternativne izvore potrosnje energije ( umjesto struje — plin i sl.).
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3.3. Rezultati istrazivanja

Prodajna cijena svih menu-a poduzeé¢a Forum d.o.o. izraunata je na nacin da su zbrojeni svi
direktni i indirektni troSkovi koji su potrebni da bi jedan menu bio posluzen te na njih dodan

ciljani dobitak u iznosu od 25 do 31 % utvrdenih troskova .

Takoder ,istrazena je cijena trziSnih konkurenata te odredeno kakav bi utjecaj na troskove
imalo uzimanje trzi$ne cijene kao cijene ponudenih menu-a. Uzimanjem trzi$nih cijena kao
cijena menu-a poduze¢e Forum trebalo d.o.o. smanjiti troSkove kod menu-a 1 i menu-a2 a
kod menu-a 3 i 4 nije potrebno smanjiti troSkove ukoliko Zeli ostvariti ciljni dobitak u iznosu

od 20 % prodajne cijene .

Na grafikonu 1 prikazat ¢e se prodajna cijena, ciljani dobitak i ukupni troskovi u analiziranom

poduzecu.

Grafikon 1: Usporedba prodajne cijene,ukupnih troskova i ciljanog dobitka

Prodajna cijena ,ukupni troskovi i ciljani dobitak -Forum d.o.o.

4000
3500

3000
2500 —

/ = UKUPNI TROSKOVI
o~ / ——CILJANI DOBITAK

1500 PRODAJINA CIJENA
1000
/
500 —
0 T T T 1
MENU1 MENU2 MENUS3 MENU4

Izvor: Prikaz autora na temelju istrazivanja

1z grafikona se moze uociti kako proporcionalno sa rastom prodajnom cijenom menu-a rastu
i ukupni troskovi menu-a koje poduzece ostvaruje ali i kako se povecava ciljani dobitak

poduzeca Forum d.o.o.

Grafikon2: Usporedba dobiti poduzeca Forum d.o.o. i dobiti prilikom koristenja trzisnih

cijena
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Izvor: Prikaz autora na temelju istrazivanja

Grafikon 2 prikazuje odnos dobiti koji poduzece Forum d.o.o. ostvaruje sa dobiti koju bi

imalo koriste¢i trziSne .Moze se zakljuciti da je dobit na veca prilikom koriStenja cijena

Forum d.o.o.

Na sljede¢em grafikonu (3) usporediti ¢e se cijena menu-a poduze¢a Forum d.o.o. sa

prosjec¢nim trzi§nim cijenama navedenih menu-a.
Grafikonom br.3 prikazati ¢emo odnos prodajnih i trZiSnih cijena menu-a

Grafikon 3: Usporedba prodajnih i trzisnih cijena

Usporedba prodajnih i trzisnih
a000 ———cijenacatering-a—
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e C|JENA FORUM
2000 =
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O T T T 1

MENU1 MENU2 MENU3 MENU4

Izvor: Prikaz autora na temelju istrazivanja
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Vidljivo je da analizirano poduzece ima neSto vece prodajne cijene menu-a od prosjecne
trziSne cijena u slucaju menu-a 3 .Takoder ,prethodno smo vidjeli da, shodno tome, ima i
nesto vece troskove izrade menu-a ali i dobit na zadovoljavajucoj razini . Obzirom da
poduzeée ima lidersku poziciju na trziStu i da je sinonim za kvalitetu nema potrebe za

korekcijom cijene iz razloga sto je cijena opravdana kvalitetom i kupci to prepoznaju.

41



4. ZAKLJUCAK

Poslovni subjekti postoje kako bi svojim radom osigurali profit. Da bi profit bio na
zadovoljavajucoj razini potrebno je da poduzeée vodi ratuna o troskovima, Koji nastaju
proizvodnjom proizvoda ili pruzanjem usluga. Po kojoj cijeni ¢e poduzece prodati svoj
proizvod/uslugu jedno je od klju¢nih pitanja s kojim se susreée vodstvo poduzeéa. Cijena
treba biti formirana tako da poduzecu osigura dobit odnosno da je veéa od troSkova

proizvodnje, odnosno poslovanja, ali isto tako treba treba biti konkurentna na trzistu.

Poduzece evidentira svoje troskove kako bi imalo tocnu informaciju o stvarnoj cijeni kosStanja
proizvoda/usluge te odreduje marzu koja ¢e zadovoljiti kriterij konkurentnosti i profita.
Ukoliko je cijena prevelika proizvod/usluga se nece prodavati, a ukoliko je cijena premala

nece osigurati adekvatnu dobit za poduzece.

Analizom poduzeca Forum d.o.o. jasno je prikazano na koji nacin poduzece dolazi do
prodajne cijene 4 menu-a i koliki je ciljani dobitak za svaki od navedenih menu-a. Koristeci
metodu zbrajanja specificirani direktni i indirektni plus marza . Vidljivo je da je dobitak
nesto veci od postotka koji je odredilo vodstvo iz razloga $to su naknadno osigurani rabati i
koriStenja vlastitih proizvoda iz. 1z podataka koji su dobiveni, da se zakljuciti da poduzece
ima vece prodajne cijene proizvoda od konkurencije ali 1 veée troSkove od promatranih
konkurenata za 3 menu-a.Za menu br3 su otprilike na istom nivou. Ako bi se vodili metodom
ciljanih troSkova poduzece bi trebalo raditi na smanjenju troSkova. TroSkovi se mogu
smanjivati na razne nacine, kao §to je ve¢ opisano, prethodno u ovom radu (traze se jeftiniji

dobavljaci, radna snaga, alternativni izvori energije).

Obzirom da catering restorana prednjaci po kvaliteti 1 estetskom dozivljaju na podrucju gdje
je isti dostupan, zakljucak je da poduzece moze nastaviti nac¢inom rada na Kkoji je radilo do
sada. Konkurenti uz neSto niZu cijenu 1 manje troSkove ne mogu jo§ uvijek osigurati sebi
dobit koju Zeli menagment analiziranog poduzec¢a. Konkurentska poduzeca iako prate u stopu
cjenovno i vizualno ponudu restorana nemaju jos uvijek nivo kvalitete i estetike koji ima

Bacchus pa stoga nema potrebe za prilagodbom cijene.

Iako cjenovno prednjace na trziStu,viSoku cijenu opravdaju izborom svjezihkvalitetnih,
organski uzgojenih, namirnica $to kupci prepoznaju kao dodatnu vrijednost. Stoga smanjenje
troskova, odnosno smanjenje cijene, a samim tim i kvalitete realno bi vodilo do gubitka

kupaca.

42



Definitivno treba traziti nova rjeSenja za svodenje troskova na optimalan nivo,jer uvijek se
moze naéi jednostavnije i racionalnije rjesenje. Nacin na koji poduzece upravlja troskovima
jedan je od klju¢nih ¢imbenika preko kojih direktno utjee na profit, a svako reduciranje

troskova rezultira ve¢im profitom za poduzece.

Obzirom da je ovakva vrsta ponude sve vise trazena, smatra se da poduzeée kontrolira svoje
troSkove kako treba,ima dobit i prodajnu cijenu na zadovoljavaju¢oj razini i da treba
regionalno prosiriti ponudu za druge okolne gradove. Okolni gradovi nemaju adekvatnu

ponudu catering-a, a ono §to imaju je cjenovno visoko, a kvalitetnom nije adekvatno.
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SAZETAK

Upravljanje troSkovima predstavlja kljuénu uluogu u upravljanju poduzeéem. Troskovi, kao
sastavni dio poslovanja poduzeca direktno utjecu na uspjesnost poduzeca i visinu profita koji

ostvaruje nego poduzece.

U ugostiteljstvu troSkovi ¢ine veliki udio prihoda i zbog toga je upravljanje troSkovima u ovoj
djelatnosti jo$ veci izazov. Troskovi koji prate ugostiteljstvo su: troskovi radne snage,

troskovi materijala, rezijski troskovi, najamnine prostora i sl.

Forum d.o.0. u svom poslovanju nastoji minimalizirati troSkove a da pri tome kvaliteta ostane
nepromjenjena. Analiza troskova je potvrdila da je ponuda menu-a poduzeé¢a Forum d.o.0.
troSkovno i cjenovno nesto iznad konkurencije, ali je i kvaliteta visa nego kod konkurencije,
stoga menagment poduze¢a Forum d.o.o. smatra da nema potrebe za korekcijom cijena menu-
a.Mogucnost za povecanje profita u tvrtci Forum d.o.o. vide u konstantnoj teZnji k smanjenju

troSkova poslovanja.

47



SUMMARY

Cost management is a key role in company management. Costs, as an integral part of the
business enterprise directly affect the success of the company and the amount of profit of the

company.

The catering costs make up a large share of income, and therefore the cost management in this
activity even more challenging. Costs following catering are: labor costs, material costs,

overhead costs, rents space and others .

Forum Ltd. in his business endeavors to minimize costs while keeping quality remains
unchanged. Cost analysis confirmed that the offer menus enterprises Forum Ltd. cost and
price slightly above the competition, but the quality is higher than the competition, so
companies menagment Forum Ltd. considers that there is no need for price adjustments menu
a.The ability to increase profits in the company Forum Ltd. see constantly striving to cut cost.
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