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I PODACI O KOMISIJI

Odlukom Nastavno nauénog, ve¢a Fakulteta Poslovne Ekonomije od 26.01.2015. zavedenog pod
brojem 5 imenovana je Komisiju za ocenu doktorske disertacije mr Dragana Radjenoviéa za
izradu doktorske disertacije  MARKETING STRATEGIJE U CILJU PRIPREME
DOMACIH PRIVREDNIH SUBJEKATA ZA STRATESKO PARTNERSTVO u sastavu:

I. Prof. dr Aleksandar Andrejevié, redovni profesor Univerziteta Educons Sremska
Kamenica, predsednik Komisije

2. Prof. dr Svetlana Mihi¢ » vanredni profesor Univerziteta Educons Sremska Kamenica,
mentor i

3. Prof. dr Jurica Pavi¢i¢, vanredni profesor, Ekonomski fakultet Zagreb, ¢lan Komisije.

I1 OSNOVNI PODACI O KANDIDATU I DISERTACIJI

£, Ime, ime jednog roditelja, prezime:
Dragan, Nikola, Radenovi¢
2. Datum rodenja, opstina, drzava:
13.09.1960., Sabac, Republika Srbija
3. Datum odbrane, mesto i naziv magistarske teze

09.11.1995. godina, Ekonomski fakultet Subotica
,.Optimalizacija poslovne politike banke kao akcionarskog drustva“
4. Naucna oblast iz koje je steceno akademsko zvanje magistra nauka:
Bankarstvo
Znacajniji objavljeni radovi kandidata u struénim i naucnim ¢asopisima su:

- OSNOVNA OBELEZJA 1 PROMENE POSLOVNE POLITIKE BANKE,
Informativni list Vojvodjanske banke, br.2, novembar 1990.

- OSNOVNA OBELEZJA PROCESA TRANSFORMACIE JUGOSLOVENSKIH
BANAKA U AKCIONARSKA DRUSTVA, Bilten Vojvodjanske banke, br. 134, maj
1992.

- POSLOVNA POLITIKA SA POSEBNIM OSVRTOM NA POSLOVANIJE SA
STANOVNISTVOM, Bankarski struéni Casopis, br. 139. Jun 1992.

- FORMIRANJE BANKARSKOG KAPITALA [ MERE MONETARNE POLITIKE
CENTRALNE BANKE, Svet finansija, br. 146, septembar 1993,

- ULOGA FINANSUSKIH INOVACIUA U DEFINISANJU  POSLOVNE
STRATEGIJE BANKE, Svet finansija, mart 1994,

- POSLOVNA STRATEGIJA BANKE, |, Direktor Casopis za menadZment i

preduzetni$tvo, br.9/1994.
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- PUBLIC RELATIONS BANKE U KRIZNIM SITUACIJAMA, Svet finansija, maj-
jun 1995.

- STUDUA ,MERE ZA REHABILITACIJU I UNAPREDJENJE STEDNIE
GRADJANA®, izdanje UdruZenja banaka Jugoslavije, 1998. (¢lan tima, jedan od
autora)

- ISTORIJA BANKARSTVA U VOJVODINI, monografija, izdanje Matice Srpske,
1998. Autor poglavlja ,,Poslovi sa gradjanima, marketing i ekonomski odnosi sa
inostranstvom u bankarstvu Vojvodine od druge polovine XXVIII veka do danas*

-  BAZELSKI SPORAZUM O KAPITALU, Racunovodstvo, br. 7-8/2004.

- ZNACAJ EFEKTIVNE KAMATNE STOPE NA KREDITE I DEPOZITE I NJENE
KONTROVERZE, Racunovodstvo, br. 3-4/2005.

- TRETMAN OPERATIVNIH RIZIKA PREMA BAZELSKOM SPORAZUMU O
KAPITALU, Racunovodstvo, br. 1-2/2006.

- EFIKASNOST UPRAVLJANJA KONTINUITETOM POSLOVANJA U
BANKAMA, Racunovodstvo, br.9-10/2007.

- SVETSKA ISKUSTVA U OBLASTI UPRAVLJANJA RIZIKOM OD PREVARE,
MenadZzment, IPC, novembar-decembar 2007.

-  PLANOVI REORGANIZACIE I UPPR, Stecajni instruktor, br 1, Beograd 2014

Strucni rad - projekti:

U okviru angaZovanja u poslovnim bankama rukovodio je timovima:

- zaizradu poslovne politike banke, (pri formiranju Vojvodjanske banke d.d. 1989.)

- za uvodjenje karti¢arstva u poslovanje u procesu sticanja statusa principala u VISA i

EUROPAY platnim sistemima (od 1992. Do 1996. godine)

- U periodu od 1997. godine do 2002. godine bio je predsednik Odbora za razvoj poslova sa

gradjanima UdruZenja banaka Jugoslavije i u¢estvovao je u radnim timovima i projektima UBJ:

- Uvodjenje i razvoj prve nacionalne platne kartice,

- Formiranje nacionalnog centra za rad sa karticama i elektronski switching,

- Studija o merama za rehabilitaciju i napredjenje Stednje,

- Standardi u poslovanju banaka.

- Izrada predloga Zakona za regulisanje obaveza po osnovu stare devizne Stednje.

- Utcestvovao je u projektu izrade monografije “Istorija bankarstva u Vojvodini” koju je izdala
Matica Srpska u Novom Sadu 1989. godine, kao jedan od autora sa temom: “Poslovi sa
gradjanima, marketing i ekonomski odnosi sa inostranstvom u bankarstvu Vojvodine od
druge polovine XXVIII veka do danas™.

- Izradai pocetak realizacije ,,Programa rada centra za razvoj malih i srednjih preduzeéa® :

- Poslovi u vezi ,,GARANCIJSKOG FONDA® ukljucuju¢i kontakte sa predstavnicima
UNOPS-a, pregovore sa bankama, Promocija usluga ,,Alma Mons* i u¢esce u izradi sajta.

- Ugesée u organizaciji i realizaciji kongresa ,,WATERMODE®koji je odrzan u novembru
2010. Godine

- Izrada i dostava ,Maping and data collecting of Vojvodinian agriculture primary sector® u
okviru ,,PRICES* projekta za potrebe italijanskih regiona.




EDUCONS

UNIVERZITET

Obrazac Izvestaja o oceni doktorske disertacije

- Izrada informacije u vezi vinarstva i vinogradarstva vezano za zahtev ,-Rauchi vini“. Prikaz
po sektorima sa osnovnim podacima i ocenama kako je traZeno.

- UtesCe u organizaciji posete Sajmu u Kampanji, organizacija B2B mitinga, odabir partnera,
kontakti i dostava podataka. Anazovanje kroz li¢ne kontakte u pregovorima sa firmama
zainteresovanim sa saradnju sa italijanskim partnerima po regionima. (,PRICES — APQ
BALKANS, KALABRIA, ABRUZZO, KAMPANJA)

- Kreiranje i dostava baze podataka ,,Antenna“o poljoprivredi i firmama i proizvodjacima koji
se bave oranskom proizvodnjom, vinarijama i gazdinstvima koja se bave seoskim turizmom.
(,.factory farms®).

Broj stranica: 230

Broj slika: 41

Broj tabela: 14

Broj grafikona: 6

Broj referenci: 33

Broj priloga: 4

Broj citirane literature: 33
Domac¢i izvori: 15 , elektronski 62
Strani izvori: 41, elektronski 32

IIT PREDMET I CILj DOKTORSKE DISERTACIJE

Predmet ovog istrazivanja obuhvata teorijske, metodologke i prakti¢ne aspekte kreiranja i primene
adekvatne marketing strategije u procesu pripreme domaéih privrednih subjekata za strate$ko
partnerstvo. StrateSko partnerstvo predstavlja sloZen proces uspostavljanja saradnje izmedju
razliCitih privrednih subjekata najéedée iz razlicitih zemalja. U ovom radu su definisane
zajedniCke oblasti koje je potrebno istraZiti a rezultate istrazivanja usmeriti na pobolj3anje
efikasnosti ovih procesa posebno u segmentu manjih poslovnih sistema. U okviru analize
realizovanih strateskih partnerstava, poloZaja nase zemlje u regionu, potencijala i mogucnosti,
razradjeni su svi oblici saradnje koji imaju obeleZja strateskog partnerstva, a poseban naglasak je
dat na franizi kao jednom od najefikasnijih oblika koji nije dovoljno u primeni na naSem
prostoru

Cilj ovih istrazivanja je da se na bazi analize svih mogucnosti poslovnog povezivanja, analize
aktuelnog poloZaja nase zemlje, ogranicenja, mogucnosti i potreba privrednih subjekata kreira
jedinstven model koji treba da doprinese efikasnijoj pripremi i uspesnijem povezivanju sa ino i
domac¢im poslovnim partnerima. Na bazi iskustava i istraZivanja u zemljama iz okruZenja
sagledace se mogucnosti za unapredenje ovih procesa kod nas. Na osnovu prikazanih primera
realizovanog strateSkog partnerstva izdvojice se pozitivna i negativna iskustva sa ciljem da se
unaprede budu¢i aranZmani i poja¢a pregovaracka pozicija.
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Nau¢ni cilj ovog rada obuhvata sistematizaciju svih aktivnosti na poslovnom povezivanju koje
ima obeleZje strateSkog partnerstva uz jasno definisanu efikasnu marketin g strategiju.

Drustveni cilj podrazumeva prikaz celokupnog postupka realizacije partnerstva uz otklanjanje
propusta koji su uoCeni u analiziranim aranZmanima. Iz drustvenog cilja ovog rada proistic¢e i
prakti¢ni, koji bi trebao da omoguéi praktiénu primenu opSteg modela strateSkog partnerstva za
svaki pojedinacni aranZman bez obzira na vrstu poslovnog povezivanja i karakteristike uéesnika.

IV OSNOVNE HIPOTEZE

Prilikom izrade ovog rada poslo se od nekoliko radnih hipoteza, koje su ¢inile osnov za dalja
nauc¢na razmatranja:

H.1. Povezivanje srpskih privrednih subjekata sa stranim partnerima predstavlja osnovnu
pokretatku snagu razvoja privredne grane.

H.2. Realizacija povezivanja uslovljena je moguéno§¢u primene adekvatne marketing strategije.
H.3. Komparativne prednosti srpske privrede su mnogobrojne i predstavljaju osnov za strate§ko
povezivanje.

H.4. Funkcionisanje partnerskih odnosa treba da pruzi dugoro¢ne efekte za sve privredne
ucesnike kao i za drustvenu zajednicu u kojoj posluju.

H.5. Institucionalni okvir treba da doprinese promociji srpske privrede, podsticanju strateskih
partnerstava i povecanju bruto drustvenog proizvoda kao osnovnog pokazatelja privrednog rasta.
H.6. Mnogobrojni su oblici partnerskog povezivanja, fransiza je jedan od predloZenih. FranSizing
sistem se najbolje testira pomocu matematickog modela na osnovu kojeg je moguée sagledati
njegovo ponasanje u buduénosti.

Hipoteze koje ¢e rad testirati usmerene su na definisanje stepena prilagodenosti nasih privrednih
subjekata za poslovnu saradnju sa ino-parterima i to sa aspekta sopstvene marketinske pripreme
(atraktivnosti), prepoznavanja potreba i instiucionalne podrske. Polazna pretpostavka autora je da
nadi privredni subjekti nisu dovoljno pripremljeni za ove procese, da je institucionalna podrska
jo$ uvek nerazvijena i zasnovana na polititko-administrativnim reSenjima, da potencijalni
investitori jo$ uvek nemaju prave informacije o0 moguénostima poslovnog povezivanja, a posebno
potencijalni investitori iz dijaspore koji tragaju za mogucnostima saradnje na principima fer
odnosa i precizno regulisanih poslovnih interesa.

V METODOLOGIJA ISTRAZIVANjA

Koncepcija ovog rada je i teorijskog i empirijskog karaktera. Sirina istraZivanja, priroda i
sloZenost teme nalozZili su primenu vedeg broja nau¢nih metoda razli¢itog nivoa. Metodologki
gledano, primenjena je tehnika naucne deskripcije kroz opaZanje okruZenja, metod analize i
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sinteze, komparativne analize. Posebnim metodima i alatima Je izvrSeno merenje uspesnosti
dosada$njih akvizicija i realizovanog strateSkog parnerstva u nekoliko odabranih sluajeva,
prepoznavanje slabosti, gre$aka i rizika i izvodenje zakljucaka za dalje unapredenje ovih procesa.

IstraZivanje ima naglaSen kriticki osvrt u nameri da realno sagleda situaciju u nasoj zemlji da
prepozna prednosti i ograniCenja postojeéih redenja, da na iskustvu kreira odredena poboljasanja i
pruzi okvir za izgradnju najboljeg puta saradnje izmedu domacih privrednih subjekata i ino
partera.

Od metoda za prikupljanje podataka primenjena je metoda analize sadrzaja dokumenta i
slobodni usmeni intervju. Ovim metodama je izvrena kvalitativna i kvantitativna analiza sadrZaja
razlicitih izvora domace i dostupne strane literature, zakonskih propisa i drugih dokumenata.
Teorijska baza kori¥¢ena u ovim istrazivanjima podrazumeva izu¢avanje literature, kao i svih
drugih oblika pisane re¢i (Zasopisi, internet) koji su tretirali oblasti medunarodne saradnje,
polozaja Srbije, realizovanih aranZmana, investicija, marketing strategija, propisa koji regulisu
ovu oblast, finansijskih i trzi$nih analiza. Prilikom prikupljanja struéne literature i publikacija
pronadene su mnogobrojne korisne informacije koje se bave problematikom pomenutih oblasti.

Na osnovu dobro proudene teorijske baze pristupilo se odabiru metoda, koji ¢e se koristiti u
prikupljanju podataka, njihovoj obradi i prezentaciji. Metode istraZivanja su prilagodene
pojedinim delovima rada i uglavnom se zasnivaju na analitiCko - sinteti¢koj metodi obrade
tekstova velikog broja autora, inostranih i domaéih koji su povezani sa tematikom strateSkog
parnerstva, investicija i marketinga. Metod analize - sinteze, kao veoma operativan nau¢ni metod
u radu orijentisanom na prepoznavanju problema iz prakse, omoguéio je potpunije sagledavanje
bitnih karakteristika modelovanja marketingkih aktivnosti i procesa u okviru poslovnog
povezivanja. Ovaj metod doprinosi potpunijoj identifikaciji i objasnjenju uticaja pojedinih faktora
na mogucnost ostvarenja zadatih ciljeva.

Induktivno — deduktivna metoda je koridéena za objadnjavanje utvrdenih, kao i novootkrivenih
saznanja, novih zakonitosti i za dokazivanje postavljenih teza u cilju provere hipoteza nauénog
istrazivanja. Ovaj metod je koriséen i u formulisanju zaklju¢aka, odnosno u zavr$noj fazi
dokazivanja ili opovrgavanja postavljenih nau¢nih hipoteza. Alati i metodi kvaliteta primenjeni su
u identifikaciji uoCenih slabosti, trazenju korena uzroka problema i merenju performansi
poslovnih procesa.

Metoda dokazivanja i opovrgavanja je koriS¢ena kod ocene pojedinih aranZmana da bi se
utvrdila istinitost pojednih saznanja. Pri dokazivanju postavljenih hipoteza traZeni su argumenti,
odnosno pretpostavke koje su opravdavale hipoteze. Analizirane su okolnosti i istraZile ¢injenice
pomocu kojih je dokazivana istitnitost hipoteza. U radu Jje primenjena i deskriptivna statisti¢ka
obrada koja obuhvata metode prikupljanja, sredivanja i prikazivanja prikupljenih i obradenih
podataka. U teorijskom delu rada deskriptivnim istrazivanjem izvriena je analiza faktora i motiva
za preobraZaj starih tradicionalnih metoda rada u nove j kvalitetnije, posebno u delu pripreme
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marketing koncepta i izgradnje strategije rasta i razvoja uz primenu savremenih informacionih
tehnologija. Osnovni cilj je poveéanje atraktivnosti domaceg privrednog subjekta i izgradnja
efikasnog strateSkog partnerstva.

Deskriptivnom metodom je prikazan pregled dosadasnjih rezultata istrazivanja u oblasti
zajednickih ulaganja i svih vidova poslovnog povezivanja. Sprovedeno je i internet pretrazivanje
odgovarajuéih veb stranica, zakona i propisa nacionalnih i medunarodnih regulatornih tela za
oblast medunarodne poslovne saradnje.

Komparativnom analizom su uporedeni razli¢iti sadrzaji poslovnih procesa i sprovedenih
aktivnosti u razli¢itim oblastima povezivanja, a njihovom analizom i sintezom je definisan
najpogodniji model koji ¢e se koristiti u daljem modelovanju i unapredenju procesa povezivanja
Srbije sa medunarodnim poslovnim okruzenjem. Primenom metoda komparativne analize kod
odabranih slu¢ajeva rad se bavi: organizacijom privrednog subjekata koji je u postupku
uspostavljanja saradnje sa ino-strateSkim partnerom, nainom promocije, prezentacijom
komparativnih prednosti i unapredenjem efikasnosti postupaka izgradnje strateSkog partnerstva.

Struktura po poglavljima i kratak opis sadrzaja.

Doktorska disertacija sastoji se iz jedanaest (11) poglavlja: Uvod, Znacaj poslovnog povezivanja
Srbije sa svetom, Oblici i vidovi poslovne saradnje, Strateski marketing u funkciji partnerstva,
Ekonomsko — finansijska analiza, Institucionalni okvir za strateSko partnerstvo, Istrazivanje
realizovanog strate§kog partnerstva, Analiza rezultata istrazivanja, Zakljucci i preporuke, Spisak
Literature, Spisak tabela, slika i grafikona.
U uvodnom delu obrazlazu se predmet, ciljevi i polaziSta istrazivanja, ukazuje na znacaj i
aktuelnost istrazivanja, postavljaju se hipoteze, obraduje teorijsko-metodoloski okvir istrazivanja
i uspostavlja osnovna struktura-zadaci istrazivanja.

Drugi deo rada (Znacaj poslovnog povezivanja Srbije sa svetom) prikazuje poslovni potencijal
nase zemlje uz komparativnu analizu realizovanih investicija u regionu. U ovom delu je obraden
aktuelni poloZaj srpskih privrednih subjekata u okviru procesa Evropskih integracija. Posebno su
izdvojene komparativne prednosti naSih privrednih subjekata u cilju razvoja saradnje i veceg
povezivanja sa ino partnerima iz okruZenja. Takode, prepoznata su i izdvojena ogranicenja koja
su rezultat iskustava iz dosadaSnje prakse. Opsta ocena je da mogucnosti Srbije, 3Sanse i
potencijali koje imaju nasi poslovni subjekti nisu dovoljno iskorid¢eni posebno u odnosu na druge
zemlje iz okruzenja sa slicnim poslovnim potencijalima.
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U treéem delu rada (Oblici i vidovi poslovne saradnje) razradeni su i analizirani svi vidovi i
forme poslovne saradnje koji imaju obeleZja strateskog partnerstva i koji se mogu primeniti u
konkretnim poslovnim aranZmanima. Namera je da se prepoznaju i opisu vidovi saradnje koji su
primenljivi na mikro nivou izmedu malih i srednjih preduzeca. U zavisnosti od izbora aranzmana
razradena je odredena metodologija za implementaciju posebno u delu direktnih investicija,
zajednic¢kih ulaganja (joint venture) i kupovina i akvizicija. Poseban naglasak i znaCaj u ovom
delu je dat franSizama kao obliku poslovne saradnje koji nije dovoljno zastupljen u nasoj praksi a
koji nosi velike prednosti i moguénosti za uspe$nu saradnju nasih privrednih subjekata sa ino
partnerima. Ostali oblici poslovnog povezivanja su prikazani sa osnovnim obelezjima i
modalitetima pojedinih aranzmana. NaglaSen je znaCaj izbora najefikasnijeg oblika partnerstva i
poslovnog povezivanja §to neminovno zahteva dobru pripremu domaceg privrednog subjketa pre
svega kroz plasman informacija uz pravilan odabir i efikasnu implementaciju strategije
marketinga.

Cetvrti deo rada ciljno je usmeren na strateski marketing u funkciji partnerstva. Namera ovog
dela je da se uz sprovodenje neophodnih analiza kreira efikasna marketing strategija koja ce
obezbediti atraktivnost domaceg privrenog subjekta za potencijalnog strateSkog partnera. Na
osnovama implementacije pojedinih oblasti strateSkog marketinga se sprovodi analiza poslovnog
potencijala, planiraju poslovi i investicije, poboljsava ili prilagodava organizacija rada. Vazni
delovi ovih procesa i aktivnosti usmereni su na upravljanje i definisanje misije, vizuelni identitit i
promotivne aktivnosti. U cilju efikasnog plasmana informacija i prakti¢ne primene izabrane
marketing strategije kreiran je i prospekt ponudaca strateskog partnerstva kao osnov za pocetnu
komunikaciju i dalje pregovore potencijalnih partnera.

Nakon razrade vidova i oblika poslovne saradnje koja ima obelezja strateSkog partnerstva,
odabira modela i primene strate§kog marketinga u cilju obezbedenja uslova za dalju realizaciju
partnerstva, sledi ekonomsko — finansijska analiza koja je prezentirana u petom delu rada. Cilj
ove analize je da kroz ocenu boniteta privrednog subjekta — ponudaca partnerstva, razradu
parametara i pokazatelja opravdanosti nameravanog posla i ckonomsko finansijsku konsolidaciju
(prilagodavanje domaceg subjekta zahtevima ino partnera) obezbedi uslove za operativnu
realizaciju odabranog poslovnog aranZmana. Sprovodenjem postupaka razradenih u ovom delu
rada strani partner upoznaje i detaljno analizira dobro prezentiranog i pripremljenog domaceg
privrednog subjekta, vr§i potrebna usaglasavanja i donosi odluku o prihvatanju ponudenog
partnerstva.

Sesto poglavlje rada prikazuje elemente institucionalnog okvira za strateSko partnerstvo gde su
pored pravnog okvira i izbora organizacione forme, uCesnicima nameravanog aranZmana od
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posebnog znaaja pravni polozaj ino partnera, usaglasenost domacih propisa sa meduarodnom
regulativom, podsticaji drzave, odnosno institucionalna podrska i poreski sistem.

Nakon kreiranja modela za iniciranje i realizaciju strateSkog partnerstva koji je prikazan u
prethodnim poglavljima u sedmom delu rada je izvrSeno prakti¢no istraZivanje realizovanog
strateskog partnerstva sa ciljem da se testiraju i kriticki ocene pojedini sprovedeni aranZmani.
Istrazena partnerstva su odabrana prema razli¢itim kriterijumima polaze¢i od pozitivnih i
negativnih efekata koji su postignuti u svakom konkretnom poslu. Efekti su prezentirani kao
direktni i indirektni, a shodno rezultatima ocenjeni su kao pozitivni ili negativni po domaceg
privrednog subjekta odnosno na$ privredni sistem u celini. Cilj ovog dela rada je da se na osnovu
stecenog iskustva izvedu odredeni zakljuéci koji, u okviru celine rada i namere da doprinesu
unapredenju prakse, mogu biti korisni u drugim, odnosno nameravanim poslovnim aranzmanima
sa obelezjima strateSkog partnerstva.

U cilju unapredenja prikazane metodologije za realizaciju strateSkog partnerstva i dopune
sprovedenog istraZivanja realizovanog strateSkog partnerstva u osmom delu rada (A4naliza
rezultata istraZivanja) prikazan je dopunjen model za ocenu uspeSnosti aranzmana na bazi
konkretnog primera spajanja uz pripajanje domacih privrednih subjekata, odnosno bez uces¢a ino
- partnera. Ovaj model polazi od analize promena osnovnih bilansnih agregata i predstavlja
poseban kvantitativni aspekt ocene koji zajedno sa prethodno prezentiranim deskriptivnim
modelom ¢&ini celinu. U praksi se zahteva kombinacija viSe reSenja i postupaka u realizaciji
partnerstva koji su uskladeni sa nameravanim poslovnim aranzmanom, karakteristikama ucesnika
i postavljenim ciljevima.

U devetom delu rada (Zakljucci i preporuke) u formi zakljucaka predstavljeni su svi elementi
prikazanog opsSteg modela strateSkog partnerstva uz ocenu analiziranih realizovanih aranZmana.
U skladu sa rezultatima sprovedenog istrazivanja kreirane su odredene smernice i preporuke za
dalju realizaciju na kvalitetnijoj i efikasnijoj osnovi sa ciljem da se uz primenu strategije
marketinga unapredi polozaj domacih privrednih subjekata.

U desetom delu (Literatura) i jedanaestom delu (Spisak tabela, slika i grafikona)
sistematizovani su i prikazani svi izvori kori§¢ene literature na kojima je zasnovano sprovedeno
istraZivanje, takode, nabrojani su i svi tabelarni i graficki prikazi.
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VII OSTVARENI REZULTATI I NAUCNI DOPRINOS

Interesi naSe nacionalne ckonomije, kao i pojedinih privrednih subjekata za saradnjom i
ukljudivanjem u medunarodnu podelu rada su davno prepoznati i predstavljaju vazno stratesko
opredeljenje na svim nivoima. Posebno slozeno pitanje predstavlja izbor naina za ostvarivanje
strateSkih ciljeva i realizaciju aranzmana koji imaju obeleZje strateSkog partnerstva. Stecena
iskustva su uglavnom oslonjena na drzavne i politicke aranzmane sprovedene u okviru procesa
privatizacije sa ograni¢enim efektima dok na mikro nivou nije bilo realizacije u praksi ili je bila
veoma skromna i problematicna. Razlozi su mnogobrojni, pre svega nedostatak adekvatne
marketing strategije i sistemskog okvira za podrSku partnerstvu, kao i nedovoljna razmena
informacija uz odsustvo adekvatne pripreme domacih subjekata za stratesko partnerstvo.

Stratesko partnerstvo predstavlja sloZen proces uspostavljanja saradnje izmedu razlicitih
privrednih subjekata, najéeS¢e iz razliCitih zemalja, sa specificnim obelezjima pre svega: na
trajnoj osnovi, uz jasnu podelu ulaganja resursa i poslova koje treba obaviti, dobar odabir
poslovne strategije, jaku marketing strategiju , dobro odmerene rizike i jasno definisane ciljeve i
interese svih ucesnika. Bez obzira na nivo partnerstva i karakteristike ucesnika (veliki sistemi od
nacionalnog interesa ili male privatne firme) prepoznate su i ovom radu definisane zajednicke
oblasti koje je potrebno istraZiti a zakljucke usmeriti u cilju realizacije nameravanog poslovnog
aranzmana sa obeleZjima strate§kog partnerstva. Ovo opredeljenje je i sprovedeno u radu.
Povezivanje srpskih privrednih subjekata sa stranim partnerima treba da predstavlja osnovnu
pokretacku snagu razvoja svake privredne grane.

Dobro uspostavljanje i funkcionisanje partnerskih odnosa treba da pruzi dugoro¢ne efekte za sve
privredne subjekte kao i za drustvenu zajednicu u kojoj posluju. Za domaceg partnera od velike
vaznosti su zastita sopstvenih interesa, dobra procena ciljeva i efekata koje ostvariti, efikasan
nastup u trazenju partnera, transparentno i afirmativno plasiranje informacija. Od posebnog
znacaja je i efikasna priprema za partnerstvo u okviru strateskog marketinga, uz mogucnost
restruktuiranja, konsolidacije i prilagodavanja novim poslovnim standardima.

Realizacija povezivanja uslovljena je pre svega odabirom i moguéno$¢u primene adekvatne
marketing strategije. Na osnovu istrazivanja sprovedenih u ovom radu moze se konstatovati da su
postignuti rezultati nase zemlje u ovoj oblasti veoma skromni i ograni¢enog dometa. Strani
partneri nemaju dovoljno informacija i prisutan je izostanak strateSkog marketinga. Proces
razvoja i implementacije strateSkog partnerstva na mikro nivou skoro da i ne postoji, a malobrojni
aranzmani nose negativna iskustva. Razlozi su mnogobrojni, a pre svega: nedovoljna svest
domaéih privredih subjekata o znafaju ovakvih aranZamana, ne prepoznaje s¢ Sansa za
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regulisanje (otkup uz diskont) dugova i obezbedenje novih investicija kroz stratesko partnerstvo.
Praksa je da se i dalje skromna akumulacija i skupi krediti vide kao izvor za finansiranje tekucih
potreba i simboli¢nih investicija u razvoj.

Doma¢i partneri nemaju izgradenu marketing strategiju da pronadu i privuku stranog partnera
(potencijalnog investitora). Informacije i postupak pronalazenja domaceg ili stranog partnera nisu
standardizovani i dovoljno transparentni, prisutan je problem nelikvidnosti, dugova i nestabilnosti
uz veliki trzi$ni rizik za ozbiljnije poslovne planove na duzi rok. Inostrani potencijalni strateski
partneri, sa druge strane prepoznaju velike potencijale naSeg trziSta i razvojne Sanse, ali nemaju
dovoljno informacija niti poverenja za ozbiljnije poslovne aranZmane na duzi rok sa domacim
firmama. Prisutan je i dalje visok rizik zemlje, politicka nestabilnost i nedostak regulative koja
izmedu ostalog treba da bude rezultat sprovedenih strukturnih i drugih reformi. Usled navednog
najveéi broj realizovanih aranzmana je bio na makro nivou uz veliko uceS¢e drzave. Strani
partneri su kroz proces privatizacije kupili najznacajnije nase poslovne kapacite koji imaju Sansu
za razvoj i profitabilno poslovanje, dok je na drugoj strani ostao veliki deo domacih privrednih
subjekata, poslovno blokiranih ili skoro pred krajem, bez Sanse da se oporave sopstvenim
sredstvima, ili bez pomo¢i sa strane. Funkcionisanje partnerskih odnosa treba da pruzi dugoro¢ne
efekte za sve privredne ucesnike kao i za drustvenu zajednicu u kojoj posluju.

Model strateSkog partnerstva, na osnovu postupka prezentiranog u ovom radu, predstavlja
efikasan put za reSavanje ovih problema, ali zahteva podizanje atraktivnosti domacih privrednih
subjekata za privlacenje strateSkih partnera i punu podriku reformisane drzave na putu Ka
Evropskoj Uniji. Dok se ovakav sistem ne uspostavi, realizacija partnerstava ¢e se odvijati kao i
do sada, a to znadi da ée strani partneri kupovati (po povoljnoj ceni usred degradacije naSe
ekonomije) najperspektivnije poslovne kapacitete i nacionalne resurse koje ¢e pre svega njima
donositi profit i razvoj u buduénosti. NaSa pozicija je bila da

sve §to mozemo prihvatamo, jer ne moZemo da biramo a svaki priliv sredstava iz inostranstva je
znacio priliku da se reSe neke budZetske potrebe, ostvare trenutni politicki interesi, obezbedi
privid napretka ili socijalne sigurnosti stanovniitva, ili obezbedi opstanak kapaciteta koji bi
sigurno propali. Istovremeno se vrsilo odlaganje pravih strukturnih reformi i reSavanje problema
nagomilanih dugova.

Svakako da treba iskoristiti $anse za privlaGenje partnera iz evropskog okruZenja i povecanje
priliva finansijskih sredstava za oporavak i razvoj domacih kapaciteta, ali je vaZno pitanje izbora
pravog partnera, pravog puta, postizanja maksimalnog efekta i zastite sopstvenih interesa .
Posebno je vazno i pitanje strukture i namene sredstava koja dolaze iz inostranstva odnosno kako
ih koristimo ili ih moramo koristiti.




EDUCONS

UNIVERZITET Obrazac Izvestaja o oceni doktorske disertacije

Komparativne prednosti srpske privrede su mnogobrojne i predstavljaju osnov za stratesko
povezivanje. Srpsko trziSte poseduje veliki poslovni potencijal. U pojedinim proizvodnim
oblastima prisutna je duga tradicija i iskustvo.

Institucionalni okvir treba da doprinese promociji srpske privrede, posticanju strateSkih
partnerstava i povecanju bruto drustvenog proizvoda kao osnovnog pokazatelja privrednog rasta.
Sa aspekta podsticaja razvoja strateSkog partnerstva, instucionalni okvir ima najveci znacaj u delu
pravnog sistema, pravnog polozaja inostranog parnera, primene medunarodnih propisa koji su od
znafaja za ove aranZmane i sistema stimulacija i podsticaja koje drzava kreira radi privlacenja
stranih invstitora. Opsta ocena je da su ovi mehanizmi prisutni i razvijeni u naSoj zemlji 1 da je
njihova primena doprinela ostvarenim rezultatima u saradnji sa ino partnerima, ali samo u jednoj
vrsti aranZmana koji su sprovedeni u okviru procesa privatizacije i prodaje najatraktivnih
poslovnih kapaciteta.

U okviru istraZivanja realizovanih strateSkih partnerstva koje je prikazano u ovom radu, moze se
istaéi da su dobijeni rezultati veoma razli¢iti, ¢ak kod pojedinih aranZmana u suprotnosti.
Izdvojeni su mnogi pozitivni efekti pojedinih aranmana koji daju veliki doprinos za afirmaciju
ovih procesa, ali takode prisutni su i znaCajni negativni efekti kod pojedinih realizovanih
poslovnih aranZmana. Konacni efekti jo§ nisu vidljivi u potpunosti i mogu se dalje analizirati. U
svakom slu¢aju predstavljali su najbolje, ili jedino moguée resenje u datom momentu. Ostala je
dilema da li su rezultat nuzde i sticaja okolnosti, ili pazljivo smisljene i planirane strategije koja je
uspesno realizovana prema najboljim uslovima koji su se mogli postici na trziStu.

Medu mnogobrojnim oblicima partnerskog povezivanja izdvojena je fransiza kao jedan od
najefikasnijih i najpoZeljnijih, ali nazalost nedovoljno zastupljeih u napoj praksi. FranSiza nosi
mnogobrojne prednosti za sve ucesnike, a posebno za domace privredne subjekte. Svako uspesno
poslovanje koje ima nameru rasta i Sirenja trebalo bi da uzme u obzir frandizu kao mogucnost za
svoje Sirenje. Smatramo da je franSiza nabolji i najbrzi nacin za proSirenje poslovanja.

Podr§ka procesima i unapredenju strateSkog parnterstva u naSoj zemlji predstavlja vazan
nacionalni i poslovni interes koji treba uspes$no ostvariti i na makro i mikro nivou. AranZmani
poslovnog povezivanja u okviru strateSkog partnerstva treba da budu dobro osmiSljeni i
inkorporirani u jasnu i cfikasnu marketing strategiju. Na bazi steenog iskustva potrebno je
kreirati sistemske uslove i podrsku za unapredenje ovih procesa, a posebno za podsticaj direktnog
povezivanja privrednih subjekata iz viSe zemalja na prinicima ravnopravnih odnosa i jasne podele
interesa 1 rizika.
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Definisan metodoloski pristup i rezultati istrazivanja predstavljaju jedinstven doprinos razvoju
modela za realizaciju strateSkog partnerstva, podsticanju ovih aranzmana uz unapredenje nastupa
i povecanje atraktivnosti domacéih privrednih subjekata na mikro nivou.

Definisanje ovakvog metodoloskog pristupa predstavlja vredan nau¢ni doprinos procesu
implementacije svih reSenja koje nude adekvatne strategije marketinga u nastupu domacih
privrednih subjekata na ino trziStu u cilju realizacije partnerskih aranzmana. Primena
metodologije kreirane u ovom radu uz naglasenu ulogu strategije marketinga ¢e dati konkretan
doprinos unapredenju prakse, poveéanju stepena realizacije i boljoj pripremi domacih privrednih
subjekata za nastup na ino trzitu i saradnju sa ino partnerima. Primenom reSenja kreiranih i
prezentiranih u ovom radu mogu se ocekivati pozitivni efekti u razlicitim segmentima kao Sto su:
reSavanje problema dugova, pribavljanje svezeg kapitala, povecanje trziSnog udela i
konkurentnosti, nastupa na novim trzistima, modernizaciji i obezbedenju perspektive razvoja
mnogih domacih privrednih subjekata.

VIII ZAKLjUCAK KOMISIJE

U skladu sa ¢l. 31. Pravilnika a prema kriterijumima iz ¢lana 20. Pravilnika, Komisija zakljucuje
sledece:

Predlozena disertacija obezbedjuje naucni pristup problemu i ishod rada ima status naucnog
rada . ObrazloZenje predmeta , metoda i cilja potvrdjuje da je tema od znacaja za razvoj nauke
i primenu rezultata u praksi. ObrazloZenje i sama disertacija upucuje na zakljucak da je tema
orginalna i da je nacin analiziranja problema orginalan. Definicije predmeta istrazivanja,
predloZene hipoteze, izvori podataka , metode prikupljanja , instrumenti i metode analize
podataka i predlozena literatura zadovoljavaju kriterijume nauke i ¢ine verovatnim poStovanje
naucnih principa.

Disertacija je uradjena u skladu sa prijavom i obrazloZzenjem teme doktorske disertacije koja
je odobrena.

Konstatuje se da je tekst doktorske disertacije pre stavljanja na uvid javnosti proSao detekciju
plagijarizma (prisvajanje ideja, metoda ili pisanih reci drugih, bez ukazivanja na autora, s
namerom da budu prikazani kao originalno delo), odnosno da mentor ima potvrdu da rad
nema vise od 20% preuzetog teksta.
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