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Oblast: INZENJERSKI MENADZMENT

Kratak sadrzaj — Predmet istraZivanja u okviru rada
obuhvata primenu softverskih resenja u proizvodnim
preduzecima na teritoriji Republike Srbije, istraZivanjem
SU obuhvacéena 14 preduzeca iz proizvodnog sektora, od
konditorske, preko tekstilne i hemijske industrije do
industrije metala. Da bi se mogla sprovesti statisticka
analiza, uzorak je podeljen na 4 subuzorka na osnovu
kriterijumskog obelezja povrat od prodaje preduzeca, i
to: negativan i od 0 do 2%; od 2 do 5%; od 5 do 10%, i
preko 10%.

Kljuéne redi: informacione tehnologije, proizvodne
kompanije, istrazivanje

Abstract — The subject of research within the paper
includes the application of software solutions in
manufacturing companies in the territory of the Republic
of Serbia, the research covers 74 companies from the
manufacturing sector, from confectionery, through textile
and chemical industry to the metal industry. In order to
be able to conduct a statistical analysis, the sample was
divided into 4 subsamples based on the criterion of return
on sales of the company, as follows: negative and from 0
to 2%; from 2 to 5%; from 5 to 10%, and over 10%.

Keywords: information technology, manufacturing
companies, research

1. UvOD

Kompanije teze da rade brze i bolje, da sa Sto manje resursa
postignu vise, da povecaju nivo produktivnosti, efektivnost,
efikasnost, koje ¢e im omoguciti veliki uspeh. I bas na tom
putu, informacioni sistemi dobijaju sve veéu ulogu i vise
paznje. NajceS¢e prednosti informacionih sistema su da
komunikacija postaje brza i efikasnija, moguce je ¢uvanje
velikog broja podataka na malom prostoru, povecava se
produktivnost zaposlenih, moguénost analize velikog broja
podataka, a zatim i zakljuéivanje na osnovu njih. Takode,
postize se automatizacija poslovnih procesa, finansijska
isplativost i olakSana dostupnost. Zbog toga, predmet istra-
zivanja u okviru rada obuhvata primenu softverskih resenja
u proizvodnim preduze¢ima, kojim su obuhvacena 74
preduzeca. Da bi se mogla sprovesti statisticka analiza,
uzorak je podeljen na 4 subuzorka na osnovu Kkriteri-
jumskog obelezja povrat od prodaje preduzeca - negativan i
od 0 do 2%, od 2 do 5%, od 5 do 10%, i preko 10%.

NAPOMENA:
Ovaj rad proistekao je iz master rada ¢iji mentor je
bio prof. dr Bojan Lali¢.

Kljuéni problem, kao i celokupna problemska orijentacija
ovog istrazivanja, vezuje se za analizu deset tematskih
celina: celina C; - misljenje preduzeca 0 uspesnosti njiho-
vog preduzeca u odnosu na konkurenciju, celina C, - vrsta
industrije kojoj preduzec¢a pripadaju, celina Cs - broj
zaposlenih u preduzecu, celina C,- misljenje preduzeca o
konkurentskim faktorima prema znaaju, u odnosu ha
konkurenciju, celina Cs - misljenje preduze¢a 0 uticaju
konkurencije, celina Cq - misljenje preduzeca 0 vaznosti
softvera (office, softveri za komunikaciju i ERP softveri),
celina C; - misljenje preduzeca 0 vaznosti specijalizo-
vanih softvera, celina Cg - misljenje preduzeéa 0 ucesta-
lom koriscenju softvera (office, softveri za komunikaciju i
ERP softveri), celina Cy - misljenje preduzeta 0 uce-
stalom kori$¢enju specijalizovanih softvera i celina Cyy —
misljenje preduzeéa 0 moguéim preprekama koje uti¢u na
uvodenje softvera, u odnosu nha povrat od prodaje.
Uzimajuéi u obzir osnovu problema, predmeta i ciljeva
istrazivanja, kao i metodoloski pristup u ovom istrazi-
vanju, postavljena je osnovna hipoteza: Hy - Ne postoji
znaCajna razlika izmedu subuzoraka po posmatranim
tematskim celinama. Ukoliko se ne dokazu postupci o
postojanju sli¢nosti subuzoraka, time se ukazuje nha
postojanje razlika i prihvata se alternativna hipoteza: Aq -
Postoje znadajne razlike izmedu subuzoraka po nekim
posmatranim tematskim celinama.

2. INFORMACIONI SISTEMI

Informacioni sistem je sistem koji prikuplja, skladisti,
obraduje i isporucuje informacije relevantne za poslovna
preduzeca, tako da su informacije dostupne i upotrebljive
svima koji ih koriste. [1]

Osnovni cilj svakog informacionog sistema je da
prikuplja, obraduje i na taj nadin proizvodi potrebne
informacije za upravljanje sistemom. Kako bi proces
tekao nesmetano, informacioni sistem mora biti efikasan i
na racionalan nacin treba da vr$i razmenu informacija o
osnhovnim ciljevima, zadacima, stanju pojedinih kompo-
nenti i 0 procesu kako bi krajnji korisnik bio zadovoljan.

3. KOMPONENTE INFORMACIONIH SISTEMA

Osnovne komponente informacionih sistema su:
+ hardver,
+ softver,
* baze podataka,
« telekomunikacijski sistemi i tehnologije, i
« ljudski resursi i procedure. [2]
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4. KLASIFIKACIJA INFORMACIONIH SISTEMA

Informacioni sistemi se mogu klasifikovati prema organi-
zacionoj strukturi, glavnim funkcionalnim oblastima,
podrsci koju pruzaju i arhitekturi.

Informacioni sistemi se mogu grupisati u odnosu na pod-
rucje koje obuhvataju, broj ulaznih i izlaznih informacija,
naéinu realizacije procesa pripreme i obrade podataka,
stepenu automatizacije procesa informacionih sistema. [3]

5. PREDNOSTI | NEDOSTACI SOFTVERA U
POSLOVANJU

Najcesce prednosti i mane informacionih sistema:

Prednosti informacionih sistema - komunikacija; ¢uvanje
velike koli¢ine informacija na malom prostoru; globali-
zacija; brzo i efikasno tumacenje velikih koli¢ina podataka;
povecana produktivnost dostupnost; automatizacija poslov-
nih procesa i manuelnih zadataka; viSestruka iskoris§¢enost,
finansijska isplativost.

Mane informacionih sistema - kompleksni softveri; veéi
tro§kovi razvoja softverskog sistema; odrzavanje softvera;
suzavanje individualnih znanja; troskovi implementacije;
sigurnost. [4]

6. ISTRAZIVACKI DEO RADA

Upitnik je formiran u elektronskoj formi, za ovaj vid je
odlu¢eno zbog prakti¢nih razloga, brzeg distribuiranja,
lakseg prikupljanja.

Veéi deo ispitanika iz uzorka ¢ine vlasnici ili direktori
preduzeca, dok su pojedini ispitanici direktori razli¢itih
sektora u okviru preduzeéa (marketinga, prodaje i
finansija). Ispitanici su imali moguénost da ostanu
anonimni.

Istrazivanje je sprovedeno tokom novembra meseca,
2019. godine. Istrazivacki deo je obuhvatio ispitanike iz
74 preduzeéa koja spadaju u proizvodni sektor
(proizvodnja metala i masinski rad; proizvodnja
raCunarskih, elektronskih i opti¢kih proizvoda i rashladni
uredaji; prehrambena industrija i industrija pi¢a; tekstilna
industrija; drvna industrija i industrija namestaja;
hemijska industrija, biotehnologija i farmaceutska
industrija; duvanska industrija, industrija nafte i gasa,
industrija sportske opreme; industrija gume, plastike i
ambalaZe; industrija gradevinskih materijala, industrija
keramike i automobilska industrija).

6.1. Hipoteze istraZivanja

Uzimaju¢i u obzir osnovu problema, predmeta i ciljeva
istrazivanja, kao i metodoloski pristup u ovom
istrazivanju, mozZe se postaviti osnovna hipoteza:

Ho - Ne postoje znacajne razlike izmedu subuzoraka po
posmatranim tematskim celinama, i Ao - Postoje znacajne
razlike izmedu nekih subuzoraka po posmatranim
tematskim celinama.

Postupkom MANOVA se testira hipoteza H; koja glasi:

H; - Ne postoje znacajne razlike izmedu subuzoraka po
posmatranim tematskim celinama na osnovu pojedinaénih
obelezja, i Al - Postoje znaCajne razlike izmedu nekih
subuzoraka po posmatranim tematskim celinama na
osnovu pojedinacnih obelezja.

Postupkom diskriminativne analize testira se hipoteza H,:

H, - Ne postoji jasno definisana granica izmedu subuzo-
raka za posmatranu tematsku celinu gledajué¢i sva
obelezja ukupno, i A, - Postoji jasno definisana granica
izmedu nekih subuzoraka za posmatranu tematsku celinu
gledajuci sva obelezja ukupno.

Postupkom ANOVA ili Roy-evog testa se testira hipoteza
Hs: Hs - Ne postoji znacajna razlika izmedu subuzoraka
po pojedinim obelezjima, i Az - Postoji znacajna razlika
izmedu nekih subuzoraka po pojedinim obelezjima.

7. DISKUSIJA ISTRAZIVACKOG DELA

Analiza miSljenje preduzeéa 0 uspe$nosti njihovog
preduzeca u odnosu na konkurenciju u odnosu na
povrat od prodaje

Za preduzeca koja imaju negativan ili od 0 do 2% povrata
od prodaje, proizvodni troskovi bez plata zaposlenih,
pouzdanost u isporuci, kvalitet proizvoda ne prestavljaju im
znacajan faktor, odnosno losiji su u poredenju sa konkuren-
cijom. Sposobnosti prilagodavanja proizvodne koli¢ine i
proizvoda i sposobnosti zadovoljavanja klijenata izrazavaju
sa srednjom zadovoljno$éu. Kako raste profitabilnost, tako
raste 1 odgovornost i zadovoljavanje potreba klijenata, para-
metri sa odgovorima losije ili srednje, zamenjuju se sa bolje
i mnogo bolje. Preduzeéa sa ve¢im povratom od prodaje
visSe ulazu u kvalitet proizvoda, pouzdanost isporuke,
prilagodavanje kupcima i inovativno$éu proizvoda.

Analiza vaznosti specijalizovanih softvera u odnosu na
povrat od prodaje

Preduzeca sa veoma malim povratom od prodaje, najvecu
vaznost vide u PLM i FEM softverima, modeliranju
poslovnih procesa, CAE i PDM softverima, dok softveri
za istrazivanje trziSta i digitalne platforme ne pred-
stavljaju vaznost u njihovom poslovanju. Internet trgovina
i PDM softveri predstavljaju najvecu vaznost za predu-
ze¢a sa povratom od prodaje od 2 do 5%, dok sistemi
poslovne inteligencije, FEM i CAM softveri ne pred-
stavljaju vaznost. Kako raste povrat od prodaje, tako raste
svest za primenom softvera u preduzeé¢ima, preduzeca bi
viSe ulagala, jer smatraju da im to olakSava poslovanje,
povecava efektivnost, efikasnost, preciznost podataka,
ubrzava procese. Softveri za CAD, CAE, simulacije i
proracune SU veoma znacajni za preduzeca sa profitabil-
nos§¢u preko 10%. Takode, pojedini softveri su primenljivi
bez obzira na povrat od prodaje i preduzeca bi ulagale
novac u njih, kao sto su PDM, CAE, modeliranje pos-
lovnih procesa, socijalne mreze i CAD.

Analiza moguc¢ih prepreka koje uti¢u na uvodenje
softvera u odnosu na povrat od prodaje

Na preduzeca sa negativnom ili od 0 do 2% povratom od
prodaje pokazan je veoma znacajan uticaj na parametre:
nedostataka kvalifikovanih zaposlenih, visokih troSkova
kupovine i visokih troskova obuke radnika. Prosecan uticaj
za parametre: nevidljiv direktan benefit, neintegracija sa
ostalim softverima i visoki troSkovi kupovine novih
softvera su pokazani kao odlika preduzeéa sa povratom od
prodaje 5 do 10%. Preduzeta sa povratom od prodaje
veéom od 10% smatraju da nevidljiv direktan benefit i
internet nebezbednost ne predstavljaju nikakav faktor
prilikom uvodenje softvera, dok nedostatak kvalifikovanih



zaposlenih 1 visoki troskovi kupovine novih softvera imaju
znacajan uticaj.

Analiza kori$¢enja specijalizovanih softvera u odnosu
na povrat od prodaje

Preduze¢a sa velikim povratom od prodaje Kkoriste
softvere koji im mogu pomodi i olak$ati poslovanje, jedni
od tih grupa su sistemi poslovne inteligencije, PLM,
internet trgovina, CAE, socijalne mreze, FEM, modelira-
nje poslovnih procesa.

Sa druge strane, preduzeta koja imaju izuzetno mali
povrat od prodaje deo svog kapitala ulazu u softvere za
modeliranje poslovnih procesa, FEM, PLM, dok ni u
kojem slu¢aju svoj novac ne investiraju u upitnike za
dobijanje feedback-a od Klijenata, socijalne mreZe,
internet stvari.

Zanimljiv podatak jeste da softveri za modeliranje
poslovnih procesa i FEM softveri, preduzec¢a Kkoriste ili u
vecem delu ili nimalo, na to utice vrste industrije iz koje
preduzeca dolaze. Takode, zanimljiv podatak jeste da
preduzeca koja imaju povrat od prodaje izmedu 2 i 5% u
vecem delu, uopste ne koriste softvere, osim izuzetaka za
internet trgovinu i vebsajta preduzeca.

Analiza kori$¢enja softvera - office, za komunikaciju i
ERP softveri u odnosu na povrat od prodaje

Preduze¢a sa nhajmanjim povratom od prodaje u
potpunosti koriste email i softvere za rad sa tabelama, dok
manjim delom softvere za prodaju i CRM. Veliku ulogu
imaju softveri za rad sa tabelama i email, posto oni
predstavljaju najjeftinije softvere za pomo¢ prilikom rada,
logi¢no je zasto se preduzeéa U pocetku svog rada ili kada
nisu u tolikoj finansijskom moguénosti odlucuju za njih.

Softvere za ljudske resurse, email, rad sa tabelama i
softvere za planiranje proizvodnje u potpunosti koriste
preduzeca sa povratom od prodaje od 2 do 5%.

Karakteristicno za preduzeéa sa povratom od prodaje
ve¢im od 10% jeste da vecim delom koriste softvere za
finansije i ra¢unovodstvo i za planiranje proizvodnje.

Analiza konkurentskih faktora prema zna¢aju u
odnosu na povrat od prodaje

Preduzeca sa malim povratom od prodaje, najvise
obra¢aju paznju na cenu proizvoda, kako bi se prilagodili
kupcima. Ne obracaju toliku paznju na kvalitet i
inovativnost proizvoda, razvoj im ne predstavlja prioritet,
odnosno nemaju sredstva za ulaganje. Odnos sa kupcima
im je od velikog znacaja, kako bi mogli prosiriti svoje
poslovanje i smatraju da je to jedan od najvaznijih
faktora.

Preduzeéa koje prelaze u blagi plus, pocinju da
razmi§ljaju 0 inovativnosti proizvoda i da zaradeni novac
ulazu. Kvalitet proizvoda i cena su im veoma znacajni, ali
ipak postoje preduzeca kojima je kvalitet na zadnjem
mestu. Ne obracaju veliku paznju na usluge i isporuku
robe. Preduzeéa koja imaju povrat od prodaje od 5 do
10%, najvise obracaju paznju i Smatraju svojom
konkurentno§¢u — inovativnost proizvoda. Dok svi ostali
parametri ne predstavljaju veliku vaznost, odnosno
vaznost je raspodeljena izmedu preduzeéa. Fokus za
preduzeéa sa povratom od prodaje iznad 10% jeste cene
proizvoda i kvalitet, dok isporuka na vreme i usluge ne
predstavljaju znacajan faktor.

Analiza vaznosti softvera - office, za komunikaciju i
ERP softveri u odnosu na povrat od prodaje

Preduzeéa koja imaju veéi povrat od prodaje shvataju
vaznost uvodenja softvera za prodaju i CRM, takode, za
produktivnost sastanaka, konferencija, kao i softvera koji
sluze kao odredene baze podataka za slanje poruka.
Preduzec¢a sa preko 10% povrata od prodaje bi ulagali u
softvere za finansije i ra¢unovodstvo i ljudske resurse.
Dok preduzeca sa negativnim ili veoma malim povratom
od prodaje, skoro nikad ne bi ulagala novac u softvere za
finansije i ra¢unovodstvo.

Analiza uticaja konkurencije u odnosu na povrat od
prodaje

Kako raste povrat od prodaje, tako raste i pritisak pod
kojim su preduzeca od strane konkurencije. Preduzeca
koji imaju negativan ili 0 do 2% povrata od prodaje,
smatraju da oni nisu pod velikim uticajem konkurencije,
ali smatraju takode da se nalaze u visoko konkurentnom
drustvu. Dok za preduzeca sa povratom od prodaje preko
10%, smatraju da su pod velikim pritiskom od strane
konkurencije. Kako pritisak raste, sa pove¢anjem povrata
od prodaje, tako obracanje paznje na konkurenciju opada,
pa tako preduzeca koji imaju negativan ili 0 do 2%
povrata od prodaje obracaju veliku paznju na konkuren-
ciju, dok preduzeca sa preko 10% profitabilnosti, ni ne
obraéaju paznju.

Analiza vrste industrije kojoj preduzeéa pripadaju u
odnosu na povrat od prodaje

Jedina karakteristika koja se ispoljila za vrstu industrije,
jeste za prehrambenu industriju i industriju pic¢a, kao i za
industriju gume i plastike i ambalaza. Te industrije su se
pokazale sa najmanjim povratom od prodaje, odnosno 0
do 2%. Na osnovu analiza, shvaceno je da vrsta industrije
ne predstavlja vaznu ulogu i nije kljuéni parametar u
istrazivanju.

Analiza broj zaposlenih u preduzeé¢ima u odnosu na
povrat od prodaje

Broj zaposlenih u preduzeé¢ima ne predstavlja veliki znacaj
u poslovanju. Prema istrazivanju, pronasle su se jedino
karakteristike da preduzeéa koja posluju negativno, od 0 do
2% 1 preduzeca sa 5 do 10%, imaju broj zaposlenih od 10
do 49. Posto sam doprinos ove celine nije velik, ona ne
predstavlja znacajan faktor u istrazivanju i na osnovu ove
celine ne mogu se doneti precizni zakljucci.

8. ZAKLJUCAK

Preduze¢a sa negativnom ili od 0 do 2% povratom od
prodaje karakteriSu, proizvodni troSkovi bez plata
zaposlenih, pouzdanost u isporuci i kvalitet proizvoda, ti
faktori im ne prestavljaju znacajnost, ili su veoma skupi
da bi mogli da im se posvete. Preduzeca se ne odlucuju da
investiraju svoj novac u uvodenje novih softvera zbog
nedostataka kvalifikovanih zaposlenih, visokih troskova
kupovine novih softvera, visokih troskova obuke radnika,
teSko¢e prelaska sa starog softvera, neprihvatanje
promena od strane radnika, kao i nevidljivog direktnog
benefita. U najvecoj meri preduzeca nemaju sredstava za
inovacije, te ih to spreava u uvodenju kvalitetnih i
neophodnih softvera. U preduze¢ima gde je profitabilnost
niza, veliku ulogu imaju softveri za rad sa tabelama,



email, kako oni predstavljaju najjeftinije softvere za
pomo¢ prilikom rada, nije ¢udno za$to se preduzeca u
pocetku svog rada ili kada nisu u tolikoj finansijskom
moguénosti, odlu¢uju za njih. Preduze¢ima sa malim
povratom od prodaje najvise je stalo, odnosno najvise
obracaju paznju na cenu proizvoda, da bi se prilagodili
kupcima. Ne obraca se tolika paznja na kvalitet i
inovativnost, razvoj ne predstavlja prioritet, posto u
najveéem broju slucaja nemaju sredstava za njega. Za
preduzeca sa niskom profitabilno$¢u veoma je znacajno
da prodaju proizvod, kako bi mogli opstati, zato
potenciraju na dobrim odnosima sa kupcima. U odnosu ha
konkurenciju preduzec¢a isticu svoju cenu proizvoda,
prilagodavanje zahtevima kupaca, dok pojedini izdvajaju i
svoje usluge. Preduzeca obracaju veliku paznju na svoju
konkurenciju i smatraju da se nalaze u visoko
konkurentskoj industriji.

Preduzeca sa povratom od prodaje od 2 do 5% obracaju
paznju na proizvodne troskove bez plata zaposlenih,
sposobnost prilagodavanja isporuka, dok kvalitet proiz-
voda zavisi od preduzeéa do preduzeca, nekim je veoma
znacajan, dok druga preduzeca ne obracaju veliku paZznju
na to. Preduzeéa smatraju da veliku vaznost u poslovanju
predstavljaju softveri za socijalne mreze, internet trgo-
vina, PDM softveri, softveri za modeliranje poslovnih
procesa i CAE softveri zavise od grane industrije kojoj
preduzeca pripadaju. Najvise korisceni softveri su za
ljudske resurse, email, softveri za rad sa tabelama i za
planiranje proizvodnje. U odnosu na konkurenciju predu-
zeca istiCu svoju inovativnost proizvoda, cenu, dok neka
preduzeca isti¢u i Kkvalitet proizvoda. Zbog nevidljivog
direktnog benefita i visokih troskova kupovine novih
softvera, preduzeca se najées$ce odlucuju da ne ulazu u
nove softvere, takode oni smatraju da se nalaze pod
velikim pritiskom od strane konkurencije.

Preduzeca sa povratom od prodaje od 5 do 10%, najée$ce
se odluéuju da ne uvode softvere zbog nevidljivog direkt-
nog benefita, internet (ne)bezbednost, ne integracije sa
ostalim softverima i kod visokih troskova kupovine novih
softvera. Obracaju veliku paznju na pouzdanost u isporuci
i na kvalitet proizvoda, u odnosu na konkurenciju,
preduzeca istiCu Svoju inovativnost proizvoda. Preduzeca
smatraju da veliku vaznost u poslovanju predstavljaju
softveri za socijalne mreze, CAE softver, softveri za
prodaju i CRM i email, dok najvise koriste email.

Preduze¢a sa povratom od prodaje veé¢im od 10%
karakteriSe odlucnost da sredstva ulazu u softvere za
CAD, CAE, simulacije i proracune, sisteme poslovne
inteligencije, PLM, internet trgovinu, socijalne mreze,
FEM, modeliranje poslovnih procesa, softvere za prodaju
i CRM, finansije i racunovodstvo, planiranje proizvodnje
i email. Nevidljiv direktan benefit i internet (ne)bezbed-
nost ne predstavljaju nikakav uticaj za preduzeca da ne bi
uvodili softvere, dok nedostatak kvalifikovanih zapo-
slenih i visoki troskovi kupovine novih softvera pred-
stavljaju znacajan uticaj zasto se preduzeca ipak odlu¢uju
da ne investiraju svoj novac.

Preduzeta obracaju veliku paZnju na inovativnost
proizvoda, sposobnost prilagodavanja proizvodne koli¢ine
i na proizvodne troskove bez plata zaposlenih i na kvalitet
proizvoda. U odnosu na konkurenciju, preduzeca isticu
svoju prednost kroz cenu proizvoda i njegov kvalitet, dok
smatraju da se nalaze pod velikim pritiskom od strane
konkurencije.

Nije dokazana veza izmedu profitabilnosti firme, vrste
industrije i koris¢enja softvera, uzorak po industrijama
nije bio dovoljan da bi se pokazala veza. Profitabilnost ne
zavisi od koriS¢enja softvera u razli¢itim veli¢inama
preduzeca.

Preduzeca ne shvataju u velikoj meri vaznost vebsajta,
upitnika za feedback od klijenata i istraZivanje trziSta,
softvera za sisteme poslovne inteligencije. Preduzeca sa
ve¢im povratom od prodaje vise ulazu u kvalitet
proizvoda, pouzdanosti u isporuci, prilagodavanju prema
kupcima, a samim tim i inovativno$¢u proizvoda. Takode,
kako raste profitabilnost tako raste i svest za primenom
softvera u preduzetima, preduzeca bi vise ulagala
sredstva, jer smatraju da im to olakSava poslovanje,
povecava efektivnost, efikasnost, preciznost podataka,
ubrzava procese.

Moze se zaklju¢iti da postoji jasna granica i razlika
izmedu grupa preduzeéa. Samim tim, hipoteza H, - ne
postoje znacajne razlike izmedu subuzoraka po posma-
tranim tematskim celinama, moze da se odbaci i prihvata
se alternativna hipoteza A, - postoje znacajne razlike
izmedu subuzoraka po posmatranim tematskim celinama.
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